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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo disefiar un plan de expansion para la
residencia estudiantil Chez Amelie, con la finalidad de satisfacer la demanda. La
residencia se encuentra ubicada en la Parroquia Belisario Quevedo, ciudad de
Latacunga. Para alcanzar dicho objetivo, es importante determinar la capacidad
del mercado y las necesidades mostradas por los estudiantes de la universidad
de las Fuerzas Armadas ESPE extension Latacunga, a quienes esta dirigido.
Considerando los recursos organizacionales y humanos se proponen

condiciones técnicas y operativas con el fin de potencializar la expansion.

La expansion esta basada en la demanda y la capacidad de inversion, y para
alcanzar el 100% de la capacidad instalada de la residencia estudiantil se
propuso objetivos y estrategias empresariales. Ademas, considerando que la
ampliacion consta de 20 habitaciones amobladas, tanto simples como dobles, se
requiere de adecuaciones para cubrir la demanda. Para esto se toma en cuenta
el presupuesto y de esta manera proyectar el plan de produccién segun el

crecimiento estimado para los 5 afios establecidos.

De igual manera, la investigacion cuenta con una estructura economica y
financiera que permite evidenciar indicadores y resultados en funcion de la
inversion. Para lo cual, los estados financieros se han sometido a evaluacion
dando como resultado un VAN y TIR positivos e indicadores acorde a lo

esperado, dando como conclusion que el proyecto es financieramente viable.



ABSTRACT

The objective of the current project is to design an expansion plan for the student
residence “Chez Amelie”, in order to satisfy the rent demands. The residence is
placed in the Parroquia Belisario Quevedo, in Latacunga city. To achieve the
objective, it is important to define the market availability, and the student’s needs.
The project is focus on the “Fuerzas Armadas ESPE Latacunga” students.
Considering the organizational and human resources, this work considers

technical and operational conditions in order to potentialize the expansion.

The expansion is based on the rent demands and the investment capacity.
Moreover, in order to reach the 100% of the installed capacity of the student
residence, some objectives and business strategies have been proposed. Then,
the extension consists of 20 furnished rooms, both single and doubles, it is
mandatory some adjustments to supply the rent demands. To achieve this goal,
the budget is considered in order to make a production plan based on the

estimated growth for the following 5 years.

In the same way, the research has an economic and financial structure that allows
to show indicators and results based on the investment. To this end, the financial
statements have been subject to evaluation, resulting in a positive VAN and TIR,
and indicators according to what was expected, concluding that the project is

financially viable.
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1. CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

La residencia estudiantii Chez Amelie se encuentra ubicada en la Parroquia
Belisario Quevedo de la ciudad de Latacunga. El inicio de sus actividades se
remonta al 28 de mayo de 2018; siendo sus propietarios el Sr. Jaime Estuardo

Zapata Guerra y la Sra. Iralda Jimena Amores Parra.

El &rea de construccion de la residencia es de mil doscientos metros cuadrados
dentro de un terreno de cuatro mil quinientos metros cuadrados, la residencia
estudiantil ofrece los servicios de: alojamiento, restauracion, lavanderia e

internet, cada uno de ellos tiene un precio establecido.

El valor del alojamiento se cancela de manera mensual y se trabaja a través de
un contrato donde se encuentran establecidas las normas y reglas a seguir
dentro del lugar. La alimentacion consta de desayuno, almuerzo y cena, la misma
se maneja a través de un registro de firmas que al final de cada semana se da el
total de consumo a cada inquilino; por ultimo, la lavanderia tiene un precio

predeterminado por el servicio de lavado y secado de ropa.

Chez Amelie tiene en la actualidad 21 habitaciones, cada una de ellas cuenta
con bafio privado, agua caliente las 24 horas y closet. El area por habitacion es
de veinticinco metros cuadrados. La capacidad instalada es de 41 estudiantes,

tanto en lo referente a alojamiento como restaurante.

Es importante mencionar que la residencia posee calentadores solares, estos
utilizan la radiacién del sol para calentar el agua por medio de ductos, mismos
gue se encuentran ubicados en el techo de la infraestructura y abastecen a todas
las habitaciones, la inversion de los mismos justifica el ahorro en el pago de luz

ademas del gran aporte generado al cuidado del medio ambiente.



La idea del negocio surgio por la necesidad de una vivienda confortable y segura
para los estudiantes de la Universidad de las Fuerzas Armadas (UFA) ESPE —

extension Latacunga.

1.2. Pertinencia del tema

En la actualidad, existe un mercado competitivo, en donde pequefas y medianas
empresas surgen de manera muy frecuente, es por ello que es necesario estar
en constante mejoramiento e innovacion para mantener la estabilidad y posicién
en el mercado que se ha ido generando dia tras dia. Cuando la demanda existe
y es latente, es importante tomar en cuenta el crecimiento o expansion de la
empresa, autores como Hernandez menciona que “el crecimiento econémico no
tiene sentido sin un crecimiento empresarial, este puede ser una estrategia
adoptada por la empresa cuyo objetivo es el aumento de la rentabilidad o

participacion en el mercado”. (Hernandez Perlines, 2001)

En una entrevista realizada a la Sra. Jimena Amores, uno de los socios de la

residencia estudiantil, manifestoé lo siguiente:

Estamos pensando en la factibilidad de construir otro bloque de
habitaciones, porque al momento la residencia esta llena. Al inicio del
semestre, hubieron muchas personas a las cuales no pudimos
ayudarlas, pues la residencia a diferencia de las otras, cuenta con todas
las comodidades de un segundo hogar, lo que ha captado en los padres
de familia y estudiantes. La UFA ESPE es una de las mas grandes del
pais, y por ende siempre va a contar con un nimero elevado de alumnos,
de los cuales alrededor del 50% son de otras provincias quienes desean

un sitio confortable para vivir. (Amores, 2018)

De aqui nace la importancia de realizar un plan de expansion, con base en la
informacion proporcionada por el Jefe de Admision y Registro de la UFA ESPE

— Latacunga, y en virtud que la tendencia de alumnos de otras provincias que se



matriculan es creciente, ademas, que se prevé que en el lapso de los proximos
3 afios todas las carreras técnicas incluyendo las tecnologias, pasen al campus
de Belisario Quevedo, lo que generaria un incremento en la demanda de

alojamiento (Fabara, 2019).

En la actualidad, el nUmero de estudiantes matriculados son 2.793 de carrera y
1.000 pertenecientes al curso de nivelacion, lo que da un total de 3.793. Segun
los archivos de registro de la universidad objeto de estudio, se pudo conocer que
1.434 alumnos son de otras provincias, y el promedio de crecimiento histérico
que ha tenido la institucion en los ultimos tres afios es del 5% por semestre.

1.3. Diagnostico del entorno actual

La Parroquia no cuenta con establecimientos turisticos, por tal motivo los
estudiantes que vienen de ciudades alejadas se han visto en la necesidad de
buscar un lugar de arriendo en la zona, en el cual puedan vivir mientras cursan
sus estudios superiores en la ESPE; sin embargo, después de realizar una
observacion de campo se pudo determinar que en las condiciones actuales no

se cuenta con la capacidad instalada para atender la demanda de alojamiento.

En el area cercana a la universidad se puede encontrar cuartos y casas de
arriendo, mini departamentos y residencias estudiantiles, cada una con
diferentes caracteristicas; sin embargo, el precio se mantiene en un rango

similar.



1.4. Objetivo general y especifico

1.4.1. Objetivo general

Disefiar un plan de expansion para la residencia estudiantil Chez Amelie, ubicada
en la Parroquia Belisario Quevedo, ciudad de Latacunga, con la finalidad de

captar la demanda insatisfecha.

1.4.2. Objetivos especificos

e Determinar la capacidad del mercado para establecer estrategias
comerciales que permita cubrir la capacidad instalada de la expansion de
la residencia.

e Establecer objetivos y estrategias empresariales que delimiten el
crecimiento esperado, considerando los recursos organizacionales y
humanos.

e Proponer condiciones técnicas y operativas que se requieran para
potencializar la expansion de la residencia.

e Plantear una estructura econdmica y financiera que permita evidenciar

indicadores y resultados en funcion de la inversion.



2. CAPITULO IIl. ANALISIS DE LA INDUSTRIA
2.1. Entorno macroecondmico y politico
2.1.1. Entorno macroeconémico

Es importante comprender el entorno macroeconémico, ya que esto permite
conocer las condiciones en las que se encuentra la economia en su conjunto,

dando una vision del potencial éxito que pueden tener las empresas y negocios.

Dentro de los principales indicadores macroecondmicos del pais se tienen los

siguientes:
e Producto Interno Bruto (PIB)

Es el valor monetario de la produccion de bienes y servicios finales de un pais
en un determinado periodo, en este caso en un afio fiscal. (Sevilla, 2019)
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Figura 1. Producto Interno Bruto (PIB) trimestral
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018)

En el tercer trimestre del ano 2018 el PIB muestra una tendencia al alza lo cual



se evidencia en la tasa de crecimiento del 1,4% con relacion al tercer trimestre
del afio 2017; lo que muestra que la economia estd mejorando en cierta medida,

aungue es necesario esperar los datos oficiales de cierre de afio.

e Valor Agregado Bruto (VAB)

Es un indicador macroeconémico que mide “el valor total creado por un sector,
pais o region. Es el valor del conjunto de bienes y servicios que se producen en
un pais durante un periodo de tiempo, descontando los impuestos indirectos y

los consumos intermedios” (L6pez, 2019).
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Figura 2. Tasas de variacion interanual del VAB por industria

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018, pag. 11)

Las actividades econdémicas que muestran una mayor variacion interanual son:
Suministro de electricidad y agua (6.5%); Ensefianza y servicios sociales y de
salud (5.7%); Acuicultura y pesca de camaron (4.1%); Alojamiento y servicios de
comida (3.6%) y Comercio (3.3%). (Banco Central del Ecuador, 2018, p. 11)



En virtud del tema del presente Plan, es importante indicar que la tasa de
variacion interanual del rubro de alojamiento y servicios de comida es positivo y

se constituye en el quinto rubro con mayor crecimiento.

e Empleo y Desempleo
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Figura 3. Tasa de Desocupaciéon y de Empleo adecuado
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018)

El indice de desempleo a finales del 2018 disminuye en 1,02% con relacién al
afo 2017, lo que muestra que las personas cuentan con un empleo; sin embargo,
el empleo adecuado disminuye 1,08%, lo que evidencia un deterioro en el tipo

de empleo.
e Indice de Confianza del Consumidor (ICC)
Mide el nivel de confianza de los hogares respecto al de sus “percepciones

actuales y expectativas futuras en relacion al consumo, a la situacion econémica

del hogar y al escenario econdmico del pais”. (Viteri Diaz, 2006-2011)
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Figura 4. indice de confianza al consumidor

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018, pag. 33)

El indice de confianza del consumidor muestra una variacion muy marcada a lo
largo de los afios, a finales del afio 2013 obtuvo el puntaje mas alto, a diferencia
del afio 2016 donde la caida del indice es muy marcado. Para el afio 2018 la

tendencia va en aumento llegando a los 37.6 puntos.

e Migracién Interna

En el Gltimo censo realizado en el afio 2010 se pudo conocer las provincias que
tienen la mayor tasa de migracion interna del pais, las 10 provincias con las tasas

mas altas son:

Orellana
Galapagos
Pastaza
Pichincha
Sucumbios
Bolivar
Manabi

Esmeraldas

© © N o g A~ wDdPRE

Cotopaxi
10.Chimborazo



La migracion interna generalmente se debe a los estudios, es favorable porque

se puede ofrecer vivienda en esta situacion.

2.1.2. Entorno politico

La politica de Ecuador es un tema complejo, ha causado divisién y ha generado
la necesidad de explicaciones sobre las medidas que se pretenden tomar.
Debido a todos los hechos suscitados y por diversas acciones y omisiones se ha

llegado a una situacion de crisis politica.

Segun los datos expuestos por el Centro Estratégico Latinoamericano
de Geopolitica (CELAG), muestra que el “52% de los encuestados cree
que la situacion econdmica del pais se mantiene igual que el afio
anterior, y el 37% sostiene que empeord” (Centro Estratégico
Latinoamericano de Geopolitica, 2018). Respecto a las perspectivas del
futuro tampoco son positivas las respuestas, ya que el 54,4% considera
que la situacion no tendra mejoras, el 24,3% pronostica que empeorara
y el 20% conserva la esperanza de mejora.

Con el fin de mejorar la situacién actual del pais, se han generado politicas que
contribuyan a la mejora del mismo, dentro de estas se encuentran las nuevas
reformas a la Ley Organica de Educacion Superior (LOES), donde se incluyen
los criterios para el ingreso a la universidad. Entre estos criterios estan “la
evaluacion de capacidades mediante el examen de admision; pero se incorporan
como criterios el récord académico del estudiante a lo largo de su vida estudiantil;
ademas se considerard la condicion socio-econdmica del aspirante; v,

finalmente, politicas de accién afirmativa” (Diario EI Mercurio, 2018).

Los nuevos criterios de evaluacion considerados en la reforma a la LOES han
contribuido positivamente en el ingreso a la universidad de los estudiantes que
postulan, ya que no solo depende el puntaje del resultado del examen unificado

gue dan al finalizar el colegio, sino también, de los demas factores antes
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mencionados que mejoran la calificacion final, dandoles una oportunidad mas

para el ingreso.

En Ecuador segun el registro del Consejo de Educacién Superior las
universidades estan catalogadas en tres grupos: universidades particulares
(autofinanciadas), particulares que reciben fondos del Estado y publicas
(Navarro, Jenny, 2015). La UFA ESPE es de tipo publica.

Mientras las politicas de educacién se mantengan, representan una oportunidad
porque la demanda es elevada, ademas no hay un condicionante econdémico, la
calificacion y el numero de carreras que tienen aprobadas por el Consejo de
Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de la Educacion

Superior (CEAACES) hace que tenga demanda la universidad.

2.2. Andlisis del sector

La parroquia Belisario Quevedo pertenece al cantdn Latacunga, provincia de
Cotopaxi; y, se encuentra a 10 km del centro urbano de la capital provincial.

Dentro del lugar existe infraestructura catalogada como alojamiento turistico,
como la Cabafias de Petrorillos con capacidad para 20 personas, las mismas
que se encuentran ubicadas en la mitad del cerro Putzalagua, debido a la
distancia y al dificil acceso no son consideradas como opcion de alojamiento
para los estudiantes de la universidad. Ademas, es un proyecto que se ha
descuidado con el paso del tiempo por lo que en la actualidad no es posible

acceder a este servicio.

Por otro lado, al ser un proyecto enfocado en el sector de servicios, es importante
determinar los lugares que ofrecen alojamiento en las cercanias de la UFA ESPE
- Latacunga sede Belisario Quevedo. Existen 21 establecimientos que brindan
arriendo a estudiantes, entre ellos estan las residencias estudiantiles, cuartos de

arriendo, casas de arriendo y mini departamentos; cada uno varia en tamafio,
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ubicacion, seguridad, apariencia visual y precio.

A continuacion se presenta la oferta de alojamiento existente en Belisario

Quevedo, considerando para ello el tipo de lugar.

Tabla 1.
Tipos de lugares de arriendo en Belisario Quevedo
CANTIDAD TIPO CAPACIDAD/ HABITACIONES
11 Residencia Estudiantil 122
4 Cuartos de Arriendo 24
4 Casas de arriendo 13
2 Mini departamentos 4
21 | 168

La competencia que existe entre las empresas se da en funcién de las industrias
existentes, para lo cual existe la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

(CllU 4.0), el mismo se detalla a continuacion.

Tabla 2.
Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas

I Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

1559 Otras actividades de alojamiento
15590.0 Otras actividades de alojamiento
[5590.01 Servicio de residencias de estudiantes, dormitorios escolares,

albergues para trabajadores, casas de huéspedes e internados.
Adaptado de (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos , 2012)

2.2.1. Tamano de la industria

El tamafo de la industria se encuentra clasificado de la siguiente manera:
e Pequeiia industria.- Lugar donde trabajan hasta 50 empleados.
¢ Mediana industria.- Cuenta entre 50 y 1000 empleados.

e Gran industria.- Aquellas con mas de 1000 empleados.

Dentro de dicha clasificacién, la residencia estudiantil Chez Amelie se encuentra

identificada como pequefa industria, ya que cumple con las caracteristicas de
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dicho segmento como son:
e Mayor division del trabajo originada por una mayor complejidad en las
funciones.
e Contar con una buena organizacion en lo relacionado a coordinacion del
personal y los recursos materiales, técnicos y financieros.

e Utiliza mano de obra directa.

2.2.2. Ciclos econdmicos

Los servicios que ofrece la residencia estudiantil Chez Amelie no estan afectados
de manera directa por los ciclos econdémicos; sin embargo, son estacionales,
esto se debe a que depende de los periodos de clases que tienen los estudiantes
de la UFA ESPE. La universidad se maneja por semestres, sin embargo, son
cuatro los meses que tienen clases y alrededor de un mes y medio de

vacaciones.

Al manejarse de esta manera, la residencia se ve afectada de manera minima,
ya que los estudiantes deben cancelar el arriendo de los meses de vacaciones,
caso contrario la habitacion se considera libre de ser arrendada a una nueva
persona. Por otro lado, existe un porcentaje de alumnos que reprueban las
materias del semestre y por diferentes motivos deciden retirarse de los estudios
y la habitacién se desocupa; por consecuencia, empieza el proceso de oferta de
las habitaciones a los nuevos estudiantes que desean ingresar a la universidad.

De esta manera se procura mantener la ocupacion al 100% durante todo el afio.

2.2.3. Andlisis Porter

Existen cinco fuerzas de Porter que sirven como herramienta para determinar la

intensidad de la competencia y la rivalidad en la industria.
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Figura 5. Gréfica de Porter

Nota: Evaluacion actual de la industria

2.2.4. Productos sustitutos medios debido a costos

a) Amenaza de nuevos entrantes (media)

Hace referencia a las barreras de entrada para nuevos competidores, es decir,

entre mas facil sea entrar mayor sera la amenaza.

Una de las principales barreras de entrada es la alta inversion para la
construccion de la residencia estudiantil y los diversos tramites que se deben

realizar para obtener los permisos correspondientes.

La zona cercana a la universidad, en dénde se encuentran ubicadas la mayor
parte de residencias estudiantiles no tienen servicios de infraestructura, lo que
genera una mayor inversion. Para solventar aquello, es necesario realizar lo

siguiente:
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e Tramite realizado en la Empresa Eléctrica Provincial Cotopaxi

(ELEPCOSA) de la energia eléctrica para la residencia, lo que conlleva a

otro su bproceso:

Realizar una solicitud de inspeccion al lugar.
Hacer un estudio con un profesional eléctrico particular con el fin de
determinar la capacidad de energia que requiere la residencia
estudiantil.
Presentar a ELEPCOSA para su aprobacion.
Ejecuta la instalacién de postes, redes y transformador eléctrico, el
cual tiene un costo aproximado de 8000 USD.
El Departamento de Fiscalizacion de la empresa realiza una visita de
campo para constatar que la obra esté ejecutada segun lo previsto en
el estudio previamente aprobado, autorizando la colocacion de
medidor y por ende la luz, con un costo alrededor de los 300 USD.
o Para el abastecimiento del servicio de agua potable y
alcantarillado se realiza la solicitud a la junta de agua potable
de la parroquia Belisario Quevedo, autorizando la interconexion

de los mismos.

El crecimiento de la industria es lento debido a la inversidbn econémica que

representa, por lo que no existe posibilidad de saturacién a mediano plazo,

ademas la demanda se encuentra en constante crecimiento siendo un factor

clave para la industria.

A pesar de que la amenaza de nuevos entrantes es media no significa que no va

a haber nuevos competidores, es por ello que es importante hacer un analisis

continuo del sector.

b) Poder de negociacion de los proveedores (bajo)

Los proveedores tienen un poder de negociacién bajo debido a la gran oferta que

existe de cada uno de ellos, es importante mantener relaciones estratégicas con
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cada uno para garantizar el buen servicio y calidad en los productos ofertados.

c) Poder de negociacion de los clientes

Los clientes de la residencia estudiantil Chez Amelie son los estudiantes que
vienen de provincias o ciudades lejanas a Latacunga y que van a estudiar en la

UFA ESPE - Latacunga. Su rango de edad varia entre los 17 a 23 afios.

Existe mayor acogida por los estudiantes que ingresan a nivelacion debido al

horario nocturno que se maneja en la universidad para este nivel.

El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que el giro del negocio
esta enfocado en este sector en especifico, de las tendencias del momento y de

las necesidades mostradas por los mismos.

d) Productos sustitutos (media)

En la parroquia Belisario Quevedo hay casas de arriendo que estan a disposicion
de los estudiantes, tienen la posibilidad de compartir entre varias personas con
el fin de abaratar costos.

