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1.1 GENERALIDAOES
cfa E§mt

La educación es un factor ¡mportante en la formación del ser humano,

y este busca diversas formas para instruirse. La universidad es demandada

por una gran cantidad de estudiantes pero estos no necesariamente van a

las instituciones educativas más cercanas. Por cuanto hay una gran

movilización de jóvenes desde pueblos, ciudades e incluso países cercanos

para acceder a la educación universitaria en la ciudades más importantes del

país.

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

país no es menos c¡erto que las instituciones más solicitadas se encuentran

1,7
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en las ciudades más poblabas como lo son Guayaquil, Quito y Cuenca.

Estás son asediadas ya sea porque cuenta con un programa de estudio de

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

Desde luego anualmente miles de bachilleres se movilizan hacia

estas ciudades en busca de las mejores universidades para alcanzar sus

metas estudiantiles y de esta manera incrementar sus oportunidades

laborales.

Guayaquil posee una lista de universidades algo extensa para suplir

la demanda de estudios superiores tanto de jóvenes guayaquileños como de

aquellos provenientes de otras ciudades. Se estima que un porcentaje

considerable de estos estudiantes un¡vers¡tarios proceden de provincias del

paÍs, muchos de los cuales, al no tener familia en la ciudad, buscan una

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

Esta gran afluencia de jóvenes estudiantes a la ciudad incrementa la

demanda de vivienda existente, superando así la oferta disponible para las

necesidades específicas de este segmento del mercado.

Consecuentemente, los estudiantes se ven obligados a alquilar lugares que

les resultan poco adecuados y que pueden obstaculizar su vida estudiantil

debido a problemas de movilización o dificultades para hallar los servicios

necesarios que se acoplen a sus horar¡os, sin mencionar los altos costos

que resullan del alquiler de una vivienda en zonas seguras.

De las necesidades específicas de este gran grupo de estudiantes

surge el Proyecto para la Creación de una Residencia para Estudiantes
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Universitarios en la ciudad de Guayaquil; en el cual se estud¡ará la viabilidad

de la creación de la residencia mediante diversos anál¡sis de la demanda y

del entorno con el fin de determinar la factibilidad del proyecto que se enfoca

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

1.2, RESEÑA HISTÓRlCA

1.2.1. Definición y Origen de las Residencias Universitarias

Una residencia universitaria es un centro que proporciona alojamiento

y promueve la formación de los estudiantes un¡vers¡tarios. Frecuentemente

se encuentra integrado en una organización untversitaria, sin embargo

generalmente las residencias son autónomas. Las residencias suelen ofrecer

una serie de servicios demandados por los estudiantes un¡versitarios, desde

el alojamiento y la manutención hasta lavandería y biblioteca, incluyendo en

ocasiones sala de cine, conciertos, excursiones o deportes.

La creación de las universidades generó un gran movimiento de

estudiantes hacia sus instalaciones. Estos estudiantes que venían de lejos

se agrupaban según su origen para hospedarse en las mismas casas

llamadas "hospitia", las cuales eran promovidas por entidades privadas para

facilitar los estudios a los alumnos con bajos recursos. Con el tiempo,

muchos de ellos se desviaron de las intenciones fundacionales y fueron

dando cab¡da a grupos privilegiados y oligarguías de letrados.

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

Residencia fue ubicada por Alberto J¡menez Fraud en un hotelito de la calle

Fortuy número 14, que formaba parte de una de las manzanas, con hoteles y

jardines, situados en la parte alta del paseo de Ia Castellana. Era un

pequeño edificio alquilado, y rodeado de un minimo jardín, en una zona

tranquila y alejada del bullicio de la gran ciudad, Io que parecía convenir

extraordinariamente bien para los fines de la lnstitución.

Era esta primera sede sólo tenía quince dormitorios más un saloncito

de reunión, un comedor, una biblioteca e incluso en el sótano, un incipiente

laboratorio de anatomía microscópica, que con el tiempo experimentó

am pl¡aciones.

La zona elegida quedaba dentro del ensanche ideado por Carlos

María de Castro, en la zona preferente, para la burguesía y la aristocracia.

Constituyó un área no céntrica al Norte de Madrid, emplazamiento

considerado tradicionalmente saludable por su proximidad a la Sierra y por el

régimen de vientos imperantes, área además tranquila, con predominio de

viviendas unifamiliares ajardinadas y en la que aún proliferaban a principios

de siglo, grandes espacios sin edif¡car.

Es en esta sede donde se desarrolló la primera etapa de la

Residencia, época de tanteo y consolidación(1910-191S).Surgió ante la

aparición de nuevos tipos de vida en común basados siempre en los

modernos principios de libertad y dominio de sí mismo, pero se rechazaron

los "internados de clausura" y se buscaron como garantias el ideal colectivo,

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

integran una vida social sencilla al t¡empo que refinada según el patronato.

Así, el patronato intentó mostrar a la juventud española un medio

fundamental con el que mejorar y aumentar sus conocimientos para devolver

a España a los puestos altos del ranking de las naciones. El Rey Alfonso Xlll

lo aceptó y la Residencia por su parte se comprometió a formar minorias

rectoras para conseguir una España mejor. Les caraclerizó una cierto

sentido minoritario, cuya misión sería la de ser capaces de crear un juicio

independiente y un pensamiento original, capaz de enlazar debidamente al

individuo con la comunidad. En palabras de Alberto Jiménez Fraud: "La sana

función social de una minorla conslste en ir general¡zando la cullura por él

adquirida y en dejarse absorver por la clase más contigua".

Frente a la universidad española de entonces, la Residencia de

Estudiantes pretendió ofrecer una formación amplia y general siguiendo los

planteam¡entos krausistas. Pero, este horizonte multidisciplinar, de variada

orientación, de actividades globales docentes y culturales del centro

residencial, así como su sentido minoritario no debe llevarnos a tildarlos de

lujosos privilegiados.

En el campo económico, la Residencia gozó de autonomía

admrnistrativa y capacidad decisoria, ya que la Junta proyectó que ésta se

mantuviese económicamente por sí sola, contando sólo con las pensiones

de los res¡dentes. Se admiteron estudiantes a partir de los quinces años y se

acogieron a profesores graduados que venian a Madrid a hacer el doctorado

opositores e investigadores y también algunos profesores y estudiantes

extranjeros. Los honorarios que se establecieron en 1910, oscilaron entre

27



105 y 180 pesetas al mes, según las habitac¡ones, incluidas cuatro comidas

sin el lavado de ropa.

Dentro de la casa, el amb¡ente era de austeridad y sencillez, en parte

por las dificultades económicas y en parte por la propia ¡dea de Alberto

Jiménez Fraud, de que el estudio debia realizarse en un ambiente sencillo,

sin lujos, pero cómodo, así, el interior del edificio estaba muy sencillamente

amueblado, con líneas rectas y robustas estanterías de la biblioteca que no

llegaban a cubrir la pared.

En las habitaciones sólo se encontraba un baño portátil que quedaba

oculto bajo la cama, el mobiliario era sencillo y monacal compuesto de una

sobria cama de pino, que servía a su vez de sofá para las visitas, reposando

la espalda en la pared. Junto a la cama se encontraba una silla de madera

adosada al muro que se utilizaba a su vez como mesrlla de noche. Una

mesa donde se escribía delante de la chimenea y se completaba la

decoración con dos sillas de rejilla.

Como curiosidad se puede comentar el tipo de menú de los

residentes: desayuno de siete a nueve de la mañana en el que podian tomar

café, té, chocolate o leche, mantequilla o miel. La comida de una a dos de la

tarde compuesta de tres platos, el tercero siempre carne a la inglesa. A la

cinco el té en el jard¡n, té o leche con galletas y pan con manteca.Por la

noche, a las ocho y media la cena , con tres platos, postre de cocina y fruta.

La influencia foránea se ve claramente en el desayuno de tenedor, el té y la

carne inglesa, esta influencia está destinada a la "mejor" educación social

del alumno.
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En 1911, se alquiló otro hotel próximo y se procedió al aumento de las

primeras dependencias. Fue en este año, concretamente el 26 de febrero,

cuando el rey Alfonso Xlll visitó la Residencia. Entre los primeros residentes

de Fortuny 14, podemos encontrar personajes tan ¡mportantes como fueron

el gran poeta Jorge Guillén,el médico psiquiatra Miguel Prado, y en 1913,

Fernando Valls Taberner y Pedro Bosch Gimpera, grandes maestros de la

ciencia histórica, cada uno en su especialidad. Uno de los personajes más

destacados de España, y del mundo y de parte del extranjero fue Juan

Ramón Jiménez, quien se instaló en 191 3 y residió hasta la fecha de su

boda en 1919.

Etapa en la Colina de los Chopos desde 191 5: Fue en '1915 cuando la

sede de la Residencia sufrió un cambio ubicación, trasladándose a la que el

genial autor de Platero y Yo, bautizó como la Colina de los Chopos. Fue en

este período cuando se produjo el verdadero desarrollo de las ideas

pedagógicas de Alberto Jrménez Fraud. La Residencra logró un prestigio

nacional e ¡nternac¡onal, recibó visitas de intelectuales, músicos y cientificos

y ya entre los propios residentes despuntaron figuras de categoría.

En 1919, entre los propios residentes se creó una SOCIEDAD DE

BECAS destinada a estudiantes que por necesidad o mérito quisieran

continuar o ampliar sus estudios. Se nombró un comité encargado de

recaudar el dinero y designar a los becarios. Se organizó por 3 grupos:

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

Desafortunadamente, su esplendor se vio truncado con la irrupción de

la Guerra Civil y durante los años franquistas. Sin embargo, a partir de '1986

recuperó su nombre y su espíritu formativo, mientras que en '1990 recobró

23



su antiguo seflo ed¡torial, con el que publ¡ca sus trabajos de investigación,

así como cursos, lecturas de poemas y ciclos de conferencias que han

vuelto a celebrarse entre sus muros. Sus líneas de trabajo se centran en el

estudio y la difusión de su legado histórico y en el análisis de las actuales

tendencias de pensamiento, además de organizar numerosos actos

públicos y actividades culturales a la que asisten los grandes nombres de

hoy junto a estudiantes y público general. En 2001 se acometió una

renovación arquitectónica del sitio, en tanto gue en 2007 fue distinguida

como Sitio de Patrimonio Europeo.

1 .2.3 Residencia En América

Cuba: La Residencia Estud¡antil de la Facultad de Ciencias Médicas

de Cienfuegos, tuvo su primer espacio en el edificio que hoy ocupa la

Em¡sora Provincial Radio Ciudad del Mar y en el Hospital Universitario "Dr.

Gustavo Aldereguía Lima", y fue fundada con el primer cont¡ngente "Carlos

J. Finlay'', en septiembre del año 1982. lnició con una matrícula de 237

becados, distribuidos en las especialidades de Medicina y Estomatologia,

con un total de 23 hab¡taciones ubicadas en el edificio No 1. Existía una

estructura administrativa encargada de garantizar los servicios

indispensables a los becarios, constituida por un jefe de departamento, una

secretaria, una ropera, una encargada de edificio, que en lo fundamental se

ocupaba de los asuntos de mantenimiento y limpieza, y dos carpeteras, que

prestaban serv¡cio de 8:00 AM a 10:00 PM durante todos los días de la

semana.

La oficina de Beca, como se ha denominado también a la Residencia,

se encontraba entonces en la habitación 122, actualmente las habitaciones

135 y 136. El primer jefe de Dpto. fue Juan Andrés Vega, sustituido por José



Toledo González en el mes de octubre de ese mismo curso, la secretaria era

Milagros Díaz, la ropera, Ángela lrimia y la encargada de edificio Esperanza

Falcón. Toda esta estructura administrativa se subordinada directamente al

vicedecanato económico, aunque la limpieza del edificio era garantizaban

por tres auxiliares de limpieza (una por cada piso), subordinadas al

departamento de servicios generales.

En el año 1983 se culminó la construcción del edificio No. 3 con un

total de 32 habitaciones, y posteriormente se construyó el edificio No.2,

destinado fundamentalmente para estudiantes extranjeros, con un total de

24 habitaciones. En el año 2003, la necesidad de crear nuevas capacidades

por el aumento de la matrícula de estudiantes, hace que se construya el

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

Actualmente, existen en la Residencia Estudiantil 132 hab¡tac¡ones,

125 destinadas a estudiantes,6 para el alojamiento de visitantes nacionales

y extranjeros y una para el descanso del operativo de guardia, lo que

representa una capacidad de alojamiento para 1O70 personas.

En el adecuado funcionamiento de la beca ha intervenido en gran

medida el trabajo del consejo estudiantil, el cual ha tenido siempre dentro de

sus objetivos fundamentales representar al estudiantado ante la máxima

dirección y contribuir a la resolución de los problemas planteados. El consejo

estudiantil surge desde el primer curso con una estructura compuesta por el

jefe de edificio, jefe de piso y jefe de cuarto, y es el responsable de que, a

través de actividades de motivación, que las habitaciones se incorporen a la

emulación y que se preserven los bienes que el estado ha puesto a su

disposición.
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El deterioro de las condiciones materiales y el inicio del período

especial desde el inicio de la década del 90, provocaron que la Residencia

Estudiantil comenzara a carecer de condiciones adecuadas. En los tres

bloques de albergue, existian graves filtraciones; medios imprescindibles

como literas, taquillas y colchones, se encontraban deteriorados; varias

habitaciones no tenían seguridad, lo cual motivaba frecuentes pérd¡das; los

sistemas hidráulicos presentaban grandes problemas. Todo esto se vio

acompañado de problemas de otro orden, como la deficiente disciplina en el

comedor, la pobre preparación del personal que atendia los edificios y el

debilitamiento del trabajo del consejo estudiantil.

En el curso 95-96 la situación cambió radicalmente: En el orden

docente educativo se fortaleció el departamento de la Residencia Estudiantil:

las encargadas de edificio pasaron a ser instructoras educativas; se exigió la

categorización docente del jefe de departamento, quien, con todo su equipo

de trabajo, se subordinaba entonces al vicedecanato docente del centro;

también fue aprobada una plaza de administradora, siendo ocupada por

varios años por la compañera Geidy Díaz; fue elaborado un nuevo

Reglamento Disciplinario, aprobado por el Consejo de Dirección del Centro;

además, se diseñó un amplio plan de mantenimiento y reparación por

etapas, con la prioridad de la impermeabil¡zación, la seguridad y las mínimas

condiciones de vida para el becario.

Exigir a sus alumnos becarios et cumptimientfo"JTis deberes ante la

institución, las organizaciones estud¡antiles y la sociedad y aplicar adecuada

y oportunamente las medidas disciplinarias que conlleven las indisciplinas

estudiantiles, const¡tuye un aspecto de un alto valor educativo, por lo que se

ha establecido que los miércoles de cada semana, a las 12:00 M, se

planifique una reunión con la comisión encargada de analizar las
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indisciplinas ocurridas en el periodo y de aplicar las medidas

correspondientes. Con una frecuencia trimeskal, se realiza la evaluación del

becado, proceso a cargo de Ia instructora educativa, y que culmina con una

evaluación final por curso académico.

El trabajo educativo con los becarios debe tener, como principio

básico, un enfoque integral, caracterizá ndose por Ia estrecha unión entre la

educación politica, patriótica e internacionalista, laboral, moral, estética y

fisica de los estudiantes, y por la conjugación de esfuerzos de todos los

factores del Centro que influyen de uno u otro modo, en la formación de la

personalidad de nuestros educandos.

La primera residencia universitaria ecuator¡ana fue creada por la
Universidad Central del Ecuador, en el año de 1967, la cual se edifico en la

ciudad de Quito cerca de las instalaciones de la universidad. La residencia

funcionaba normalmente ayudando así aquellos estudiantes que vivían fuera

de la ciudad.

Esta residencia de la Universidad Central del Ecuador cesa su

funcionamiento en el año 1972 fecha en la cual el Ecuador sufrió uno de los

fuertes terremotos registrados en su historia. Deb¡do a este desastre natural

el edificio donde funcionaba la residencia fue gravemente afectada, por lo

cual, sus instalaciones de¡aron de ser utilizados. Por falta de presupuesto y

por motivo de intereses sociales no se restauro como residencia sino como

centro médico.
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'l .2.5 Residencia en Guayaquil

La segunda residencia universitaria creada en el Ecuador y que en la

actualidad aún se mantiene en funcionamiento, tiene la capacidad para

albergar a 30 estudiantes universitarios del sexo masculina, fue creada en la

ciudad de Guayaquil en el año de 1970 por el Movimienlo Juvenil

Ecuatoriano, instituc¡ón de servicio social y sin fines de lucro debidamente

constituida según las leyes de la República de Ecuador, dirigida por la

señora Mercedes de Begué conoc¡da actualmente por los residentes como

"Mama Meche".

Esta residencia es la cotización de una serie de ideas, sueños y

propósitos que tuvieron sus ¡n¡c¡os en el año de 1963 cuando Ia señora de

Begué desde e balcón de su vivienda ubicada en las calles Luque y

Chimborazo presencio como un grupo de estudiantes se desperdiciaban

tirando piedras, rompiendo v¡drios y destruyendo todo a su paso. Fue a partir

de este momento en que la señora Mercedes de Begué se propone como

objetivo comenzar a ayudar a los jóvenes formándolos como personas con

una amplia inclinación cristiana para que entreguen su amor a Dios mediante

el esfuezo y amor hacia sus hermanos.

Los escogidos fueron cuarenta jóvenes que asistían a clases todos

los días en un improvisado local. Luego, construyeron una pequeña casa en

Ia 17 y Colombia donde se reunÍan varios alumnos del sector suburbio para

comer y repartir comida.

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

lvlascote cerca de la legón femenina,. Los alumnos que ocuparon esta
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residencia tenian como obl¡gac¡ón brindar clases a aquellas personas que

las necesitaban y además a ayudar a en la repartición de comida a diversas

familias del sector, para lo cual contaban con la ayuda y el aporte de la

cadena de supermercados, Supermaxi, Compañía Drocaras, su propia

familia, además de otras compañías y personas particulares.

A lo largo de toda la h¡stor¡a ecuatoriana las siguientes universidades

han construido una residencia univers¡taria:

/ Universidad Central de Quito

'/ Universidad Técnico de Esmeralda

Escuela Superior Politécnica del Ejercito ubicada en Sangolqui

Universidad Politécnica Salesiana situada en Cuenca

/ Escuela Superior Politécnica del Ejército (solo para estudiantes y

profesores extranjeros).

1.3. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

El análisis previo a la realización del presente proyecto ha reflejado

una serie de problemas en distintas áreas de la investigación que deberán

ser superados para obtener los resultados esperados, asimismo se han

presentado oportunidades importantes que promueven la realización del

proyecto, todos los cuales se detallan a cont¡nuación:

1.3.1 Problemas
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/ La localización adecuada para la residencia

Una de las mayores disyuntivas durante la elaboración del proyecto

fue la selección del lugar adecuado para localizar el condominio debido a la

necesidad de un lugar estratégico y asequible para la transportac¡ón a las

diversas universidades de la ciudad, pero que al mismo tiempo brinde

seguridad y un costo accesible para los estudiantes. Finalmente, se escogió

el sector norte de la ciudad ya que Ia distancia hasta las principales

universidades es moderada y cuenta con las características adecuadas.

/ Las alternativas entre servicios a ofrecer

Durante la investigación se observó que los estudiantes que

provienen de otras provincias tienen necesidad de una amplia gama de

servicios complementarios al de vivienda, es por esta razón que surge la

problemática de escoger los servicios que resulten más adecuados para la

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

Tomando en cuenta estos dos aspectos se ha decidido implementar

en el condominio los servicios que se encuentran detallados más adelante

en el presente proyecto.

t La disyuntiva entre construcción o compra de la residencia.

La construcción del residencia presenta como mayor ventaja la

posibilidad de diseñar la estructura del edificio de la manera en que mejor se

adapte a su propósito y a los servicios que se van a ofrecer, esto signif¡ca un

mejor aprovechamiento del espacio para brindar la mayor comodidad a los
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estudiantes. Sin embargo, la compra de una residencia implicaría

readecuaciones del lugar y pérdida de tiempo en la búsqueda la edificación

ideal para el presente proyecto.