También se puede encontrar cuartos de arriendo, lugares mas simples y

econdmicos, con los servicios basicos.

A pesar de aquello, la residencia estudiantil Chez Amelie ofrece servicios que lo
diferencian de los competidores y sustitutos, y la imagen visual proyectada de la

infraestructura atrae a los clientes, creando la sensacién de “estar en casa”.
e) Rivalidad de la industria (media)
El principal factor de rivalidad es la ubicacion, ya que las residencias estudiantiles

del sector se encuentran dentro de la parroquia, dando la cercania que el

estudiante busca.
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La cantidad de competidores es media, y se encuentra en crecimiento, sin
embargo el factor de diferenciacion radica en los servicios y la imagen de Chez

Amelie.

Al ser considerados una competencia fuerte frente a las demas residencias,
estas se han visto en la necesidad de implementar en cierta medida los servicios
gue Chez Amelie ofrece, sin embargo, la calidad y la manera de manejarlos no

ha podido compararse.

2.3. Anélisis del mercado

2.3.1. Andlisis de la competencia

Dentro de la parroquia Belisario Quevedo existen 21 establecimientos que

brindan alojamiento a los estudiantes de la universidad, cada uno varia en su

capacidad, precio y servicios ofertados.

Tabla 3.
Caracteristicas de la competencia
N©° TIPO CAPACIDAD PRECIO SERVICIOS
(mensual)
1 Residencia 8 $120 Cuarto con bafio vy
estudiantil habitaciones espacio para cocina.
Incluye todos los servicios
basicos.
2 Casa de 4 $100 Bafio compartido vy
arriendo habitaciones servicios basicos
3 Residencia 8 $100 Bafio privado y servicios
estudiantil habitaciones basicos.
4 Cuartos de 4 $90 Bafio privado y servicios
arriendo habitaciones basicos.
5 Residencia 8 $100 Cuarto con bafo, cocina
estudiantil habitaciones comunitaria.
Para compartir se afiade
50 dolares mas por
persona.
6 Mini 2 $100 Dormitorio, bafio y cocina.
departamento habitaciones Incluye todos los servicios

bésicos.
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N° TIPO CAPACIDAD PRECIO SERVICIOS
(mensual)

7 Cuartos de 4 $65 Cuarto con bafo.
arriendo habitaciones

8 Residencia 10 $100 Bafo privado y servicios
estudiantil habitaciones bésicos.

9 Residencia 12 $70 Cuarto pequefio $70
estudiantil (azul)  habitaciones $100 Cuarto grande $100

Bafio compartido entre
dos cuartos.

Por construir cuartos para
4 personas con 2 literas y
el valor es de $50 por
persona.

10 Residencia 8 $95 Bafo privado y servicios
estudiantil habitaciones bésicos.

11 Residencia 12 $115 Bafo privado y servicios
estudiantil habitaciones bésicos. Cocina

comunitaria

12 Cuartos de 10 $70 Cuarto con bafio con
arriendo habitaciones $55 internet $70.

Cuarto con bafio sin
internet $55.

13 Residencia 16 $105 Cuarto con bafio, closet y
Estudiantil habitaciones $130 espacio para cocina

$105, para compartir
entre dos personas $120.
Mini Suite

Un dormitorio, bafio vy
cocina $130, para
compartir  entre  dos
personas $160.

14 Residencia 12 $110 Bafo privado y servicios
Estudiantil habitaciones basicos. Cocina

comunitaria.

15 Residencia 12 $110 Cuarto con bafo, vy
Estudiantil “San habitaciones espacio con cocina todos
Bartolomé” los servicios basicos

16 Casa de 3 $220 Habitaciones con bafio
arriendo habitaciones compartido, cocina y sala.

17 Mini 2 $250 2 Habitaciones, 1 bafo,
departamento habitaciones cocina, sala y comedor

completamente amoblado
MAaximo para dos
personas

18 Residencia 16 $100 Cuarto con bafio, vy
Estudiantil habitaciones espacio con cocina todos

los servicios béasicos




18

N° TIPO CAPACIDAD PRECIO SERVICIOS
(mensual)
19 Cuartos de 6 $100 Cuarto con bafo, vy
arriendo habitaciones espacio con cocina todos
los servicios basicos
20 Casa de 3 $250 Cuarto con bafio, cocina,
arriendo habitaciones sala y todos los servicios
béasicos
21 Casa de 3 $230 Cuarto con bafo, vy
arriendo habitaciones espacio con cocina todos

los servicios basicos.

El costo promedio por servicio de alojamiento de la competencia es de 100 USD,
a diferencia de la Residencia Estudiantil Chez Amelie que el precio es de 120
USD.

Después de realizar una observacion de campo se pudo determinar la imagen
de la competencia; la fachada de las residencias que tienen cuartos de arriendo
en un 80% se encuentra solo en cemento, las residencias estudiantiles tienen
mejor aspecto externo, sin embargo al interior de las mismas no todas se
encuentran aseadas, generando una primera mala impresién. Por el lado de las
casas de arriendo son acogedoras al igual que los mini departamentos. Todas
brindan servicios béasicos, sin embargo, después de mantener una conversacion
informal con varios residentes se pudo conocer que existen muchos problemas

en lo referente al agua caliente e internet. (Ver anexo 1)

El segmento al cual tanto la competencia como la residencia objeto de estudio

estéa dirigida son los estudiantes de la UFA ESPE — extensién Belisario Quevedo.

Cabe mencionar, que ninguna residencia estudiantil ofrece el servicio de
restaurante y cuarto de lavado, por el momento la residencia Chez Amelie es la
anica en hacerlo, lo que lo convierte en un factor diferenciador frente a los

demas.
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Matriz de perfil competitivo
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MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Re3|den0|a§an Residencia #5 Residencia #13 ReS|denC|§1Chez
Bartolomé Amelie
FACTORE
S
IMPORTA VAL CLASIFIC YALOR o asipic YALOR = o) aqipic VALOR o agipic VALOR
p PONDER p PONDER p PONDER p PONDER
NTES OR ACION ACION ACION ACION
ADO ADO ADO ADO
PARA EL
EXITO
Reconoci
miento y
prestigio
1 dela 0,2 4 0,8 3 0,6 3 0,6 4 0,8
marca en
el
mercado
Calidad de
2 los 0,15 3 45 3 0,45 3 0,45 4 0,6
productos
Ubicacion
3y . 015 3 0,45 5 0,6 4 0,6 3 0,45
localizacio
n
Publicidad
4y 0,1 2 0,2 2 0,2 2 0,2 2 0,2

marketing
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del

producto
Servicios
adicionale 0,15
S

Precios 0,1
Participaci

on del 0,15
mercado

0,3
0,3

0,6

0,15
0,3

0,6

0,15
0,4

0,45

0,6
0,3

0,45

TOTAL 1

3,1

2,9

2,85

3,4

VALORES DE LA
CLASIFICACION

FORTALEZA PRINCIPAL
FORTALEZA MENOR
DEBILIDAD MENOR

DEBILIDAD PRINCIPAL
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En la matriz se puede observar que la residencia Chez Amelie obtuvo un
promedio de 3,4 al analizar los factores alli planteados, por lo que muestra el
mejor perfil competitivo, seguido de la residencia San Bartolomé con un valor de
3,1.

Los factores en los que Chez Amelie se destaca frente a los demés son:
reconocimiento y prestigio de la marca en el mercado, ya que tiene muy buenas
recomendaciones en el lugar, inclusive ha tenido el agrado de recibir la visita de
autoridades de la UFA ESPE — Latacunga, quienes han felicitado por el servicio
y la infraestructura. Otro punto importante es la calidad de los productos, desde
los cimientos hasta la culminacién total (acabados) fueron supervisados por
profesionales en el campo, por el lado de la restauracidon los productos son
frescos y almacenados de manera Optima para su uso. En lo referente a servicios
adicionales, cuenta con cuarto de lavado en éptimas condiciones y un area de

juegos en proceso de expansion.

2.3.2. Investigacion de mercados y analisis del cliente

2.3.2.1. Disefio de la metodologia de investigacion

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo, entendiendo a este como aquel
que “utiliza la recoleccion de datos, para probar hipdtesis con base en la
medicion numérica y el andlisis estadistico, con el fin de establecer pautas de
comportamiento y probar teorias” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, &
Baptista Lucio, 2014). El presente proyecto se realizara en la parroquia de
Belisario Quevedo, para ello es importante analizar el lugar al igual que levantar
la informacion sobre las caracteristicas del mercado, y de esa manera poder

determinar las estrategias respectivas en caso de ser necesarias.

La presente investigacion tiene un alcance descriptivo, ya que “busca especificar
las propiedades, caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,

comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a un
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analisis” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag.
92).

Es necesario identificar los aspectos relevantes con el fin de conocer el entorno

y las necesidades de los estudiantes para ofrecerles un servicio acorde a aquello.

También es importante aplicar una investigacion de campo con el fin de recopilar
informacion primaria, a través de observar e interactuar con las personas en su

entorno habitual.

Las técnicas a utilizarse son encuestas dirigidas a los estudiantes de la UFA
ESPE — Latacunga, debido a que el alojamiento residencial esta dirigido a este

mercado objetivo.

La informacién que se utiliza es de tipo primaria y secundaria. De tipo primaria
ya que para la recoleccion de informacion se aplicé encuestas de autoria propia
y secundaria por la informacion obtenida de estudios previamente realizados que

servirdn de apoyo.
Como instrumento a aplicar se cuenta con un cuestionario estructurado, con el
fin de levantar la informacion requerida para la presente investigacion. El modelo

de encuesta se encuentra disponible en el anexo 2.

La aplicacién de la misma es un muestreo aleatorio estratificado, el estrato

definido es el lugar de procedencia.

Se puede concluir que la investigacion comprende un proceso de observacion

directa y de levantamiento de encuestas en lo referente a informacion primaria.

2.3.2.2. Estimacion del mercado potencial
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Para el calculo de la poblacion y muestra, se tom6 como base los estudiantes
matriculados en el afio 2018 en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE
Latacunga, es decir 2.793 estudiantes de carrera 'y 1.000 pertenecientes al curso

de nivelacién, lo que da un total de 3.793.

En una entrevista realizada al Jefe de Admisién y Registro de la Universidad de
las Fuerzas Armadas ESPE Latacunga, se pudo conocer que 1.434 estudiantes
vienen de provincias, quienes seran considerados como la poblacién de la
investigacion.

Para el célculo de la muestra se aplico la siguiente férmula:

(Ecuacion 1.)

N*zz*p*q
n_ez*(N—1)+zz*p*q

Tomado de (Psyma Group Ag., 2015)

1434384 %05 0.5
n= 3.58 + 0.96

n = 303 estudiantes

Donde:
N: 1434
n="?
p=0,5
g=0,5
z=1,96
e = 0,05

Para la tabulacion y andlisis de las encuestas levantadas se utiliza el programa
SPSS, el cual permite el andlisis de resultados, los mismos se presentan de

manera tabular, grafica y explicativa (ver anexo 3).
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Con los resultados obtenidos en la encuesta se pudo determinar que el mercado
potencial de la presente investigacion es el 72.6% del total de la poblacion
(1.434), dando como resultado 1.041 estudiantes, quienes estarian dispuestos a
utilizar los servicios de la residencia estudiantil Chez Amelie (ver pregunta 1,
anexo 3).

2.3.2.3. Definiciéon del mercado meta

Una vez definido el segmento de mercado, que en este caso son los estudiantes
gue vienen de otras provincias y que estudian en la UFA ESPE- Latacunga, es

importante establecer el consumo aparente que dicho segmento representa.

El 88.1% del total de encuestados manifiesta predisposicion para arrendar una
habitacién de manera semestral, el 11.6% prefiere hacerlo anualmente y el 0.3%
no indicé su preferencia. Siendo asi y considerando el mercado potencial de
1041 estudiantes, 917 personas harian uso del servicio durante seis meses, y
121 de ellos durante un afio.

Analizando los datos antes mencionados se puede identificar que la tendencia
de arrendamiento es semestral, siendo esta una caracteristica al momento de

ofertar el servicio.

El valor destinado de cada estudiante por alojamiento es de 120 USD, este valor

es mensual debido a que se manejan los pagos en este periodo de tiempo.
Por otra parte, el 91.4% de encuestados estarian dispuestos a pagar
mensualmente por el alojamiento entre los $120 y $140, actualmente el valor de

este servicio se encuentra dentro del rango (ver pregunta 5, anexo 3).

2.3.2.4. Perfil del consumidor
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El consumidor al cual estan dirigidos los servicios ofertados en la residencia
Chez Amelie son los estudiantes de las Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE - Latacunga que vienen de otras provincias o ciudades alejadas a
Latacunga y por ende necesitan de un lugar para vivir mientras duran sus

estudios universitarios. La edad oscila entre los 17 y 24 afios.

Segun la encuesta aplicada, el 42.2% de alumnos provienen de Quito, y el 17.2%

de Ambato. Siendo estos los principales consumidores.

El consumidor en su mayoria (84.8% segun encuestas), prefiere que la
habitacién se encuentre amoblada ya que eso evitaria el arduo trabajo que
implica movilizar los muebles del lugar de procedencia hacia el de estudios. Para
lo cual estén dispuestos a pagar entre $20 y $40 mas por una habitacion de este

tipo.

Son personas que buscan un lugar seguro, cémodo, ubicado cerca de la
universidad, que el ambiente sea agradable y el precio vaya acorde al servicio.
Ademas, les gustaria recibir informacion sobre los servicios de la residencia

estudiantil a través de redes sociales y pagina web del sitio.

2.3.2.5. Hallazgos importantes de la investigacion

Gracias a la aplicacion de la encuesta se pudo conocer que el 72.6% de
estudiantes estan interesados en vivir en una residencia universitaria en las
cercanias del campus de Belisario Quevedo, con las caracteristicas y servicios

gue solo se encuentra en Chez Amelie.

Tabla 5.
Preferencia en vivir en una residencia estudiantil
Frecuencia Porcentaje
Si 220 72,6

No 83 27,4
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Total 303 100,0

Figura 6. Preferencia en vivir en una residencia estudiantil

Un factor diferenciador de la residencia es el servicio de restaurante, y es
favorable conocer que el 83.5% de los encuestados estan dispuestos a pagar

por este servicio.

Tabla 6.
Aceptacion servicio de restaurante
Frecuencia Porcentaje
Si 253 83,5
No 50 16,5

Total 303 100,0
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Figura 7. Aceptacion servicio de restaurante

Ademas, el 83.2% consideran que los servicios que actualmente se ofrecen en
el lugar, son suficientes para estar a gusto y tener una estancia confortable. Por
otro lado, el 1.3% creen que seria oportuno y de mucha ayuda que exista también
el servicio de papeleria, impresora y computadoras. Es una idea que se prevée

implementar en el futuro.

Tabla 7.
Preferencia por servicios ofertados
Frecuencia Porcentaje

S/IR 252 83,2
Biblioteca 1 0,3
Billar 2 0,7
Cajero automatico 2 0,7
Cancha 1 0,3
Cocina 3 1,0
Cyber 2 0,7
Farmacia 1 0,3
Gimnasio 1 0,3
Internet 29 9,6
Papeleria 4 1,3
Tienda 1 0,3
Transporte 2 0,7
TV por cable 2 0,7
Total 303 100,0
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Figura 8. Representacion tabla 5

Del total de encuestados, el 61.7% prefiere tener una habitacion simple, el 34.3%
doble y el 4% una triple. La residencia actualmente ofrece habitaciones amplias,
con capacidad para que los estudiantes puedan compartir tranquilamente el
espacio manteniendo la comodidad para cada uno de ellos. Sin embargo, al
observar la preferencia marcada por tener una habitacion simple, se puede
considerar al momento de determinar la dimension de las habitaciones para la

expansion, y de esa manera optimizar espacios.

Tabla 8.
Preferencia tipo de habitacién
Frecuencia Porcentaje
Simple 187 61,7
Doble 104 34,3
Triple 12 4,0

Total 303 100,0
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¢ Qué tipo de habitacion preferiria?

607 [51.72%]

40

[34.32%

Porcentaje

207

I T T
Simple Doble Triple

¢ Qué tipo de habitacion preferiria?

Figura 9. Representacion tabla 6

2.4. Anélisis FODA

Para determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
residencia estudiantil se utilizé la herramienta del grupo focal, el mismo se dio
lugar en las instalaciones de la residencia y estuvo conformado por 8 personas:
3 trabajadores de la empresa y 7 estudiantes arrendatarios, con una duracion de
una hora. El objetivo principal a tratar fue conocer la percepcion que cada uno
tiene acerca de la residencia estudiantil Chez Amelie, los servicios ofertados, el

personal y el entorno en general.

Al finalizar, con la informacion recolectada fue posible dar ponderaciones y

calificar los elementos que conforman el ambiente interno y externo.

Dando como resultado la siguiente matriz:
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Tabla 9.
Matriz FODA
Calificacio Pes Factor ., Valor
FACTOR N o Ponderacié Pondera
n do
Conocimientos
v 1 técnicos y de gestion 3 3 0.1 0.4
< . Infraestructura
N 2 propia 4 1 0,0 0,2
< 3 Insumos de calidad 3 0,2 0,6 2,1
E  Servicios
o
E 4 complementarios 4 4 0.2 0.7
5 Reglamento 3 5 01 03
establecido ' '
No cuenta con
v 1 estrategia financiera 1 1 0.0 0.0
LCL No estd definida la
< 2 estructura 1 4 0,2 0,2
C  organizacional 0,5
= _ Laconstitucion es de
o
LCL 3 manera verbal 2 2 0.1 0.2
4 No posee un manual 5 5 01 0.2
de procesos ' '
TOTAL 24
AMBIENTE INTERNO 2,6
- . Valor
FACTOR Callflncamo Pss Factor Pondera
do
Prestigio de la UFA
¢ 1 ESPE Latacunga 4 > 0.2 0.7
E[ Acceso al segmento 3 5 01 0.2
C ~ de mercado ’ '
Z . Diversidad de 1,7
E proveedores 3 3 0.1 0.3
E 4 Ubicacion en zona 3 3 0.1 03
¢ segura
5 Impulso a pymes 3 2 0,1 0,2
Apertura de nuevas
<<f[- 1 empresas con 1 4 0,1 0,1
N  productos sustitutos
§ Fortalecimiento de la 1 4 01 01 0,7
'é competencia ’ ’
< , Inestabilidad 5 3 01 02

econbmica
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Vias de acceso en

2 4 0,1 0,3
mal estado
TOTAL 30
AMBIENTE EXTERNO 2.4

Los valores de calificacion fueron asignados bajo la siguiente ponderacion

e Fortaleza mayor
e Fortaleza menor

e Debilidad menor

R N W A

e Debilidad mayor

Como se puede observar en la figura, las fortalezas obtuvieron un puntaje mayor
de 2,1; siendo un resultado favorable para la empresa ya que evidencian que

dichos atributos son mas fuertes frente a los demas.

También se puede evidenciar que las amenazas son mas fuertes que las
debilidades, al ser un factor externo estan fuera del alcance de la empresa, sin
embargo, es importante contar con estrategias que contribuyan a mitigar el

impacto de aquellas.

Es por ello gue a continuacion se presentan las estrategias: FO, DO, FA y DA.

Tabla 10.
Estrategias FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Conocimientos
técnicos y de gestion
Infraestructura propia

e Insumos de calidad

No cuenta con una
estrategia financiera
No esta definida una
estructura

MATRIZ FODA . T
Servicios organizacional
complementarios La constitucion es de
Reglamento manera verbal
establecido No posee un manual

de procesos
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OPORTUNIDADES

Estrategias F.O.

Estrategias D.O.

e Prestigio de la UFA
ESPE - Latacunga
e Acceso al segmento

de mercado

e Diversidad de
proveedores

e Ubicaciébn en zona
segura

e Impulso a pymes

v Penetracion en el
mercado con precios
competitivos y
mejores servicios.

v Opciones de compra
variadas

v Trabajo en conjunto
con emprendedores
de la zona.

v Publicitar a la empresa
y sus productos

v'Desarrollar modelo de
gestion

v’ Creacion de un
manual de procesos

v

CONTINUA

AMENAZAS

Estrategias F.A.

Estrategias D.A.

e Apertura de nuevas
empresas con
productos
sustitutos

e Fortalecimiento de
la competencia vy
masificacion de su
oferta.

e Inestabilidad
econOmica.

e Vias de acceso en
mal estado

v' Aprovechamiento de
infraestructura

v Determinar una
ventaja competitiva

v/ Trabajo en conjunto
con la comunidad
para el mejoramiento
de vias

v Realizar planes
estratégicos anuales

v Realizar alianzas
estratégicas

v Definir procesos que
optimicen el
funcionamiento de la
residencia

2.4.1. Estrategia genérica

Las estrategias genéricas segun Porter, son un conjunto de estrategias

competitivas, definiendo a estas como las acciones “ofensivas o defensivas de

una empresa para crear una posiciéon confortable y durable en su entorno

tomando en cuenta las fuerzas sociales y economicas, acciones que las

empresas emprendan en base a las cinco fuerzas competitivas para defenderse

mejor” (Porter, 2008).

La estrategia a utilizar serd de enfoque o concentracion, entendiendo a esta

como aquella que busca dar un servicio excelente a un mercado particular,

disefiando estrategias para alcanzarlo. (Porter, 2008).

Los factores de diferenciacion que la residencia estudiantil ofrece a sus
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consumidores son: los servicios adicionales, la calidad en los productos y

servicios y el disefio de la infraestructura del lugar.

2.5. Conclusiones del capitulo

La parroquia Belisario Quevedo ha mostrado crecimiento en los ultimos
afios, existen mas tiendas de barrio, restaurantes, panaderias, nueva
infraestructura con fines varios, entre otros. Esto se debe a la llegada del
campus de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE extension
Latacunga en el afio 2012; actualmente la universidad cuenta con 3.793
estudiantes matriculados.

Las 11 residencias estudiantiles que se encuentran en la parroquia crean
una competencia favorable para Chez Amelie, debido a que incita a la
mejora constante, siendo innovadores, capaces y competitivos en pro del
servicio. Es por ello que para la expansion se tiene planificado incrementar
los servicios que mostraron mayor aceptacion en los estudiantes
encuestados, como es el TV por cable y papeleria.

La demanda existe y esta latente, actualmente la UFA ESPE - Latacunga
tiene un crecimiento del 5% por semestre segun los registros historicos
de alumnos que maneja la Unidad de Admisién y Registro. Esto nos indica
que la universidad tiene un crecimiento de estudiantes, lo cual es
favorable para el giro del negocio.

Al momento, las 21 habitaciones de Chez Amelie estan arrendadas, y al
conocer que el 72.6% de alumnos que vienen de fuera de provincia a
estudiar estan dispuestos a vivir en un lugar con dichas caracteristicas, se
pudo observar que existe demanda insatisfecha la cual se pretende captar

con la expansion.
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3. CAPITULO lll. ESTRATEGIA GENERICA Y ESTRATEGIA DE
MERCADO

3.1. Estrategia genérica de ingreso al mercado

“Las companiias que carecen de una estrategia definida y que intentan ser las
mejores en todas las dimensiones estratégicas son las que peores resultados
obtienen” (Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012)

Para determinar una estrategia es importante tener en claro la meta propuesta,
en este caso, expandir la residencia estudiantil con la finalidad de captar el

mercado existente.

Michael Porter propone tres estrategias genéricas como base de partida en cada

empresa:

e Liderazgo en costos
e Diferenciacion

e Enfoque o concentracion

Analizando la situacion actual de la competencia lo mas 6ptimo para el presente
proyecto es tener una estrategia de enfoque o concentracion. Siendo este, aquel
gue se orienta en satisfacer segmentos bien definidos, disefiando una estrategia
Optima que responda a las necesidades de los clientes meta. De esta manera se

enfoca en no ser los mejores del mercado, pero si en el segmento escogido.
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E Ventajas Estratégicas
s
0 t Singularidad percibida Posicion de
tj’ r por el consumidor bajos costos
a
e
t ; . Toda !a Diferenciacion Liderazgo en costos
i ¢© industria
v §
o Sol
; SEg:'l:ﬂl:: Enfogue (segmentacion o especializacién)

Figura 10. Estrategias genéricas de Porter

Tomado de (GestioPolis.com Experto, 2001)

Tomando como referencia la figura 6 (matriz del perfil competitivo), la residencia
Chez Amelie destaca en dos puntos frente a la competencia: servicios
adicionales, y calidad de los productos. Por lo cual, la estrategia genérica va

enfocada en dichas caracteristicas.

Para tener un enfoque mas claro, la matriz de Ansoff servirdh como herramienta
para determinar la direccion estratégica de crecimiento de la empresa. Esta
matriz relaciona la situacién actual del producto y mercado y de esa manera

determinar el cuadrante al cual va a dirigirse.

PRODUCTOS

'ACTUALES NUEVOS

i e DESARROLLO DE
ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS

Cfsintnatiels DIVERSIFICACION

GHS T ) NUEVOS MERCADOS

MERCADOS

www.RoberloEspinosa es

Figura 11. Matriz de Ansoff
Tomado de (Espinosa, 2015)
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Después de analizar los cuadrantes de la matriz la estrategia a seguirse es la
penetracion de mercados, debido a que el mercado es el mismo y lo que se

pretende desarrollar son complementos en el servicio actual.

Los mercados estan en continuo movimiento y por tanto en constante
cambio, es l6gico que en determinadas ocasiones sea necesario el
lanzamiento de nuevos productos, la modificacidon o actualizacién de
productos, para satisfacer las nuevas necesidades generadas por dichos

cambios. (Espinosa, 2015).

Con la expansion de la residencia estudiantil, las nuevas habitaciones se
diferenciaran de las actuales ya que se ofertaran amobladas, ademas se
complementar4d con servicios que segun las encuestas aplicadas a los
estudiantes tuvieron acogida, como es el servicio de impresora, TV por cable y

papeleria.

3.2. Naturaleza y filosofia del negocio

La residencia Chez Amelie se dedica a brindar un servicio de alojamiento con
altos estandares de calidad a los estudiantes pertenecientes a la UFA ESPE —
Latacunga que vienen de fuera de la provincia de Cotopaxi, complementando

este servicio con restauracion, cuarto de lavado y area de juegos.

3.2.1. Filosofia del negocio

3.2.1.1. Valores

e Respeto: Respetar la diversidad intercultural y fomentar el dialogo
respetuoso, la inclusion y la equidad entre las personas que residen en
Chez Amelie.

e Vida en comunidad: Vivir en armonia con un ambiente fraterno a traves

del respeto, colaboracioén, tolerancia y la busqueda del bien coman.
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e Bienestar: A través de nuestras acciones buscar el crecimiento personal
de los estudiantes, brindando un servicio de calidad.

e Seguridad: Contribuir a la proteccion de la comunidad y de los
estudiantes, a través de la interrelacion de ayuda entre ellos.

e Responsabilidad: Cumplir con las pautas establecidas por parte de los

estudiantes y del personal de Chez Amelie.

3.2.1.2. Principios

e Division del trabajo: Cada area de la residencia cuenta con personal
capacitado, mostrando eficiencia y productiva en el desarrollo de tareas.

e Disciplina: Buscar el respeto entre las personas que convivimos en Chez
Amelie a través de una buena conducta y acatando los valores
fundamentales.

e Espiritu de cuerpo: Promover el trabajo en equipo, la particion y
colaboracién entre empleados e inquilinos.

e Cultura de innovacion: Garantizar el desarrollo y crecimiento de la

empresa siendo competitivos en el mercado.

3.2.1.3. Politicas

e Politicas de arriendo: El arriendo se manejara a través de un contrato con
el representante legal del estudiante.

e Politicas de pago: Los pagos deben efectuarse durante los 10 primeros
dias de cada mes.

e Politicas de servicio: Mantener la calidad a través de la correcta ejecucion

de las actividades.

3.3. Estilo corporativo

La residencia Chez Amelie cuenta con la siguiente marca:
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fode

Figura 12. Marca de la Residencia Estudiantil Chez Amelie

La tipografia de Chez Amelie ha sido disefiada en manuscrita para evocar la

unién de familia a través de su trazo.

“Chez” se encaja en el espacio existente ente la A y la L como simbolo de
proteccion y cuidado. Su inclinacién hacia arriba habla del positivismo y el

crecimiento constante.

El color corporativo es el blanco hueso vinculado con la tranquilidad, el rojo
romano relacionado con la pasion al servicio que se brinda en Chez Amelie y la
confianza que se trasmite en el lugar, y el amarillo, color de la alegria

caracteristica presente en el sitio.

3.4. Enfoque social, impacto en la comunidad

La residencia estudiantil tiene un impacto positivo en la comunidad en donde se
encuentra ubicada. Primeramente estan los estudiantes, quienes reciben un
servicio de calidad con servicios complementarios en un lugar cercano a la

universidad de estudio.

También se encuentran las personas que habitan en el barrio Guanailin Batallas,
lugar donde se encuentra ubicada la residencia estudiantil, quienes desde la
construccion fueron parte del equipo de trabajo, generando empleo en la zona.
Actualmente son proveedores de materia prima para el restaurante y parte del

equipo de trabajo de la empresa.
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Al ser un barrio perteneciente a una parroquia rural siempre existieron problemas
con la iluminacién debido a problemas administrativos del GAD Parroquial; sin
embargo, a través de la gestion de los propietarios de la empresa se pudo

tramitar la colocacion de alumbrado publico en el barrio.

Actualmente se encuentra en trdmite en la Prefectura de Cotopaxi la ampliacion
y mejoramiento de la via de ingreso al barrio, beneficiando a la comunidad y a
las personas que transitan por el lugar.

3.5. Mision y vision

3.5.1. Misién

Brindar alojamiento a estudiantes de la Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE — Latacunga, en un ambiente familiar y seguro, con todos los servicios
incluidos y una atencion personalizada. Nos enfocamos en la tranquilidad de
nuestros huéspedes y la de sus familias.

3.5.2. Vision

Para el 2021 ser los lideres del mercado de alojamiento residencial estudiantil
en la parroquia de Belisario Quevedo. Brindando un espacio confortable y seguro
para vivir con todos los servicios incluidos y atencién personalizada.

3.6. Objetivos de crecimiento y financieros

3.6.1. Objetivos de crecimiento

Expandir la infraestructura de la residencia aumentando en un 100% su

capacidad instalada en el lapso de 2 afos.

Implementar un manual de funciones que permita mejorar tiempos y reducir
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duplicidad de tareas, incrementando la eficiencia.

Diversificar el portafolio de servicios después del segundo afio de

funcionamiento, ofreciendo servicios como papeleriay TV por cable.

3.6.2. Objetivos financieros

Reducir el peso de las deudas bancarias para el quinto afio de funcionamiento

de la residencia estudiantil.

Incrementar la participacion en el mercado llegando al 3.93% en el primer afio, y
3.93% en el segundo afo, considerando que se llegaria a cubrir el 100% de la

capacidad instalada.

Aumentar los ingresos anuales de la residencia en un 5% cada afo, con los

servicios de alojamiento y alimentacion.

Incrementar la rentabilidad del negocio en un 10% a través de servicios

complementarios.

3.7. Informacion legal

3.7.1. Tipo de empresa

La residencia estudiantii Chez Amelie es una empresa de servicios, la cual
actualmente no se encuentra constituida bajo una personeria juridica; sin
embargo, al momento de su expansion se tiene planificado constituirse como

Sociedad de Hecho.

Entendiendo a esta como la agrupacion de dos o mas personas que realizan

aportes con el fin de desarrollar una actividad comercial.
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Esta sociedad no tiene un estatuto de control, es decir que no debe rendir
cuentas a la Superintendencia de Compafiias, solamente se lleva la informacién
en un registro personal que manejan los socios; lo que conlleva a que su creacién

sea mas sencilla.

Se manejan a través del representante legal, el mismo puede ser uno de los
socios, dicho representante no es fijo, ya que puede ser sustituible por el otro

socio en caso de que ellos lo decidan.

Para la constitucién es necesario acudir a un notario donde se realizan los
tramites pertinentes en presencia de los socios. Con el acta de constitucion
notariada se debe acudir al Servicio de Rentas Internas (SRI) para solicitar el

RUC, los pasos a seguir se detallan a continuacion.

3.7.2. Legislacion vigente

Dentro de los requisitos para la inscripcion de sociedades de hecho en el Servicio

de Rentas Internas, se encuentra la siguiente documentacion:

Tabla 11.
Inscripcion sociedad de hecho en SRI
DOCUMENTOS REQUISITOS
Formulario RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por
el representante legal o apoderado)
Identificacion de la Original y copia, o copia certificada de la
sociedad escritura publica o del contrato social otorgado
ante notario o juez.
Identificacién Original y copia, o copia certificada del
representante legal nombramiento del representante legal notariado

y con reconocimiento de firmas
Original y copia a color de la cédula vigente y
original del certificado de votacion (exigible hasta
un afo posterior a los comicios electorales). Se
aceptan los certificados emitidos en el exterior.
En caso de ausencia del pais se presentara el
Certificado de no presentacion emitido por la
Consejo Nacional Electoral o Provincial
Ubicacién de lamatrizy  Original y copia de la planilla de servicios basicos
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DOCUMENTOS

REQUISITOS

establecimientos, se
presentara cualquiera de
los siguientes

(agua, luz o teléfono). Debe constar a nombre
de la sociedad, representante legal o accionistas
y corresponder a uno de los ultimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion. En caso de
gue las planillas sean emitidas de manera
acumulada y la dltima emitida no se encuentra
vigente a la fecha, se adjuntara también un
comprobante de pago de los ultimos tres meses.
Original y copia del estado de cuenta bancario,
de servicio de television pagada, de telefonia
celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal,
accionista o socio y corresponder a uno de los
ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.

Original y copia del comprobante de pago del
impuesto predial. Debe constar a nombre de la
sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder al del aflo en que se realiza la
inscripcion o del inmediatamente anterior.
Original y copia del contrato de arrendamiento y
comprobante de venta valido emitido por el
arrendador. El contrato de arriendo debe constar
a nombre de la sociedad, representante legal o
accionistas y puede estar o no vigente a la fecha
de inscripcion. El comprobante de venta debe
corresponder a uno de los ultimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion. El emisor
del comprobante debera tener registrado en el
RUC la actividad de arriendo de inmuebles.
Original y copia de la Escritura de Propiedad o
de Compra venta del inmueble, debidamente
inscrito en el Registro de la Propiedad; o
certificado emitido por el registrador de la
propiedad el mismo que tendra vigencia de 3
meses desde la fecha de emision.

Original y copia de la Certificacion de la Junta
Parroquial mas cercana al lugar del domicilio,
Unicamente para aquellos casos en que el predio
no se encuentre catastrado. La certificacion
debera encontrarse emitida a favor de la
sociedad, representante legal o accionistas.

Se presentara como requisito adicional una
Carta de cesion de uso gratuito del inmueble
cuando los documentos detallados
anteriormente no se encuentren a nombre de la
sociedad, representante legal, accionistas o de
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DOCUMENTOS REQUISITOS
algun familiar cercano como padres, hermanos e
hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula del
cedente. Este requisito no aplica para estados
de cuenta bancario y de tarjeta de crédito.
Tomado de (Servicio de Rentas Internas, 2019)

Ventajas:

e No existen gastos de constitucion debido a que estdn obligadas a
inscribirse.

e No tributan impuestos a las ganancias de forma directa, sino a través de
los socios.

e Los gastos de administracién son minimos.

Desventajas:

e Tiene capacidad limitada.

e La existencia es precaria, ya que cualquiera de los socios puede realizar

el proceso para la disolucion en cualquier momento.

e Los acuerdos se lo realiza de manera verbal, por o que no existe garantia.
3.7.3. Gastos de constitucion
Las sociedades de hecho no tienen gastos de constitucion, el tnico valor que
puede constar como gasto es el costo del acta de constitucion notariada, este
valor es de 88,26 USD.

3.7.4. Norma o politica de distribucion de utilidades

La distribucion de utilidades se lo hace dependiendo del monto aportado para la

constitucion de la sociedad.

3.7.5. Capital social
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Segun la informacion brindada por el notario tercero del canton Latacunga, el
capital social depende del valor de los bienes y el aporte de cada socio. Ademas,
se debe abrir una cuenta bancaria como sociedad de hecho en donde el monto
debe ser de 400 USD, dicho valor solo debe ser usado para tramites de la

sociedad y debe ser reembolsado acto seguido (Leén, 2019).

3.8. Estructura Organizacional

La residencia no cuenta con una estructura organizacional establecida, sin
embargo dentro de ella trabajan 4 personas: el administrador general, jefe de

cocina, ayudante de cocina, encargado de guardiania y limpieza.

El administrador general es quien lleva la administracion del lugar, ademas esta
a cargo de controlar el cumplimiento del contrato y de llevar el registro de pagos

de arriendos.

El jefe de cocina esta a cargo de la administracion de la cocina y participa en la
preparacion de alimentos. El cobro de alimentacion también es parte de sus

funciones.

La ayudante de cocina se encarga de la preparacion de alimentos, limpieza del

area de cocina y comedor.

La persona a cargo de guardiania y limpieza vive en el area donde se encuentra
la residencia por lo que la seguridad esta a su cargo, ademas realiza la limpieza

del lugar en las mafianas.

Ademas, se prevé incrementar una persona mas, el Asistente Administrativo,
quién debera manejar las estrategias planteadas en la investigacion y llevar un
control de la propuesta de mejora organizacional. También esta a cargo del
estudio continuo de los cambios mostrados en el mercado y del desarrollo de los

equipos humanos.
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Dentro de la empresa se encuentran los siguientes integrantes:

Tabla 12.

Descripcion de puestos de trabajo

INTEGRANTE
S

COMPETENCIA

S
CONDUCTUAL
ES

COMPETENCIA
S TECNICAS

RESPONSABILIDAD
ES

Capacidad de
organizacion y

Manejo béasico

Administrar y
gestionar las

s de office operaciones de la
gestién . g
» residencia.
L. Negociar y cerrar
8 Matematica , cor?tratos )éon los
< Habilidades estadistica y . :
Xy . . huéspedes y realizar
= 0 interpersonales pensamiento | b |
0 L. 0S cobros mensuales
N = analitico .
ZuW y garantias.
=0 Lecturay Hacer los pagos
9,: Liderazgo escritura correspondientes a los
comprensiva empleados.
Empatia y Ciencias Apoyo y supervision
habilidades aplicadas y del personal a su
creativas tecnologia cargo.
. Producir los
Liderazgo
A documentos de . .
@) Comunicacion . Manejo de estrategias
= ; las funciones . S
w = efectiva L . Mejora organizacional
e E - administrativas i
E < Gestion de Coordinar Estudio de mercado
L P_: tiempo - Desarrollo de equipos
= S actividades del
n L Tener iniciativa humanos
= = o Talento Humano .
wn < Priorizar tareas . Tomar e implementar
< = . Facilitar el . o
a Trabajo en - decisiones en funcion
< ? servicio a )
equipo : ) del cambio
clientes internos
y externos
Capacidad de - Administrar el
o Dominio de
organizacion y . L. restaurante y proveer
. informatica . )
gestion de materia prima.
Dirigir y planificar

JEFE DE
COCINA

el conjunto de

actividades de
Su area

Comunicacion

Formacioén es
Hosteleria

Asistencia a

Planificar el menu
semanal

Controlar inventarios
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COMPETENCIA
INTEGRANTE S COMI?ETENCIA RESPONSABILIDAD
S CONDUCTUAL S TECNICAS ES
ES
efectiva cursos
gastrondmicos
o Aplicar y
Dlse_nar platos y desarrollar las Preparar la comida
participar en su P L
9 técnicas sobre diaria
elaboracion :
calidad
< Conocimiento
z Trabajo en de las técnicas Dar apoyo al jefe de
8 equipo culinarias cocina
O bésicas
w . . Manejo de
&) Disposicion de
o buenas :
L aprendizaje e L Preparar los alimentos
= o practicas de
p iniciativa
< manufactura
D . -7
) Dominio del Reallzaqon de Limpiar el area de
> . elaboraciones :
< estrés basicas cocina y restaurante
Realizar las tareas de
> Comunicacion Organizacion limpieza para
< efectiva del trabajo garantizar la higiene
AN , del lugar
< Empatia y buen Garantizar la
@ % trato a las Agudeza motriz seguridad de la
<5 personas empresa
8 Saber . Llevar el registro de
- Solucion de : .
administrar el ingreso de visitas a
problemas

tiempo estudiantes

Adaptado de (Apics, 2014); (educaedu, 2019)

Los mismos se encuentran ubicados segun jerarquia en el siguiente

organigrama:
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Administrador
general

Asistente
administrativo

Jefe de Guardiania
cocina y limpieza
Ayudante
de cocina

Figura 13. Organigrama Chez Amelie

La empresa no cuenta con gobierno corporativo, ya que al ser una sociedad de

hecho no esta autorizada para aquello. Los socios son quienes se encargan de:

e Determinar la misién y vision

e Aprobar y monitorear las estrategias

e Definir el marco dentro del cual se tomaran decisiones
e Establecer el comportamiento de los colaboradores

e Las decisiones trascendentales

e Supervisar los procesos llevados a cabo en el lugar

e Implantar incentivos a los colaboradores

La estructura organizacional elegida es de tipo Funcional, debido a las siguientes

razones:

e Cada departamento es responsable de las funciones previamente
establecidas.
e EXxiste division y especializacidon en el trabajo de los colaboradores.

e Cada colaborador depende de una direccion.
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3.9. Ubicacion
3.9.1. Lugar de ubicacion
La residencia estudianti Chez Amelie se encuentra ubicada en el barrio

Guanailin Batallas, parroquia Belisario Quevedo, canton Latacunga, provincia de

Cotopaxi.