/ D¡ficultades al obtener de información

De manera general en Ecuador resulta difícil hallar la información

necesaria para realizar una investigación, sobretodo en cuanto a datos

estadísticos se refiere. Particularmente en el presente proyecto la dificultad

es mayor debido a la escasez de proyectos enfocados a mercados similares.

Pues en su gran mayoria se han desarrollo espacios habitacionales pero con

otros fines. Sin embargo la información específica del mercado potencial,

será encontrada en las diferentes instituciones universitarias escog¡das al

azar con mayor afluencia de estudiantes de otras ciudades.

¿ Pago Elevado de Pensiones

Este problema se da en los casos donde a mas de pagar alqu¡ler y

alimentación, se debe el pago de las mater¡as mientras dura la carrera.

1.3.2. Oportunidades

r' Mercado Poco Explotado

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

lo hogares comunes que alquilan cuartos, mientras que la residencia ofrece

servicios adicionales que cubren las necesidades de los estudiantes

universitarios.

31-



La gratuidad de la Educación

La gratuidad de la educación en el pais ha facilitado el acceso de

niños y jóvenes de todo el país a los estud¡os y ha incrementado el número

de jóvenes que acceden a la educación universitaria, no solamente de la

ciudad de Guayaquil sino tamb¡én de diversas ciudades del país. Esta

oportunidad es aplicable en los casos de las universidades públicas (ESPOL,

Universidad de Guayaquil) ya que el dinero que se destinaba al pago de las

pensiones puede ser redestinado a otras necesidades como vivienda o

mejor alimentación.

1,4, CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO

El Condominio para estudiantes politécnicos, estará ubicado en el

sector norte de la ciudad, la localidad del condominio ha sido escogida

mediante un análisis de conveniencia en los siguientes aspectos:

/ Seguridad

El sector norte de la ciudad, aunque no se encuentra exento de

dificultades, si proporciona una mayor seguridad que otros sectores. El

servicio público proporciona vigilancia a diversas horas lo cual es importante

para asegurar la integridad de los estudiantes. Además de que la residenc¡a

contará con guardiania privada para mayor tranquilidad de los habitantes

residenciales.

/ Fácil Acceso
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La residencia estará ubicada en el norte de la ciudad por donde pasan

diferentes lineas del transporte público dando la facilidad a los estudiantes

de movilizarse hacia sus diferentes centros un¡versitarios y otros puntos

principales de la ciudad.

r' Cercania a lugares de interés

Los estudiantes universitarios que habiten en la residencia tendrán

necesidades de diversos servicios adicionales a los ofrecidos en el

condominio es por este motivo que se vuelve importante que el mismo esté

ubicado en una zona de fácil acceso a varios lugares. Desde el norte de la

ciudad resulta cercano lugares como centros comerciales, farmacias,

supermercados, centros deportivos, entre otros.

/ Sala de Estudio con Internet

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

cual contará con conexión a internet, pizarras y mesas de estudio.

¿ Sala de Estar

A lado de la recepción habrá una pequeña sala de estar con rev¡stas,

periódicos y un televisor que podrá ser utilizada por los residentes cuando

ellos quieran.

r' Teléfono
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Los residentes contaran con una línea telefónica principal la cual

estará ubicada en la recepción y que así los jóvenes universitarios podan

únicamente recibir llamadas.

1.5. ALCANCE DEL SERVICIO

El presente proyecto para la creación de un condominio de

estudrantes en la ciudad de Guayaquil se encuentra enfocado a jóvenes de

17 a 25 años, de género masculino y femenino que se encuentren realizando

sus estud¡os universitarios en los centros educativos de la ciudad.

La demanda potencial del servicio proporcionado por la residencia se

encuentra cuidadosamente delimitada de manera que el alcance del

proyecto es limitado en una primera elapa, sin embargo, de acuerdo a los

resultados obtenidos por el proyecto se podría considerar la expansión del

servicio para satisfacer las necesidades de vivienda y asÍ cubrir la mayor

parte de la demanda.

1.6. OBJETIVOS

1.6.1 Objetivo General

El principal objetivo del proyecto es med¡r la factibil¡dad económica y

financiera de la creación de una residencia universitaria para los estudiantes

que necesitan un servicio integral de alojamiento en la ciudad de Guayaquil.

Este objetivo se lograra cumpl¡r dado que actualmente las exigencias

del mercado laboral son mayores, lo que implica que actualmente los
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jóvenes busquen una Educación superior de calidad y tiendan a movilizarse

hacia las grandes ciudades como Guayaquil para su preparación. Es así que

nuestra residencia estará ubicada en una zona estratégica, zona que tiene

varias vÍas de acceso para las universidades con mayor afluencia de

estudiantes como lo son: Universidad de Guayaquil, Universidad Católica,

ESPOL y Universidad del Pacifico.

Ofrecer un servicio integral de alojamiento, al¡mentac¡ón y recreación

para estudiantes universitarios que necesitan un lugar para alojarse en la

ciudad de Guayaquil, mientras cursan sus estudios superiores, brindando

una estancia cómoda, satisfaciendo la demanda de nuestros residentes con

compromiso y responsabilidad social, incrementando así su crecimiento

personal y mejorando la calidad de vida de sus residentes, a través de la

variedad más completa de servicios de alojamiento.

Promocionar la Residencia universitaria y darlo a conocer en el

entorno geográfico y alrededores, llegando a ser para los clientes su punto

de confianza y primera opción en el momento que necesiten este t¡po de

servrcros.

1 .6.2 Objetivos Específicos

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

establecidos los siguientes objetivos específicos; los cuales se detallaran a

continuación, los mismos que se confirmaran de acuerdo a los resultados

obtenidos de la encuesta.
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/ "Definir el alcance de los se¡vicios a ofrecerse en la residencia

de forma precisa".

El servicio de alojamiento tendrá servicios complementarios como:

servicio de lavandería, internet, restaurant, garaje y guardiania. Sin embargo

es de notar que no todos los residentes ocuparían todos estos servicios por

lo que es necesario precisar quienes estarÍan dispuestos a obtener estos

servicios adicionales.

r' "lnvestigar el entorno en el que se desenvolverá el proyecto y

realizar un análisis de la demanda existente para el servicio".

Realizar una investigación del entorno en el que se

residencia es de vital importanc¡a, dado que dependiendo de

ubicación logremos captar a nuestros posibles residentes.

ubicara la

la zona de

/ "Estipular el monto aproximado de inversión necesaria para la

realización del presente proyecto y ,os gastos y cosfes en /os

que incurra el mismo".

Es necesario obtener un aproximado de la inversión del proyecto, es

decir saber la cantidad de dinero que neces¡taremos para la puesta en

marcha de este de la misma forma estipular los gastos y costos efic¡entes

para un establecimiento razonable de precios.

/ "Determinar la rentabilidad de la creación del proyecto en

relación a la situación actual del pais".
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De acuerdo a las condiciones actuales del pais en cuanto a las

barreras para la puesta en marcha del proyecto se deberá determinar el

tiempo estimado para la recuperación de la inversión.

/ "Establecer el lugar adecuado para la ubicación de la Residencia

por medio de un Estudio de Localización".

Establecer una zona estratégica para la ubicación de la residencia es

otro de los objetivos específicos, dado que de eso dependerá la acogida del

proyecto y esto se determinara de acuerdo a los resultados que obtengamos

mediante el estudio de localización.

CfB ESPOL
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CAPITULO 2

ESTUDIO ORGAN]ZAC IONAL. ESTUDIO DE ÍÍERC ADO Y ESruOIO

TÉCNrcO

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Aquf estudiaremos la organización administrativa para la operación

del proleclo. Para esto se definen los procesos, los cargos, las funciones y

se determina los requerimientos de infraestructura, de personal y demás

egresos propios de la operacir5n. También se analiza los asuntos legales y

forma como estos ¡mpactan económicamente al proyecto; en especial se

hace referencia a los costoG de constitución y a la cargo impositiva.

2.1.t filigión

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

provincias, todos los recursos y servicios que le permitan desenvolverse
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colro an casa, mientras se eficuenÚan srrs estud¡os en la c¡ldad de

Guayaquil.

2.1.2 Visión

Convertirse sn un refer€nte a nivel de AnÉrica laüna, en la prestac¡ón

de servicios d€ abjamiento para estt¡diarúes universitarios, sean estos

nacionales o internacionales

2.1.3 Logo dc la Res¡denc¡a Un¡vors¡taria

Filur. 1: Logo dc It Empretd
Retlclencla

ñt-t n
L/

nnñNft >Lrt t

F,*.b 7q/6t1at Lcaa C¿ulot

El término 'La Casona' significa casa grande y clásica.

2.1.4 Slogan
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Rctld.ncta

L'l 'Plúit.t' ¿lt, -\t'nl tt'it

E@j.b ñ C@€ ÉP7 !-OP
Ft .1* CtrAE ruÉÉi S¡Qt

El corrceflo del eslogan va en corijunto con el termino usado para el

logo, ptres{o que al estar le¡os de casa y hospedarse eo ¡a res¡denc¡a podrá

experimentar de señtirse @mo en c€sa, pu€s tendrá una €stancia

acogedora, armónica y todos los rscrrsos y servicios que le permita

desenvolverse en sus actividades académicas.

2.1.5 Colores

Los colores escogidos para el eslogar son los siguientes

{ Azul: Dado que es una residencia y el concepto es d€ sent¡rse como

en casa, el azul denota paz, armonía y trarquilidad.

r' Amarrillo: La residercia estará hatitada por jóvenes estud¡antes

universitarios por cuanto con el color amarillo bt¡scarnos trasmitir frescura

pero sobre todo alegría efltra sus hahitantes.

/ Verde: Este color trasrnite esperar¡za y perseverancia en el

cumplimiento de las r¡€tas ds los eshjd¡ar¡tes.
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/ Naranja: Este color l¡bera las ernociories negativas, le hace sentir

nrenos inseguro, fnenos por¡oso, más cornprensivo con los defeclos de los

demás y le aporta ganas de perdonarlo todo.

2.1.6 Organigrarna do la "La Cacona"

G.át co , I : Orga.r¿gra¡na ch ta
Ernlrest Re-stdrtr.E

tee É ._'É 'I=7 ¡aÉ
t,áa ctÉ trlFf sLe

2.1.6.1 Descripcaón de Funciones

r' Gerente Administrativo

Para el perfil de este cargo será necsstrio un profesional graduado en

lng. Comercial o a fin a carreras administráivas. Que tenga una amplia

v¡s¡ón para determinar las opoñun¡dades del negocio y qu€ tenga además

los suficientes conocimientos financieros y maneir d€ sist€mas. Debe

hacerse responsable de qear y hacer cumplir el plan estratégico de la

empresa y los ob{etivos prop{restos a corto y mediano plazo.

mtnr ra

I
I
t
I

¡

Ayudantede
Limpicza

Ayudantede
C-ocina

4l

1
l

I
-
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Para el cumplimiento de las funciones de la residencia universitaria

"La Casona", necesitará un Gerente Administrativo encargado de:

. Liderar, coordinar las funciones de planeamiento estratégico, las

funciones de mercadeo.

Representar externamente a la residencia

Negociar con proveedores

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

residencia, para esto tendrá que v¡vir en la residencia o desempeñar su

cargo a través de dos turnos de 8:00 a 12:00 y de 19:00 a 23:00.

, Velar por el cumplimiento del programa de planificación de compras

para la residencia.

. Elaborar Rol de pagos, control de las facturas por pagar, verificación

de los ingresos y gastos diarios.

. Evaluar periódicamente el cumplimiento de las funciones de los

colaboradores.

Planear y desanollar melas a corto y largo plazo

. Crear y mantener buenas relaciones con los residentes, proveedores

y colaboradores para mantener el buen desempeño de la empresa.

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

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

. Llevar un control de las planillas de pago de impuestos como también

deberá diseñar sistemas de información contable y gerencial, que haga

posible darle seguimiento económico actualizado a la residencia , sus planes

y cumplimiento de metas

/ Ayudante de Limpieza:

La persona que desempeñará este cargo tendrá las siguientes

funciones:

Realizar la limpieza de los cuartos de los residentes.

Mantener la casa ordenada.

. lnformar de cualquier anomalía en la estructura del lugar o de la

manipulación de artefactos

Realizar la compra de instrumentos de limpieza

Dar información básica para posibles interesados

/ Ayudante de Cocina

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

preparación de alimentos sanos y nutritivos.

43



Preparación de alimentos para los residentes : desayuno y merienda

. Elaborar semanalmente un listado de los menús a ofrecerse en la

semana.

Mantener el área de trabajo aseada

Compra de insumos para la cocina

Compra de alimentos para su poster¡or preparación

. Llevar un control de las personas que sol¡citan el servicio de

alimentación.

2.1.7 Análisis FODA

El análisis FODA es una herramienta fundamental dado que nos

permitirá examinar los problemas y oportun¡dades en la ¡mplementación de

nuestro servicio; a partir de la información recogida realizaremos un

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

Fortalezas

En nuestro proyecto hemos considerado como una de nuestras

fortalezas, el alquiler de la edificación para la residencia pues al no

construirla se d¡sminuye costos y nos da más ventaja ante de la

competencia. La calidad de servicio es otra oportunidad, se construirán

métodos para evaluar la calidad del servicio, esto ayudara a saber la

Áffi\qwi,
\§!t?u
ctBESA(JL
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satisfacc¡ón de los clientes y tener una mejora continua en el servicio a

brindar.

El concepto de la residencia es brindar un servicio integral, es decir

dar un lugar para vivir durante los estudios universitar¡os pero que este

incluya serv¡cios como alimentación, lavandería, ¡nternet y garaje, esto dará

mayor comodidad al residente. lncluso contara con piscina la cual ayudara

a la relajación o un momento de sano espaciamiento para los residentes.

La seguridad hoy en día es un factor importante para escoger el lugar

donde vivir, por tanto una fortaleza de nuestro servicio es que brindamos

vigilancia las 24 horas día. Los residentes podrán ingresar y salir de la

residencia sin ninguna preocupación por su seguridad o la de sus

pertenencias.

Al crear un lugar con ambiente hogareño, en el cual los jóvenes

universitarios a pesar de la distancia de sus hogares se sientan como ellos,

brindándoles además cómodas y modernas instalaciones que les permitan

desarrollarse oportunamente en el ámbito académico.

Oporfunidades

Como oportunidades importantes de nuestro proyecto tenemos que la

residencia "La Casona" se enfocara en estudiantes universitarios bajo reglas

de convivencia en donde no solo ayuda en la parte académica sino también

en la parte emocional. Una oportunidad de mercado es contar con una

ubicación estratégica para el traslado a las diversas zonas de Ia ciudad.



La gratuidad de la educación es una gran oportunidad pues se

considera que haya un incremento de estud¡antes, que al no invertir ese

dinero en pensiones univers¡tar¡as, lo podrían destinar al alojamiento.

Aunque es una amenaza al mismo tiempo por cuanto hay universidades en

la ciudad que no se rigen por el plan de gratuidad por ende se genera otro

gasto.

El mercado de alojamiento para estudiantes universitarios no está

explotado de manera adecuada, pues hoy en día se encuentran

edificaciones sin todos los servicios, ni condiciones adecuadas para vivir.

Nuestra propuesta encamina al nuevo de concepto ya adoptado en otros

lugares del mundo brindando un alojamiento incluyendo servicios que

faciliten la vida un iversitaria del residente lejos de su hogar.

Las exigencias del mercado laboral son cada vez mayores, esto da

como resultado más personas cursando la universidad, pero esta

oportunidad esta concatenada con la calidad de educación que tienen los

entes educativos de la ciudad , por tanto vienen más estud¡antes

univers¡tar¡os y tenemos más posibilidades de mantener nuestra capacidad

instalada en un cien por ciento ocupada.

Debilidades

Hay que mencionar las debi dades que se presentaran al momento

de realizar nuestro proyecto como un punto a tomar en consideración ya que

pueden intelerir en el cumplimiento de nuestros objetivos como son los altos

costos en los que se incurrirá para la adquisición de maquinaria y

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

llevaremos a cabo.

Otra debilidad a considerar es el tiempo del contrato de alquiler ya

que dado las condiciones del proveedor son mínimo 2 años máximo 5 años

pero renovable. Esto podría afectar en el tiempo para los contratos

individuales de los residentes con su respectiva renovación.

Además de las limitaciones de la capacidad instalada para cubrir la

demanda total, no será posible suplir la demanda del servicio a todos los

consumidores potenciales y se estaría descuidando un sector del mercado.

Asim jsmo el incremento en el costo del alquiler por parte del

proveedor es otra deb¡l¡dad por cuanto se debe analizar cuan sensibles son

los residentes ante el aumento del precio del alquiler para los residentes y

esto periudicaria en nuestros ingresos.

Amenazas

Por último en esta investigación encontramos factores que constituyen

una amenaza, por ejemplo la situación económica actual, debido a que la

economía mundial se encuentra atravesando una situación difícil en los

últimos tiempos, es probable que esto influya en la decisión de compra de

los consumidores potenciales provocando que estos no se f,rjen en los

servicios ofrecidos y al contrario se fUen en el precio y en los altos costos de

la vida.



Dado que nuestro proveedor de la edificación es el lnstituto

Ecuatoriano de Seguridad Social estamos expuestos a cambios en la
estructura legal o afectaciones de índole política.

Es así que hay que tomar en cuenta las debilidades y amenazas no

como factores negat¡vos sino como factores retro alimentadores debido a

que nos ayudaran a crecer y lograr la prestación de un servicio de óptima

calidad, donde las residentes al momento de cancelar el alqu¡ler se sientan

a gusto y conformes.

Expuestos todos estos temas podemos ratificar la factibilidad de

implementar nuestro residencia, por la creoente necesidad de estud¡antes

universitarios de otras provrncias en la búsqueda de [.rgares adecuados

para vivir y enfocados en sus necesidades para desempeñar su vida

académ¡ca,
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2.2. INVESTIGACIÓN DE MERCADO

La investigación de mercado es un henamienta importante durante el

periodo de análisis de pre-factibilidad del proyecto, puesto que además de

brindar información importante en cuanto a la aceptación de la propuesta

empresarial en el mercado, también se convierte en un complemento al

momento de delimitar el alcance del proyecto y las alternativas que posee el

mrsmo

Para el presente proyecto se ha diseñado un plan de investigación en

el cuál se ha realizado por separado un análisis del mercado enfocado en el

entorno en el cual se desenvolvería la empresa y por otro lado un estudio

enfocado en la demanda del servicio.

Mediante la investigación de mercado buscamos conocer el nivel

aceptación de nuestro producto, las característ¡cas más importantes que

evalúan los estudiantes al escoger un lugar para alojarse, el precio que

están dispuestos a pagar por ella y la cobertura potencial del mercado.

Aspectos importantes que nos ayudarán a identificar en qué áreas hay que

tener mayor control o cuidado.

2.2.1 Población Objetivo N

La población objetivo se encuentra conformada por todos aquellos

estudiantes universitarios provenientes de la zona y otras ciudades, que

realizan sus estudios un¡versitarios en ciudad de Guayaquil.
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Se considera a los estudiantes de clase media y media alta quienes

tendrán acceso al servicio de alojamiento- Se promocionara nuestro

producto en una etapa inicial a través de volantes y otros medios, sin

embargo con el pasar del tiempo y de acuerdo al volumen de captación del

mercado objetivo , los residentes de "La Casona" darán a conocer nuestro

servicio por medio de la publicidad de boca en boca. Dado que es una

población infinita no se aplicará el factor de conelación.

La población a considerar son los 120.000 estudiantes universitarios

en la ciudad de Guayaquil, dado que es una población finita se apl¡ca factor

de correlación.

2.2.1.1 T amaño de la Muestra n

Para su determinación se trabajará con un nivel de confianza del 95%

El error establecido de la muestra es del 5%.

El tamaño de la Población N= 120000 estudiantes universitarios

(aproximado). Se estima que tanto la probabilidad de éxito como de fracaso

corresponde al 50o/o.

Población infinita > 100.000

Nivel de Confianza del 95%

Un enor Muestral del 5%

Probabilidad de exito:50%

Probabilidad de fracaso:50%
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n= zz *tqfl
0.5 r 0.5

n=L.962*( )0.052

r¿:384,16 ry 396

'/ Tamaño Final de la Muestra

Según los cálculos el tamaño final de la muestra debe ser 384

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

universitar¡os dentro de la ciudad Guayaquil, lo cual favorece al estudio,

porque la muestra acaparará mayor cantidad de individuos.