= @ RutaBelisario Quevedo, Belisa X X kS ks I
+ ¢ et ;
% Belisario Quevedo, Cotopaxi, £

O Salida/llegada o @

Alternativas de viaje recomendadas

& 7min

ia Ruta Belisario Quevedo

& Bmin

Residencia Chez Amelie
.
| “;/ ‘
i W A

."7'/

¥ihg
. oL
¢ 1‘

Figura 14. Ubicacién Residencia Estudiantil Chez Amelie
Tomado de (HERE Map, 2019)

Se escogio dicho lugar debido a que se encuentra colindando con la UFA ESPE
Latacunga extension Belisario Quevedo, y de esta manera se ofrece cercania en
la vivienda a los estudiantes.

3.9.2. Subsidiarias

La residencia no cuenta con subsidiarias ni tampoco esta planificado hacerlo.
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3.10. Ventaja Competitiva

3.10.1. Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta de analisis empresarial cuyo fin es
identificar las actividades y procesos de la organizacion que generan valor tanto
al servicio/producto, cliente y la empresa. Contribuyendo en la busqueda de la

ventaja competitiva.

Para la residencia estudiantil Chez Amelie se propone la siguiente cadena de

valor, basandose en el modelo de Porter.

Dentro de las actividades primarias tenemos aquellas que se encuentran

asociadas con la prestacion del servicio de alojamiento:

Logistica interna

Son los pasos que se realizan durante la recepcion de nuevos estudiantes que

desean residir en Chez Amelie.

1. Los posibles clientes se contactan con el administrador general ya sea de
manera telefénica o visita en la residencia.

2. Se procede a darles un cordial saludo y a la vez informarles sobre los
distintos servicios que la residencia ofrece, caracteristicas de las
habitaciones y precios.

3. En caso de ser la visita en el lugar se les da un recorrido con el fin de que
conozcan las instalaciones, y si es telefénica se procede a fijar una fecha
para la visita.

4. En caso de existir inquietudes por parte del interesado se procede a
solventar dichas dudas.

5. Sila persona muestra interés se le informa la manera en que se maneja

dentro del lugar y las prohibiciones que existen, con el fin de que exista
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claridad antes de tomar la decision.
6. Se procede a firmar el contrato.

7. La habitacion queda reservada para el o los estudiantes.

Operaciones

En lo referente al servicio de alojamiento se siguen los pasos antes mencionados
de la recepcion del cliente. Sin embargo, existe un proceso distinto en el servicio

de restaurante, este se lleva de la siguiente manera:

1. Planificacion de la comida de la semana segun los productos de
temporada.

2. Compra de alimentos y productos de cocina, segun el tipo se adquiere
mensual, semanal y diario.
Se prepara el menu del dia.

4. Los estudiantes se acercan al restaurante para servirse los alimentos con
horarios de:
a) 8:00 — 9:30 desayunos
b) 12:00 — 2:30 almuerzos
c) 8:00-9:30 cenas

5. Alfinalizar el consumo firman la hoja de registro de alimentos con el fin de
contabilizar las comidas por persona.

6. Después de cada comida se asea el area tanto de cocina como de
restaurante.

7. Cada fin de semana se realiza la contabilizacion de firmas y se procede a
enviar via telefénica el saldo de consumo semanal a cada representante

del inquilino.

En lo referente al cuarto de lavado el proceso se detalla a continuacion:

1. Elarrendatario se acerca al personal que trabaja en la residencia y solicita

el uso de maquinas.
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2. Se abre el lugar ya que por motivos de seguridad pasa con seguro las
puertas.

3. Se hace uso de las maquinas y en caso de necesitar explicacion para su
uso se procede a darsela.

4. Al finalizar el lavado y secado de ropa la persona puede cancelar ese
momento o firma el registro de lavado con el fin de notificar posteriormente

al representante el valor a cancelar.

Logistica externa

Al ser una empresa de servicios, el consumidor final lo recibe diariamente
mientras haga uso del mismo, esto depende del contrato y del tiempo que el

estudiante decida vivir en la residencia.

Marketing y ventas

El proposito de la empresa es captar mas mercado, para lo cual la publicidad se
maneja de manera digital y convencional. En lo digital, existe una pagina web de
la residencia estudiantil (https://hogarchezamelie.wordpress.com/) y también se
maneja una pagina en redes sociales, la misma que se promociona cada inicio

de semestre para llegar a mas personas.

En lo convencional, existe publicidad colocada en varias tiendas de la parroquia
Belisario Quevedo y afiches que se entregan a personas interesadas. Debido a
gue es una parroquia pequefia, las personas interesadas acuden en primer lugar

a tiendas del barrio para solicitar informacion.
Servicio post venta
Cada mes se realiza un analisis de satisfaccion de los estudiantes, donde se

recopila informacién importante como sugerencias y molestias en caso de

existirlas, para poder tomar accién de inmediato garantizando su estadia.


https://hogarchezamelie.wordpress.com/
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Dentro las actividades de apoyo se encuentran aquellas que dan valor al servicio,

entre estas se encuentran:

Infraestructura de la empresa

La infraestructura de la residencia consta de dos plantas, en el primer piso se
encuentran 11 habitaciones, y la sala de juego. En la segunda estan 10
habitaciones, un departamento de uso de los propietarios, el cuarto de lavado, y

el restaurante.

Tiene acabados de primera, cada habitacidn tiene vista exterior, y al encontrarse

ubicado en el campo la tranquilidad percibida es Unica.

Ademas de la edificacidn existe zona de parqueo y areas verdes.

Gestion de Recursos Humanos

El personal que trabaja en la empresa esta altamente calificado, se prevé realizar

capacitaciones semestrales.

Desarrollo tecnolégico

En la residencia se implementaron equipos tanto para el cuarto de lavado como

para el restaurante, las mismas tienen un mantenimiento semestral.

El internet recibe un mantenimiento mensual o cuando existe un problema

inesperado.

Los calentadores solares reciben mantenimiento anual, de acuerdo a las

recomendaciones de la empresa comercial.
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Los recursos necesarios estan a cargo de proveedores, varios de ellos son de la

Zona.

Infraestructura de la empresa: Construccion de dos pisos, parqueadero y zonas verdes.

Gestion de RRHH: Contratacion y capacitacion del personal necesario.

Desarrollo tecnoldgico: Mantenimiento de equipos constante.

Abastecimiento: Acuerdos entre proveedores y empresario.

Operaciones:

Logistica

Marketing y

Logistica Proceso de externa: ventas: Servicio de
interna: alojamiento Servicio oie Publicidéd post venta:
Recepcion de restjaurante y alojamiento y digital y Analisis de
estudiantes. lavado. restauracion. convencional. satisfaccion.

Figura 15. Cadena de valor

3.10.2. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

A través del andlisis de la cadena de valor, se logré determinar que la ventaja
competitiva que la empresa tiene son los servicios complementarios que se

ofrecen ademas del alojamiento.

Complementando aquello, la infraestructura cuenta con los espacios necesarios

para brindar dichos servicios.

Propuesta de posicionamiento

La propuesta con la que se pretende posicionar en la mente de los consumidores

es:

“Hacerte sentir como en tu hogar, confortable y seguro”
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Dicha frase engloba lo que Chez Amelie desea al brindar un servicio de
alojamiento para los estudiantes, brindandoles servicios complementarios que
cubran las necesidades que se generan en los estudiantes al vivir lejos de casa,

creando un ambiente confortable, tranquilo y seguro.

3.11. Estrategias de mercado

3.11.1. Concepto del servicio

El servicio que brinda la residencia estudiantil es de alojamiento, al estar dirigido
a estudiantes se convierte en una vivienda temporal debido a que los mismos la

utilizan durante el periodo de clases.

Las caracteristicas del servicio son 4, las mismas se muestran en la siguiente

imagen:

Intangibilidad ‘ Inseparabilidad
Los servicios no pueden
ser vistos, tocados, Los servicios no pueden
degustados, escuchados ni “ k ser separados de
olidos antes de su compra sus proveedores

Servicios

Variabilidad Caducidad
La calidad de los servicios a = v ‘ Los servicios no pueden ser
depende de quién los provee almacenados para su
y dénde, cuando y como \ utilizacion o venta

Figura 16. Caracteristicas del servicio

Tomado de (Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013, pag. 240)

Fortalezas

Como una de las fortalezas principales se encuentran los servicios
complementarios ofertados en la empresa, los mismos tienen un costo adicional,
como son: restaurante, cuarto de lavado, sala de juegos, papeleria y TV por
cable.
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La calidad del servicio se encuentra en los rangos altos, debido a que se maneja
altos estdndares al momento de escoger proveedores y colaboradores para la

residencia.

Debilidades

Al ser una empresa con menos de un afio de funcionamiento es necesario
promocionar mas el servicio, con el fin de llegar a mas personas interesadas en
alojarse durante el periodo académico.

Marca

En lo referente a la marca considerando que se ha logrado posicionar en la
mente de los consumidores, se piensa mantener por el momento, no hay planes

de modificarla a corto plazo.

En la residencia existen los siguientes servicios y paguetes:

Tabla 13.
Portafolio de servicios
AMPLITUD
Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion
Simple Doble completa plus
A Simple vacia Doble vacia Hab. Amoblada Hab.
< amoblada
Q Simple amoblada Doble amoblada Hab. Vacia Servicios
= basicos
E Simple servicios  Doble servicios Servicios basico Restaurante
O basicos basicos TV por cable
o Sala de
juegos
Simple todos los  Doble todos los Restaurante Lavanderia

servicios servicios Internet Papeleria
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Estrategias funcionales de servicio
e Estrategia 1. Desarrollar paguetes para arriendo de habitaciones y venta

de servicios complementarios.
e Estrategia 2: Establecer en la pagina web una opcién que permita

combinar servicios y determinar un producto personalizado.

3.11.2. Estrategias de distribucion

Al ser un servicio su caracteristica es ser intangible por lo cual no se puede

separar, pero se pueden usar canales de distribucién para llegar al cliente.

En este caso existe un canal directo, en donde el cliente va a la residencia y

compra el servicio.

Estrategias funcionales de distribucién

e Estrategia 1: Implementar la opcion de reserva en linea, creando una base
de datos con la informacion de las personas interesadas.

e Estrategia 2: Desarrollar una app para verificar servicios y disponibilidad
de habitaciones.

3.11.3. Estrategias de precios

Los precios se manejan por el servicio adquirido y existen distintos ofertados por
la residencia Chez Amelie.

También existen precios especiales y por paquetes, dependiendo de la

planificacion realizada previamente.

Establecer un precio adecuado es una tarea complicada y decisoria para la
empresa por lo que es necesario implementar una estrategia adecuada que

contribuya al éxito del negocio.
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(Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013), sugieren tres
estrategias principales de precios: una basada en el valor para el cliente, la

segunda basada en el costo y otra basado en la competencia.

Competencia y otros ;
factores externos o Percepciones

i de valor del
Estrategias y precios g
de los competidores consumidor

Estrategia, objetivos y mezcla

Limite inferior de marketing Limite superior
de los precios Naturaleza del mercado de los precios
No hay utilidades » y demanda No hay demanda por
por debajo de este precio encima de este precio
s € D ss
Precio

Figura 17. Consideraciones en la fijacién de precios

Tomado de (Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013, pag. 257)

Como se puede observar en la grafica la fijacion del precio se encuentra en el
centro debido a que en este punto existe equilibrio. Si la empresa establece el
precio por debajo de sus costos perdera utilidad, por otro lado, si el precio es
mayor al valor de servicio no tendra aceptacion. Aqui radica la importancia de

establecer el precio adecuado.

En este caso se aplicaré la estrategia basada en la competencia, para lo cual se
analizaran los principales competidores de Chez Amelie. En primer lugar se
encuentra la residencia San Bartolomé, en la cual el arriendo estd en 110 USD,
este valor cubre la ocupacion de un cuarto con espacio para adaptar una cocina,
bafo y servicios basicos. Seguidamente esta la residencia ubicada frente a la
universidad, el precio de arriendo es de 100 USD, el cual abarca una habitacion
y cocina comunitaria con servicios basicos. Y por ultimo la residencia ubicada en
la calle principal de ingreso a la universidad, en donde se manejan dos precios:
105 USD por la habitacion con espacio para una cocina, bafio y closet; y 130

USD por un dormitorio mas amplio con bafio y espacio para cocina.

Analizando los precios de la competencia, la residencia estudiantil Chez Amelie
establecio 2 precios:
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a) 120 USD, para una persona por habitacion con bafio privado, agua
caliente las 24 horas, closet, servicios basicos e internet.
b) 150 USD, la habitacibn compartida entre dos personas con los mismos

servicios antes mencionados.

Como se puede observar, el precio es mas alto que la competencia, esto se debe
a varios factores, uno de ellos son los acabados de la infraestructura, ademas
los servicios garantizan calidad y en caso de existir problema alguno los técnicos
respectivos acuden de inmediato a solucionarlo. Sin embargo, la diferencia no

es grande por lo que son competitivos en el mercado.

Estrategia de precios por paquete de productos

Con la aplicacion de esta estrategia se pretende combinar diferentes servicios y

ofrecerlos en paquete a un precio reducido.

Tabla 14.
Precios por servicio
SERVICIOS PRECIO $ (mensual) PRECIO $ (USO)
Alojamiento simple 120
Alojamiento amoblado 150
Comida 140
Cuarto de lavado 5
Sala de juegos 1
TV por cable 10
Tabla No. 15.
Precio por paquete
PAQUETES PRECIO $ (mensual)
Habitacion completa 265
Habitacion Plus 315

Estrategia de ajuste de precios
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La residencia realizara ajuste a los precios en caso de existir un incremento de
costos en la materia prima utilizada o en los factores que influyan en el servicio.

También se realizara dicho ajuste segun cémo evolucione la competencia.

Condiciones de pago

El pago se realiza en efectivo o por transferencia bancaria durante los 10
primeros dias de cada mes.

3.11.4. Estrategias de promocion

Las promociones se planificardn dependiendo la temporada y segun la
aceptacion mostrada por los estudiantes, las mismas se modificaran cada afio

con el fin de no caer en la rutina.

Estrategia de mezcla de promocion

Existen dos estrategias de mezcla de promocion béasica: la promocion de
empujar (push) y la promocion de jalar (pull). En este caso es mas oportuno el
uso de la promocién de jalar, entendiendo a esta como aquella que “el productor
dirige sus actividades de marketing hacia los consumidores finales para
inducirlos a comprar el producto” (Kotler & Armstrong, Fundamentos de
marketing, 2013, pag. 364).

La publicidad y promociones se dirigirdn directamente al mercado objetivo
(estudiantes de la ESPE) con el uso de anuncios impresos, del sitio web de la
empresa y redes sociales. De esta manera la demanda de consumidores es

jalado hacia el servicio a través de los canales.

Estrategias funcionales de promocién
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e Estrategia 1: Promociones cada 6 meses, los 5 primeros inscritos tendran
1 mes de TV por cable gratis.

e Estrategia 2: En el lavado de ropa, la quinta lavada es a mitad de precio.

e Estrategia 3: Regalar articulos promocionales para ingreso de clases a los
estudiantes, como esferos con el logo de Chez Amelie, con el fin de lograr

posicionamiento de marca.

Cubrimiento geogréfico

Las promociones se realizaran dentro de la parroquia Belisario Quevedo debido
a que los estudiantes junto a su familia acuden al sector para buscar lugares
donde vivir durante el periodo de clases. Y en ciertos lugares de la ciudad de

Latacunga como es a los alrededores del campus universitario de la ciudad.

3.11.5. Estrategias de comunicacion

Con el fin de dar a conocer a los estudiantes los distintos servicios que ofrece
Chez Amelie se disefiaran varios elementos de comunicacion, como son:
volantes, banner, y un video que muestre un recorrido por el interior de la
residencia estudiantil, ya que de esta manera pueden apreciar la comodidad y
seguridad que existe solo en el lugar.

Estrategias funcionales de comunicacion
e Estrategia 1: Realizar actividades de volanteo en los dias de matricula en
las afueras de la universidad.

o Estrategia 2: Colocar un banner en la puerta de ingreso a la universidad.

e Estrategia 3: El recorrido virtual se encontrara en las redes sociales.

3.11.6. Estrategias de servicio
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Los servicios complementarios que tuvieron mayor aceptacion en las encuestas
realizadas a los estudiantes, como son papeleria y TV por cable se

implementaran de manera progresiva.

Estrategias funcionales de servicio

e Estrategia 1: Durante el primer semestre se implementara TV por cable.

e Estrategia 2: En el segundo papeleria.

3.11.7. Presupuesto

Realizando un analisis del costo que tiene la implementacion de cada estrategia

se obtuvo la siguiente informacion:

Tabla 16.
Presupuesto de aplicacion de estrategias

PRECIO  TOTAL
ESTRATEGIAS ACTIVIDADES ~ CANTIDAD |\ o $)

DISTRIBUCION Contratar a una 1 200 200
persona con las
habilidades para

incrementar la
opcion de reserva
en linea.

PROMOCION Determinar el valor 5 10 50
a cubrir por el TV
por cable
Asumir el valor de la 1 2,5 2,5
mitad de precio por
la 5° lavada.
Realizar en una 100 0,5 50
empresa de
publicidad los
esferos con el logo.

COMUNICACION  Impresién de 100 0,15 15
volantes
Entrega de volantes 1 50 50
los dias de
matricula

Impresion del 1 80 80
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banner
SERVICIO Implementacion del 1 58 58
servicio de TV por
cable
Adaptacion del 1 200 200

espacio disponible
para papeleria

Adquisicion de 120 1 120
Gtiles basicos del
estudiante.

PRESUPUESTO TOTAL 1028

3.11.8. Proyecciones de ventas

Para la proyeccion se aplicara los métodos cuantitativos y cualitativos para lo
cual es necesario realizar un andlisis del mercado, y de las ventas historicas para
determinar la tendencia y de esa manera conocer si el prondstico es positivo o
negativo.

Para el método cuantitativo se pudo observar en el estudio de mercado
mencionado en el capitulo anterior que existe una tendencia de crecimiento de

alumnos de la universidad de un 5% segun los datos historicos de la misma.

En lo referente a historicos de la empresa, al estar en funcionamiento menos de
un afio se ha logrado cubrir dos semestres universitarios donde se ha mostrado

interés por Chez Amelie demostrado en la ocupacion de la misma.

En lo referente al método cualitativo se realizé encuestas para determinar la
intencién del comprador, gracias a aquello se pudo determinar los deseos y
expectativas que tienen los estudiantes sobre las residencias y adaptar los

resultados en la expansion planificada de la empresa.

Considerando los puntos antes mencionados se plantearon dos escenarios:

a) El primero, denominado escenario normal, se pretende tener un

crecimiento considerando que el 50% de las habitaciones estan
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compartidas y el porcentaje restante son simples, para el siguiente afo se

prevé que el porcentaje incremente un 5% en compartidas.

El afno 0, muestra el valor tomando en cuenta las habitaciones actuales

(21), a partir del afio 1 es la expansiéon con 41 habitaciones.
b) El segundo, denominado escenario 6ptimo, se preve tener un crecimiento
considerando el 75% de habitaciones compartidas y el 25% simples. El

crecimiento es similar al escenario normal.

A partir del tercer afio, se incrementara en un 5% al precio del arriendo y comida.



Tabla 17.

Proyeccion de ventas escenario normal
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# # #
PREC Ha Ha Ha ,g5 Ao ARO  ANO  ARO  ANO
SERVI 10 b. b. b. " 1 5 2 ) 5
CIO MENS A 1° 20 ¢ s s s s s
UAL o ai aif
0 o] 0
Alojam 1200 31 62 64 4464 8928 92.16 96.76 101.6 106.6
iento 0 000 000 000 800 0640 86,72
Restau 1400 21 52 54 3528 87.36 90.72 9525 100.0 105.0
rante 0 000 000 000 600 1880 19,74
TOTAL  260,0 79.92 1766 182.8 192.0 201.6 211.7
0 0,00 40,00 80,00 2400 2520 0646

Nota: El nUmero de habitaciones es menor para el restaurante debido a que es

un promedio segun el porcentaje obtenido en las encuestas de quienes desean

adquirir este servicio.

Tabla 18.

Proyeccion de ventas escenario 6ptimo

ﬁ # #
PRE ab H H 3 3 N N N N
ClO ab ab ANO ANO ANO ANO ANO ANO
SERVI .
clO MEN A ) ) 0 1 2 3 4 5
SUA & 10 20 $ $ $ $ $ $
L an an
o]
0 O o
Aloja 120,0 37 72 74 53.2 103.6 1065 1118 1174 1233
mient 0 80,0 80,00 60,00 88,00 82,40 56,52
0 0
Resta 1400 27 62 64 453 104.1 1075 1182 1324 152.3
urante 0 60,0 60,00 20,00 72,00 64,64 34,34
0
TOTA 260,0 98.6 207.8 2140 230.1 2499 2756
L 0 40,0 40,00 80,00 60,00 47,04 90,86
0

Nota: El nUmero de habitaciones es menor para el restaurante debido a que es

un promedio segun el porcentaje obtenido en las encuestas de quienes desean

adquirir este servicio.

Con las estrategias antes mencionadas se espera que contribuyan al incremento
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de las ventas en los siguientes afios.

3.12. Conclusiones del capitulo

e La residencia estudiantii Chez Amelie a pesar de estar un afio en el
mercado ha logrado abarcar cierta parte llegando a tener el 100% de
ocupaciéon de su capacidad instalada, sin embargo la competencia sigue
en constante crecimiento por lo que es necesario plantear estrategias de
marketing que contribuyan al crecimiento de la empresa.

e En las cercanias a la residencia hay muchas personas dedicadas a la
ganaderia y agricultura, y es favorable poder apoyar a estos pequefios
empresarios adquiriendo sus productos y trabajando conjuntamente con
ellos.

e La ubicacién es un factor positivo debido a la cercania que tiene con la
universidad; sin embargo, las vias no estan en las mejores condiciones
por lo que es necesario trabajar conjuntamente con la junta parroquial de
Belisario Quevedo para su mejoramiento.

e Chez Amelie tiene una ventaja competitiva frente a los demas por los
servicios complementarios ofertados, sin embargo es necesario estar en
constante innovacion ya que la competencia a lo largo del tiempo podria
adaptar a su negocio dicha idea.

e Las ventas al momento son positivas para la empresa, sin embargo, con
la propuesta de los dos escenarios planteados, se pudo observar en la
tabla n° 18, que el escenario 6ptimo muestra una rentabilidad mucho mas
alta, por lo que el tiempo de recuperacion de la inversion serd mas rapido.
Es por ello que las estrategias y metas propuestas por la empresa deben
ser enfocadas a alcanzar esta proyeccion.

e Al incrementar el portafolio de servicios se puede brindar diversas
opciones al cliente con paquetes de servicios segun la necesidad que

generarian un ahorro en el pago.
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4. CAPITULO IV. OPERACIONES

4.1. Estado de desarrollo

En la actualidad, la residencia Chez Amelie se encuentra en funcionamiento, por
lo que el servicio ya se viene prestando, esto en virtud que la primera fase de
construccion del proyecto se encuentra operativa con 21 habitaciones sin

amoblar.

La expansion de la residencia se encuentra planificada y se prevé implementar
servicios complementarios adicionales a los existentes con el fin de captar mas

mercado y poder ser competitivos dentro del mismo.

Los servicios complementarios a incorporar son: TV por cable, papeleria y
habitaciones amobladas; esto obedece al estudio de mercado realizado

previamente en donde se analizaron preferencias y necesidades del consumidor.

Con el aumento de la capacidad instalada se han identificado aspectos criticos

a mejorar como:

e Adquisicion de mobiliario para las diferentes areas de la residencia.

e Contar con un paquete de internet con las caracteristicas necesarias para
satisfacer las expectativas de los usuarios.

e Contratar el servicio de televisibn pagada que se ajuste mejor a las
necesidades y que cuente con la cobertura en el lugar donde se encuentra
ubicada la residencia Chez Amelie.

e Levantar el inventario y adquirir los utiles de oficina que serén necesarios

para la apertura de la papeleria.



4.1.1. Estrategia operativa
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Con el fin de optimizar los procesos y garantizar un buen servicio a los clientes

se determinaron las siguientes estrategias:

a) Establecer los estandares de calidad en el servicio relacionados con:

e Mejorar tiempos de atencion durante el arriendo y en el restaurante.

e Llevar un control de la limpieza en la residencia.

e Adquirir insumos de calidad.

e Practicar buenas practicas de manufactura durante la preparacion de

alimentos.

b) Implementar el manual de procesos para optimizar tiempo y recursos

4.1.2. Tactica operativa

Las tacticas propuestas para cada estrategia son las siguientes:

Tabla 19.
Té&cticas operativas

Estrategia operativa

Tactica operativa

Establecer los estandares
de calidad en el servicio.

Implementar el manual de
procesos para optimizar
tiempo y recursos.

Determinar las areas de control de calidad.
Contar con una tabla de control.

Realizar el control dos veces a la semana
con el fin de determinar si existe algun
inconveniente y tomar acciones correctivas.
Determinar las unidades administrativas y
puestos que intervienen en el proceso.
Describir las actividades a realizar en cada
funcion.

Definir las areas de aplicacién y alcance de
los procedimientos.

Contar con diagramas de flujo.

Establecer las politicas normas de
operacion.

Capacitar, evaluar e implementar Io
planteado.
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4.2. Descripcion del proceso

El proceso de un servicio es distinto al de un producto debido a la naturaleza del
mismo. Es por ello que para la descripcidn del servicio brindado por la residencia

estudiantil Chez Amelie se utilizara el término de servuccion.

(Eiglier & Langeard, 1999) Fueron quienes acufiaron este término al combinar
servicio y produccion, definiendo a servuccidon como “la organizacion sistematica
y coherente de todos los elementos fisicos y humanos de la relacion cliente
empresa necesaria para la realizacion de una prestacion de servicio cuyas
caracteristicas comerciales y niveles de calidad han sido determinados”. Es

decir, es todo el sistema que existe detras de un servicio.

Dentro del proceso del servicio de alojamiento y de los complementarios se

pueden contemplar los siguientes elementos:

Tabla 20.
Elementos del proceso de servuccion
ELEMENTO DESCRIPCION
Cliente Son los estudiantes de la UFA ESPE que residen en Chez

Amelie.

Soporte fisico Es toda la infraestructura que forma la residencia, las
habitaciones, restaurante, cuarto de lavado, sala de juegos,
parqueadero, papeleria y los equipos que ofrecen internet y

TV por cable.
Personal de El administrador general, jefe de cocina, ayudante de cocina,
contacto guardia y persona de aseo.
Servicio Alojamiento, restaurante, lavanderia, recreacion,

parqueadero, TV por cable, papeleria e internet.
Adaptado de (Eiglier & Langeard, 1999)

Los principales procesos a tener en cuenta para la operaciéon de la residencia

son:

e Venta del servicio de alojamiento

e Servicio de restaurante
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e Produccion de alimentos

e Uso de lavanderia

Proceso: Venta del servicio de alojamiento

1. Proceso:

Ingreso del estudiante con el representante legal

Saludo y bienvenida

Recorrido por las instalaciones

Explicacion del servicio y las reglas del lugar

En caso de desear el servicio se procede a realizar un contrato
Pago respectivo

Entrega de llaves, tarjeta magnética y habitacion

2. Procedimientos:

El estudiante llega al lugar con sus padres o algun representante.
Ingresa a las instalaciones en donde se recibe con un cordial saludo y
se da la bienvenida.

Se procede a dar un recorrido por las instalaciones del lugar resaltando
las caracteristicas principales.

Explicacion de la manera en que se brinda el servicio, horarios,
precios, y las reglas que se manejan en el lugar.

Las personas interesadas analizan la informacién brindada y toman la
decision.

En caso de desear el servicio se procede a firmar el contrato.

El pago se realiza en efectivo o a través de depdsito con el valor del
pago mensual y la garantia.

Se realiza la entrega de llaves, tarjeta magnética y la habitacion en

perfecto estado.
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3. Flujograma:

Para la gréafica del servicio de alojamiento se realizaran graficas de sucesion, en
donde intervienen en cada operacion los involucrados de dicha actividad. La

simbologia a usarse es la del diagrama de flujo con la Norma ANSI.

Tabla 21.
Simbologia con la Norma ANSI

C) Inicio o término. Indica el principio o el fin del flujo.

Actividad. Describe las funciones que desempefian las personas
involucradas en el procedimiento.

Documento. Representa cualquier documento que entre, se utilice, se
genere o salga del procedimiento.

Decision o alternativa. Indica un punto dentro del flujo en donde se
debe tomar una decision entre dos o mas opciones.

Conector de pagina. Representa una conexién o enlace con otra hoja
diferente, en la que continta el diagrama de flujo.

Conector. Representa una conexion o enlace de una parte del
diagrama de flujo con otra parte del mismo.

Tomado de (Franklin Fincowsky, 2009, 2003, 2001, pag. 301)

o oo ULl

En el flujograma a detallar contiene los involucrados del proceso.
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Flujograma servicio de alojamiento

ADMINISTRADOR INSTALACIONES ESTUDIANTE

INICIO
estudiante

Ingreso del

A 4

v

Recorrido por las

Saludo ; .
Y instalaciones

bienvenida

v

Explicacion del Si
servicio y las reglas >
del lugar

NO

FIN

Realiza el ¢

contrato
v
Entrega de llaves, Pago de
tarjeta magnética y |¢ arriendo y
habitacion garantia
Entrega de
habitacion ;
asignada FIN

Proceso

: Servicio de restaurante

1. Proceso:

Saludo al cliente
Ofrece el menu del dia
Sirve la bebida
Entrega la comida lista

Al terminar el estudiante firma la hoja de registro.

2. Procedimientos:

El estudiante llega al restaurante e inmediatamente recibe el saludo

por parte del personal.
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e El ayudante de cocina le ofrece el menu del dia y en caso de existir
dudas procede a explicarle.

e Se sirve la bebida a los estudiantes seguidos de la comida que es
preparada el mismo dia.

e Cuando haya finalizado la comida el estudiante firma en el registro

diario de comida.

3. Flujograma

Tabla 23.
Flujograma servicio de restaurante
JEFE DE COCINA ESTUDIANTE

o D

v
Saludo al cliente

v

Ofrece el menu del dia

v

Sirve la bebida

v

Sirve la comida lista

\4

Firma del registro

Proceso: Produccion de alimentos

1. Proceso:
e Planificacion del menu
e Adquisicion de materia prima
e Almacenaje de alimentos
e Preparacion del menu del dia
e Entrega del producto final

2. Procedimientos:

e La planificacion del menu se lo realiza para cada semana.

e Se realiza las compras de los productos a los proveedores
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dependiendo del tipo, ya sea: cérnicos, verduras, frutas, lacteos y
alimentos no perecederos.

El almacenaje se lo realiza dependiendo del tipo de alimento, puede
ser en refrigeracién, congelacién o en el anaquel.

Se prepara el alimento con el tiempo necesario para que esté listo
segun los horarios establecidos.

Cuando el estudiante llega al restaurante se procede a servir la

comida.

3. Flujograma

Tabla 24.

Flujograma produccion de alimentos

JEFE DE COCINA ESTUDIANTE

INICIO

| Saludo al cliente |
v
| Ofrece el menu del dia |
v
| Sirve la bebida |
v

. L ] o - .
| Sirve la comida lista | » Firma del registro

FIN

Proceso: Uso de lavanderia

1. Proceso:

Solicitud de apertura del cuarto de lavado
Uso de lavadora
Uso de secadora

Cancelacion por el servicio

2. Procedimientos:

El estudiante solicita al administrador la apertura del cuarto de lavado.
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e Coloca laropa en la lavadora con un tiempo de lavado aproximado de
50 minutos.

e Se coloca laropa lavada en la secadora por un tiempo estimado de 70
minutos.

e Retiralaropay se cancela por el servicio.

3. Flujograma
Tabla 25.
Flujograma uso de lavanderia
ADMINISTRADOR ESTUDIANTE
Abre el cuarto Solicitud del
de lavado < cuarto de
lavado
~ Uso de
"|  lavadora
Uso de
secadora
v
Registro < Pago por
del uso el servicio

FIN

Andlisis de la capacidad del proceso

El servicio de arrendamiento de Chez Amelie tiene un tiempo de ejecucion
aproximada de una hora en la venta del uso de la habitacion. Al realizarse de
manera indistinta ya que la visita del estudiante para conocer el lugar es en

diferentes dias u horas la capacidad del proceso es alta, sin embargo, en un dia
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con un horario de atencion de 8 am a 5 pm, la capacidad de proceso es de 9

personas por dia.

En el caso del restaurante, la capacidad del proceso es de tres comidas,

desayuno, almuerzo y cena, con una cobertura para 72 personas.

El cuarto de lavado esta disponible de 8 am hasta las 10 pm, teniendo una

capacidad de proceso de 7 lavadas por dia.

4.3. Necesidades y requerimientos

Dentro de la expansion la residencia ofrecera habitaciones amobladas como se

menciond anteriormente, para lo cual es necesario que la habitacién cuente con:

¢ Cama

e Escritorio
Para la papeleria existe el espacio disponible y los muebles necesarios, sin
embargo, es necesario adquirir los Utiles que se encontraran a la venta, siendo

estos los de mayor uso para los estudiantes, como son:

Esferos

Lapices

Hojas perfiladas

Cuadernos, entre otros

La capacidad instalada de la infraestructura que se pretende expandir son 20
habitaciones, con una capacidad para dos estudiantes cada una, obteniendo 40

personas.

El area de construccion de la expansion es de 800m?, el terreno actualmente

esta disponible para empezar con la construccion, para ello es necesario contar
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con los materiales y personal adecuado para la obra. El valor de la misma
asciende a 200 000 USD, con un valor promedio de construccion por m? de 250
uUsD.

Al incrementar estudiantes también crece en comensales para el restaurante,

para lo cual es necesario adquirir:

¢ Mesas
e Sillas

e Menaje de cocina

Al crecer en infraestructura y personas es necesario contar con mano de obra
acorde a dicho crecimiento. En lo referente a limpieza se mantendra la persona
gue actualmente ejerce esta funcién debido a que es suficiente para ambos
bloques de habitaciones. El administrador se mantiene, pero para ello debe
reestructurar el tiempo dedicado a sus actividades ya que se incrementan
estudiantes.

En lo referente al restaurante, las personas que actualmente estan a cargo de
esta actividad son suficientes para abastecer a los nuevos comensales, pero es

necesario planificar el servicio con anticipacion para evitar posibles problemas.
Cuantificacion del presupuesto
Para la adquisicion de los materiales antes mencionados es necesario contar

con el siguiente presupuesto:

Habitacién amoblada

Tabla 26.

Presupuesto habitacion amoblada



DESCRIPCION  CANTIDAD PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL
(%) (%)
Cama (2 plazas) 12 75 900
Cama (1 plaza %2) 16 59 944
Colchon 2 plazas 12 45 540
Colchén 1 % 16 35 560
plaza
Escritorio 20 180 3.600
TOTAL 6.544
Restaurante
Tabla 27.
Presupuesto restaurante
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO ($) TOTAL (%)
Mesa 5 18.50 92.50
Silla 30 5.50 165.00
Plato sopero 24 1.35 32.40
Plato plano 24 1.95 46.80
Taza 24 2.20 52.80
Docena juegos de 2 12.90 25.80
cubiertos
Vaso 24 0.99 23.76
TOTAL 439.06
Papeleria
Tabla 28.
Presupuesto papeleria
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL
UNITARIO ($) ($)
Caja de esfero punta 6 6.90 41.40
fina
Caja de Lapiz mongol 3 2.75 8.25
Cuaderno 100h a 12 1.05 12.60
cuadros
Cuaderno 100h a 12 1.05 12.60
lineas
Paquete hojas 24 0.50 9.60
perfiladas
Borrador 12 0.12 1.50
Corrector 12 1.55 18.60
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Goma en barra 21g. 12 0.41 4.99
Carpeta de plastico 12 0.3 3.60
Carpeta folder 12 0.41 4.95
Carpeta de cartén 12 0.18 2.16
TOTAL 120.25
Tabla 29.
Presupuesto construccion
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
(%) (%)
m? de construccion 800 m? 250.00 200000.00
TOTAL 200000.00
Tabla 28.
Presupuesto total
DESCRIPCION PRECIO
Habitacion amoblada 6544.00
Restaurante 439.06
Papeleria 120.25
Construccion 200000.00
TOTAL 207103.31

Las cotizaciones de los valores mostrados se encuentran en el anexo 4, se eligio

la de mejor calidad y precio.

4.4. Plan de prestacion del servicio

La capacidad méxima instalada es de dos personas por habitacion. Teniendo en
cuenta que la primera torre consta de 21 habitaciones y la segunda tendra 20

habitaciones, da como resultado una capacidad maxima de 82 pax.

En lo referente al restaurante, la capacidad maxima instalada de produccion es
de 72 pax, debido a que tanto las mesas como el menaje abastecen a este
namero de comensales.

Tabla 30.

Capacidad maxima instalada
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SERVICIOS MES (pax) ANO (pax)
Alojamiento 82 984
Restauracion 72 864

Para determinar el plan de produccion de la residencia estudiantil, es importante
tomar en cuenta los objetivos financieros planteados en el capitulo 3, en donde
se menciona que la participacion en el mercado incrementara llegando al 3.93%

en el primer afio, y 3.93% en el segundo afio.

Para dicho porcentaje se tomé como referencia el calculo de la capacidad
maxima de participacion de mercado. El cual se obtuvo a partir de los resultados
de las encuestas, en donde indican que el 72.6% de alumnos estan interesados
en vivir en una residencia estudiantil, lo que da como resultado 1041 personas.
Tomando en cuenta que la capacidad maxima instalada de Chez Amelie es de
82 pax, después de realizar el calculo respectivo, dio como resultado que las
instalaciones pueden brindar alojamiento al 7.87% del total de estudiantes que

viene de fuera de provincia.

El 3.93% de participacién en el mercado representa el 50% de ocupacion de las

habitaciones de la expansion.

Tabla 31.
Plan de Producciéon

Servicio  ANO 0 (pax) ANO 1 (pax) ANO 2 (pax) ANO 3 (pax)
Alojamiento 984 744 984 984
Restauracion 864 684 864 864

Nota: Los valores del afio O representan la capacidad maxima instalada, a partir
del afio 1 se ve reflejado el incremento del 3,93%, en el afio 3 no se muestra
incremento debido a que alcanza la capacidad maxima de la residencia, y lo

Optimo es mantenerse en esas cifras.

Para la ejecucion del plan de produccion es necesario disponer de la mano de
obra adecuada para cubrir el servicio de todos los arrendatarios, en el caso del
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restaurante, de llegar la residencia a su capacidad maxima instalada sera

necesario incrementar el personal con 1 ayudante de cocina.

La materia prima sera acorde a la ocupacion de la residencia, manteniendo una

buena relacion con proveedores.

4.5. Plan de compras

Los proveedores que la residencia necesita para su funcionamiento se
encuentran identificados y definidos, para lo referente a materiales de aseo se
realiza la compra mensualmente o en casos especiales el momento de

necesitarlos, adquiriendo los productos en un supermercado del lugar.

El internet esta a cargo de una empresa de Latacunga quienes dan la cobertura
en la residencia, el pago del mismo es cancelado de manera mensual como se
acordd en el contrato por la prestacién de servicio, y en caso de existir algin

inconveniente con el servicio los técnicos acuden al lugar para dar soporte.

El TV por cable esté a cargo de dicha empresa, el pago segun contrato es mensual.
En caso de que algun estudiante desee adquirir el servicio la empresa envia al
técnico para colocar el codificador en la television y la configuracion respectiva.

Por otro lado, el restaurante se maneja con distintos proveedores, en lo referente a
hortalizas y frutas se adquiere en el mercado cerrado de Latacunga, para lo cual se
analizé precios y calidad en los distintos mercados de la zona, teniendo como
principal distribuidora a una sefiora mayorista. La leche se adquiere diariamente con
productores de la zona de Belisario Quevedo. Las carnes y embutidos se adquieren
en una tercena que posee productos de calidad a precios competitivos. Los demas
alimentos se adquieren en el supermercado y en tiendas de la parroquia.

Para los insumos de papeleria se tiene como proveedor a Kcentro, una empresa

gue vende al por mayor una gran variedad de productos.
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En lo referente a la construccion, el ingeniero civil a cargo cuenta con la lista de
proveedores de la primera torre de construccion, quienes servirAn como

referencia para la expansion.

El pago a proveedores se lo realiza en efectivo o a través de transferencia

bancaria.