2.2.2 Estadística Descriptiva: Análisis e lnterpretac¡ón de los Datos

A continuación analizaremos cada pregunta de la encuesta

Prequnta 1: Género

Tabla I : Fom€nino / Mascul¡no

Fr€cuencia Porcantaje
Porc.enta ie

Étido'
Porcentaje
ac.¡J m u lado

vátid os F€menino

Llasorl¡no

Tobl

174

222

396

43.9

56,1

100.0

43.9

56.1

100.0

43.9

100.0

Elaborado
Fuentei SP

por: C[,BE. I\EPT, SLQP

En la tabla de frecuencia de Género se puede observar que la mayor

cantidad de encuestados fueron hombres (222) representado por el 56% de

la muestra encuestada (396 personas). Con respecto a las mujeres tenemos
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qr.¡e representan el 43oÁ del 10O% de enqrstados, mostrando diferencia

significativa con respeclo a los hornbres.

G.ráficp * 3: (iónc¡o

Farosnkro , fláaculino
I
I

t,Ébatatk) @r: CMÉ. MEPT. S¿OP
FLú.r¿o. SPS§

Pr@ounta 2: Edad

T¡H¡ 2: Edád

20-22 ,fío.
Z3-25 Añoc

26 6n Adol!ñtá
foaal

251
¡lO

7()

35
396

63.4
lo.,t
17 _7

a.a
l oo.o

83.4
'l o.l
17.7
t.a

'i oo.o

6 3.4
735
s12

roo.o

Eláborado por: CñGE, I/EPI, SLclP
Fu6nt : SPSS

Del total encusstado el rango de edad qus l¡dora a la muestra es el de

17-19 años con un 63.4%, seguido eA 17.7% de la muesilra que representa

a los estr¡iantes entre 23-25 años. Siendo los de 26 años en adelante los

pocos frecuentes.

CIEESPOL
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@

Grárla # I
Edad

I rz-rg a¡o=
I zo-zz e¡os
f] za-zs años
r1?3*","

Elaborado po.: CME¡€, MEPT, SLOP-
F.r.n¡6; SPSS

Prequnta 3: t En qué universiíad estudia?

frHt 3: ltú-r¡¡d.d

F acuoñcia Porc6ntE¡c
Porcnñta¡6

ú¡ido
Porcentaie
acumulado

Vál¡d os ESFOL

U. GuatEqull

Ll. Lá¡c.

u. catolic,
UESS

Otsea

Totel

lAe
38

EI
5{)

2e

I
396

17.7

9.6

20.5

12.6

f.3
2.3

I OO.O

17.7

9.6

20.5

12.6

7.3

2.3

100.o

17.7

57 .3

77.A

so.4

s7.7

100.o

Elaborado pofl CtrCiE. t¡CPf, SLOP
FLrcñt6: SPSS

La mayoría d€ estudiantas ericu€stados fi¡eron de la ESPOL

representados W @l 47 -7% d€ la muestra ya que es una de las

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

U. Laica con el 20.5% d€l total encrr€stado. Otras universidades pos€e el

menor porcentare (2.3%) ya que nos €nfocamos en las principales

universidades de Guayaquil.
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a
o

E!¿úúú a*,*P1. AOP

P¡eounta 1: ¿ Radica usted en b ciudad de Guavaquil exclusivamente

por estudios un iw¡sitarios?

Tsbas ¡l; R¡dba por Eshrd¡oa

orirb a 5

I
o
I

Freqr encia Porcentaje
Porcantaie

Élido'
Porcantaje
ao¡ m u lado

vá lidos No

s
Total

3/t

362

396

a.6

9l .,t

1m.0

8.6

91.,t

tm.0

8.6

100.0

Elaboiado por CirflE, IEPT. SLQP
Fuente: SPSS

De la muestra de 396 estudiantes o,btuvimos qu€ el 91.4% radica en

la ciudad <le Gtrayaqül exclusivarnante por estud¡os univers¡tarios,

porcentaje realrnente bueno para definir nuestro merc€do objetivo. El 8.60/6

representa a los estudiantes qu€ sori resid€fitos cle la oudad.
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91.419É

Gráfr@* 6

Radlca por Estudios
I ¡¡o
Is,

Aaboa<b Ft: cl¡GE, MEPÍ, SLOP.
Fr-árrr: SPSS

Preounta 5: t Tiene usted viviqtda prooia o de aloún iamiliar en

GuavaouifT

fáUa 5: YNi€.¡dr Pro¡ia o Familirr

F16crieñcia PorcenEje
Porcentaje

16lido
Porcentaje
aqlmulado

Válidos F¡nalia la EncueÚE

No

S¡

Toial

34

217

'tt5

3S6

8.6

62_4

29.0

100.0

8.6

6?.1

290

100.0

8.6

7't.0

r 00.0

Elaborado pol: Cf!BE, ft/EPT. SLQP
Fuentc: SPS.s

El 62.40Á de la muestra enoJestada no qrenta con üüenda prop¡a o

de algún famil¡ar en la c¡udad de Guayaqu¡|, Io qre es un ventaja para

nosotros dado que tenemos un grar¡ porcentaie de eludiantes quienes

alquilan un departamento o habitación mientras crJlminan sus estudios

supenores-
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cráñ@# 7

Vivienda Propla o Famlliar
Fiñalea b
Ercu6ata
¡',lo
st

Frec¡rencia Porcontale
Porccñtaie

\álido
Porcentale
acum u lado

Válidos Finali2a la Encrr6sts

No

$
fotal

34

29

33i¡

396

8.6

7.3

8,t.I

100.0

8.6

7.3

8¿l.l

100.0

8.6

15.9

100.0

Dú

Eleborodo por CMBF, MEPT, SLOP.
FLÉr?¡.r SPSS

Prcounta 6: t Estarla usled disouesto a utiliza¡ el se¡vicio de ¡esidencia

uniylé¡sitaria ol.te le brindg, tas cot todidad€5 de se,rtl,§.a coño en

casa?

Trble 5: uúar Sarüclo Reskioncb

Elabofado por cli/ElE, ¡/EPT, sLoP
FucnE: SPSS

De las 3fl6 p€rsonas encuestadas, encontamos gue el 84.1% (333

personas) estarían d¡spuestas a u§ar el sorvic¡o de residstcia un¡vers¡taria

bajo el concepto de senürse oomo en cása, lo cual es muy beneficioso para

nu€stro servic¡o. El 7.3% represenla el m, indicando poco rechazo al

producto.
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cráfr@ # I
Usar Servicio Rasidsncia

I.Jffif
I ¡r,
Es

Elabo.a<to tb!: CI,AE. MEPT, SI-QP
F¿!^lcrSffi

Preaunta 7: Clasifique los siguiqttes servicios en orden d imDoñancia.

Siendo 7 (Nada lmoortanle). 2 (Poco lmoortantd. 3 (lndiferentd. I
(lmoodantd v 5 (Huv lmoortantd.

/ Res Amoblada

I& 7: fitr&Elt 
^r¡roE

Flñaltla la €ncuoata
Naoa lmportanl€

lmporbnle
Xuylm9oatañtt
Total

63

á

t3
5'l

a2

222
3S8

15.S

1.3

33
12I
r0I
58.1

too0

r50
't3
3.3

t 2.s
r0I
58.1

to0 0

t59
1l ?

205
333
43I

100.0

ElaborEdo por CXBE, HEPI. SLOP

De los 396 estudiantes éncuestados el 56.10,6 axpresaron que

brindarles la residencia amoblada sería rnuy importante para ellos ya que no

tendrían que incurrir en pagps extras de mudanza al rnom€nto de radicár en

la ciudad de Guayaglil por sus estudios.
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¡61d..r.¡ ¡rEeó¡

r' GuardraníaPermanente

T¡H¡ 8: G¡¡rdl¡nÉ

Fr6qlgnoa Porcantare
Porc€nlalc

i6lido
Porcentaje
acum U lado

Válidos Fin¿liza la E¡cr.,aata

Nada bnpo{t8nb

Poco lñpo.t8nE

lndiferonb

k¡portuñb

ltuy lrnport nb
Total

63
,|

11

31

t 21

'f 65

396

15.9

.3

3.5

7.8

30.5

.l1.9

f oo.0

15.9

.3

3.5

7.8

30.6

,t't.9

lm.o

r 5.9

162

15.7

27 .5

5E.1

't00.0

Elaborado por CI\BE, [EPT, SLOP.
Fuente: SPSS

Para los estudaantes la segtrndad está 6ntre una media de Muy

lmportante (41.9%) e lriportante (30.6%), lo o.¡al nos indica qje este s€rvicio

tiene relevanc¡a para allos y debe s€r tomado en cuenta al momento de

real¡zar el proyedo.
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@ifi@ | 10: Guerúane

Servrc¡o Comoleto de Limoieza de la Habitación

T¡H. 9: L¡npbr.

FreqJeñoa Porceñtare
Porc6¡tai6

Étido
Porc€ntaie
aoJm u lado

Válidos Final¡zE Ia EnaJosb

Nada lmporlanb

Poco lnpo.tanl8

lndilarenl€

lm porisnb

ituy tn porianb

Total

63

't8

83

1?4

t0l
396

15.9

1.8

.r.5

21.O

31.3

25.5

100.0

r5.9

1.8

4.5

21.O

3r.3

25.5

100.0

15.9

17.7

22.2

13.2

71.5

100.0

Elaborado por Cfi,GE, I/C.PT, SLQP.
Fuento: SPSS

Para el 31 .3 oA de los enc¡Jestados es importante el s€rv¡c¡o de

limpieza de la hatitación ya qu€ muchos de elkrs t¡en€n das€s muy en la

mañana hasta la nocfre y no üenen el tiempo sulicteñte de limpiar y ordenar

su habitación.
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G.ttu t 11 : Liryi.]¡

sbáú f,G ttPf sLoP

Táó&r lo: Lúríerlá

I¡
ot
tr
a

/ Servicio de Lav

Fracuañcla Porca¡laia
Porc6ñtals

rálldo
Porcenlaj€
acumuledo

Fin¡liz¡ la E¡cueal¡
Nade lmPortañla

Poco lmpoftar¡lg

lñalíbrenls

lmporlañb
Iiry lmDonaot¿

Toral

63

12

2a

r20
97

398

15.S

3.0

8.1

194
32.3

23?
100.0

r 5.9

3.0

4.1

l9.a
32.3

237
100.0

r 5.g

18.9

25.O

44.,t

76.9

100.o

Elaborado por CIlAE. xEPT. SLOP

Para el 32.3 o/o de los eno.Estados es ¡mportante el serviclo de

lavandería ya que es mucho más cómodo tenor dentro el cuarto de

lavanderia a disposición de ellos las 24 horas del día y @er hacer uso del

mismo en su tieÍipo libre.
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15 91%

03%

6.06%

/ Servicio de lnternet (Wifi)

Gráña f 12: Lavan*ría

Et,¿üú ú¡ CfrÁ *ÉPf , S|QP-
§Pss

T.bl¡ l1: hrrñ.t f¡l,5)

¡
¡tl
T
o¡

PorrEñtá¡¿ \ál'do acümulado

F¡ñellzÉ la EñcuGsta

Nada lmportañto

Poco lnpoí¿ñté
lndhercn16

lm porlrniÉ

ituy l¡porr.'tE
Total

63

6

l9
3a

zil
396

r5 s
1.5

1.5

4.4

9.6

ú.7
too.o

15.9
't.5

1.5

¡t -6

9-A

56-7

loo.o

15.9

17.1

18.8

23.7

33.3
'r 00.o

E laborad o
Fuentei SP

por. CI'BE, trEPT. SLOP
SS

Para el 66.7% de los estudiantes encuestados es de extremada

importancia que la res¡denc¡a do servicio de interrÉt sobretodo Wf ya que

así pueden usar sus laptops con ¡nternet ilimitado, realizando sus tareas sin

depender de un cyber corriendo el ri€s€to de no encontrar uno dispon¡ble

para hacer sus tareas en la noche.
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r' Pisc¡na

eihD I t3: l¡lb'r.r ( wl

fuÚÁÚcfr¡.¡1not

f¡bL l2: PLcln

válldo6 F¡nallzt la E.ñcuc!tá
NEdá lr¡pod¡¡ñ¡á
Poco lmpo.Eñ-

lmporEnb
?á.¡y lrñport¡nb

Siat.¡6
Total

63
fs

llo
7A

3l
31

395
I

396

15,4
't s.9
27.4
1e_7

7.a
€.6

s9-7
,3

1f)()-o

I 5-9
2()-o

27.4
re.7

7.A

a.6
10(),o

15.9
35.9
63.4
a3.5
91 _4

100.o

El¡borsdo por: cl\8E, l/EPT, SLAf'
Fuañte: *SS

De los 396 astudiantes encuestados, el 27 .8oA (1 1 0 personas)

ind¡caron que es poco ¡mporlante para ellos que la residenc¡a cuente con

p¡scina, ya que ellos no pasar¿m mucho tiernpo en las instalaciones como

para poder usarla siernpre y qu€ sa vuelva wÉ n€cesidad para ellGs
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Grátul11 : Pbd¡a
I kl&! b eE-t"
¡ t6s tr¡.ñánr.
O nco rrpo'trta
! ¡¿a¡¡no
trrwwrt¡
I lfry hp.nrno

ñ. Ctrc, tEPf . g-OP

/ Alimentación

T.ba¡ 13: Alm.rft cló.r

Eláborado por: CNGE. f,EPT. SLOP

D6 todos los encuestado s el 22.50Á indicaron qu€ es muy importante

la alimentación y el 2O.2o/" indicaron gue es importanta, lo que nos da ¡ndicio

a pensar que los estud¡altes s¡ qu¡eren contar con el s€rvic¡o de comida en

la residencia, sobretodo el d€saFrio y la rEnefida.

Fin¡liza la E tcúaett
N aala l.n frorEnlt
Poc. línpoñ.nb

l\fuy lñrpo7t ñto
Total
Si6t ms

To!ál

a3
17
g
6a
ao
AB

3S5
I

3e6

1 5.e
1O-,4

13_A

17 2
20.2
22_5

997
,3

roo-o

f 5.e
to.a
r3.7
17.2
2(,.3
225

r oo.o

t5.s
25.3
4f).o
s7 _2

77.5
100 0
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Gráfrco i 15: Alimenbci¡n

Elab¡vú D,or: CMÉ., ttEPf , SLQP.
Ft rlt6r SPSS

T¡bar l a: G.r¡lá

r:H,!
I lndl ú!.r!
Ermoo¡rrr
¡¡,¡/r rmpqt,tr

/ Garaie

Frá€ucñda Porceñtáia
Porc.ñtájo

Elido ác1Jmul
tsj.
ado

Finali-@ la Eñc¡Jsstt

Nada lmporunlg
Poco lnporlánb
lndltorrñb
lm portanta

láJy kn podanr!

Tot l

63

tls
a5

67

12

50

396

t S.9

30.I
21 .S

16.9

3.O

12.4

100.0

15.8

30.1

21.5
16.9

3.O

't2.6

100_o

15.8

,t6.0

67 .1

a4.3

8 7.,r

100.o

Elaborado por Cl€E, l¡EPT, SLe
Fuenl€: SPS.S

El 3o.1% d€ la muestra ¡nd¡co qu€ es nada ¡mportante para ellos que

la residencia posea un gardle, ya cFre la mayoria d€ ellos usari el transporte

público y no tienen planeado comprar un auto Por el tiempo que duren sus

estudios.
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3.03%

cráñ@ I 16 : G.r'ie
¡ frid¿. b ÉE!é!.
I r5dá hpoÁúr"

I r'¿--r"
tr r'oan¡Ic
! ¡¡:y rport¡¡t¡

E/.¡d¡ó ro.r C¡8, rfPI. s¿OP
Fl, f. SPSS

Presunta 8: ¿ Por cuánto tiempo alauilaria usted la habitactSn?

T.bLs l5: T¡,.mpo

Fredr6ñcia Porco¡taio
Porcantaio

ralirlo
Porc¿nteje
ac!mulado

Válrd os Rnal¡z la EncuosE

llbña uel

Tr¡m cstral

Someafal
Añual

Total

63

,70
30

96

37

3S6

r 5.9

12.5

7.6

21.2

9.3

t 00.0

r5-g

42.9

7.6

24.2

9.3

100.0

15.9

58.8

66-,t

90.7

100.0

Elaborado pol: CfvBE, fi,EPT, SLQP.
FuenlÉ: SPSS

De la mu€stra tornada s€ indico gue los periodos de alquiler de mayor

importancia ptra los estudiantes son merisu¿rl y semestral con 42.904 y

24.2o/o respedjvarn€nte. El periodo con menor afluencia fue el anual con

9.3"A ya que ellos no qu¡eren firmar un contrato por tanto tiempo sin antos

probar el serv¡c¡o que la residenoa ofrece.
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Gráfrco # 17 : Tlemp
¡!#,f
¡

o

Aanüú N C|BE, MEPT. s¿QP.
F¿.slor SP§S

Preounta 9: tQué orecio (mensual) estarla usted dispuesto a oaqer oor

este seruicio de arrendamiento?

Tabaa l6: Prs6io

tr¡

Freqrenoa Porcenb¡e
Porcañtale

t€lido
Porcoñtajo
aoJm u lado

\álidos Flnalia la Encrr€§b

250 - 300

301 - 350

351 -,r00

,f01 sn Adelanb

Total

63

203
'106

t7

7

396

15.9

51.3

26,8

4.3

1.8

100.0

r5.9

5r.3

26.8

1.3

t.8

r 00.0

15.9

67.2

93.9

s8.2

100.0

Elaborado por Ci.GE, Ii€PT. SLOP
Fuente: SPSS

De los 396 estudiantes encuestados el 51.3% equivalente a 203

estud¡antes señalaron que estarÍan dispuestos a pagar un a§uiler de $250-

$300 mensuales, ya que muchos de ellos no trabajan y no quieren habitar en

un lugar mn un aQuiler exagerado para sus padres" El rango de $401 en

adelante tuvo muy poca afluenc¡a, tan solo 7 estudiantes pertenecientes a la

clase atta señalaron que pagarían ese precio mensual.
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Gráñco * 18: Prcdo
! Fir&a ls bcrr€sta
IzsG3m
E 3or -3so
I3514m
Elor cn ldorrrc

Aúqrú) Nt: CNÉ. l#PT . s¿QP-
Felá SPSS

Tabla Cruzada: Universidad Vs. Nivel de Aceotación

r¡[ t7: lü ü Old - t¡¡, nñi.! b.ilírc¡' Ui..¡ltó

ESPü IJ€SS Ol¿s

Ulr S.r*ro RÉ¡L.oa F¡?a¿ lá tñdr¿.b R.orrit)

§

21

6t E*

3

6El
5

t¡ 7a

2

59f
l

E6a

0 3a

im.0i

19

€6 5a i7 2A

1

l1a
I

6 9l(

2

694

0

01

2i

1m.01

ta9 30

9 oli

1S

22.51

a6

13Ef

21

lra
9

2 /!(
¡33

lm])f

r89 3¿

96f
EI

20 5f
t)

r26f
29

,3!1

9

?3f
336

tm0a

Eie¿do pr CIEE. lfñ. SLCP
Fusrl sP§

El 44.7o/o de aceptación equivale a la Escuela Superior Polilécnica del

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

pensiones por lo que ese dinero lo destinarfan para el pego mensual de la

67

@ña



personas en esta univers¡dad trabalan y necesitan un lugar a donde llegar

despr:és de resiir dases y dondo hacer $rs tarees duante el día- Otras

tiene ef menor porc€nla¡e (2706l ya que nos dedicamos más a las

universidades principales de la ouda'd.

!
c

ad,ÉE c§:E4 §¿(¡a U¡r EtdÉ R..,1#3

2.2.3 Plan de llarkeüng
CIB-E§I¡OL

Con todos los datos obtenidos se podrá cor.|ocer con mayor exaclitud

las preferencias d€ los prosp€clos, p€ro ante todo los resr¡ft;ados d€notan un

mercado potencial, lo quo t¡ens relación con los ob¡etivos de la Residencia

Universilaria "La Casryp'.