Control de calidad

Segun (Gonzélez Ortiz & Arciniegas Ortiz, 2016) para llevar un adecuado control

de calidad es necesario definir cuatro componentes:

e Estructura organizacional
e Procedimientos
e Procesos

e Recursos

Ademas, se debe llevar un cuadro de control que permita determinar el estado

en el cual se encuentra el proceso a supervisar, un ejemplo de este puede ser:

Tabla 32.
Cuadro de control de calidad
Etapa del proceso Parametro de control Detalle
no conforme conforme

Tomado de (Gonzéalez Ortiz & Arciniegas Ortiz, 2016)

Dicha evaluacion esta a cargo del administrador de la residencia, quien debe

controlar todos los procesos de la empresa.
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En caso de existir una “no conformidad” durante el control es necesario tomar
acciones para corregir o mejorar dicho inconveniente generado, para lo cual

existe un proceso.

Accién Accion
correctiva preventiva

Hallazgo

Figura 18. Proceso para corregir la “no conformidad”

El hallazgo es la desviacion de una especificacidbn con respecto a un servicio

determinado.

La accion correctiva es la primera accion que se debe intentar, en este paso se
ataca el sintoma y no la causa, por lo que puede volver a suceder. Es una

alternativa temporal.

En la accion preventiva se implementan los correctivos necesarios con el fin de
que no se vuelva a presentar. Este proceso de control de calidad se lo realizara

dos veces por semana en cada area de la residencia.

4.6. KPI'S de desempeiio del proceso productivo

Los principales indicadores para determinar el desempefio de los procesos son:
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Tabla 33.
Kpi’s del proceso productivo
FRECUENCIA <
PROCESO ACTIVIDAD KPI RESPONSABLE DE CALCULO DESCRIPCION
Servicio de Efectividad de (Total ventas Administrador Semestral Determinar si las ventas
alojamiento venta del realizadas/ total de son efectivas.
servicio visitas) * 100
Servicio de Ocupacion de (# de estudiantes Administrador Semestral Conocer cuél es el
alojamiento habitaciones  actuales / capacidad porcentaje de ocupacién
maxima instalada) * en relacién a la capacidad
100 maxima
Servicio de Utilidad del (Precio de venta * Jefe de cocina Mensual Determinar la utilidad
restaurante restaurante pax) — costo total percibida en el restaurante
Produccion de Desperdicio de Total de comida Jefe de cocina Diario Determinar el desperdicio
alimentos alimento producida — comida de comida para definir la
sobrante cantidad a producir
Servicio del  Rentabilidad del (X de lavadas * Administrador Semestral La ganancia empieza
cuarto de cuarto de precio de venta) / cuando es mayor que 1
lavado lavado costo de lavadora




84

4.7. Conclusiones del capitulo

Los procesos realizados en la residencia estudiantil son relativamente
cortos, sin embargo, es necesario llevar un control de la realizacion de
cada uno para garantizar la calidad ofrecida en los mismos. Esto se logra
a través del desarrollo de flujogramas, determinando las actividades a
seguir y las personas involucradas en cada uno; de esta manera se puede
controlar tiempos de ejecucion.

Dentro de la expansion de la residencia se pondra a disposicion de los
estudiantes habitaciones amobladas, para lo cual la inversiébn de muebles
y enseres es de $7103.31, el valor se obtuvo después de realizar varias
cotizaciones y elegir la mejor en lo referente a costo y calidad.

Para determinar el desempefio de los procesos realizados en Chez
Amelie es importante definir los Kpi's que se llevaran a cabo, y de esa
manera llegar a medir cuantificando la informacion. La frecuencia de
medicion varia dependiendo del indicador y la necesidad de control del

mismo.



5. CAPITULO V. PLAN FINANCIERO

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan financiero

Los siguientes supuestos fueron considerados para el desarrollo del plan:
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e Lainflacion tomada en cuenta en la proyeccién financiera es del 5%, esto

se debe al valor actual de la inflacion mas un porcentaje extra debido a la

inestabilidad econdmica del pais. Es un porcentaje que contribuye en

caso de existir un cambio inesperado en las medidas econdémicas del

gobierno. Este porcentaje se aplica a los rubros de proyeccién del flujo de

caja.

e Considerando los objetivos financieros de Chez Amelie el crecimiento de

la empresa es de 3.93% de participacioén en el mercado que representa el

50% de ocupacion de las habitaciones de la expansién. Este porcentaje

se aplica para el crecimiento de los ingresos que corresponden a los

servicios actuales.

e Dentro del flujo de caja se consideran el apalancamiento que la empresa

tiene con el Banco Pichincha, el cual se usé para la construccion de la

primera fase de la empresa. Para la expansién se tom6 como referencia

un crédito realizado en una entidad financiera del Estado, debido a que

las mismas manejan una tasa minima en construccion (anexo 5). En el

caso de la Corporacién Financiera Nacional (CFN), maneja una tasa

nominal de 6.01% (Corporacion Financiera Nacional B.P., 2019).

e La depreciacion de activos fijos se aplic6 segun lo propuesto por el

Servicio de Rentas Internas (SRI), donde se menciona que para el célculo

se considera el costo del bien, vida util, valor residual y método de

depreciacion.
o 5% - Inmuebles excepto terrenos
o 10% - Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles
o 20% - Vehiculo
o 33.3% - Equipos de computo y software.
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Tabla 34.
Supuestos Plan Financiero
SUPUESTOS DATOS CONCEPTO

Capital social $442996.74  Es el valor de los bienes que posee la
empresay la aportacion de los socios.

Para los Ingresos:

Proyeccion de las Escenario Se pretende tener un crecimiento

ventas normal considerando que el 50% de las
habitaciones estan compartidas y el
porcentaje restante son simples

Escenario Se prevé tener un crecimiento

optimo considerando el 75% de habitaciones
compartidas y el 25% simples. Para el
segundo afio el porcentaje tendra un
incremento del 5% en compartidas

Crecimientos de 5% A patrtir del tercer afio, se incrementara

las ventas en un 5% al precio del arriendo y comida.

Inversiones y

Gastos

administrativos:

Gasto Total $60737.14  Son todos aquellos en los que incurre la
empresa como consecuencia del uso de
capitales puestos a disposicién por
terceras personas.

Gastos $3106.94 Son gastos no técnicos necesarios para

administrativos el funcionamiento basico de la empresa.

Inversion inicial

(afio cero)

Estructura de

capital:

Patrimonio $442996.74  Representa el monto del que son duefios
los socios.

Pasivo $71751.06 Es toda obligacion, deuda o compromiso
de pago en un plazo exigible
determinado.

Participacion

Trabajadores

Politica de Pago de EI pago de arriendo esta establecido en

cuentas por arriendos el contrato que se firma al empezar con

cobrar el servicio. Los pagos deben realizarse
durante los 10 primeros dias de cada
mes.

Politica de Pago Los pagos a proveedores se lo realizan

cuentas por pagar proveedores en el momento que se adquiere el

producto.
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5.2. Estados Financieros Proyectados

Para la elaboracion de los estados financieros se tomé como afo base el 2020,
afio en el cual empezara la construccion de la expansion, considerando que

tendra un tiempo de duracién de un afio aproximadamente.

A partir del afio 2021 se toma como referencia el primer afio de funcionamiento
de la residencia estudiantil Chez Amelie con 41 habitaciones. Es a partir de este
momento donde se aplica los objetivos de crecimiento mencionados en el
capitulo 3 y la proyeccion de ventas donde se analiza los dos escenarios

mencionados en la tabla n° 34, de los supuestos del plan financiero.

5.2.1. Estado de Resultados

El estado de resultados permite a la empresa obtener informacion sobre el
desemperio logrado, si el resultado es positivo existe ganancias, es decir, la
empresa va encaminada de manera adecuada. Por el contrario, existe la opcion

de haber generado pérdidas al finalizar el periodo determinado.

Tabla 35.
Balance de Resultados afio 2020 — Escenario normal

BALANCE DE RESULTADOS
RESIDENCIA CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12-2020

Ventas 86.304,00
Arriendo habitaciéon 44.640,00
Alimentacion 35.280,00
Lavanderia 2.400,00
Tv cable 3.720,00
Sala de juegos 264,00
Costo de Ventas 12.348,00
Inventario inicial -
Compras 12.348,00
Utilidad bruta en ventas 73.956,00

Gastos 60.737,14
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Sueldos

Beneficios sociales
Aportes IESS
Mantenimiento suministros
Servicios basicos
Transporte

Gasto depreciacion
Utilidad del ejercicio
Utilidad trabajadores
Utilidad gravable

21.576,00

6.601,99
3.106,94

29.452,20

13.218,86
1.982,83
11.236,03
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Tabla 36.
Balance de Resultados afio 2020 — Escenario 6ptimo

BALANCE DE RESULTADOS
RESIDENCIA CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12-2020

Ventas 105.744,00
Arriendo habitaciéon 53.280,00
Alimentacion 45.360,00
Lavanderia 2.400,00
Tv cable 4.440,00
Sala de juegos 264,00
Costo de Ventas 15.876,00
Inventario inicial -
Compras 15.876,00
Utilidad bruta en ventas 89.868,00
Gastos 66.308,21

Sueldos 26.436,00
Beneficios sociales -
Aportes IESS -
Mantenimiento suministros 6.613,22
Servicios basicos 3.806,78
Transporte -
Gasto depreciacion 29.452,20
Utilidad del ejercicio 23.559,79
Utilidad trabajadores 3.533,97
Utilidad gravable 20.025,82

Como se puede observar, lo 6ptimo es alcanzar el segundo escenario, debido a
que la utilidad gravable supera al primero con $8789.79. Lo que genera mayor

estabilidad financiera para la empresa.

5.2.2. Estado de situacion o balance general

Este estado de situacion refleja informacién financiera y econdémica en un
momento determinado, ademas, es una herramienta muy importante pues brinda
informacion basica de la empresa separa en tres grandes grupos: activo, pasivo

y patrimonio.



Tabla 37.

Balance General afio 2020
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BALANCE GENERAL
RESIDENCIA CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12-2020

ACTIVO CORRIENTE

Caja - Bancos 4.200,00
ACTIVO FIJO

Edificio 500.000,00
Vehiculos 40.000,00
Depreciacion acumulada 29.452,20

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO CORRIENTE

Préstamos Bancarios 70.000,00
IESS por pagar -
Impuestos por pagar -
Utilidades por pagar 1.127,66

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
Capital 443.620,14

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

4.200,00
510.547,80
540.000,00
29.452,20
514.747,80

71.127,66

71.127,66

443.620,14

514.747,80




5.2.3. Estado de flujos de caja
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Es un informe financiero que determina si existe liquidez en el negocio, a través del dinero en efectivo que entra y sale de caja.

Tabla 38.

Flujo de caja afio 2020 — escenario normal

FLUJO DE CAJA (en ddlares)
RESIDENCIA CHEZ AMELIE

2020
Ingresos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT Nov bpic 'OTA
Operacionales L
Arriendo 31 3720 3720, 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 3720 4464
habitacion o0 ,00 00 L0 ,00 00 ,00 ,00 ,0 ,00 ,00 000
Alimentacion 21 2040 2940, 2940 2940 2940 2940 2940 2940 2940 2940 2940 2940 3528
o0 ,00 00 L0 ,00 00 ,00 ,00 ,0 ,00 ,00 000
Lavanderia 40 200 200,0 200, 200, 200, 200, 200, 200, 200, 200, 200, 200, 2400,
O 00 00 00 00 ©00 00 00 00 00 OO 00
Tv cable 31 310 310,0 310, 310, 310, 310, 310, 310, 310, 310, 310, 310, 3720,
O 00 00 00 00 00 00 00 ©00 00 OO 00
Sala de juegos 22 22 22,00 220 22,0 220 220 22,0 220 220 220 220 220 2640
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 7192,00 7192, 7192 7192 7192 7192 7192 7192 7192 7192 7192 7192 8630
Operacionales o0 ,00 00 ,L00 ,00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 4,00

Egresos
operacionales
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Proveedores

Suministros y
materiales
Sueldos y salarios

Gastos de venta y
administrativos
(servicios basicos,
telefonia, internet,
alimentacion)
Préstamo CFN

200
.00
0,0
0

Préstamo Bco.

Pichincha 70.
000
,00

Total costos

operativos

Flujo operacional

neto

Flujo neto

generado

Saldo inicial de gar

caja anti

1029,00
550,17
1798,00

258,91

2000,00

1410,00

7046,08

145,92

145,92

4200,00

1029,
00
550,1

1798,
00
258,9

2000,
00

1410,
00

7046,
08
145,9

145,9

4345,
92

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
4491
,84

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
4637
A7

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
4783
,69

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
4929
,61

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5075
,53

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5221
45

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5367
,38

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5513
,30

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5659
,22

1029
,00
550,
17
1798
,00
258,
91

2000
,00

1410
,00

7046
,08
145,
92

145,
92
5805
,14

1234
8,00
6601,
99
2157
6,00
3106,
94

2400
0,00

1692
0,00

8455
2,94
1751,
06

1751,
06
6003
0,85
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Saldo acumulado 4345,92 4491, 4637 4783 4929 5075 5221 5367 5513 5659 5805 5951 6178
de caja 84 N ,69 ,61 93 45 ,38 ,30 ,22 ,14 06 1,92




Tabla 39.

Flujo de caja afio 2020 — escenario 6ptimo
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FLUJO DE CAJA (en ddlares)
RESIDENCIA CHEZ AMELIE

2020

Ingresos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTA
Operacion L
ales
Arriendo 37 4440 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 4440, 53280,
habitacion 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Alimentaci 27 3780 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 3780, 45360,
on 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Lavanderi 40 200 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 2400,0
a 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tv cable 37 370 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 370,0 4440,0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Sala de 22 22 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00 264,00
juegos
Total 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 8812, 10574
Ingresos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 4,00
Operacion
ales
Egresos
operacion
ales
Proveedor 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 1323, 15876,
es 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
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Suministr
osy
materiales
Sueldos y
salarios
Gastos de
ventay
administra
tivos
(servicios
basicos,
telefonia,
internet,
alimentaci
on)
Préstamo
CFN

Préstamo
Bco.
Pichincha
Total
costos
operativos
Flujo
operacion
al neto

Flujo neto
generado

200.00
0,00

70.000,
00

551,1

2203,
00
317,2

2000,
00

1410,
00

7804,
33

1007,
67

1007,
67

551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 551,1 5511

2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203, 2203,
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
317,2 317,2 317,2 317,2 317,2 3172 317,2 317,2 317,2 317,2 317,2

2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000, 2000,
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410, 1410,
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804, 7804,
33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33

100v, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007,
67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67

1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007, 1007,
67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67

6613,2

26436,
00
3806,7

24000,
00

16920,
00

93652,
01

12091,
99

12091,
99
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Saldo garanti 4200, 5207, 6215, 7223, 8230, 9238, 1024 1125 1226 1326 1427 1528 11690
inicial de a 00 67 33 00 66 33 6.0 3.6 1.3 8.9 6.6 4.3 5,96
caja
Saldo 5207, 6215, 7223, 8230, 9238, 1024 1125 1226 1326 1427 1528 1629 12899
acumulad 67 33 00 66 33 6.0 3.6 1.3 8.9 6.6 4.3 1.9 7,95
o de caja
5.2.3.1. Archivos de pérdidas y ganancias con proyeccion a 5 afios
Tabla 40.
Balance de Pérdidas y Ganancias proyectado — escenario normal
BALANCE DE RESULTADOS
RESIDENCIA ESTUDIANTIL CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12
2021 2022 2023 2024 2025

Ventas

188.592 196.668 207.19 218.612 231.241

,00 ,00 0,80 ,02 ,30
Arriendo
habitacion 89.280, 92.160,0 96.768, 101.606 106.686

00 0 00 ,40 72
Alimentacién
87.360, 90.720,0 95.2586, 100.018 105.019

00 0 00 ,80 (4
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Lavanderia

Tv cable

Sala de juegos

Costo de Ventas

Inventario inicial

Compras

Utilidad bruta en
ventas

Gastos

Sueldos

Beneficios
sociales

3.240,0

0

8.184,0

0

528,00
30.576,
00

30.576,

00
158.016
,00
77.623,
78

37.718,

40

3.780,00

9.216,00

792,00

31.752,0
0

39.333,6
0

31.752,
00

164.916
,00

76.683,
46

4.158,0

10.137,
60

871,20

33.339,
60

41.438,
16

33.339,
60

173.85
1,20

76.705,
33

4.656,9

11.354,
11

975,74

35.006,
58

43.722,
40

35.006,
58

183.605
A4

77.254,
90

5.355,5

13.057,
23

1.122,1

36.756,
91

46.248,
26

36.756,
91

194.484
,39

78.351,
10
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Aportes IESS
Mantenimiento

suministros
Servicios basicos

Transporte

Gasto
depreciacion

Utilidad del
ejercicio

Utilidad
trabajadores

Utilidad gravable

116,06

6.789,3

1

33.000,

00
80.392,
22
12.058,
83
68.333,
39

119,81

7.080,05

30.150,0
0

88.232,
54

13.234,
88

74.997,
66

125,80

7.458,8

+

27.682,

50
97.145,
87
14.571,
88
82.573,
99

132,09

7.870,0

25.530,
38

106.350
54

15.952,
58

90.397,
96

138,69

8.324,6

9

23.639,

46
116.133
29
17.419,
99
98.713,
30




Tabla 41.

Balance de Pérdidas y Ganancias proyectado — escenario 6ptimo
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BALANCE DE RESULTADOS
RESIDENCIA ESTUDIANTIL CHEZ AMELIE

DEL 01-01 AL 31-12

2021 2022 2023 2024 2025
Ventas
221.112 229.308 246.91 268.707 297.265
,00 ,00 0,80 ,94 ,89
Arriendo
habitaciéon 103.680 106.560, 111.888 117.482 123.356
,00 00 ,00 ,40 52
Alimentacion
104.160 107.520, 118.272 132.464 152.334
,00 00 ,00 ,64 34
Lavanderia
3.240,0 3.780,00 4.158,0 4.656,9 5.355,5
0 0 6 0
Tv cable
9.504,0 10.656,0 11.721, 13.128, 15.097,
0 0 60 19 42
Sala de juegos
528,00 792,00 871,20 975,74 1.122,1
1
Costo de Ventas
36.456, 37.632, 41.395, 46.362, 53.317,
00 00 20 62 02
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Inventario inicial

Compras

Utilidad bruta en
ventas

Gastos

Sueldos

Beneficios
sociales
Aportes IESS

Mantenimiento
suministros
Servicios basicos

Transporte

Gasto
depreciacion

36.456,
00

44,222,
40

134,78

7.960,0

33.000,
00

37.632,0
0

184.656

,00

85.317,

22
45.861,6
0
138,53
8.255,09
30.150,0
0

191.676

,00

84.405,
22

41.395,
20

205.51
5,60

86.098,
90

49.382,
16

145,45

8.888,7

27.682,
50

46.362,
62

222.345
31

89.098,
18

53.741,
59

152,73

9.673,4

25.530,
38

53.317,
02

59.453,
18

160,36

10.701,
57

23.639,
46

243.948
87

93.954,
57
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Utilidad del
ejercicio

Utilidad
trabajadores

Utilidad gravable

99.338,
78

14.900,
82

84.437,
97

107.270
/8

16.090,
62

91.180,
17

119.41
6,70

17.912,
50

101.50
4,19

133.247
,14

19.987,
07

113.260
,07

149.994
,30

22.499,
14

127.495
,15




5.2.3.2. Flujo de caja con proyeccién a 5 afios

Tabla 42.

Flujo de caja proyectado — escenario normal
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO (en ddlares)
RESIDENCIA CHEZ AMELIE

2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos Operacionales

Arriendo habitacion 89280,00 92160,00 96768,00 101606,40 106686,72
Alimentacion 87360,00 90720,00 95256,00 100018,80 105019,74
Lavanderia 3240,00 3780,00 4158,00 4656,96 5355,50
Tv cable 8184,00 9216,00 10137,60 11354,11 13057,23
Sala de juegos 528,00 792,00 871,20 975,74 1122,11
Total Ingresos Operacionales 188592 196668 207190,8 218612,02 231241,3
Egresos operacionales

Proveedores 30576,00 31752,00 33339,60 35006,58 36756,91
Suministros y materiales 116,06 119,81 125,80 132,09 138,69
Sueldos y salarios 37718,40 39333,60 41438,16 43722,40 46248,26
Gastos de venta y administrativos (servicios 6789,31 7080,05 7458,87 7870,03 8324,69
béasicos, telefonia, internet, alimentacion)

Préstamo CFN 52012,32 52012,32 52012,32 52012,32 0,00
Préstamo Bco. Pichincha 16920,00 16920,00 16920,00 16920,00 16920,00
Total costos operativos 144132,096 147217,8 151294,7472 155663,42 108388,55
Flujo operacional neto 44459,90 49450,22 55896,05 62948,59 122852,75

Ingresos no operacionales
Total ingresos no operacionales
Egresos no operacionales
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Total egresos no operacionales
Flujo neto no operacional

Flujo neto generado

Saldo inicial de caja

Saldo acumulado de caja

44459,904

49450,22

315942,24 876907,85
360402,14 926358,07

55896,0528

62948,592

122852,75

1406862,15 2004611,64 2963570,43
1462758,20 2067560,23 3086423,18

Tabla 43.

Flujo de caja proyectado — escenario 6ptimo

FLUJO DE CAJA PROYECTADO (en délares)
RESIDENCIA CHEZ AMELIE

2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos Operacionales

Arriendo habitacion 103680,00 106560,00 111888,00 117482,40 123356,52
Alimentacion 104160,00 107520,00 118272,00 132464,64 152334,34
Lavanderia 3240,00 3780,00 4158,00 4656,96 5355,50
Tv cable 9504,00 10656,00 11721,60 13128,19 15097,42
Sala de juegos 528,00 792,00 871,20 975,74 1122,11
Total Ingresos Operacionales 221112 229308 246910,8 268707,94 297265,89
Egresos operacionales

Proveedores 36456,00 37632,00 41395,20 46362,62 53317,02
Suministros y materiales 134,78 138,53 145,45 152,73 160,36
Sueldos y salarios 44222,40 45861,60 49382,16 53741,59 59453,18
Gastos de venta y administrativos (servicios 7960,03 8255,09  8888,79 9673,49 10701,57
basicos, telefonia, internet, alimentacion)

Préstamo CFN 52012,32 52012,32 52012,32 52012,32 0,00
Préstamo Bco. Pichincha 16920,00 16920,00 16920,00 16920,00 16920,00
Total costos operativos 157705,54 160819,5 168743,9 178862,74 140552,13
Flujo operacional neto 63406,46 68488,46 78166,88 89845,19 156713,76
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Ingresos no operacionales
Total ingresos no operacionales
Egresos no operacionales

Total egresos no opercionales
Flujo neto no operacional

Flujo neto generado 63406,464 68488,46 78166,88 89845,192 156713,76
Saldo inicial de caja 544239,46 1333068.02 2071183.93 2917083,44 4183312,46
Saldo acumulado de caja 607645,92 1401556.49 2149350.81 3006928,63 4340026,21

5.2.3.3. Balance general con proyeccion a5 afios

Tabla 44.
Balance General proyectado — escenario normal

BALANCE GENERAL
RESIDENCIA CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12

2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Bancos 5.951,06 205.951, 50.410,9 226.410, 91.619,4 215.607, 138.199, 210.174, 190.656, 210.619,
06 7 97 9 17 53 89 69 73
Caja construccion en  200.000, 176.000, 123.987, 71.975,3 19.963,0
curso 00 00 68 6 4
ACTIVO FIJO 474.000, 446.700, 421.485, 398.106, 376.358,
00 00 00 75 22
Edificio 475.000, 451.250, 428.687, 407.253, 386.890,

00 00 50 13 47
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Vehiculo

Depreciacion
acumulada

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO CORRIENTE
Préstamos Bco.
Pichincha

Préstamo CFN

IESS por pagar

Impuestos por pagar
Utilidades por pagar

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital

Total Pasivo y
Patrimonio

32.000,0
0
33.000,0
0

61.788,5
8
200.000,
00

44.459,9
0

373.702,
58

679.951,
06

306.248,
48

306.248,
48

373.702,
58

679.951,
06

25.600,0
0
30.150,0
0

52.431,6
7
164.646,
83

49.450,2
2

406.582,
24

673.110,
97

266.528,
72

266.528,
72

406.582,
24

673.110,
97

20.480,0
0
27.682,5
0

41.769,5
0
127.109,
41

55.896,0
5

412.317,
21

637.092,
17

224.774,
96

224774,
96

412.317,
21

637.092,
17

16.384,0
0
25.530,3
8

29.619,9
8
87.252,8
0

62.948,5
9

428.460,
27

608.281,
64

179.821,
37

179.821,
37

428.460,
27

608.281,
64

13.107,2
0
23.639,4
6

15.775,6
2
44.933,7
1

122.852,
75

403.415,
87

586.977,
95

183.562,
08

183.562,
08

403.415,
87

586.977,
95




Tabla 45.

Balance General proyectado — escenario 6ptimo
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BALANCE GENERAL

RESIDENCIA CHEZ AMELIE
DEL 01-01 AL 31-12

2021 2022 2023 2024 2025

ACTIVO
CORRIENTE
Caja - Bancos 16.291, 216.291 79.698, 255.698 136.772 260.759 201.911 273.886 276.782 296.745

99 ,99 46 ,46 ,18 ,86 24 ,60 23 27
Caja construccion 200.000 176.000 123.987 71.975, 19.963,
en curso ,00 ,00 ,68 36 04
ACTIVO FIJO 474.000 446.700 421.485 398.106 376.358

,00 ,00 ,00 75 22

Edificio 475.000 451.250 428.687 407.253 386.890

,00 ,00 .50 13 A7
Vehiculo 32.000, 25.600, 20.480, 16.384, 13.107,

00 00 00 00 20
Depreciacion 33.000, 30.150, 27.682, 25.530, 23.639,
acumulada 00 00 50 38 46
TOTAL DEL 690.291 702.398 682.244 671.993 673.103
ACTIVO ,99 46 ,86 ,35 49
PASIVO 325.195 285.566 247.045 206.717 217.423
CORRIENTE ,04 ,96 ,79 97 ,09
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Préstamos Bco.

Pichincha
Préstamo CFN

IESS por pagar
Impuestos por
pagar
Utilidades por
pagar

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital

Total Pasivo y
Patrimonio

61.788,
58
200.000
,00

63.406,
46

365.096
,95

325.195
,04

365.096
,95

690.291
,99

52.431,
67
164.646
,83
68.488,
46

285.566

,96

416.831

49
416.831
49

702.398

,46

41.769,
50
127.109
41

78.166,

88

435.199
,07

247.045
79

435.199
,07

682.244
,86

29.619,
98
87.252,
80

89.845,

19

465.275
,38

206.717
97

465.275
,38

671.993
,35

15.775,
62
44.933,
71

156.713

, 76

455.680
,40

217.423
,09

455.680
,40

673.103
49

Como se puede observar, existe una brecha grande entre los escenarios propuestos, sin embargo, dependiendo del manejo y

cumplimiento de las estrategias se puede alcanzar el escenario 6ptimo. La capacidad instalada de la Chez Amelie es de dos

personas por habitacion, y es aqui donde se debe trabajar para no desperdiciar el espacio existente. Enfocandonos en crear

promociones atractivas para que los estudiantes deseen compartir el lugar al mirar las ventajas que poseen.



5.2.4. Andlisis de relaciones financieras

5.2.4.1. indices aplicables a la empresa

Se tomd como referencia los principales indicadores para conocer la liquidez de la

apalancamiento, de igual manera el margen de utilidades y la rentabilidad.
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empresa, la razon de la deuda y del

Tabla 46.
indices financieros
INDICADORES FORMULA 2020 2021 2022 2023 2024 2025 ANALISIS
indice de Liquidez Activo corriente / 0,06 067 085 0,96 1.17 1.15 Por cada dolar de deuda la empresa
pasivo corriente tiene 1.15 ddlares para solventar.
Rotacion de Activo Ventas / Activos 0,21 0,28 0,29 0,33 0,36 0,39 Por cada dolar de activo, la empresa
Total totales genero 0,39 délares en ventas.
Razén de deuda Pasivo total / 0,14 045 0,40 0,35 0,30 0,31 La empresa tiene 31 centavos de
total Activos totales deuda por cada dolar de activo.
Razo6n de Patrimonio / 0,86 055 060 065 0,70 0,69 ElI 69% de Ilos activos estan
apalancamiento Activos totales financiados con recursos propios de
los accionistas.
Margen de utilidades Utilidad neta / 0,31 0,36 0,38 0,40 0,41 0,43 EI margen de utilidad es aceptable,
Ventas genera 43 centavos por cada dolar de
venta.
Rentabilidad sobre Utilidad neta / 0,04 0,20 0,21 0,13 0,15 0,17 Los activos generan 17 centavos por
los activos Activo Total cada ddlar invertido en ellos.
Rentabilidad del Utilidad neta/ 0,05 0,18 0,18 0,20 0,21 0,24 Por cada dolar de capital, gener6 24
Patrimonio Patrimonio centavos de utilidades.
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Como se puede observar en la gréfica, el afio 2020 muestra valores muy distintos
a los afios proyectados, esto se debe a que en este afio no cuenta con la cuenta

de “caja construccion en curso”.
5.2.4.2. VAN

El Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto se define como “el valor actual de
todos los flujos de caja generados por el proyecto de inversion menos el coste

inicial necesario para la realizacion del mismo” (Aguiar, y otros, 2009, pag. 87).

Si el VAN es mayor que cero, se entiende que el proyecto es viable debido a que

mide la rentabilidad absoluta neta del mismo.
Para el célculo se puede realizar a través de la aplicacion de la siguiente férmula:

(Ecuacién 2.)

BN, BN, BN,

VAN = —L 4 -2
A+l Fa+iz

Donde:
BN; = beneficio neto (ingresos menos egresos) del periodo i
I= inversion inicial

i= tasa de corte (costo de oportunidad del capital)

También existe la posibilidad de calcular el VAN por medio de una funcién de
Excel, para aquello es necesario contar con la actualizacion de los flujos netos

del proyecto y la inversion, considerando a esta como un egreso.
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Tabla 47.
Tabla de flujos para célculo del VAN
Concepto Ao 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Inversiones $-200.000
Valor residual $- 10.000
Ventas $188.592 $196.668 $207.191 $218.612 $231.241
Costos y Gastos $108.200 $108.435 $110.045 $112.261 $115.108
Depreciaciones (-) $33.000  $30.150 $27.683  $25.530 $23.639
Utilidad antes de impuestos $47.392  $58.083  $69.463  $80.820  $92.494
Impuestos sobre la renta (0%) $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad neta $47.392 $58.083 $69.463 $80.820 $92.494
Depreciaciones (+) $33.000 $30.150 $27.683  $25.530  $23.639
flujos $-210.000 $80.392 $88.233 $97.146 $106.351 $116.133

La tasa de corte establecida para el célculo del VAN es del 12%, dicho valor fue establecido a través del céalculo de la Tasa

Minima de Rendimiento (TMAR). La cual se encuentra reflejada en la siguiente tabla.

Tabla 48.
Célculo de la TMAR

FUENTE DE FINANCIAMIENTO

A B —a*b
Fuentes de Monto Proporcién Tasa Ponderacién
financiamiento US$ % %
Capital Social 90000 31% 24% 8%
Obligaciones 200000 69% 6,01% 4%

Financieras
Totales 290000 100% 12%
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La inversion total inicial es de $200 000, es el valor considerado para la
expansion de la residencia estudiantil. El capital social es $90 000, el valor actual

del terreno donde se encuentra ubicado.

Con los datos antes mencionados se aplicé la formula del VAN de Excel,
obteniendo como resultado lo siguiente:

VAN= $134 748.57

Si el VAN es positivo, se considera que el proyecto es factible desde el punto de
vista financiero. En este caso cumple con dicho requisito, dando un valor que

justifica la inversion del mismo.
5243. TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es el “promedio geométrico de los rendimientos
futuros esperados de la inversion, y que implica el supuesto de una oportunidad
para reinvertir’ (Barrachina Cubillo, 2013).

Es por ello, que la TIR sirve como un valor de comparacion con la tasa minima

de corte o el costo de oportunidad de la inversion.

La formula para el célculo es:

(Ecuacion 3.)

BN N BN, N BN,
~ (1+TIR)!  (1+TIR)Z2 "7

+——=
(1 + TIR)"

TIR

De la misma manera que el VAN, la TIR es posible ser calculada a traves de una
funcién de Excel, para lo cual se usan los datos determinados en el VAN, dando

como resultado el siguiente valor:

TIR=33,8%
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Como se puede observar, la TIR supera a la tasa de corte con 11,9 puntos, dando
un resultado favorable para el proyecto debido a que muestra la factibilidad del

mismo.

5.2.4.4. PRI

El Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI) se define “como el tiempo en
afios que tarda en recuperarse el monto de la inversion inicial de un proyecto”

(Fernandez Esponoza, 2007).

Para el célculo se usa la siguiente férmula:

(Ecuacion 4.)

PRI =a+

(b—o)
d

Fuente: (Universidad ESAN, 2017)
Donde:
a = Ao anterior en que se recupera la inversion.
b = Inversion Inicial.
¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio anterior en el que se recupera la
inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

Tabla 49.
Flujo de efectivo acumulado
AN Flujo de Efectivo a Valor Flujos de Efectivo
O Presente Acumulativos
0 200000 (b)
1(a) 188592,00 188592,00 C)
2 196668 (d) 385260,00
3 207190,80 592450,80
4 218612,02 811062,82
5 231241,30 1042304,11
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Reemplazando en la féormula da como resultado lo siguiente:

(200000 — 188592)
196668

PRI = 1.06

PRI=1+

Es decir, el tiempo de recuperacion es de 1 afio y 22 dias.

Como se puede observar, el tiempo es relativamente corto y esto se debe a que
los arriendos y restaurante son negocios productivos cuando existe demanda

como es el caso de la residencia Chez Amelie.

5.2.4.5. Andlisis de punto de equilibrio

El punto de equilibrio es “el vértice donde se juntan las ventas y los gastos
totales, es decir, que no existen ni utilidades ni pérdidas. Se logra a través de
medios algebraicos con base en una formula, o bien a través de una grafica”
(Reyes, 2005).

Este dato es importante para la administracion de la empresa, pues permite
tomar decisiones adecuadas que permitan el buen uso y optimizacion de

recursos existentes.

La formula para el célculo es:

(Ecuacién 5.)

PE = CFT
P — CVu
Donde:
CFT= Costo Fijo Total
P= Precio de Venta

CVu= Costo Variable Unitario



114

Al reemplazar los datos en la formula, el punto de equilibrio de la residencia Chez
Amelie es:

PE= 28 habitaciones

Es decir, que para que la empresa no tenga ni pérdidas ni ganancias debe tener
28 habitaciones arrendadas. Lo Optimo es mantenerse siempre sobre ese valor

para percibir utilidades.

5.2.5. Impacto econdmico, regional, social, ambiental

Una vez ejecutado el proyecto el impacto econdémico que tiene se ve reflejado
en el desarrollo de empleo, crecimiento regional y los pagos realizados al
Municipio por temas de predios.

Dentro del impacto regional se encuentra la inversion de emprendimientos que
promueve el proyecto, debido a que al generar mas movimiento en la zona, el

flujo de personas aumenta y da la oportunidad de emprender nuevos negocios.

El impacto social se ve reflejado de manera directa en la parroquia de Belisario
Quevedo, se genera empleo para las personas de la zona, ya sea contando con
la mano de obra directa de los mismos o adquiriendo los productos locales.
Durante el tiempo de vida de la empresa se ha gestionado para contar con

alumbrado publico y actualmente se esta tramitando la mejora vial.

La residencia estudiantil de igual manera es un lugar que brinda tranquilidad,
comodidad y seguridad para quienes residen ahi.

Chez Amelie al encontrarse ubicado en una zona rural estd rodeado de
naturaleza y hermosos paisajes, es por ello que el impacto ambiental es un tema

gue se maneja con responsabilidad.
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En este caso, la empresa prevé implementar a corto plazo rotulos para el uso
adecuado de la luz y agua, de esta manera generar conciencia en los jovenes
qgue habitan en el lugar. También existe un manejo de desechos, y contenedores
para basura reciclable. En el tema del restaurante, el desperdicio que genera la

preparacion de alimentos se destina para alimento animal.

Con el fin de contribuir a generar el menor dafio ambiental, la residencia cuenta
con calentadores solares que abastecen de agua caliente a todas las

instalaciones.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones.

En el presente trabajo se disefia un plan de expansion para la residencia
estudiantil Chez Amelie ubicada en la parroquia Belisario Quevedo, con lo cual

segun los estudios realizados es posible satisfacer la demanda estudiantil.

Segun los resultados obtenidos, se concluye que la capacidad del mercado son
los 1434 estudiantes de provincia quienes requieren servicios de residencia, sin
embargo y de acuerdo a la investigacion el 72,6% de la poblacién estarian
dispuestos a consumir el servicio. La frecuencia de consumo seria semestral
considerando los periodos académicos dejando dos meses al afio sin uso del
servicio. El presupuesto sugerido para la aplicacion de estrategias de marketing
asciende a $1028, las mismas que se estiman impulsaran el cumplimiento de

metas propuestas.

Considerando los recursos organizacionales y humanos, las estrategias
empresariales establecidas estan enfocadas a cubrir un segmento especifico de
mercado con servicios complementarios de calidad. Adicionalmente se prevé
qgue para el funcionamiento de la residencia se deberia integrar a una persona
asi como un manual de funciones que permita dar operatividad y eficiencia en el

desarrollo de las actividades.

Las condiciones técnicas y operativas requeridas son esenciales para que la
medicidn de los KPI’s sea positiva. De igual manera muestra las necesidades y
requerimientos de la ampliacion, la cual requiere de adecuaciones y muebles
para 20 habitaciones individuales y dobles asi como para cubrir la demanda de
72 pax en alimentacion, el presupuesto estimado asciende a $7.103,31; siendo
$6544.00 de muebles de habitaciones, $439.06 del restaurante y $120.25 de la
papeleria. De igual manera muestra las necesidades y requerimientos de la

ampliacion para construir 20 habitaciones por un monto aproximado de $200 000
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que se incluye en la inversion inicial. Permitiendo asi proyectar el plan de
produccion segun el crecimiento estimado para el afio 2 de funcionamiento una
capacidad operativa de uso de 984 personas por afio y en alimentacion 864

personas.

En funcién de la inversion y analizando los indicadores financieros, la estructura
econdmica planteada para poner en marcha el proyecto de expansion establece
que se requiere una monto inicial de $200.000 financiado por la CFN a 5 afios
con una tasa de interés del 6,01%, proyectando un nivel de ingresos al 2020 de
$86 304, los estados financieros se han sometido a evaluacién con una TMAR
del 12% (tasa de descuento) obteniendo como resultado que el VAN = $134
748.57 siendo mayor a 0 y positivo, la TIR de 33.8% mayor a la TMAR, en el PRI
de 1 afio 22 dias, punto de equilibrio la renta de 28 habitaciones, dando como

conclusién que el proyecto es financieramente viable.

El estudio considera un escenario 6ptimo de venta que puede darse siempre y
cuando se haga un plan de mercadeo mucho mas agresivo, lo que consideraria
gastos superiores en el plan y de igual manera un ajuste en la estructura
organizacional, lo cual implicaria mayores gastos para la empresa, por lo que
seria recomendable estudiar de ser necesario. En cuyo caso se tendria que

analizar el incremento de gastos para establecer la rentabilidad del escenario.

6.2. Recomendaciones

Debido a que el 61.7% de la poblacion prefieren habitaciones simples, se
recomienda proponer paquetes atractivos a los estudiantes para que opten por
habitaciones dobles, ya que financieramente es mejor para el negocio.

Es recomendable aplicar las estrategias propuestas en el capitulo 3, de esta
manera se podra alcanzar los objetivos propuestos en el mismo. Adicionalmente,
es importante contar con un manual de procesos para poder estandarizar el

servicio garantizando calidad en cada proceso llevado a cabo.
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Se recomienda amoblar las habitaciones optimizando espacios para dar mayor
comodidad a los inquilinos, sin olvidar la propuesta de Chez Amelie, “sentirte
como en casa’. Ademas, dar apertura en el restaurante para clientes externos
que deseen degustar los menus del dia, de esta manera se puede captar mas

mercado para los diferentes servicios.

También, es necesario contar con un area de contabilidad, ser rigurosos en los
controles financieros y llevar la contabilidad al dia, ya que de esta manera se

puede garantizar que la proyeccion sea efectiva.

Asi mismo, es de vital importancia que el asistente administrativo sea el
responsable de garantizar el cumplimiento de las estrategias aqui propuestas
con el fin de garantizar que los escenarios establecidos sean alcanzados

mejorando la rentabilidad del negocio.

Por ultimo y no menos importante, es recomendable estudiar el escenario 6ptimo
a profundidad de manera de establecer los indices financieros, las ventajas y
desventajas de obtener mejores ventas. Considerando que este escenario prevé

captar el 75% de habitaciones compartidas y el 25% simples.
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Anexo 1. Residencias Estudiantiles
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Casas de arriendo

Residencia estudiantil CHEZ AMELIE




Anexo 2. Encuesta de demanda
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El objetivo de la presente encuesta es identificar la demanda potencial de

alojamiento por parte de los estudiantes de la ESPE en el sector de Belisario

Quevedo.
Sexo: Hombre
Mujer
Edad: 17 — 20
21 -24
25-28

Semestre: ..o

1. Si tuviera la opcion de vivir en una Residencia Universitaria en las

cercanias de la ESPE Latacunga - extension Belisario Quevedo, ¢ estaria

interesado en hacerlo?