I

11

1

1 51
51

crirk, a lg : utffi Yt ¡{t ct ¿ Ác.Éci;,'
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Por lo ya expuesto la herramienta a utilizar nos ayudará a escoger las

mejores estrategias para lograr un posicionamiento en la mente de las

personas con respecto al servicio brindado y para poder tener una idea clara

para perfeccionar el servtcio a los residentes y asi generar lealtad en los

clientes .lncluso afianzar relaciones duraderas para un marketing de boca en

boca.

2.2.3.1 Ciclo de vida

El ciclo de vida de un producto o servicio es un concepto asociado a

las técnicas de marketing. Dado que las condiciones bajo las que el servicio

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

La gestión del ciclo de vida del producto a servicio se refiere a la

consideración de los diferentes estados que va a atravesar el

productoi serv¡cio a lo largo de su existencia. Las caracteristicas que

subyacen para la prestación del servicio pueden atravesar etapas similares.

Se sabe que la importancia del servicio en la empresa ha llevado a

esta a tratar de sistematizar el comportam¡ento en las ventas del servicio a

través de la permanencia en el mercado. Unos permanecen mucho tiempo y

otros tienen duración efimera.

Se piensa, que como toda teoría de base experimental, puede tener

excepciones o no adaptarse a c¡ertos productos o servicios. Se deduce, por

tanto que la aplicación práctica del ciclo de vida del servicio, a part¡r de las
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consideraciones teóricas que se deduzca requerirá estudios particulares

adaptados al tipo de mercado-producto-serv¡cio de que se trate.

Esquema del ciclo de vida del servicio

Figura # 3: Ciclo de v¡da del Producro

lnlrod uccrón Ca6cr.r,r6ñlo Medura¿ Dec|ve

Veñlas

f ¡smpo

Etudú ñt CH*. l,lEPf . g-OP

F tÉdi H@ /tbE o¡1¡úorv.1tEl bt,oÉ ñl coúA I ü&A bL<E! ólt4Lfxúudo nml

Los productos suelen atravesar cinco etapas

1. Etapa de desarrollo de un nuevo producto:

¿ Es muy caro

/ No se perciben ingresos por venta

/ Es un perÍodo de pérdidas netas

2. Etapa de introducción en el mercado

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

El balance es de pérdidas netas

3. Etapa de crecimiento

/ Se reducen los costos debido a la realización de economias de escala

/ Los volúmenes de ventas aumentan significativamente

r' Se empiezan a percibir beneficios

4. Etapa de madurez

/ Los costes son muy ba.ios

/ Se alcanzan los niveles máximos de ventas

/ Los prec¡os tienden a decaer debido a la proliferación de productos

compet¡tivos

Se alcanza la mayor rentabilidad

5. Etapa de decadencia

/ Las ventas caen
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Los precios bajan

Los beneficios se reducen

Las estrategias del Marketing Mix deben cambiar a medida que el

producto va atravesando cada etapa. La publicidad, por ejemplo, tiende a ser

informativa en la etapa de introducción, persuasiva en la etapa de

crecimiento y madurez, y orientada a mantener el recuerdo en la etapa del

declive.

Analizando el mercado de Guavaquil, se puede concluir eue el

servicio se encuentra en la etaDa de lntroducción , ya que existen varios

indicadores para identificarla, la cobertura gradual del servicio dentro del

sector que se establecieron como metas.

No pueden prec¡sarse cifras exactas, ni válidas para todos los casos,

pero las experiencias señalan que, cuando un producto ha logrado superar

10o/o de los objetivos fijados para su etapa de madurez (cuando alcanzará el

máximo de la venta esperada) se ha logrado su introducción y comienza la

etapa de crec¡miento.

La mayor parte de los esfuer¿os se concentrarán en Promoción,

Retailing and Merchandising y supervisión del personal, in¡cio de

comunicación de Publicitaria y principalmente de su Posicionamiento.

Estableciendo parámetros de calidad de servicio y estableciendo métodos

para que los residentes den evaluación al servicio recibido.
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2.2.3.2 Objetivos del Marketing

2.2.3.2.1 Objetivo General

Promocionar y polenciar una res¡denc¡a para estudiantes

un¡vers¡tarios en Ia zona no(e de Guayaquil- Los Ceibos, de manera que se

sientan como en su hogar con todos los servicios para estimular su

desempeño académico y a través de esto lograr el posicionamiento en la

mente del estudiante universitario.

2.2.3.2.2 Objetivos Específicos

/ Ulilizar la capacidad instalada al 100%, es dec¡r en su máxima

capacidad.

/ Determinar la proporción de los lngresos con relación a los costos y la

Utilidad.

/ Satisfacer todas las necesidades de los residentes en cuanto a

mejoras habitacionales.

/ Incrementar el nivel de las Utilidades en un promedio del B% anual

dentro de los próximos 5 años

/ Lograr una presencia y expansión a nivel Nacional

2.2.3.3. Matriz de Boston Consulting Group (BCG)
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Esta henamienta conocida como gest¡ón de la cartera, se basa en la

teoría de el ciclo de vida de el producto, en nuestro caso de el servicio' el

cual permitirá determinar las prioridades que se deben dar en la cartera de

productos de una unidad de negocio.

La matriz BCG tiene dos dimensiones: participación en el mercado y

crecimiento en el mercado. La idea básica de ella es que s¡ un producto tiene

una participación grande en el mercado o si el mercado de el producto crece

rápidamente, es lo mejor para la compañía.

La colocación de productos en la matriz del BCG proporciona cuatro

categorías en la cartera de la compañía. Con lo cual se presentan cuatro

situaciones:

Gran crecimiento y Gran partic¡pación en el mercado

/ Gran crecimiento y Poca participación en el mercado.

Poco crecimiento y Gran participación en el mercado.

/ Poco Crecimiento y Poca participaciÓn en el mercado.
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Gráfrco# 2O: Hatriz BCG

CIB. E§POL

i?..-t

Fe.,raa L,otoCa L1b.Éatrlg *rf,i'Ú Íúry a *'rútstg E- E t'f'iñ Ett''Dic

Entonces s¡ el mercado está creciendo hay que invertir dinero para

mantener la posioón y rneJor aun crecer en el mercado S.le es la m€ta en

común de todo negocio. Esto da corno resultado qr.re las ganancias sean

pocas psro que logres obtsner qr.P crezc¿¡ d volumen del negooo'

En el caso a) se lo conoce como estrella poí cuanto en 6l mercado el

produclo está en cfec¡miefrto, y este debe ñnanci*se al ritno d€l cr€cimiento

que tienen, es decir que nece§tan de efeclivo pÜa mantener su

competitividad denfo dol mercado.

En el caso b) se lo corioca como signo de ¡ntenogac¡{ón ya quo no se

sabe con exacfitud lo que pueda pasa con el negrooo, en este tipo de

producto hay que incr.¡nir en mucfro dinero para funciona. Por lo general se

trata de productos nuevos que requiren de Gran canridad de reo¡sos para

mantener su partici pación
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En el caso c) se lo conoce como vaca lechera, en pocas palabras

productos lideres con una posición privilegiada ya que sin invertir mucho

dinero ni gestión se presenta grandes cantidades de dinero es decir que el

producto se vende por sí solo.

En el caso d) se lo conoce como perro ya que hay que renovarse o

fracasar en síntesis dejar de existir en el mercado- A una empresa no le

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

Es así que tomando en cuenta todo lo ya mencionado concluimos que

nuestro servicio es un ¡nterrogante ya que como bridaremos un nuevo

serv¡c¡o no lendremos la certeza de la aceptación del target al cual nos

dirigimos, por ese motivo nos tocara invertir fuertemente.

Si bien es cierto que somos un producto nuevo no es menos real que

el factor diferenciador de nuestro producto es el enfoque integral de los

servicios, lo cual facilita la vida del estudiante universitario.

2.2.3.4. Matriz de lmplicación
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Gráfico * 21: lilatrit de lmplicaciiSn
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A través de la Matriz FCB. se Blede analizar el cornportamiento de

elección de cornpra de los posibles res¡dent€s, al rnomento de contar con un

lugar de alojamiento.

Modo de aprendiza¡e. los clientes se basán en la razón. lógica y los

hechos.

/ Modo Afect¡vidad, los consumidores se basan en los sentimi€ntos'

emociones e intuición.

lmplicacrón cJétÍI. representa para los cor¡sumidores una deosión fácil

6E6i
I)aii

al momento de hacer uso del servicio

/ lmplicaoón Fuerte, representa para el consumidor una decisión

complicada al momer¡to cte escoger el servicio.

El ofrecer un servicio integral de alqamiento pÜa estud¡antes

universitarios:

E
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.,/ La implicación de la compra es fuerte, porque el costo para obtener un

alojamiento adecuado, es alto. Y si a esto se le agrega que será un valor

permanente mientras se encuentre realizando sus estudios universitarios

tiene mayor importancia al momento de comprar el servicio.

/ El modo de elección es racional ya que se basa en la evaluaciÓn de

alternat¡vas para alojarse, su lógica se fundamenta en sus necesidades a

sat¡sfacer, sin tomar en cuenta la parte emocional. El objetivo del

consumidor es alojarse en un Iugar, donde cubra sus necesidades y se

ajuste a su restricción presupuestar¡a

/ Para tomar la decisión el paciente primero evalúa las opciones,

investiga beneficios ofrecidos por cada una de esas opciones, y finalmente

actúa (escoge el lugar).

2.2.3.5. Macro y Micro Segmentación

2.2.3.5.1. Macro - Segmentación

Es una división del mercado de referencia en productos- mercados

(grandes segmentos que poseen criterios generales y por lo general, no

presentan grandes diferencias entre si). Es más un troceado que una

segmentación de mercado. Este proceso de segmentación tiene una

importancia estratég¡ca para la empresa ya que conduce a definir su campo

de actividad e identificar los factores claves a controlar para consolidarse en

el mercado objetivo que se desea competir.



En el presente proyecto se distingue que el mercado de referencia es

la ciudad de Guayaquil, ciudad en la cual se enfoca nuestra residencia

universitaria como primera instancia.

Se considera además como otro punto que nuestro serv¡cio se enfoca

a aquellos jóvenes universitarios que desean un servicio de alojamiento

integral de larga estancia mientras terminan sus estudios superiores en la

ciudad de Guayaquil, lo cual representa una necesidad que nosotros

buscamos satisfacer.

También es importante destacar que se dirige jÓvenes universitar¡os

de clase media y media alta por el costo del servicio, dado que nos

ubicaremos en una zona residencial con acceso a áreas comerciales.

2.2.3.5.2. Micro - Segmentación

Luego de haber realizado la macro-segmentaciÓn en el producto-

mercado, se hace necesar¡o un análisis más profundo es decir; un estudio

más minucioso y detallado de los segmentos o conjuntos parciales

homogéneos que los integran.

Es la segmentación propiamente dicha, ya que consiste en descubrir

segmentos de comportamiento homogéneo en el interior de cada uno de los

productos-mercados y establecer una estrateg¡a de marketing específica

para cada segmento escogido. En este caso se puede considerar los

siguientes:
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/ Los jóvenes recién graduados quienes buscan en su mayorÍa

movilizarse hacia las grandes ciudades en busca de una preparación de

calidad en el ámbito profesional, por lo que buscan un lugar seguro y de fácil

acceso a la Universidad de su elección.

/ Los jóvenes extranjeros que llegan a esta ciudad en busca de nuevas

expectativas de estudios y a la vez como intercambio cultural, buscaran un

lugar cómodo y agradable donde poder alojarse mientras dure su estancia

en el país.

/ Los jóvenes que ya residen en la ciudad por motivos académicos y

alquilan un cuarto, el cual no se adapta a las necesidades de ellos por lo que

buscan mejores alternativas de alojamiento de larga estanc¡a.

/ Todos aquellos jóvenes que tienen sus hogares en la ciudad de

Guayaquil pero de cierta forma deseen interrelacionarse con personas de

otras ciudades, provincias y países y buscan una alternativa de alojamiento

fuera de sus hogares.
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2.2.3.6 Fuer¿a de Porter:

Modelo de las Fuerzas de Porter aplicadas al Servicio de Vivienda que presta nuestra Residencia Universitaria
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2.2.3.7 MARKETING MIX: 5 P'S

2.2.3.7 .1 Producto o Servicio

Nuestro Servicio se basa en satisfacer la necesidad de obtener un

servicio de alojamiento integro por parte de los jóvenes universitarios de

clase media a media alta quienes siguen sus estudios superiores en la

ciudad de Guayaquil.

2.2.3.7.1.1 Objetivos del Servicio

Posicionarnos en el mercado, s¡endo la primera opción en la mente de

nuestros posibles residentes en cuanto al ofrecimiento de servicios de

alojam¡ento se refiere.

2.2.3.7 .1 .2 Estrategias del Servicio

La estrategia que se utiliza dentro del servicio es ofrecer un servicio

integral de alojamiento para los Universitarios en busca de alternativas de

alojamiento cómodas, seguras y agradables.

2.2.3.7 .1.2.1. Marca

Será nuestro componente clave el cual les permitirá saber a nuestros

residentes con exactitud qué t¡po de servicio recibirán, identificándolo con

rapidez, tomando decisiones pensando en nuestros servicios y facilitando

ágilmente la selección de asistir a nuestra residencia consciente de que

recibirán un servicio de calidad.
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2.2.3.7.1.2.2. Logo

Será la imagen que proyectaremos en cada una de nuestras

publicidades para que asi los residentes puedan identificar nuestro serv¡c¡o

con mayor rapidez. Cabe recalcar que nuestra imagen permitirá representar

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

2.2.3.7 .2 Ptecio
CIB.EA9('L

A fin de fijar un precio para el servicio que proporcionaremos, se

considero como factor vital los resultados obtenidos en las fuentes

secundarias (encuestas), como también los costos en los que incurriremos

en la realización de nuestro centro.

Debido a la existencia de gran variedad de competidores informales

indirectos, es decir no tienen un registro formal ni una amplia capacidad

como los son casas comunes o cuartos pequeños dentro de nuestro

mercado objetivo, consideramos que el precio que cobraremos por nuestro

servicio debe estar dentro del mismo rango, tomando en considerac¡ón que

nuestro servicio ofrecerá además servicios adicionales que podrán ser

adquirido por los estudiantes univers¡tarios de clase media a media alta.

Los prec¡os serán establec¡dos en base a un anális¡s comparativo con

las opciones existentes en la actualidad y a las encuestas realizadas a la

población, ya que los estudiantes buscaran la opción más acorde al

promedio del mercado.
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2.2.3.7.3 Plaza

la plaza es el elemento que utilizamos para conseguir que nuestro

servicio llegue exitosamente a nuestros posibles residentes. El servicio se

brindara en la ciudad de Guayaquil para los jóvenes univers¡tarios de clase

media a Media Alta que busquen un alojamiento de larga estancia. A havés

del estudio de localización se considero al sector de Los Ceibos como zona

segura, accesible y cercana a las principales universidades de la ciudad,

además de que están cuentan con una gran cantidad de estudiantes.

2.2.3.7 .4 Promoción

Buscaremos dar a conocer el servicio resaltando nuestros atributos

diferenciadores mediante expo ferias, stands publ¡citarios en diferentes

universidades de la ciudad resaltando Ia calidad del servicio a ofrecerse y la

ubicación estratég¡ca, logrando asi el ¡mpulso de la residencia.

2.2.3.7.5 Publicidad

La publicidad será nuestra forma de difundir nuestro servicio a través

de técnicas de Marketing consistente en el empleo de formas de

comunicación no masivas dirigidas a segmentos específicos desanollada

para el impulso o promoción de la residencia mediante acciones cuya

concepción se caracter¡za por el empleo de altas dosis de creat¡vidad,

sorpresa y sentido de oportunidad, creándose novedosos canales para

comunicar mensajes publicitarios internos, con el objetivo de motivar a

nuestros posibles residentes hac¡a una acción de preferencia.
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Podremos util¡zar diferentes tipos de soportes que ex¡sten para llegar

a nuestro residente objetivo, Los soportes serian:

/ Volantes

/ Radio

/ Revistas Universitarias

/ Redes Sociales.

r' Prensa

2.2.3.8 Análisis de la Demanda

Según los datos que se obtuvieron de la tabulación de las encuestas

se puede determinar que el mercado meta serán los jÓvenes universitarios

comprendidas en el rango de edades entre los 17 - 19 años, dado que ellos

recién inician su etapa de educación superior por lo que son los que

obtendrian este servicio por más tiempo. El tiempo por el cual obtendrian

este servicio es de forma mensual y su capacidad de pago oscila entre los $

250 a $ 350 dólares americanos

De acuerdo a los jóvenes encuestado en su gran mayorla si eetán

d¡spuestos a obtener un servicio de residencia universitaria, sobretodo en la

ESPOL con nivel de aceptación del 44.7o/o seguido de la Universidad Laica

an un 22.5Yo.
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La característica más valorada al momento de obtener un servicio de

alojamiento integral son: habitación amoblada con un nivel de aceptación del

56.1ol0, Servicio de Seguridad está entre una media de Muy lmportante

(41 .9%) e lmportante (30.6%), Servicio complete de limpieza de la habitaciÓn

con un 31.3%, servicio de lavandería con un 32.3% y servicio de internet con

un 66.7o/o.

Él 84.1% de los encuestados s¡ están dispuestos a obtener un servicio

de alojamiento en la residencia universitaria la "La Casona". Lo que indica

que tenemos un alto indice de aceptación.

2.2.3.9 Análisis de la Oferta

Se considera de vital importancia el conocer aquellas circunstancias

en la que se eslá prestando el servicio de residencias univers¡tarias dentro

del mercado. Por lo que detallaremos las siguientes cond¡ciones:

2.2.3.9.1 La Competencia

En el mercado local, no existe un servicio competidor de manera

d¡recta que haya sido registrado con las mismas características a las que

"LA CASONA" se va a enfocar, solo están las res¡dencias dentro de ciertas

universidades de la ciudad pero no de manera especializada y con todas las

comodidades que se debería brindar a un estudtante.

Cabe recalcar que si tenemos otro tipo de competencia pero no

directa con respecto a lugares para que habiten los estudiantes porque
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existen un sin número de hoteles y hostales que brindan este servicio pero

no de manera completa ni garantizada, lo que significa que no se presta este

tipo de servicio con la modalidad que nosotros queremos hacerlo.

LA CASONA será pionero en la prestaciÓn en este tipo de servicios en

el mercado, más aún en el área donde se planea ubicar la residencia

universitaria, por lo cual resultará manejable introducir las estrategias de

pos¡cionamiento de manera eficaz.

2.2.3.9.2 Rivales

Residencias propias de ciertas universidades (ESPOL, UESS).

/ Otras residencias ubicadas en la ciudad de Guayaquil

2.2.3.9.3 Sustitutos

/ Hoteles

/ Hostales

Casas que alquilan Cuartos para Estudiantes.

Familiares de los estudiantes provienentes de otras Ciudades.

2.2.3.9.4 Nuevos Competidores
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Actualmente no se ha determinado que nuevos competidores quieran

incursionar en este servicio, sin embargo la probabilidad de que estas surjan

es baja (Barreras de Entrada Altas). Dado que la obtención de la

infraestructura o la construcción de la misma requiere de una inversión

extremadamente alta.

2.2.3.9.5 Poder de Negociación de los Compradores

Los compradores - estudiantes tienen poder adquisitivo por la clase

de sector emnómico al cual va dirigido el Centro. Lo que hay que considerar

que dentro de la cercanía de la ubicación de LA CASONA no existen

sust¡tutos cercanos con las mismas característica por lo que la negociación

de los compradores es baja.

LA CASONA garanltzará que el servicio y la atenciÓn a los

estudiantes siempre conserven los mejores niveles de calidad, mediante

investigaciones periódicas y pruebas exploratorias al mercado.

2.2.3.9.6 Poder de Negociación de los Proveedores

Los insumos, equipos y mater¡ales que son necesar¡os para la

prestación de los servicios en la residencia universitaria LA CASONA, se

pueden encontrar en diversas empresas locales. No existe limitación de

a p rovisiona m ie n to.

2.2.3.10 Análisis De Precios
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Para poder entrar al mercado de la Ciudad de Guayaquil, se

estableció los precios preliminares con que podemos llegar a ocupar una

posición que no se encuentre ni dominada, ni amenazada por la

competencia. Este precio se ajustará una vez realizado el Estudio Técnic¡.

Para su cálculo nos basaremoe tomando en cuenta 3 parámetros muy

importantes como son:

{ Un precio que pueda cubrir los costos de iniciación y producción.- Un

valor que nos permita avanzar como empresa y poder brindar una mejora de

calidad constante para los que son nuestros mnsumidores.

/ Un precio que pueda enfrentarse a la competenc¡a.- Punto demasiado

importante ya que poner un precio por encima del mercado es una derrota

automática y si se propone un precio por debajo del mismo pues es perdida

directa para este negocio y no denotaria la verdadera calidad de nuestro

producto al tener un precio por debajo de los niveles establecidos en el

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

/ Precio estabhcido por el estudio de mercado.- Factor guf a qu€

ayudara en la toma de decisión del precio de nuestro producto ya que se

toma muy en cuenta la opinión de las personas que son ellas las que se

convertirán después en nuestros próximos clientes.

2.2.3.10.1 Determinación del Precio

Los precios establecidos son de:

$325
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Este valor esta dado de forma mensual y incluye el costo de todos los

servicios brindados como por ejemplo, limpieza de cuarto, lavanderfa,

intemet, lugar amoblado, alc{amiento, servicios básicos a excepción de la

alimentación

/ $100

Este es el precio de servicio adícional de alimentación que adquirirán

los residentes previo aviso.

2.2.3.í.0.2 Determinación del Tipo de Establecimiento

La Residencia Universitaria 'La Casona' pertenece a la especie de

micro empresa , que esta enfocada en impulsar la creación de residencias

universitarias, crear un nuevo concepto de modelo de alojamiento con

servicios integrales , instaurar incentivos laborales que se involucran con

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

Dadas nuestras caracterfsticas seremos una Micro-Empresa de

servicios de alojamiento para estudianles universitarios provenientes de la

zona y de otras ciudades, es dec¡r nuestros volúmenes de ingresos serán al

por menor que es donde el residente se encuentra directamente con nuestra

estadía.

Como Micro- Empresá debemos tener presente gue dentro de nuestra

gestión , los faclores claves para garantizar el éxilo de la actividad es lograr

la satisfacción plena de los estudiantes al brindarles el servicio que esperan
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v morecen para asÍ Doder conqu¡star su cofifianza Y obten€r los resultados

deseedos dorde la imagon es un indicador importante para conseguir los

objetivos propuestos. va eue es considerada una mezcla de Dercepciones

positivas o negativas, que representan la realidad antes que k¡s individuos

tomen la decisión de compra del servicio.

2.2.3.11 Análisis De Comercialización

2.2.3.1'|..'l Canales de Distribución v au naturaleza

/ Productores - Consumidores

Nuestros serviqos serán di$ribuidos en una edilicaqón donde se

facilite el desenvolvimiento del produ<lo dentro d€ la ciudad de Grayaquil.

La manera como nosotros b,rindaremos nuestro servic¡o será de tipo

de distrih¡cíón de canal direc{o d€ circuitos cortos de comercialización ya

que nosotros serefnos los produdores y venderemos nuestro servic¡o de

manera directa.

Gráflco * 22: Ptoductol8s ys. Coneumidores
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Esto permitirá a "La Casona" incrementar sus beneficios, en lo que se

refiere al servicio que estamos analizando, porque este sistema implica la

racionalización de los costes de distribución como son los de transporte si en

un caso lo necesitáramos, y poder ofrecer una mayor calidad de servicio en

lo que se refiere a la distribución, ya que se les puede brindar unas

condiciones más ventajosas, ya sea via descuentos u otros.

,' Comercialización

Ante todo en el proceso de comercialización debemos tener en cuenta

que la producción y la comercialización son partes importantes de todo un

sistema comercial destinado a suministrar a los consum¡dores los bienes y

servicios que satisfacen sus necesidades.

Nosotros más allá de ver a la comercializaciÓn como un proceso

también es una estrategia de plasmar nuestra idea de manera que para

triunfar en el mercado de alo.jamiento para universitarios

Po lo tanto debemos tener una ventaja competitiva haciendo una

diferenciación con nuestros innovadores servicios, detectando las

necesidades y teniendo una exclusividad con nuestros cl¡entes ofreciendo

precios justos pero con un mayor control en los costos.

La comercialización será de acuerdo a nuestras conclusiones

encontradas mas adelante en el estudio de localización.

92



2.2.3.11.2 Objetivos

/ Hacer uso de las nuevas tendenc¡as de marketing para lograr un

reconocimiento por parte de las personas.

/ Usar métodos que reduzcan costos.

{ Lograr posicionamiento del producto en el mercad o al realizar

publicidad en los diferentes medios como por ejemplo: volantes,

recomendación por terceros etc.

2.2.3.11.3 Estrategia de Comerc ia lización

Luego de determinar med¡ante el estudio de localización el lugar

óptimo para ubicar la residencia, una de la primera técnica a aplicarse es

repartir hojas volantes en las universidades donde se obtuvo mayor

aceptación de acuerdo a las encuestas (ESPOL, U. Laica, U. Católica). La

tecnología hoy en día es una gran aliada por cuanto tendremos página web,

e inscripciones en redes sociales. Además a largo plazo la recomendación

de los propios residentes es una gran estrateg¡a (Publicidad de Boca en

Boca).

2.2.3.12 Análisis Legal, Ambiental Y Social

2.2.3.12.1. Analisis Legal

La Residencia Universilaria se constitu¡rá como una sociedad

anón¡ma ya que cuyo capital es superior a $800 dólares y está dividida en

acciones negociables conformada por la aportación de 3 accionistas. Estará
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domiciliada en la ciudad Guayaquil y estará facultada para abrir sucursales y

agencias en cualquier lugar del país.

En este tipo de sociedad su razón social no se designa por el nombre

de ninguno de los socios, sino por el objeto para el cual se forman la

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

Los fundadores de la Residencia Universitaria serán: Cynthia María

Benítez Espinoza, María Elena Parra Trujillo y Sandy Quishpillo Pilco. Los

requerimientos que necesitaremos para la constitución de la sociedad son:

/ Escrituras de constitución

/ Nombramientos de representantes legales debidamente registrados

en el Registro Mercantil.

/ Obtención de Registro Único de Contribuyente en el Servicio de

Rentas lnternas.

/ Certificado de pago de afiliación de la empresa a la Cámara de

Comercio de Guayaquil.

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

/ Tasas de habilitación - Permisos de Funcionamiento del Municipio

,/ Pago de la contribución a la Superintendencia de Compañías (1 por

mil de los activos).
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./ Pago de la contribución a la Universidad de Guayaquil (2.0 por mil del

cap¡tal suscr¡to).

r' Permiso de funcionamiento de Cuerpo de Bomberos ($gS

aproximadamente).

lmpuesto de la Junta de Beneficencia ($200)

Perm¡so de sanidad del lnstituto de Higiene ($8 aproximadamente)

2.2.3.12.2. Análisis Ambiental Y Social

El establecimiento de esta residencia universitaria no generará

ningún impacto negativo en el ambiente ya que es una empresa que

ejercerá servicios de alquiler y en el desarrollo de sus actividades ninguna

involucra alguna clase de contaminación de ningún tipo. Al contrario dado

que se tendrá una relación d¡recta con jóvenes universitarios se incentivara

en ellos la creación de preservar el medio ambiente desarrollando

programas de reciclaie dentro de la residencia.

En cuanto al impacto social, consideramos que el establecim¡ento de

la residencia universitaria generará un aporte muy positivo dado que

lograremos incentivar a los inversionistas nacionales y extranjeros en cuanto

la existencia de un mercado poco explotado e insatisfecho dado que la

demanda de jóvenes quienes buscan una formación de calidad va en

aumento, así mismo incentivar a la creación de fuentes de empleo.
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2.3 ESTUDIO TÉCNICO

Para la prestación de los servicios de la residencia, necesitaremos de

maquinarias, ¡nstrumentos e insumos para el cumplimiento satisfactorio de la

misma, los cuales se detallarán a continuación en segmentos dependiendo

el uso de cada uno de ellos:

2.3.1 Adecuaciones de la vivienda

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

realizar algunas adecuaciones que son descritas a conlinuación:

¿ Adecuaciones eléclricas (instalación de más exlensiones eléctricas,

renovación de cableado en la bomba para la cisterna)

/ Adecuaciones de infraestructura (tumbados, piso, pintura, remover el

monte)

2.3.2 lnstalaciones de Sala.
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Tablai 18: lnsalac'nnes de h Sab Tabiai 19: f,stuk,ciones de /€ Sáb
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Tabla i 20: tnstalaciones d@l Comedor

HÉ

<zt-

Etaoo.odooo. C^.t€¡é ¡ll€P¡ SaOP
FL.¡t. Ctr§f F4Ec i SLü

2.3.4 lnstalac¡ones Sala de Conputo
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2.3.5 lnstalaciones del área de la Cocina

Tabla 122: hsabciones del
área de Cocina

f¡
a

7n,§-ir
j4

-

a¿. .É Q,.r.c¿,.1

ii

toáE.odoro. Ctr§E ,,f,e: ICF
F..... C;.G€ r.§Fi i-a¡

2.3.6 lnstalaciones de los Baños

Tabh I 23 : b¡sabclones *l
áña da Coc¡ne

-t.. 'r..i<r a. (-,{

e
irri ¡i

a.acrro. a¡g¿ 
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Tab/¿ I 21: &,s,¿bciones para
los Batlos

Tab b * 25 : b salaciones C u a rto
de Lavendeda

Ela.o.ano Éo. Ct\rL LeP- 9ü

2.3.7 lnstalac¡ones Cuarto de Lavanderia

IZ.ñl.-E!.i
Foootocóoa. Ci,8.L r.CFi. \ar
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2.3.8 lnstalaciones Cuarto de Umpieza

Tabla * 26: h.sÉ&,cbne, Cua¡7,o de
L¡/,ryiaza

ú

I

g!
Fooo"odo po- C¡.g,Í. ,8r7. 94,
¡!.... Cl,l8f |,.{fFi Sicla

2.3.9 lnstalaciones del área de los D,ormitorios
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2.3.10 lnstalaciones de la Piscina

Tebla t 28: tnstalacionos ár€a de Pisc¡na

Tabla u 27: k7s@lacbnes área cle
Dorrrrltorlo,

C¡ Ñ'¡ D¡O

5 i:lt r! t :a:t
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2.3.1 1 lnstalaciones Generales

Tabla { 29: h¡salaciones &nereles

lMAGttr kot.latt ( at r 'r0aD

I I

I
A,¡! liañr.a.f !rt

a
E.ro.oo.Dc. Cr,sf 

"err 
Lü

tu.'ir. CÁt¿ f,rEti J¿e

2.3.12 Suminietros do Oficina y Área de Caja
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fa0,,, 30: §,r¡rr¡-sü6 ú üErn y Árc. cb Caf

Eh

;fI

-¡f ,r

,-. dla út - :.,

2.3.13. Estudio De Local ización

Toda empresa formalmente constitu¡da tiene un domicilio fiscal de

conoc¡m¡ento pt¡blico o fácil d€ i<bnüficar, lo cual le permitirá a la empresa

que sus cl¡entes B¡edan llegar a ella fácilmente a adquirir el servicio que

está ofreciendo.

Por lo tanto de acu€rdo a lo d€scrito anter¡omente, es necesario que

nuestro proy€do a realiz.q conternple un dolllidlio fiscal para la residencia

universitaria, si es necesario indicarlo gráficanente (croqu¡s)
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2.3.13.1. Factores Determinantes de la Localización

Al estudiar la localización de un proyecto se puede concluir que hay

más de una soluc¡ón factible adecuada, y más todavía cuando el análisis se

realiza en nivel de pre factibilidad.

Por tanto, la selección de la ubicación debe tener en cuenta su

carácter definitivo o trans¡torio y optar por aquella que permita obtener el

máximo rendimiento del proyecto.

Si bien es cierto que la localización consiste en la ubicac¡ón del

proyecto, ex¡sten factores que al final pueden influir en la decisión final, así

tenemos:

¡ La cercanía del mercado

La existencia de vías de comunicación (terrestre, aérea o marítima)

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

La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

Disposiciones municipales

/ Mano de obra disponible

/ Costo del transportes
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Determinación Óptima del Local

Hay diversos métodos para realizar el estudio de localización los

cuales serán descr¡tos brevemente a cont¡nuac¡ón:

Métodos de Evaluación por factores no cuantificables

Este tipo de métodos toma en cuenta factores cualitativos, que tienen

mayor validez en la selección de la macro zona que en la ubicación

especifica. Los tres métodos que se destac¿n son los denominados como:

antecedentes industriales, factor preferencial y factor dominante

¿ Método Cualitativo por Puntos

Este método consiste en definir los principales factores determinantes

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

acuerdo con la ¡mportancia que se le atribuye.

Al comparar dos o más localizaciones opcionales, se procede a

asignar una calificación a cada factor en una calificación dentro de una

escala, como por ejemplo de 0 a 10.La suma de las calificaciones

ponderadas permitirá seleccionar la localización que acumule mayor puntaje.

2.3.13.1 Método Cualitativo por puntos

El método adecuado para este proyecto es el Método Cualitativo por

Puntos ya que se puede evaluar de acuerdo a diversas variables de
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importancia y determinar el lugar óptimo para instalar nuestro servicio. Si

bien es cierto que vamos a alquilar las instalaciones, no es menos real que

hay algunas edif¡caciones que cumplen los requisitos por empezar este

servic¡o. Las variables a considerar en nuestro proyecto son las siguientes:

/ Medios y costos transporte

/ Costo y disponibilidad alquiler

r' Acceso a Servicios Básicos

/ Cercanía de la Universidad

/ Cercanía a lugares de interés

/ Seguridad

La puntuación para los costos es la siguiente: siendo diez el de menor

costo y uno el mayor costo. La variable cercanía de la universidad se

evaluara siendo diez más próximo al ente universitario y uno el menos

cercano. Con respecto a seguridad la puntuación se tendrá en cuenta siendo

diez lugares más seguros y considerando a uno más propenso a la

inseguridad. Y por ultimo pero no menos importante el acceso a servicios

básicos visto desde el punto de disponibilidad, acceso y costo del mismo se

tomara en cuenta de la siguiente forma, diez para lugares más accesibles,

menor costo y más dispon¡ble y uno para el lugar menos asequible, altos

costos y con menor cobertura.
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De acuerdo I rrÉtodo por punto la puntuación rnayor es el lugar ópt¡mo

para instalar el proú.tcto o sérvicio, por c¡rÜlto tal corm sa observa en la

tabla el lugar que obtuvo la mayor puntu¿rc¡ón es la instalación de los Ceibos,

esta edificación está trbicada en Cdla. Los Cerbos. Mz 4 villa 347

En mndusión al evaluar las diversas variables el lugar más adecuado

para establecer la residerrcia universilaria "La Casona' es en los Ceibos. La

extensión d€l teneno es de aprox¡madamente 480m2.

2.3.14 Plano de la Residencia Universitaria

2.3.14.1 Descripción de la División del Plano Planta Baja

CIB'E§POL
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úáfrco t+ 23: Descr*rór, & DrvÉio,,€s

Pl¿no Pl.ra¡ B¡

a\-,7'- * c\-taL v1¡r'. 5.u
,5.. at at- t1-. it-!

./ 5% Esta destinado Wa fJaralE de vehíq¡los, en donde los residentes

pueden hacer uso de este espac¡o para utriar sus vehícr¡los en caso que

posean uno.

/ lOVo Aqui estará ubicado el cornedor en @n sus respedivas sillas en

el cual podrán seryirse los alimentos

{ 4% Este espacio es destinado para el almacenamiento de los

utensilios que se utilicen Wa realizat la limpieza de la residencia, así como

también tiene su respec{ivo anaquel para gurdar induso los insumos para

la limpieza del lqar.

/ 3% Aquí se encuentra ubicados la lavadora y s€cadora para que los

estudiantes pedan a lavq sus p€rten€nci€rs así misrno cuenta con un

lavadero individual.
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C6ado.
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/ 20o/o Este espacio esta destinado para los muebles, esquinero,

teléfono, televisor, DVD, siendo un lugar de encuentro entre los residentes y

puedan realizar diversas actividades.

,/ 13o/o En esta área se encuentra la cocina en donde los estudiantes

podrán prepara sus alimentos, esta área esta adecuada con cocina,

microonda y demás utensilios.

/ 22o/o En esta zona funcionan dos dormitorios con capacidad para dos

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

r' 4o/o Este espacio fue adecuando pensando en las personas que no

tienen una computadora portát¡|, por lo tanto se instalara una computadora

con el Router para dar conexión inalámbrica del internet para toda la casa.

/ 60/. El área es ocupado por los baños con sus respectivas duchas,

para realizar sus necesidades biológicas.

/ 13o/o Este punto de la casa esta destinado a la piscina en donde los

habitantes de Ia residencia podrán tener un lugar de sano esparcimiento,

además habrán 3 hamacas.

2.2.14.2 Descripción de la División del Plano Primer Piso
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r 5% Esta zona es el balcón de la residencia en donde los residentes

pusden tener un moriento d€ distracck n o un espacio ptra simplemente

caminar por el.

r' 25o/o Aquí se encuentran los baños con s{ls respeclivas duchas.

{ 70% Las habitaciones son seis de gran dimension, incluso con sus

respeciivas camas, ropsros y veladores. Son 6 habitaciones, en donde los

residentes podrán descansar o realizar sus actividades académicas, etc.

,Ot6 Cu¡.toÉ

111

.)

5'. BALCON

2.sta aaños

¡d%*



CAPíTULO III

ESTUDIO FINANCIERO

3.1. ANTECEDENTES

A través de este análisis determinamos si la idea es rentable o no.

Para saberlo tenemos dos presupuestos: inversión y gastos, los cuales

obtuvimos del análisis de la información que proviene de los diferentes

estudios tales como: mercado, técnico y organizacional, mediante los cuales

determinaremos si el proyecto es viable.

Por lo que una vez establecidas las respectivas estrateg¡as a seguir

para captar la atención de nuestro mercado objetivo, se procederá a analizar

desde el punto de vista financiero el proyecto, con el objetivo de valorar cada

una de la variables técnicas del proyecto y determinar los costos y gaslos en

los que se incurrirá, asi como también los ingresos que generara la
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res¡dencia, cabe indicar que nuestro enfoque es brindar un servicio por lo

que no ex¡ste ni una clase de proceso de producción y por esta razón se

realizara el cálculo o valoración de las inversiones en los equipos, el tamaño

del personal que se requerirá y la infraestructura necesaria para la puesta en

marcha de la Residencia Universitaria.

3.2. INVERSIONES INICIALES

Para el inicio de las operaciones de la Residencia Universitaria

necesitaremos de la inversión en activos fijos tangibles como intangibles así

como también de capital de trabajo; necesaria para la puesta en marcha de

la residencia y su operación normal calculada durante un ciclo productivo de

un año.

lnicialmente no neces¡taremos de la compra de un bien inmueble para

su establecimiento, porque se ha decid¡do rentar las instalaciones de un

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

Por lo que las inversiones a realizarse estarán destinadas a estos

grupos:

1. lnversión en Muebles / Enseres y Equipos

2. Capital del Trabajo

3.2.1 lnversión en Muebles / Enseres y Equipos
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A continuacion se dsscrib€ los muebles y dernás que requieren para

ad€cuar la residencia

3.2.1.1. Sala de Eetar

Tabla# 32: Sa/a de Exar Enseres

Eiúor* pr C¡5E ¡fPll S¿QP

FÉ¡te Pít7i,.'cfu y Evolucfu * hoyeaos // t'lrssir s40O Chain

Tabla # 33: Sa/a de Estar

Etaffirrr. C|SE [aEPr SIQP

Frcñe Pr¿ccuarcfuy Evdtrctü* Proi€cfos // 
^lassrr 

Sg Ctoin

3.2-1-2- Comedor

S ¡t37.48I 437 .48(l&go dc eb
I !48.7 5 148.75fuorodo¡ po¡o lekviro¡

3 5.6 35 6CEs4uit*¡o

t 5 279.00 s 279.00Tekvkar

IovD
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P¡ecio Unit fotolArca dc fulo I csr¿

I s 62tA1,

Aree de hlo I cnt.
I

Precio attit. TotolT

3r9J ,ao¡totol§uá
I
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5 498.7549t.75sluc1ndcCutÉúr

Tabla#31: Conedor uebles Enseres

Ehbotxh w CI,BE IEPI SLQP

ñ-üft Prlparc'tut t Evdurt,on ü hotffis//l/aslr S4rg Cñan

Tabla#3í: Conedor

Hatotuboor C¡¡EEtEFf S/-QP

F'Eyfe Prqf,jm.lañ y fualucan ü PmFclos /i lJassr Sqotg Cáárn

3.2.1.3. Sala de Cómputo

Tabla#36; Sala de Cómpno (l.luebfes Enseres]

E¡tu¡mwr CIAE [fPI S¿OP

F¡tüü¿ fr?{Erx,tonl Evo¡'¡oclía É ftofcttu,i'iiasr $g C/un

^J.e-IOisqenlodo¡ k Aguo

s 95.00.1: -.
51Anoqul ¡pl¡o Cmwtodo¡o
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s ,9¡75§¡rátotol

lotolA¡eo Comcdo¡ Cont.

lsml

I s ,5.00Subtoto,

M, I nainf, fotol§olo&e¡lrnpytp.

s 95fi§ubtotol



Tabla # 37: Sala de

ElaMú F( clEE A/EPI. SrQP

FtJEtÍE r+egrtÉtcn y Evaluxtón :E frs):cf!s.7 
^lrs§ 

r Wq Chain

3.2.1.4. Cocina

ctR ESt\oL

Tabla t 38: Cocina uebles Enseres

A&orú pr CISE ItEPf S¿QP

FÉrft. hew*§n y Eyeh/6cú * &olecfo§ ,,/ ¡Ias§,r Wo Cñáñ

Tabla # 39: Cocina u

EISbTE g C¡,iBE N¡EPT S¿QP

F¿€,,te fucparocita y Evotuac*m * Proyectos // Nassir S4}ág Cr¡ára

u

Cotttputodor de Esitor'o s 299.00 s 299.m

Rout¿¡ ¡ 45 55 45.55

Anogrrks 43.5Cs i 7 4.C€s

hpgo de otbs 69 90 139 80

hEgo de Ulcnt¡5r , dc Co<itto

)acgo de vofus 8C 3C

Votos 25 1 20

-.''1.ht"ga de cubrÉrlos 13 44

Corüto 6 quemodues cut horno S ¡¡{x).OO s 4oo.0o

Prfr k2er odor o I 550.OO

4A 7Allicr ooados I 4E 7E
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3.2.1.5. Lavanderia

Tabla # 40: Lavanderia

Aatu(úfrr CIGE ¡rlEF7 S¿,?P

FfJte Prery&o¡1 y Eval]U€cán e proj,ÉaG§ ,7 ¡ioss, r $g Cllp,in

3.2.1.6. Dormitorios

Tabla#11: Dormitorbs uebles Enseres)

Ettfficr,r C¡*lE l,EPf SLQP

FtErÉ¿ @'Efcr1 y Evrlu,Éo,1 Ce Ws // lvrssr .Wüg Cn4,

3.2.1.7. Piscina

5 5m0oLowdo¡o ) f rlJ -r,^,

134,99I 134.99Seado¡o

Conn dc Plozo 1/2 coo coldtott 1.11 t 5 s 1,s56.10

v¿Hor 2 Coir¡at 35.00

11,7

Coat. TotolPr,rldolfiüt lA¡eo Lavo¡dería

$ 6il.e!,Sublotal

Areo Dormito¡ios Cont fotolkccio lktit.

s 2 16 .10Subtotol



Tabla# 12: Pixina

EMW CilEE lf,PL StoP

Fucrtc. Preptaclyt ¡ Evaiuacan e ,'o'¡ccns / ¡úss-v¡ S¿rao Clurn

3.2.1.8. lnstalacionea Generales

Tabla # 13: lnsnlxiones Generales ueóles Enseres

EIM¡ghW CTTEE IEPI SLQP

Frrllre @ y fu Lnclon b ftorríos// ¡\¡&rer Sapag Cr¡!?r,

Tabla # 41: I nxalaciones Generales

Haórrarfocor CilEE l¡EPr, SrQP

Fr,rte Pr!{g,r,Éfu y Evaloc&t dc fto)écfos ii Ai&ss¡ r Wg Ctwn

5 226.805üo¡ de Pis¡iao :_ !_5

83C 24.rcllonlpcot

) ¿u.t¡JSotrquh J

I 5 370.00 s 370.00Ai¡e,b¡tdk*nodo
htercamtnicodor

3.2.1 .9. Decoraciones

118

A¡raPfo*ls Pr¿cío lJnit TotolConl

s t I s 250.X)

Con I Fc.¡oürffI lnstalociotw Gene¡oles
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Tabla # 15 : Decoraciones

A6ffi w CIGE tiEPT. *QP
F!,É¡,É Prefrñcú y Evrluocton * Prafi<¡g, // Naestr @g Clutn

3.3 CAPITAL DE TRABA'O

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

sus actividedes d€ menera normal en el corto plazo. El capital de trabajo

permite medir el eguilibrio patrimonial de la compañía. Se trata de una

henam¡enta muy importarde para el análisrs interno & la eÍ¡presa, ya que

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

Los métodos principales para calo¡lar el monto de la inversión en

capital de trabajo son:

r' Mátodo Contable.- Esta es una manera cuantitativa de expresar en

dólares los resultados de la raz6n corriente qJe muestra la disponibilidad de

la empresa a corto plazo, para afronüar los compromisos surgidos de la

fuóÚs Co¡tiox Ventonok! I 1: OC

Cüti?p vcf,tonoks ¿

Lo.neoror de Í"dto 35.OO

éuL 32 30Tuüp Cqlk¡os 8pño

htbos Co¡thos Do¡tttitot bs 7

95 boCottl'Er tb¡n*qb*
I i12 CCSCorthto dc bño 7

23.75Fxos Ahot t odues i9 1.25

9focho dc bsu¡o
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operac¡ón del proyecto. La inversión en efectivo dependerá de tres factores:

el costo de que se produzcan saldos insuficientes, el costo de tener saldos

excesivos y el costo de administración del efectivo.

Para calcular el capital de trabalo se emplea la siguiente fórmula:

Capital de Trabajo = Activo Corriente - Pasivo corriente

Las limitaciones que este método tiene para estimar una proyección

contable, hace que este método se use principalmente en estudios a nivel de

perfil o de pre-factibidad.

/ Método del período de desfase.- Este método busca determinar la

cuantía de los egresos que deben financiarse desde el momento en que se

inicia el desembolse y hasta el momento en que éstos son recuperados.

Para ello, se aboca a calcular primero el costo promedio diario o mensual y

luego el t¡empo de desfase. Multiplicando ambos factores, se determ¡ne la

inversión necesaria es este ítem.

La fórmula que permite est¡mar el capital de trabajo med¡ante el método

señalado es:

CT=CO-COPD

En algunos casos, al resultado obtenido se le resta el equivalente a

los recursos que podrían esperarse de fuentes de financiamiento de corto

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

automático a las que podría accederse con el proyecto.
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/ mátodo del dáficit acunn¡lado máximo.- Este método busca

precisarnente incorporar los efeclos d€ las pos¡blcs esaciooalidades dentro

del cálq¡lo de la inversión en capital de traba¡o. El élct¡lo de la inversión en

capital de trabap por este mátodo supone calcr¡lar para cada mes los flujos

de ingresos y egresos proy€ctados y determinar su o¡antía como el

equivalente al déficrt acr¡mulado máximo.

Se estimarán los ffu¡os de irqresos mensuales durante un año,

considerando aquelkrs m€sss en los cr¡ales haya más ventas, de igual

manera todos aquellos €gresos qu€ se incrinirán dtrante la prestación de los

servioos a los residentes. El déñc¡t acumulado máximo refleja la crlentía de

los reorsos a cubrir durante todo el tiempo eñ que se mantenga el nivel de

operación que permitió el cálculo.

La reduccion en el dáfic¡t acr¡mulado solo mtrestra la posibilidad de

que con recursos propos, generados por el propúo proyecto, se podrá

financiar el capital de trabalo. Pero éste siempre deberá estar disponible, ya

que s¡empre efstiÉ un desfase entre ¡ngresos y egresos de operación.

A contin¡ación se detallará que induye cada rubro clentro del cálculo

del capital de trabajo:

/ Alquiler de Vivienda

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

ajustara cáda año con tn aurner¡to del 5% de acuerdo al contrato pactado.
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/ Servicios Básicoe

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

encuentren habitardo la resider¡cia,

/ Mano de Obra O¡rocta

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

cocrnera.

/ Sueldos Adminisffi¡vog

Este valor conesponde al g€rente adminisfativo, este cargo lo

desempeñara el accionista cori fr¡¿¡yor partrcipac¡on.

/ lntemet

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

mensuales .El plan d€ inten¡€t es ilimitado .El conlrato es suscrito por 18

mesos p€ro renovables.

/ Guardianía

Dado que nos encontramos en lrrr zona reskJencbl, este servicio es

compartido por los habritantes de la cr¡adra por 1o tanto la o¡cta es de $30

mensuales.
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3.13.1 Flujo de Gaja del Proyecto y del lnversionista

3.13.1.1 Flujo de Caja del Proyecto

Tabla#76: delPro

Elotp,rú Fr Cr#E. *EPT SLQP

FuE]ñe Pre,É¡r,E.b y Evaluxú A ftoyeaos // Nassir Sqpag Cñ¡rn

Tablt * 77: de clet

Etañ N CiSE +EPT SLQP
Flf,rc Ptl,or1É/j}, y Evoluxh e PoÉcros./,1¡Jassrr Srpag C¡.,r,

Tmo¡ - -_ i
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5 t3,70.m s 25,969 13 s 32,03L.27 5 39,?17.49 5 ¡¡,i:.10
lrlratr¡,lir-cat¿:rsn

s t7.t*.27 s.s,r95.r7 5 §6,4¡ rlfdc ¡.ar"!t
G¿rtrot

i6,885:1 :4.5:¡ c:
: .9¿ 9:Sar,,ar6¡ a¡¡r:.¡ :.1li 55 :.:51. 03

: -É::: ¿..69 8:M¡rE ó. Obr. Orr.<r¡
,-.*6.5-i '1.ffi67:,¿31 )c

ln!er nci
6{rard¡¡ñia lC¡Jotal

t:5 67
¿¿ 93,.4 t5

G¡sroJ óa ¡Jiñañl¡<róñ 484 99 !¡9 ¡1
Capréaitaro4e! 1 1¿g:E 1 1¡3:8
6r¡!ot ata Co.E! itr¡a¡ón l0c

55.i6
Garlo¡ da Aóócu¡croña¡

5 v32t2l 5 §.t2t-ts s .2-tsa 96Totd * fuot
s 8-7)1555 I9JñJO' s 13,015251 t t3r6-tt 5 7,772-2'

knorEo
s 14.:98 66t¡ir;ttod l&.o I 1.032.3s 5 5.8:9 16

Oara(io(ro.at 1,1.9 : e

3:l.s:
:.14c ccttE iii Cqid|rút*

5 f1.712.6S1 5 t.180 62 s 6.632 88 5 13.202 39Íír¿to & EtÉtra
Ydd d.Ikño

-r-

--I
I-

747

20

! I s ns.ú...¿ s tt-2,.¿],l s lLrt¿.ist s zJa-6z ls ¡.¡¡¿¡r I s u.*,u

I s ¡s.ztg-u

l

I Tr tr¡ffo

I

l

i it¿u al s v-;rvgl

II

ttl
-



/ lnsunroe de Lirpieza

Todos los articr¡los que se detallan a continuación son los necasarios

para iniciar con las actividades de la reskJenc¡a universitaria, pero no todos

se tendrán que adquirir mensualmente. Esto esta descrito 6n los siguientes

cuadros.

Tobla # 16: lnsumos de

Et.M @r C|¡AE r,€P¡ S¿OP

FíErre heprf,É(j'¿ y Evul.,ucá1 ü PtgtcdD.§ ,7 N.ss,r S+ca CA6,a

affi)qw,
\s9),'/ Suministros de Ofcina

CIB E^SEOL

Estos sumrnistros que s€ detallan son aqu€llos que se usaran en la

parte administrat¡va d€ la 'La Casona'.

Tabla # 17: Suminisrros de Oñcina

Atffi N CJIGE i¡EPT S¿QP

FÉrfr Pftpar'cú y Eyal¡ncon * Poj,eclct.T 
^Jas§Í 

WO CllÉ, n

S4205E r:ob
l 450,o,ld€ de Aouo

t¡cfroÉodoa
bcgo d. Ln"asiúat de Li.rlrk.o

1 55cfios

JLor*zs y plu¡to
1.m)ucgo dc Cligs
5m1 500t*dtivodo¡

Blor* de Foclur os
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/ Fondo de Garantia

Debido a que las instalaciones serán alquiladas, de acuerdo al

contrato convenido se debe dar dos meses de alquiler por adelantado, esto

se considera como un fondo de garantfa, este valor será devuelto al final del

contrato y asciende a $2100.

/ Gastog de Alimentación

Este gasto se da por la compra d€ alimentos para la posterior

preparación de las comidas, es variable porque depende del número de

personas que requieran el servicio.

lüt1l ó ¡ú¡!¡

Ba.úF a& ¡ef §QP

f-r A!-E!rtud'nAÉr&q!Or'

Por medio del método Déficit Acumulado Máximo, se obtuvo que el

monto del Capilal de trabajo conesponde al valor de $ 7760,90 que consta

en el mes de Septiembre, por lo que ésle valor conesponderá a la inversión

1 ) 1 7 6 9 9 9 Rt¡Et*t¿* 5 ! ¡ {
l I a { J5ltutbt,rtci,¡ 2 ? 2 T l l l

¿9¡.ú ¿9ó.O 2t675.úLA5 @ l6ó.o !x0q) u7s.ú 1)1\u u75.ü 2lñ.m IJ50{D ¿glnElEturl*
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que debe real¡zarse para financiar la operación normal del proyecto, en el

tiempo que la residencia universitaria la "La Casona" mantenga sus

actividades en la prestación del servicio.

3.4 MONTO TOTAL DE INVERSIONES

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

Capital de Trabajo se desglosa a continuación:

TzHz,50: Inrarr¡¿n1 aL

IrAh t 49: irnrrs/ór, & Iucó/oj E/,t6nt

*qúú c-,/lE EFt 9.e
Fñ *qtú t E-¡-'in - Eor.cE, ¡¡e S-C C&

ÍabJ' a 51 : hrvdtrj,o .n

gwús'Jü.tEr \C
f úa áry.i, | *t c @DGr Sst O,'

¿9.&óart C!E !8P7 5rO,
rú @. rtu1É aqr<t r¡¡¡-S-{ cDr

Tabla# 52: lnverción lnicial

Aabordo W: CMBE, MEPT, SI-QP.

F uente: Preparacióo y Evaluación de ftolacfos // Nass ir *pag ChB¡n

^r.3lÉ

JdÉ C.ürat

604 u
2 0.6 l0

:fE:
1:aai

5

3G

5 73,784.126,460.90s 7,323.52S

3.5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
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La residencia universitana "La Casona", será financiada en dos

partes

Tabla # 53: Financiamiento de 'La Casona'

EtcoÉ,.cc,o ñ CMBE. UEPT. SLQP
F.Éota Preprrac& y Evrlurctotl (b Proyecfo.s // Nassú S!p,o Chern

La residencia universitaria será constituida bajo 'Sociedad Anónima",

entre las principales accionistas tenemos:

Túla#il: cbAomonísúas

Búuúg CNEE, WPr, fe
Fuste: HWah y Mtrcih ú ftoñc. // f&i r ftt Cfah

3.5.1. Financiamiento por Enüdad Bancaria

Del total de inversiones que se requieren para el proyecto, la

Corporación Financiera Nacional ftnanciará el 4OYo que conesponde a

S6.033,77 con una tasa del 6,50% (Tasa empresarial para proyectos). El tipo

de deuda se llama Muftisectorial lnclusivo la deuda será amortizable en 5

años.

6(}96Pot¡imooio
40xPrés¡onp

3,308.26ffi+
fvldena 2,48.7.79W"

2,487.19Snrdyw6

L26

Financiomicnto dc lo lnvcrsión lnicial

w
M¡ttutb(60rá 8270.6s

I crrtt¡,



Íoe de lntüás 6.50%

Plozo (Años) 5

Tabla # 55: Présbmo Banario

Elabüsú cor: CMBE, M€Pf , SLQF .

Fuonte: Pteparac¡ón y Evsluación de Proyocfos //rvsssir Sop€g Cháin

Tabla # 56: Tabla de Amoñiación * la Deuú

3.5.2. Estado de Situación Financiera

Los valores iniciales para las actividades de la "La Casona" son:

s s,s13.770

7 S 1,326.80 S 968.41 s 3s8.39 4,545.36
2 1,326.80 1,031.3 s 795.45 3,514.00

3 1,325.80 1,098.39 728.41 2,415.51

7,245 .821,326.80 t,169.79 157.014

5 1,326.80 7,245.82 80.98 (o.oo)

III
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Tabla # 57 : Eúú & Situación Fi¡lanr¡.ta

Aúd*W CttÉ, tEPf, slQP.
FtEb: P.W*¡A| y d.!&idl ó Fto,Fd6 //rús§. W O¡sh

3.6 COSTOS DEL PROYECTO

"Es el conjunto de pagos, obligaciones contraldas, consumos,

depreciaciones, amortizaciones y aplicaciones atribuibles a un período

determinado, relacionadas con las funciones de producción, distribución,

administración y f¡nanciam¡ento.'

En este segmento se detallarán los costos operacionales en los que

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

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

apartado.

MtúksyEnlÉ,?s
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Nuestros costos totales están estimados en los s¡gu¡entes cuadros, en

ellos detallaren¡os los costos en los que se irn¡ne al atend€r a un residente

de manera anual, tratando de conocer los gastos promedios que se tendrán

que soportar incluyendo los matenales, insumos de lim¡ieza, productos de

limpieza, mano de obra direcla, sueldos adninistrativos y oúos gastos más

en los qtre se tenga que ¡ncrnrir para una buena ateflc¡ón.

3.6.'l Gartos de Adecuaciones

lnicialmente no necesitaremos de la cornpra de un bien inmueble para

su establec¡miento, porqrÉ se ha decidido rentar las instdaciones de un

inmueble de propiedad del IESS, esta entidad no tien€ fines de lucro. La

vivienda a alquilar se ha encontrado sin habitar durante trr año por lo tanto

hay que efectL¡ar algunas adecuaciones a las instalacjones, para la

obtención de los requerimienlos acorclgs a nuestr€¡s riecesidades.

Tabla # 58; Gasro de Ad*uaciones del lnmueble

CIN ESPOL

AEM pr CIGE. l€Pr. S¿OP

F¿,erte Prepar,É.&t y Evaluxtujr, de Prcrec¡os i7 
^lrsslr 

Wq Cl"an

Pkttur o :j5l:s

lllat er'¡¿bs d¿l C onst r ueion I i 5.;C

RcWr ockxlrs de lo resklcncio

Cobkodo Estructurodo
L,720.úbbno de Obro

3.6.2 Mano de Obra D¡recta / Sueldos Administrativos
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A continr.¡ación se presentia la tabla de, para los sueldos hemos

cons¡derado los salarios bases de cada una de las persooas que conforman

el organigrama de la empresa, también hemos estimado los beneficios

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

Para efectos trih.¡tarios del IESS, el cual debe ser aportado por cada

trabajador en un porcentaie del 9,35 de su sr.¡eldo, hernoo tlecilido que la

empresa no actuerá como agente de retención del mismo, pero si nos

comprometemos a pagar el seguo patronal de aorrdo a la ley en un

'12,150/".

Los detalles s€ muestran en las tablas siguientes

Tabla# 59: Sue/dos Sa/arios &l Priner Año

EtMpr CIAE IEPI S¿QP

Fwnte Pregaraa'crr. y Evaiu*in & ProJcctos ii ffassr r @ Chan

Tabl¿#60: Sue/dos Sa/arps de/ alQuino Año

EtaffiW CltE [fPI SIOD

Fmte hr4ar*a 'l Eva)u*b de Poeclos /i rt¡assrr Sapag Cta"

s 6075 5 621.42 s 749300s smoc 5 41.67 5 ?2.mGc¡e¡te Nninkt¡otiw
-^i- i '5 22.00 i:4tsCube¡o
rl;: i::§ 22.m 32 C8Aradonte de Li¡ryica

5 llm 5 3.47 5 60.75 s 638 89 5 1,ffi.57fue¡te Nnlnif.rg/.iro S s,s.m 5 41.57 s 2¿m

s 352.915 ¿l.m t6J :- -:Cxiwa :61 lC

5 3s: ei {,¿14.r¡) r¿-w i8iAtlldpd,ed¿Lfu
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3.6.3 Depreciaciones

Tabla#61: Cuadro de

Ehffi por C{'€€ üEPI S¿OP

FÉrfi . P,EfÉ,r'Eoa y fuoluE,cú Oe Proyaos // llrssir S.prfr Crrr,,

3.6.4 Resumen de Gastos

Tab/¿ # 62: Cosfos foúales

Etúo¡ú ñ CMre, rEPf. SLQP.

FtÉ*r: Ptúfi¡eió¡t y Er.E Uacrón dr PiD).l,cbs // Na§s¡t s.p84 Chdo

S sm.¿s s sro.*s 5 s60.45Mueblu y Enseru S 560.45

243.28 243.?8 243.28Equipos Vorios 243.28 241.78

3¿14.55 3,it4.55 0.00 0.00344.55Equip« de Computo

s 20,524.07Alquiler det locol 5 12,6m.m s 13,80.m s 14s86.G s 16,8a5.21

2U9.Nie¡vicios üsicos 2049.40 2049.¿lO 2049.40 2049.¿m

8469.82 8469.82 8469.82Mono de Obrd C,ircr,o 8161.82 8469.82

7493, m 7ffi.67 7ffi.67 7ffi.67 1ffi.67Suel do s Ad m i n i stmtivos

lntefiet 324.m 324.ú 124.m 324.m 324.m

360.m 3@.mGuotd¡onio (Cuotd) 3m.m 360.m 3@.m
1m.40 1m.40 1m.40 1m.40 1m.40lnsumos Umpieza

185.40Productos L¡mpiezo 185.40 185.40 185.40 185.40

¿m.20 ¿to.20 40.20 lm.20 q.20Sumin. Oficino
Gostos de Al¡mefltoci ón 375.m 450.m 514.29 6ü).m 739.29

DPpreciociones 114a.28 1302.60 1144.28 803.73 803.73

Gostos de Constituci ón 3m.m 0.m 0.m o.m 0.m
50.m 50.mGdstos de Publicidad 50.m 50.m 50.m

0.m 0.m 0.m 0.m3399.mGdstos de Ad€fr)ocion?s
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3.7 INGRESOS ESTIMADOS TOTALES

Para realizar la estimac¡ón de los ingresos totales se ha tomado en

consideración la estimación de la capacidad de la infraestructura, también

cabe señalar que se ha estimado para el primer año de operaciÓn un nivel

de residentes, igual a 79.

Se ha estimado también que en el transcurso de los años se tendrá

un crecimiento acorde a la tasa de crecimiento anual de estudiantes

matriculados en el nivel superior a su vez esta tasa proyecta un crecim¡ento

en los próximos años de un 4o/o, el factor que influye es la gratuidad de la

educación lo que provoca mayor afluencia de estudiantes universitarios a las

ciudades, en especial en la ciudad de Guayaquil.

Para nuestros cálculos hemos tenido en cuenta que la concurrencia

de estudiantes un¡vers¡tarios variará por temporadas, ya que es probable

que en la época de vacaciones haya un menor número de estudiantes

correspondientes a los meses de mazo, abr¡l y septiembre.

Los ingresos por alimentación están calculados de la siguiente forma:

La cantidad de los estudiantes que solicitan el servicio es del 50.71% de los

encuestados que consideran este servicio entre muy importante e

¡mportante. El precio mensual por alimentación que pagará el res¡dente que

use el servicio será de $100,00.

A continuación detallaremos los ingresos conespondientes a alquiler y

alimentación en la residencia:
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7 95 65Enero
96 75 5Feb¡e¡o

5 64 4 4Morzo
5 64 4Abril 4

l49 117Moyo
11 l49ludo 7

1¡l8 9 11Jutio 7
149 11Aqosto 7
1l8 lo6 7!,eptieñb.e

l4 l410 t2o<tubre 9
1412 l49 10Nor¡embre

12 1¡¡ 149 10Crie iembra

Tebla * 63: Demanda Anual

Et.ñ N Cr€€ 
^¡EPT 

S¿OP

FtEl'. h.q.,¡rció, f Er.h-cú ü Wot // NrssÚ Sq Ch.tñ

Tabla # 61: Demanda Anual da Al¡menteción

EI'tE,.ú N CüG,E 
'EPf 

SLOP

F¡,¡ft Pfto.,rtcú y eroh,ocú ü P¡oyccTot // Nor9.r SW C¡ir,n

Tabla # 65: Prcc¡os de Seryicios
P¡"clo

Alqutlcr s 32s.oo

P¡ccto
Allm"ntoclón s 100.00

El.boroalo Po.: CrlBE, fEPf. SfQP

Fuéñ¡.: Pr.pa¡acióñ y Evatuación .tc Proítclos // Nassit Sáprg Chattl

42 3Eneto 2

43 32Febrero
2 32Moeo 2

2 72 2Abril
5 74 4Moyo 3

74 4lun¡o 3

73 4tulio
5 74 4Agosto 3

64 53 3septiefibre
7 74 5 6Octubre

75 6 7Noviembre 4
7 74 5 6üciembre
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s 2,92s.ms 2,27s.m$ r"625.m 5 1,950.@S 1,62s.mEnero
2,275.@ 2,925.m1,950.@1,625.m 1,625.mFe+E o

1,950-m1,625.m1,3m.m 1,30.@1,3m.mMono
1,625.m Lgso.m1,300.m1.3m.@ 1,3m.mtó¡ll

4sso.m3,575.m2,6m.m 2,925.mfrlayo 2.275.ú
3,575.@ 4sso.m2,925.@2,¿75.@ 2,6m.mlunio

4,550.@3,575.@2,6m.@ 2,925.m2,275.útulio
3,575.@ d550.m2,925.m2,775.ú 2,6m.mAgorto

4,225.@3,250.m2,275.@ 2,ffi.ús€gtiernbrc 1,950.m
4,550.m3,9m.@ 4sso.m2,925.@ 3,250.mMtbE
4 sso. m4sso.m3,250.@ 3,9m.m2,925.mNovlernbrc
4,550_m2,925.@ 3,9@.m 4sso.m3,250.müde',,bn

Tabla * 66: Anueles

Búdú W C¡,IBE ,,IEPT . s¿QP

Ftñúo- ftWeú1 y Évdt]6,c¡üt ú Proy*los // ll¿ssi. Wg Crtc,n

Tabla i 67: Anuales Alimentac¡ón

Acbot do pú. CH*. ,IEPÍ. SI"OP

Fue¡¡c Pt grr,,ctó¿ly Erf¡lurrc,órt tb hottftos // Nass,r Srpág Cre,

En la estimación de los ingresos mensuales, hemos mnsiderado un

precio de § 3OO,OO mensuales corespondientes al alquiler, con la variación

del número de estudiantes que acudirán a la residencia, éste crecimiento se

ha establecido en base al crecimiento del fndice antes mencionado el cual se

ha establecklo en un escenario optimista.

s 4m.0os 3m.@ 5 30.ú5 2m.@Enc¡o 5 2m.m
4m.m3m.m2m.m 3mm2m.mfu¡erc
3m.m2m.m 2m.mxD.m 2m.mMorzo
3m.m2m.m 2m.m2m.mAbdl 2ú.m

5m.m 7m.m4m.m3m.m*loyo
7m_m5m.m3m.m ,m.mJun¡o

5m.m 7m.m4m.m 4m.m3m,mtullo
4m.m 5m.m3m.m 4m.mAgosto

5m.m3m.m 4&.mS€,defnb¡¿ 3m.m
7m.m6m.@ 7m_m4m.m sm.mo{'ub.e
7@.m7C0.m5m.m 6m.@NovletnbÍ¿ 4m.m

7m.m m.m5m.m @.mrm.müciemb¡e
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s 39,CÍD.0O s 45,825.ms 28,275.(t1 s 3¿sm.ms 25,6-ls.m
tngré6 pt

Alqulla

6,S.m48m.m s,6m.m42m.@
lngréot pr

Al¡,tE¡tudót

Teble # 68: Ioüales Año

Aabú.do p( CttBE. MEP| . sfQP

Fudrto hory¡*iótt y E*lü*¡dl & l'roñt@ // N68s/r Sspeúr Cna,a

3,8 PUNTO OE EQUILIBRIO

El análisis del punto de equilibrio también conocido como el análisis

costo-volumen-utilidad, muestra las relaciones básicas entre los costos e

ingresos para diferentes niveles de producciÓn y vente, y nos ayuda a

determinar cuál es la cantidad de equilibrio es decir la que hace la util¡dad

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

3,8.1. Punto de Equilibrio en Unidades:

Costos Fr s X Undedes Producrd¿s

P,[ U=

Vent¿s Toteles- Costos V¿n¡bles

/ Costos Füos

A continuación se detallan los costos fijos, aquellos que permanecen

constantes independientemente las fluctuaciones en loe volúmenes de

pacienles atendidos y/o venta.
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m,524.0714 s86.G 16,88S.2112,6«).m rI,230.@Alquilar dd Loc¿ I

a,@.42 &459.82a,§9.42 8,@.828,151.82M¡no de Ob'a Dlr€cta
7,ffi.67 'r,ffi677,666.61 1,ffi617,493.msue{do3 Adnl nistre¡ vo3

324-m 324.m324_m 324.m324.mlnt4lnet
360.O360.m 360.m360.m 360.mGu¿rdi.n¡. (Cuotal
40.2040.20 ¡to204.m40.20suri n. Ofcina

803.7J8CB. Ta1,302.@ 1,14&281,14&28oepr€a¡acionaa
0.m 0.m0.m 0.m3m.@G¿it6 def,onstihrción

50m50.m 50.m50.@ 50.@Gastor de Public¡ded
0.m0.m om3,3fB,m 0.mG¿tt6 de Adc(uatioñe3

3a,z&4932,645.01 34,599.6231,443.2933,rr6-I)Tolal

120 141a7tiinEo d€ R6identaa por Año

Tebta * 69: Costos FW &l

aúdúg cffi.lEPf, g.QP

Ft ü: ftñúi&r y E-htxjó.l ú W /t Nrtt¡r S.r.9 c,En

/ Precio de Venta

El prec¡o de Venta de nuestro servicio de alquiler es de $325' y el

servicio de alimentación está valorado en $100 mensuales.

/ Costos Variables

A continuación detallamos los costos variables en los que se incunen

al brindar el servicio, aquellos que tíenden a fluctuar en proporción al

volumen total de la producción, de venta de artículos o la prestack5n de un

serv¡c¡o, se incunen debido a la actividad de la empresa.
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Table # 70: Coslros yatrebres del Servic¡i¡

/ Punto de Equilibrio en Unidades

T##71:F.nbú4t-¡ Atrdqlt**

AMN.OtÉ,EPr.SCP
Fr,uÉ Rgalh y UrxiútóFgdGl/Lbir SÉgOPn

3.8.2. Punto de Equilibrio (Dólares $)

P.E. S =

CIB ES?OL

Costos Fr OS

Costos Vanables
1

S 2,049.40 s 2,049.40S 2.o¡19.,rc S 2.0,¡9.¡lo5 2,0¿19.¡¡0servicios Bá5ico5
100.40100.40 100.40100.40100.40lniumos t¡ ñpie¡a
185.40185-40185.40 1a5.¡tO185.40Producto5 Limpieuá

s 2335.20 s 2¡35.205 2,33s20 5 2,33520S 2,335:0Tot¿ I

141100 1208719NúrEro de ResidÉit¿s pot A.1o

s 16.s5s 233s S 19,4629.56§ S 263¡lCoJto vúb¡b pr Pargto

739.295t4.29 600.00¡t5o.0O375.ü)Gástos deAim€ntac¡ón

5 600.00 s 739.29s 450.00 S 514.2937s-005Tota I

564835 42NÚñcfo de B€rid€nte5 que se Aim€

s 10.71s 10.71 S ro.7lS 10.7110.71sCoito Vorbbb pr Pde.F

üI 81

Ventas Totales
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El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para

que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio

están por debaio de la empresa de los valores mostrados en la tabla pierde,

por aniba de la clra mencionada son utilidades para la empresa.

Tá¡#77Rlbé4tubA¡ld qübrs

EMgOvÉ,tuFr.S.CP

RerE @1y M.E t ú @l l\bir \ru oÉn

3.9 ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL (ANUAL)

En los cálculos del Estado de resuhados proyectado anual de nuestro

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

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

ingresos.

El Estado de Resuttados está considerando un crecimiento en el

alquiler del inmueble del 5% anual porque el contrato lo estipula.

5 s,w.o sqffigi swls EEEtrtrEE
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Tabla * 73: Esádos & Resurúados

Elúo¡ú N C¡AE, PEPT,
F@nle: Pt$ar*¡ón y Evalue,ir', ú Ptoy*los // l,lassl/ Sao€g Cha¡n

3.'t0 GALGULO DE LA TASA DE DESCUENTO (TMAR)

3.10.1 Modelo CAPM

Antes de calcular la tasa interna de retorno (IlR) y el valor aclual neto

(VAN) del proyecto, se deb€ de estimar la tasa de descuento (ÍMAR) que

represente la rentabilidad mínima exigida por parte de inversor al proyeclo,

basado en el riesgo de invertir en el mismo. Para ello es úilizará la siguiente

ecuación:

s aa.6t o-(n I 52.7¿5.Ns ,2/75.(n § 3r3@frs 29,7rstn
6orto,
Go,,ot Oga¡arttvos

20,524.0713,230.00 1¡1,586-08 16"885.2112,500-m(-) Aquiler d Local
2,049.,U) 2,0,19.¡r02,0,t9.40 2,049.40 2,0¡¡9.¡t0SarYi(ior 8ásiaos
8.,r69.82 8,469.828,,169.8 2 8,469.82Máno de Obra Dira(ta 8,161-82

1.666.67 7,666.67 7,666.677,493.00 7,6É6.67
324.00 324.00324.m 324.O0 324.00f-)

360.00360.00 360.00 360.m350.00(-) Gu.rdianla {Cuot¡)
100.40 10O.¡10 100.40100.40 100.40H

185.40 185.40185.40 185.40185.40(-)

40.2040.20 40_2040.20 40.20G) S{¡ri n. Oficiñ¡
600.00 739.29375.00 ¡r50.0o 514.29(l Ge 3toa de Aimeítac¡ón
803.73 803.7 31,302.60 1,1,r8.28o@reciac¡0ó6 1,148.24(-)

0.000.00 0-00300.m o.00(, Ga rtos de Coñs¡tucióñ
50.00 50.0050.00 50.oo 50.00(J G¿rtos de Publ¡c¡d¿d
0.m 0.000.00 0.00(-) Gáslos de Ádecuaaion€t

s a73t23?s 35A9153 S 3t53.t2s 35J,t5J{' s v27a"49l=) Totol @Jlot O@oltas
@tla' No OpdoalYos

157 0t 80.98295.15 2)8.4tl5a.l9Gástor por lntereses(-)

S ú38s 22at7 5 t57tt$ 35rJ9 $ 2r5r5{=) fotol Mot llo OF¡otl*¡
J 6JOtJ6 5 ,7,3ir.05s t7,r69r! s lz,oat-g!) t 7,517.É8¡.Ran

1,036.22 1,699.660.00 236.56{,1 Rttf 7sÍ 0.m
9.631.391,340.50 5¡7r.94-7,769.49 ,2,(X8.93f=| ul

1,,167.98 2,401.850.00 0.00 335.13{-t n25X
1,223.51-2.048.93 1,005.38 4¡03.9SAARL -7,769.A9

440.¿10(-l tuvoLqol

IrI
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¡¿ = fl/ + 8rf&nfl + fliesgo Pots

Donde:

Ke = Rentabilidad exigida.

Krf = Tasa libre de nesgo.

Km = Rendimiefito Prorned¡o d€l llercado.

B = Beta Desapalancado de una empresa representativa de la lndustria.

Rp = Riesgo país <lel Ecr¡ador.

Tabta # 74: Datos fYlodelo CAPM

Et.Dqe por C¡t18É ,GP¡ SLOP

Ft,.zlfc iar1co F,.ian;a

En la fórmula del CAPM, se ha considerado la tasa de retomo de los

Bonos de los Estados Unidos (T-BONDS) a 5 años, la crral viene

representada por la tasa libre de nesgo 2,31%1 ya que dichos bonos son

considerados coñ oero nesgos de inannplimierrto, mientras qJe la tasa de

rentabilidad del mercado es 10,380,62. El beta desapalancado de residenc¡as

universitarias m Estados Unidos, es de 0,873 y el riesgo país de Ecuador al

momento del análisis fue d€ 8134 puntos bas€s (Todos estos datos fueron

encontrados a lafecha 17lo4,m11).

' tmp://fi ñánce.y¡h@-com/tdrds
¡ http://fi n¡ñ.e.l¡hoo-corny'q ?r-rYHohra
' htp:/lñnañ(.. f¡h@.cqry'c^Gt.Acc
' http://wsw.bc.. ññ.édr"su'nañ-td(ar.rhg?ü(cr-ttrr.qi.aaoJt6

2 3lRI
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Tmor=).)7%+O.87'( 70. t8%- ¿. ]7%)+a.11%

Ke=Copm=Tmor 77.1t6%

3.10.2 Cálculo de la Tasa del lnversionista "KO"

Si la idea del proyecto en estudio lo está llevando a cabo nuestra

empresa sin deuda y pretende finarrciar el proyecto mn recursos propios o

sol¡citar un crálito especíñco para zu financiarn¡ento en un plazo conoc¡do.

lpAcc= Ke E/(E+ar) a- xd ( r-4 D/(E+t )

Donde:

Ke = Renta[¡iliJad ex(¡ida

E/(E+D) = Proporción d€ Fondos Propios

Kd = Tasa de Financiamiento.

T = Porcentare de lmpuestos.

O/(E+D) = Proporoon de Pasivos.

Tabta # 75: Datos Modelo WACC

et.bcr.e por C.-'flE LeEPf SLQP
Ftc,rle Yalw F;a6.rc¿

En la fórmula del WACC, se ha cons¡d€rado la proporción de fondos

propios del 600/6, el valor restant€ es la proporción de pasivos. La tasa de la

Éo9aFondax P¡ocü>s
4C"i

6 5o5.
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det¡da es del 6.5O%5 Gasa CFN - Secfor Muttisectonal lndusivo). La tasa de

impuestos segtrn el SRI es del 25% paa sociedades.

W AC C = 7 7. t 6%' (6O% ) +6. fl)6' (1.)s%)a(4ot%

WACC I 72-4]%,

3.11 VALOR DE DESECHO

Es la estimación del valor qr.re podría tener un proyedo después de

varios años cfe operac¡h. i¡&¡cfras Yeoes el facts decisivo entre varias

opciones de inversión lo constituye el valor d€ des€cho. Hay tres métodos

para calcular el valor de d€s€cfio de un proyecfo, los cuales se detallan a

continuación:

/ liétodo @ntable: Este método consiste 6n sumar el valor en libros

de todos los acfivos al f¡nal dsl p€rirdo de evaluacir5n restado de la suma de

todas las depreciac¡ones acumuladas al último año de evaluac¡on del

proyecto. La difererrcia es el vdor de desecfp contable.

/ Método Comercial: El valor d€ desecfp del proyecto bajr: un enfoque

comercial conesponde al valor de mercado de los aclivos al final del periodo

de evaluación, incorporando el efedo tributario qr.re implica la p€rdida o

ganancia por la venta de los adivos inr¡olt¡crados.

5 h[p:/^.vr$v.cln.lln ec/t.!dox.plrp?oÉloo=com-cqrtorilvi6,r=Eñlclc&ld=€63Eltstnid=5og
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/ Método Económico: En este caso el valor de Desecho del proyecto

por el método económico corresponde al fluio anual incorporando

deprec¡ación a perpetu¡dad, descontado al costo de Capital. De este modo:

tlup lVeh Rqryeunhtno -Dqeaaw Anud _ YeW#&sedo

Iasa de &saenh Ewrr;,m

El método a utilizar es el denominado económico, lo cual supone que

el proyecto valdrá lo que es cepaz de generar desde el momento en que se

evalúa hacia adelante. Tanto para calcular el valor de desecho de ambos

flujos, se han tomado los valores conespondientes al flujo del cuarto año a

igual que la depreciación del mis¡no. El valor de desecho de ambos fluios se

presenta a continuación:

Volor de Dwcho Fluio fi¡¡;1t -WR _

delhoyerto= 17.4f/o
ww.14

CIR,LsPOL

Volor de Desecho Flujo
del lnvercionisto = 28/o

3.12 TIR

La tasa interna de rendimiento (flR), como se le llama

frecuentemente, es un lndice de rentabilidad ampliamente aceptado. Está

definida como la tasa de interés que reduce a cero el valor presente, el valor

fifuro o el valor anual equivalenle de una serie de ingresos y egresos. Es

wffiwR ws
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decir, la tasa interna de rendimiento de una propuesta de inversión' es

aquella tasa de interés que satisface cualquiera de las ecuaciones

l¡.-1.[ = E
Vrt

ti+ ilnI
¡i

-lo-0
t= t

En la mayoria de las situaciones prácticas' suele ser suficiente

considerar el intervalo como ámbito de la tasa interna de rendimiento, ya que

es muy poco probable que en un proyecto de inversión se pierda más de la

cantidad que se invirtió.

En términos económicos la tasa interna de rendimiento representa el

porcentaje o la tasa de interés que se gana sobre el saldo no recuperado de

una inversión.

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

es el valor futuro de la propuesta en ese tiempo.

Una de las equivocaciones más mmunes que se cometen con el

significado de la TlR, es considerarla como la tasa de interés que se gana

sobre la rnversión inicial requerida por la propuesta. Sin embargo, lo anterior

es correcto solamente en el caso de propuestas cuyas vidas sean de un

periodo.
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En conclusión TIR: "Es la tasa de interés que se gana sobre el saldo

no recuperado de la inversión, de tal modo que el saldo al final de la vida de

la propuesta es cero".

Una vez realizado el Flujo de Caja, mismo que contiene el

consolidado de todos los datos que se han estimado en este estud¡o, se

procede a obtener la rentabilidad que arroja el mismo. Se pretende @nocer

cuánto realmente rinde la inversión, para luego compararlo con la TMAR y

establecer si se procede o no con dicho proyecto

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

contrario no se realiza la inversión.

Como se muestra en el flujo del proyecto, la TIR es igual al 22,54o/o,

un valor muy superior al de la TMAR. Mientras que en el flujo del

inversionista la TIR asciende a 26,90%.En ambos casos la TIR es mayor a la

TMAR, la conclusión es que el proyecto es rentable, y se deberla cont¡nuar

con el mismo puesto que la tasa de rentabilidad muestra grandes beneficios

en los 5 años de planeación.

3.13 FLUJO DE CAJA

Para la construcción del flujo de caja proyectado se ha tenido en

cuenta las s§uientes consideraciones de acuerdo a nuestro modelo de

negocio, las mismas que se detallan a continuaciÓn:
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/ Los ¡ngresos son percibidos al principio de cada periodo dado que el

valor del alquiler se lo cobra por anticipado.

r' Se estima un precio de $325 dólares por el alquiler' este prec¡o es

variable de acuerdo a la inflación de cada año

/ También se calculo en base a un precio de $100, que conesponde al

serbio de al¡mentación, este tipo de servicio de pagara de forma mensual.

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

mes.

/ Los materiales se comprarán al inicio de las actividades de la

residencia y a medida que estos mismos se vayan agotando se preverá

comprar por anticipado antes de que haga falta los mismos.

{ El valor de sueldos considera los beneficios sociales mensualizados.

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

operaciones

r' Se mnsiJera el pago del 15% de participación de trabajadores sobre

las utilidades.

./ En los impuestos se considera sólo el pago del 25o/o de impuesto a la

renta.

r' No se considera los ¡mpuestos al valor agregado (lVA).

/ Para el flujo correspondiente al Proyecto y al lnversion¡sta se

mnsiderará las tasas previamente calculadas (Tmar).
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3.13.1 Flujo de Caja del Proyecto y del lnversionitta

3.13.1.1 Flujo de Caja del Proyecto

Tabla # 76: del Prc

Elabqado 
'pr: 

Cl¡gE, MEPT, SLQP.

Fuenta: PrcÉráEión I Ewtuactdl ú Prolpclos // Nás§,r Sap€g Cr¡ár,

faHa *77: é cH

AMñ. CI¿AE rEPT.le
h.d,€: @1 t ald t@úl é @6 // lbs¡ r W Qon

hpuesto 25%

f¡tpr 17.46%

22.54%f¡r
4,O05.28Von

s 39,m.m s 45,82s.ms 32.s&.m5 25.57S.m 5 2827sñlrErer6 Aqrilú
6,9@.004,800.m 5,6m.m3,s(x).m 4lm.mlrEre56 A¡rErbción

s S sz7zsms 1L17sn 5 ,r.fr-@s 4J75frfodluE6
Golos

16.845.21 70524.O713'230.@ 14,586.0812,6m.mAqüls dd l.6al
2,049.40 2,049.402M9.& 2,049.402.049.405€ ,ici6 Báricos
8,469.82 8,469_82a,469.a2 a,469l.2E.161.82trbno de otra Er€rta
7,ffi6't 7,6.677,ffi_67 7,ffi.67¿493,m5{rdd6 Ádri ri stsaü voÁ

32¡r.m 324.m324.m 324.ú324.mlr¡tEn€l
360.m 360.mf60.m 360.m360,00Guardarü (OÍla)

1m.401m.40100.,10 1m.4)1m_40lrsúrE6 Ünfi€za
185.40185.40 185.¡ro185.«) 185.iloProdEtc6 tj rFi ea
40.20«).20 40.2040.20 40.20furin. Oñciña

739.2951429 6&.m375.m 450.mGasto6 deA¡rrErtacióñ
803.731,14&28 §3.731,148:8 r3o2_@oepreai ac¡sE

0.m0.@ o.m 0.m300.mGa5t6 de Cqrsúarcióñ
50.m50.m 50,mso.00 50.mGasto6 de P¡,uicid¿d
0.000.00 0.m3399.m 0.@Gartos de Ádecuaciones

S 1131297s v,28.4) § ,5F.s3 s 3r,s:4e§ §,#9fúdbd6
s 7.t55:tB 5 1L,¿2a3s tl753.$t S 1.wo5 ttÁt-solüruMé&tpa6

1,7&79 2¡53.010.m 451370.mt p¡¡r$o
5 52Sa8 s 8,559.02s 1r.7s3.49) S 13t0.115 (7,411-9)t ru t&o

803.73 803.7313O2.60 L1,r828L14428
-7 32352tiÉúttffi

2,rm.0cs,46()90ffiaqdf,4t
5 11.462.745 2JO¿.38 s 6,r@.61s f6263.?2) s (4so¡9)H.*r.bfuitp 5 (13,784.42)

§347.14vú.*dp

-

-

-

I

-

EI

747

'r¡ cagxa'li,a
É,#,L@laü@

a 52 3o t
l:il&Dtudñ,2

Ib¿ririrÉ

I

-l

r

-



25%}',pu€9to

72.43Woc

26.90%Tlr
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3.13.1.2 Flujo de Caja del lnversionista
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3.14 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

Esta sección tiene como obiet¡vo construir y analizar algunos

es@narios claves sobre el fuluro de LA CASONA S.A. a fin de poder

vincular dichos escenarios con el Plan Estratfuico de la OrganizaciÓn.

El propósito principal del análisis de escenarios es ayudar a visualizar

los mismos y a tomar decisiones eskatégicas sobre el futuro del negocio en

aquellos temas sobre los cuales existe incertidumbre. El análisis de

escenarios permile contrastar los objetivos y las estrategias propuestas con

las principales incertidumbres que presenta la residencia. El análisis de

escenarios permitirá diseñar planes de contingencia frente a determ¡nadas

circunstancias

Existe una serie de factores inciertos y factores predeterminados de

tipo polftico, económico, social y competitivo que inciden fuertemente en los

resultados de LA CASONA.

Para ¡dentif¡car los escenarios se analizará la estructura aclual del

sector para identificar las incertidumbres que pueden afectarlo dentro del

horizonte de los próximos 5 años, periodo elegido para el análisis de

escenanos.

3.1¿1.'1. Sencibil¡dad Van vs Variaciones del Precio

Una medida ¡mportante de análisis, constituye la sensibilidad del VAN

respecto a los posibles cambios en el precio actual que se cobra $325. Para
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lo cual se trabajo con 5 escenarios distintos al precio de venta referencial,

teniendo como escenario muy pesimista un precio de $275 y como muy

optimista un prec¡o de $375.

Tda # ú !á, U§ láimi<rÉ st d P¡ec¡o=

BtuúgCtuAEtvÉPr,S-OP
R/abAls6

El precio mfnimo que el inversionista estarfa dispuesto a percibir, para

recuperar la inversión según su rentabilidad sin oblener una riqueza

adicional obteniendo un Van igual a cero, es $317,02. Según este grafico se

puede concluir que las variaciones en el VAN frente a cambios en precio son

significativas

Grárico I 25: Sens ibili(bd van vs- vati,,don§ efl bs PrEcbs

s 375@5 3fl@$ma SsosÁ@
4@@16sZ444MB{tr9-4ünB

¡to¡oa

§,0.fl

20.m.o

10¡ú&

o0

-ro¡(x)fi

-mr(trlx)

-30,00.¡D

Sensibilidad Precio Vs. Van

t35O OO 54qlms5().m stoo-m srím S2m-oo 525Om

E]údú ñ clt8€ ÉPf . §¿QP.
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3.14.2 Sensibilidad del Van vs Variacioneg Tmar "ke"

De igual manera es importante de analizar, la sens¡b¡l¡dad del VAN

respecto a los posibles cambios en la tasa "Ke", siendo la actual igual a

17 ,46%. Para lo cual se trabajo con 6 escenarios dist¡ntos a la tasa

referencial, teniendo como escenario muy pesimista una tiasa del B% anual y

como muy optimista un precio de$22%.

Tab la * E7 : Van Vs. Variaciongs de la f mar

Et.bor.Oo po.: CYBE. uEPf, SLQP

La tasa minima que el inversionisla estarla dispuesto a percibir, para

recuperar la inversión según su rentabilidad sin obtener una riqueza

adicional obteniendo un Van igual a cero es 18,85%. Según este grafico se

puede concluir que las variaciones en el VAN frente a cambios en la Tasa

"Ke" son significativas.

G.lE.o 125: S.ñslbltLt d V.n V¡- Vtri.clo¡aa (b l. fmrt

IB,E§POL

22.OO%17 4696 19.40tú12.0096 15.00r,68.0096
- 1,9 3 5.404,005.28 1,105.358,82 5.1339,182.30 17,483.78
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It¡o¡o

r0¡oo.ú

l!¡oo¡o
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¡o¡@.ú

t¡qrtF

0!o

Senslbilidad Tmar Vs. Van

E,.Dotúo ñ. CueE- ,,ÉPf . SLQP
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3.14.3 Variacionee de los lngresos

En este análisis se cálculo las variaciones del Van ante distintas

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

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

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

disminuye por ende la TlR.

Tabla # 82: Van Vs. Varbciones & I

Elabc¡rado por CMBE, MEPI, SLQP

F uente: Autotos
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3.14.4. Variaciones de los Costos

En este punto se analiza la variación del Van para distintos niveles de

variación de los Costos, donde se puede observar gue el flujo no es resistente

ni a un incremento del 5olo de los Costos, lo que indica que somos muy

sensibles ante los cambios.

Tabla # 83: Van Vs. Varraoones & Costbs

Elabüdú por: CHBE, UEPT, s/-QP.

Ftpnte: Aulo¡es

Gráñ(D i 2E: Van Vs. Vaiacktnes de bs Costos
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3.15 PAYBACK

El payback o periodo de recuperación del proyecto es un criterio de

valoración de inversiones que permite seleccionar un determinado proyecto

en base a cuánto tiempo se lardará en recuperar la inversión inicial mediante

los flujos de caja. Por esta razón, lo vamos a ut¡lizar como una henamienta

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

Con este método conoceremos cuanto t¡empo nos demoraremos en

recuperar la inversión. La información obtenida será muy útil en conjunto con

los otros análisis financieros para llegar a una conclusión final Para el

procedimiento, descontamos los flujos a la tasa requerida por el inver§ionista

en proyecto financiado y tasa de proyec{o puro respectivamente

3.'t5.1. Payback: Proyecto Puro

Como podemos observar en las siguientes tablas, la inversión se

recuperaría en el cuarto año de operaciones.

Payback Simple del Proyecto Puro

T##U d d

Bffig. OreE rEPr. s¿CP

F.s& Rwe}lh y UteihtóPqÉds,flhirWOai,t

s 41m"89s q1@"61s(B s te:azil s trso¡sll g ¿s@3nb¡6Efu
-¡o¡ssgl .lzEqD-l¡,2+.¿zl ¡qoazralftiffirlútn

ffi*hgdóo
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s 12C.84 S 18,69&74s 15¡t4.095 (s,rr2.18) s (326-m)s (13,78¡1.42)FfuF XáO E,.rr¡ro
¡Í8.28.11@3.¡15-17,891¡.30- 19,116.59 - 19,/t43-¡tO-t},7U.42FtuP Aannr,odo Elatuo

ffioh@a

Payback Etegcontado del Proyecto Puro

Tabl¿ # 85: Pa Des(,ntaúdp/l &lPto

Aúdúg Cl¡É- rEFf, s/-QP.

Ftñra: A!{.t*1A1f Et.¡ue¡út h W // Nasl/t SA.9 C.ñ¡¡

3.15.2. Payback: Proyecto con Financiamiento

Como podemos observar en la siguiente tabla, la inversión se

recuperaria en cuatro años y siete meses de operaciones (Payback

Descontado). Podemos asumir, que esto se debe a que se va a financiar el

4oo/o de la inversión total lo que ayuda a la inyecciÓn de más capital en una

mayor cuantia.

Payback Simple del Proyecto con Financiamiento

T##A Irrs*rúsá
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Payback Descontado del Proyecto con Financiamiento
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CONCLUSIONES

La Residencia Universitaria 'La Casona S.A." después de haber realizado los

diferentes estudios se puede concluir que:

/ La residencia "La Casona'' apoya la misión de las instituciones

un¡versitarias de formar profesionales de excelencia, líderes emprendedores

con sólidos valores morales, puesto que brinda un lugar seguro de

permanencia con excelentes condiciones que generan un agradable

ambiente de estudio.

/ Luego de realizar el estudio financiero del proyecto, pudimos

constatar que es un proyecto rentable, tanto para el inversionista como el

proyecto en si ya que su tasa interna de retorno es mayor a Ia tmar.

,,/ La zona donde se encuentra ubicada la residencia posee un gran

potencial de desarrollo urbanístico que puede ser explotado, ya que estará

estratégicamente ubicada en un lugar accesible a las universidades con

mayor afluencia de estudiantes de otras ciudades, además que cuenta con

centros comerciales a distancias cercanas como Megamaxi y Riocentro

Ceibos, donde tienen acceso a la compra de alimentación, vestuario,

accesor¡os, bancos, etc.

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

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

d inam ismo.

r' Ya que el mercado de residencias universitarias no ha s¡do explotado

ni reconocido como fuente de ingreso, "La Casona" debe aprovechar esta

oportunidad para liderar, establecer parámetros, reglamentos y normas que

r¡jan el correcto manejo y funcionamiento de las residencias en el ámbito

nacional.
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RECOMENDACIONES

/ Se recomienda la puesta en marcha del proyecto de la residencia

universitaria en la ciudad de Guayaquil. Para el inicio de nuestras

actividades se recomienda seguir la estructura sugerida en el análisis

presentado, para luego, en v¡sta del aumento y la rentabilidad del negocio,

se ajuste a Ia capacidad productiva de acuerdo a la demanda, de tal manera

que la residencia a largo plazo, pueda expandir su estructura y pueda

satisfacer a todos los estudiantes, haciendo de "La Casona" un centro líder

para su target, en el mercado Guayaquileño.

¿ La elaboración de este proyecto ha sido para ayudarnos a juzgar

cuantitativa y cualitativamente las ventajas y desventajas de incursionar en

el, reduciendo la incertidumbre de invertir y escogiendo la me.jor forma para

hacerlo (con o sin financiamiento).

/ Atender los requerimientos y necesidades de nuestros residentes,

para ganar ventajas compet¡tivas que nos diferencien de los competidores

que se encuentran actualmente en el mismo target de mercado, haciendo de

nuestro servicio uno de los mejores.

/ Desanollar técnicas de fidelización al residente y estrateg¡as de

marketing y promoción enfocadas a nuestro segmento. Esto lo lograremos

con una constante retro alimentación con nuestros residentes.
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/ T ener claro la razón de la existencia del LA CASONA (misión y

visión), a donde vamos y que pensamos alcanzar a largo plazo; comunicar

esto a los que trabajan con nosotros, empleados, proveedores, para que en

conjunto cumplamos con nuestras metas y expectativas de nuestra

residencia.
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ANEXOS

Modelo de la Encuesta:
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Reglamento de la Residencia:

De orden y convivencia:

Cada residente al ingresar recibe las llaves de la puerta de su cuarto y de

calle.

Es responsabilidad del estud¡ante poner candado en su placard, locker o

mueble que le asignen para guardar sus pertenencias.

La Residencra no se hace responsable por pérdida o desaparición de objetos

personales.

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

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

dormitorio.

Desde las 23 hasta las B horas las ventanas permanecerán cerradas, radio

y televisión tan bajo como no moleste a las que estén descansando y o

estudiando.

Las visitas o compañeros de estudio tienen gue permanecer en los espac¡os

comunes, salas de estudio, fondo, salas de estar. Se recibirán en horario

compendido entre las 8hs y las 23hs. (no pueden pasar al área de los

dorm itorios).

Las reuniones o festejos se realizarán con la previa autorización del tutor o

tutora, en el espacio destinado para las mismas, debiendo culminar a las

02:00hs. La estudiante será responsable de la limpieza del salÓn una vez

finalizada la reunión.
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Limpieza y Orden

Las residentes deben velar por mantener el Orden y Aseo para facilitar la

convtvencra.

Es competencia del residente la limpieza de los utensilios que use para

comer fuera del horario del comedor, de pasar más de un día sucio, se los

considera en desuso y el tutor o el personal podrá t¡rarlos o donarlos.

El personal de limpieza no responderá bajo ningún concepto al

requerimiento de interés particular de las residentes. Salvo autorizaciÓn de la

Dirección.

Sobre el consumo de drogas y otras sustanclas

Está totalmente proh¡b¡do el consumo de alcohol, tabaco, sustancias no

legales.

Asi como no se puede abusar de las drogas (medicamentos) lícitas,

entendiendo como abuso aquella forma de relación con las mismas bien por

su cantidad, frecuencia y/o por la propia situación física, psíquica y social del

sujeto, en responsabilidad frente al entorno, la falta a esta norma amerita la

pérdida de calidad de residente.

La Residencia será un espacio libre de humo de tabaco. La trasgresión a

esta normat¡va gubernamental amerita la pérdida de calidad de residente.

Cualquier sanción económica al respecto será de cargo del responsable y se

recargará a su familia.
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Sanciones

El hogar se reserva el derecho de admisión y/o exclusión de las residentes,

como de modificar el reglamento si así lo amer¡ta la buena mnvivencia del

hogar.

Cinco observaciones equivalen a una amonestaciÓn. Con cinco

amonestac¡ones queda fuera del hogar, sin importar la altura del año lectivo.

Sobre inmueble y mobiliario

Las reparaciones o sustituciones de bienes propios del hogar que deban

efectuarse debido a negligencias en su trato o mala voluntad, deberán ser

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

Una vez cumplido el plazo, se dará inmediato conoc¡miento a los padres,

si ninguno de las residentes asume responsabilidad, el costo será

prorrateado entre los residentes.

Se proh íbe la instalación de afiches,

elemento que demuestre ideologías polít¡cas

generar roces dentro

calcoman ias

o religiosas,

de la

o cualquier

que puedan

comunidad.

C I A, E§BOr
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