Sl NO

2. Segun su criterio ¢Cuéles deberian ser los servicios que ofrezca la

residencia?

Alimentacion
Cuarto de lavado
Sala de juegos
Parqueadero
Guardiania

Bar/Cafeteria

3. ¢Qué tipo de habitacion preferiria?

Simple

Doble

Triple
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4. ¢Le gustaria que la habitacién esté amoblada?

Sl NO

5. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar mensualmente por alojamiento?
SIN AMOBLAR

e $120 - $140
e $140 - $160

e $160 - $180
Cuanto mas pagaria por estar amoblada?

6. ¢De qué manera le gustaria que se maneje el arriendo?

Semestral Anual

7. Considerando que la habitacién cuenta con los servicios bésicos e
internet, ¢qué otros servicios les gustaria tener en la habitacion y

cuanto pagaria por cada uno de ellos?

8. Si la residencia universitaria ofrece el servicio de alimentacidn

¢pagarian para acceder a este servicio?

Sl NO

9. Silarespuestaanterior es afirmativa. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar

semanalmente por las 3 comidas al dia (desayuno, almuerzo y cena)
e $30-%$35
e $35-3%40
e $40 - $45

10.,Qué aspectos Ud. cree importante a la hora de escoger el tipo de
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alojamiento?

e Comodidad
e Seguridad
e Precio

e Ambiente agradable

e Ubicacion

11.¢A través de que medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

el servicio relacionado a residencias universitarias?

e Redes sociales
o Pé&gina web

e Prensa

e Radio

e Television

Gracias por su colaboracién
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Anexo 3. Andlisis

e SEXO

S/IR 1 3
Hombre | 192 63,4
Mujer 110 36,3
Total 303 100,0

Sexo

W Hombre
[m] Mujer

Analisis e interpretacion:

El 63.4% de encuestados son hombres, y el 36.3% son mujeres. Esto se debe a
gue el mayor numero de estudiantes que vienen de fuera de provincias se
encontraron en las carreras técnicas, mostrando una tendencia mayor en los

hombres por esta rama de estudio.
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e EDAD

17 -20 239 78,9
21-24 56 18,5
25-28 7 2,3
S/IR 1 0,3
Total 303 100.0

Edad

Edad
Wi7-20
W21-24
Oz25-28

Andlisis e interpretacion:

Del total de encuestados, el 78.9% se encuentran en el rango de edad de 17 —
20 afios, el 18.5% entre los 21 — 24 afios, y el 2.3% en los 25 — 28 afios.

Al aplicar la encuesta se dio preferencia a aquellos estudiantes que se
encuentran en los semestres iniciales debido a que su permanencia en la ciudad

€S mayor.
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e SEMESTRE

S/R 4 1,3
Cuarto 18 5,9
Nivelaciéon 192 63,4
Noveno 11 3,6
Octavo 4 1,3
Primero 42 13,9
Quinto 17 5,6
Segundo 12 4,0
Séptimo 1 3
Sexto 2 7
Total 303 100,0

16339 —{0.66%
cuarto nivelacion noveno  octavo  primero guinto  segundo  septimo sext

Andlisis e interpretacion:

El porcentaje méas alto es de 63.4% perteneciente a nivelacion, seguido por el

13.9% a primer semestre y 5.9% a cuarto semestre.
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e LUGAR DE PROCEDENCIA

Frecuencia Porcentaje
S/R 12 4,0
Aloag 3 1,0
Ambato 52 17,2
Azogues 1 3
Bafios 1 3
Bolivar 2 4
Canfar 2 N
Carchi 2 7
Cayambe 5 1,7
Colombia 2 7
Conocoto 1 3
Cuenca 1 3
El Corazén 1 3
El Oro 3 1.0
Esmeraldas 3 1,0
Galapagos 1 3
Guayaquil 6 2,0
Guayas 1 '3
Guaytacama 1 '3
Ibarra 2 7
Imbabura ~eY HIVEA 3
La Joya de los Sachas 1 3
Lasso 2 4
Loja 3 1,0
Los Rios 1 3
Machachi 17 5,6
Machala 1 3
Manabi 1 3
Morona Santiago 3 1,0
Orellana 2 7
Otavalo 5 1,7
Papallacta 1 3
Pelileo 4 1,3
Pillaro 4 1,3
Pujili 3 1,0
Quito 128 422
Riobamba 4 1,3
Sangolqui 3 1,0
Saquisil 7 2,3
Sigchos 2 4
Sucumbios 3 1,0
Tambillo 1 3
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Tena 1 ,3
Yambo 2 4
Zamora Chinchipe 1 3
Total 303 100,0
50 -
[s2.20%]
40
.§' 30
o 20 17 16%]
10+
..... Rl

oIg T

agueie:
UozZEIn |

sey2es so| 2p elor e

Andlisis e interpretacion:

Se puede observar que el 42.2% de alumnos provienen de Quito, el 17.2% de
Ambato, el 5.6% de Machachi y el 1.7% de Otavalo y Cayambe y el resto de

encuestados de ciudades tanto de la Costa, Sierra, Amazonia y Galapagos.

e PREGUNTA1

Frecuencia | Porcentaje
Si 220 72,6

No 83 27,4
Total 303 100,0




Andlisis e interpretacion:
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El 72.6% respondieron que si estan interesados en vivir en una residencia

universitaria en las cercanias del campus de Belisario Quevedo, y el 24.4% que

no es de su preferencia.

Las respuestas afirmativas dan una pauta positiva para el propésito del plan, ya

gue se puede observar que existe interés en los estudiantes para vivir en un lugar

de este tipo.

e PREGUNTA 2

Alimentacion 257
Cuarto de lavado 251
Sala de juegos 113
Parqueadero 152
Guardiania 183
Bar/Cafeteria 199
Total 300

86%
84%
38%
51%
61%
66%
100%
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90%
80%
70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%
0

Analisis e interpretacion:

xX

Del total de encuestados, al 86% le gustaria que la residencia ofrezca servicios
de alimentacién, al 84% un cuarto de lavado, al 66% bar/cafeteria, al 61%
guardiania, al 51% parqueadero y al 38% sala de juegos.

Las respuestas son satisfactorias debida a que estan acorde a los servicios que
actualmente ofrece la residencia Chez Amelie, y de aquellos que se analizaba

sSu incremento.
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e OTRO
Frecuencia Porcentaje
S/R 252 83,2
Biblioteca 1 '3
Billar 2 7
Cajero automatico 2 v
Cancha 1 '3
Cocina 3 1,0
Cyber 2 v
Farmacia 1 3
Gimnasio 1 '3
Internet 29 9,6
Papeleria 4 1,3
Tienda 1 3
Transporte 2 N
Tv cable 2 7
Total 303 100,0
100
=
80
'E' B0
g 40
209
[0,33% 0,560 6% [0 332 |0.99% [0 6% [0 33% J0,33%) [132% [0 33% [0 6% 0 56%)
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oojgloine olslea_]

Andlisis e interpretacion:

El 83.2% consideran que los servicios antes mencionados son suficientes para
estar a gusto en una residencia, el 9.6% desean el servicio de internet, el 1.3%

les gustaria que cuente el lugar con una papeleria, el 1% con cocina, el 0.7%
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desean los servicios de Cyber, transporte, Tv cable, billar y cajero automatico.
Es importante conocer las necesidades de los estudiantes, de esa manera

analizar los servicio que se pueden complementar en la residencia, y de esa

manera brindar un estancia acorde a sus preferencias.

e PREGUNTA3

Simple 187 61,7
Doble 104 34,3
Triple 12 4,0

Total 303 100,0

Analisis e interpretacion:

Del total de encuestados, el 61.7% prefieren tener una habitacién simple, el
34.3% doble y el 4% una triple.

La residencia actualmente ofrece habitaciones amplias, con capacidad para que

los estudiantes puedan compartir tranquilamente el espacio manteniendo la
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comodidad para cada uno de ellos. Sin embargo, al observar la preferencia
marcada por tener una habitacién simple, se puede considerar la dimension de

las habitaciones en la segunda fase.

e PREGUNTA 4

Si 257 84,8
No 46 15,2
Total 303 100,0

Hsi
Eno

Andlisis e interpretacion:

Al 84.8% de los estudiantes encuestados les gustaria que la habitacion esté

amoblada, y al 15.2% no desean que lo esté.

Es un aspecto importante a tomar en cuenta en la expansion de la residencia, ya

gue actualmente las habitaciones se ofrecen sin amoblar.
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e PREGUNTAS

$120 - $140 277 91,4
$140 - $160 22 7.3
$160 - $180 4 1,3
Total 303 100,0

1009

80

60

40

209

1,32%

T
$120 - 140 §140 - $160 $160 - $180

Andlisis e interpretacion:

El 91.4% de encuestados estarian dispuestos a pagar mensualmente por
alojamiento en habitaciones sin amoblar entre los $120 - $140, el 7.3% entre los
$140 - $160, y el 1.3% entre $160 - $180.

Actualmente la residencia Chez Amelie cobra por arriendo mensual $120, este

valor se encuentra en el rango de mayor preferencia.



e PRECIO AMOBLADA

. Frecuencia Porcentaje
$4 1 0,3
$5 4 1,3
$10 20 6,6
$15 3 1,0
$20 44 14,5
$25 1 0,3
$30 40 13,2
$40 23 7,6
$50 16 53
$55 1 0,3
$60 11 3,6
$70 1 0,3
$75 1 0,3
$80 12 . 4,0
$90 1 CONI INU/O’B_;
$100 | 18 59
$120 | 2 0,7
$130 | 2 0,7
$140 | 2 0,7
$150 | 6 2,0
$160 | 2 0,7
S/IR 92 30,4

Total 303 100,0

254

$4 $5 $10 $15 $20 $25 $30 $40 $50 $55 $60 70 $75 $80 $90 §100$120%130%14051 505160

Andlisis e interpretacion:

142
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Del total de encuestados el 14.5% estan dispuestos a pagar $20 mas por la
habitacibn amoblada, el 7.6% $40, el 6.6% $10, el 5.9% $50, el 5.3% $50 y el
30.4% no dieron respuesta a la pregunta.

Segun el valor que cada estudiante propuso, es necesario analizar los bienes
muebles que podria tener la habitacién amoblada, tratando siempre de mantener

la elegancia y confortabilidad del lugar, al igual que la calidad del servicio.

e PREGUNTAG6

S/IR 1 0,3

Semestral 267 88,1
Anual 35 11,6
Total 303 100,0

1007

G0

40+

204

0,33%'
1

Semestral

Andlisis e interpretacion:

El 88.1% de estudiantes les gustaria que el arriendo se maneje semestralmente,
y el 11.6% de manera anual.
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Esto se debe a que existe la posibilidad de que pierdan el semestre y ese es un

factor decisorio al momento de determinar si continllan o no con los estudios.

PREGUNTA 7
Frecuencia Porcentaje
S/IR 194 64,0
Aire acondicionado 1 0,3
Alimentacion 8 2,6
Bafio personal 2 0,7
Bar 1 0,3
Biblioteca 1 0,3
Cocina 1 0,3
Computadora 2 0,7
Copiadora 1 0,3
Recreacion 4 1,3
Gimnasio 1 0,3
Guardia 2 0,6
Impresora 3 1,0
Karaoke 1 0,3
Lavadora 4 1,3
Limpieza 2 0,7
Mini bar 1 0,3
Parqueadero CONTINUA —63
Taxi 3 1,0
Teléfono 1 0,3
Tienda 2 0,7
Transporte 4 1,3
Tv cable 61 20,1
TV y Radio 1 0,3
Total 303 100,0
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Analisis e interpretacion:

Al 20.1% de los encuestados les gustaria que las habitaciones ademas de contar
con los servicios basicos e internet también dispongan de Tv cable, al 2.6% les
gustaria contar con alimentacion, al 1.3% contar con el servicio de lavanderia,
transporte y que la residencia cuente con area de recreacion. El 64% consideran

gue no necesitan mas servicios dentro de la habitacién.

El servicio de Tv cable actualmente no se oferta en la residencia por lo que seria
un servicio adicional a considerarlo, al tener un costo adicional se podria ofrecer
de manera opcional para quien le interese. En el caso del servicio de lavanderia,

transporte y el area de recreacidn ya cuenta la residencia.
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e PREGUNTA 8

Si 253 83,5
No 50 16,5
Total 303 100,0

Msi
Eno

Andlisis e interpretacion:

Del total de encuestados, el 83.5% estaria dispuesto a pagar por el servicio de

alimentacion, y el 16.5% no desea el servicio.

e PREGUNTA9

S/IR 18 5,9
$30-$35 | 246 81,2
$35-%40 27 8,9
$40-$45 12 4,0
Total 303 100,0




100

80

60

40

204

$30 - §35

Analisis e interpretacion:

$35- 340

$40 - 45

147

El 81.2% pagaria por el servicio de alimentacién semanal entre $30 - $35, el
8.9% entre $35 - $40, y el 4% entre $40 - $45.

e PREGUNTA 10

Comodidad
Seguridad

Precio

Ambiente agradable
Ubicacion

Entrada libre

Total

66
248
231
145
206

300

22%
83%
7%
48%
69%
1%
100%
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120%

100% 439,
? 77%
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20%
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Analisis e interpretacion:

De los encuestados, el 83% considera que es el aspecto mas importante a la
hora de escoger el tipo de alojamiento es la seguridad, el 77% el precio, el 69%
la ubicacion, el 48% que tenga un ambiente agradable, el 22% la comodidad, y

el 1% dio su opinién que les gustaria tener la entrada libre.

e PREGUNTA 11

Redes sociales 285 95%
Pagina web 183 61%
Prensa 20 7%
Radio 21 7%
Television 53 18%

Total 300 100%
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Analisis e interpretacion:

Al 95% de los encuestados les gustaria recibir informacion sobre los servicios de
la residencia estudiantil a través de redes sociales, al 61% a través de pagina

web, al 18% por television, y al 7% por prensa y radio.



Anexo 4. Proformas

Proforma enseres de cocina

KCENTRO

PRODUCTOS PLASTICOS al por mayor y menor
Dominguez Mena Maria Eugenia

P1CA RUC. 0501312243001
Quijanoy Ordfiez 1442y Av. i Teif. (03) 2802-063 Latacunga
roform
Fecha: m Qb\q B .

0001607

aione €25 daNGG et Cne Amdie
Direccion: Q;el?mﬁ’o e Tol STRUOYT G
.DS.QL qm 00\ Guia de Remision:

DIA MES  ARNO

\lnsoS Rl

SUBTOTAL [3Q9 02
DESCUENTO
TARIFA0%
2 TARIFA 12% | 17 .04
S’.ﬁ%\&;—‘ Importe det IVA
k Original 1 ADQUIRENTE ‘ojlli:ﬂlll EMISOR TOTAL q gq i r%

s
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Proforma muebles de la habitaciéon

\'l-rRIN

METALDER|

Mario Gutllermo RIOS Dominguez

RUC: 0501447734001
ESTABLECIMIENTO: Manuel Padre Salcedo 274 entre Dos de Mayo y Amazonas
Telf, (03) 2806-429  Latacunga - Ecuador

Proforma
; 28\ -
Fecha: An:b 0002405

ciene: Remdensa. Studiomkl. . thez. Hodie .
Direccion: QQX?SM\QQ.m%dﬂrafhﬁg‘\Q“b
RUCICL o B SDAL DN 3O 62 de Remision:

-

Cant. DESCRIPCION V. Unit. | V. Total
& | camas de p Planay 15 =
vl comos 8¢ 382 Greol | ©9 | aua=
12| ddhoves  &ite "\ 4s SU0.T
L6 | Ghdhones  Ette 1Ma 35 360 =

2c| gacitoio Jecelwa 180 |36C0.3

Subtotal

Tarifa -0- %

Tarifa 12 %

o N T VA12%
Orgial: ADQURENTE Copla Verds: EMSOR | POTPAL | {, = -




Proforma Utiles de papeleria

KCENTRO

PRODUCTOS PLASTICOS al por mayor y menor
Dominguez Mena Maria Eugenia

Pl CA RUC. 0501312243001
QuIEE y Ordofiez 14-42 y Av. i Telf, (03) 2802-083 L

Proforma
Fecha: 0001608

DIA MES  ANO

cione 8o Eshdiad ooy, Asrehie
Direccion: Bolescarie... ag. 133 800 THOABUC LI B

b4

2 ORes de Jopin 0o 19,451 8,95
19 3ee Mudtenhipl oS [12. 66
12 {Q . devna Beodiedge) [0S 112 €O
U e de #3000 .00 1 9. (e
P (B4 % .50
D 1ot bfa L.sS 11866
\2 (?on'w 'm:((u\ilnc\ L‘oqq
e POl Wide™ 4.95
12 Qn(‘&i‘( QK X\ Qa(A
12 [Corpbos sk 260
SUBTOTAL [0 .3 ¢

DESCUENTO

TARIFA 0 %

TARIFA 12 %
_QL‘S%—‘—Z‘—’ Imporie del IVA 17 £

s inntaemean]  TOIAELR N O
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Anexo 5. Amortizacién

Amortizacion préstamo Banco Pichincha

0.000,00

PERIODOS INICIAL CAPITAL INTERES | CUOTA TOTAL [SALDO FINAL
1[ $70.000,00 $-644,08]  $-765,92 $ -1.410,00] _$69.355,92)
2| $69.355,92 $-651,12] $-758,88 $ -1.410,00] _$ 68.704,80)
3| $ 68.704,80 $-658,25] $-751,75 $-1.410,00] $68.046,55
4] $68.046,55 $-665,45] $ -744,55 $-1.410,00] $67.381,10)
5| $67.381,10 $-672,73| $-737,27 $-1.410,00] $66.708,37
6 $66.708,37 $-680,00]  $-729,01 $ -1.410,00] _$66.028,28
7| $66.028,28 $-687,53]  $-722,46 $-1.410,00] _$65.340,75
8| $ 65.340,75 $-695,06]  $-714,94 $-1.410,00] _$ 64.645,69)
9| $64.645,69 $-702,66] $-707,34 $-1.410,00] $63.943,03
10[ $ 63.943,03 $-710,35]  $-699,65 $-1.410,00] $683.232,68
11[ $63.232,68 $-718,12]  $-691,88 $-1.410,00] $62.514,56
12| $62.514,56 $-725,98]  $-684,02 $-1.410,00] $61.788,58
13[ $61.788,58 $-733,92]  $-676,08 $-1.410,00] $ 61.054,65
14] $61.054,65 $-741,95]  $-668,04 $-1.410,00] $60.312,70)
15[ $60.312,70 $-750,07]  $-659,93 $-1.410,00] $50.562,63
16| $59.562,63 $-758,28]  $-651,72 $-1.410,00] $58.804,35
17| $58.804,35 $ 766,58  $-643,42 $-1.410,00] _$58.087,77
18| $58.037,77, $-774,96] _ $-635,03 $ -1.410,00] _$57.262,81]
19[ $57.262,81 $-783,44]  $-626,56 $-1.410,00] $56.479,36)
20| $56.479,36 $-792,02]  $-617,98 $-1.410,00]  $55.687,35
21[ $55.687,35 $-800,68]  $-609,32 $-1.410,00] $54.886,67
22| $54.886,67 $-809,44] _ $-600,56 $-1.410,00]  $54.077,23
23| $54.077,23 $-818,30]  $-591,70 $-1.410,00] $53.258,93
24| $53.258,93 $-827,25] _$.582,75 $-1.410,00]  $52.431,67)
25[ $52.431,67 $-836,30]  $-573,69 $-1.410,00] $51.595,37
26| $51.595,37, $-845.45]  $-564,54 $-1.410,00] $50.749,91]
27| $50.749,91 $-854,71] $-555,29 $-1.410,00] $49.895,21]
28] $49.895,21 $-864,06] $-545,94 $-1.410,00] $49.031,15
29| $49.031,15 $-873,51]  $-536,49 $-1.410,00] $48.157,64
30| $48.157,64 $-883,07]  $-526,93 $-1.410,00]  $47.274,57
31| $47.274,57 $-892,73|  $-517,27 $-1.410,00]  $46.381,84
32| $46.381,84 $-902,50]  $-507,50 $-1.410,00]  $45.479,34
33| $45.479,34 $-912,37]  $-497.62 $ -1.410,00] _$ 44.566,96)
34| $ 44.566,96 $-922,36] $-487,64 $-1.410,00] _$43.644,61|
35 §43.644,61 $-932,45] $-477,55 $-1.410,00]  $42.712,16
36| $42.712,16 $-942,65] _$-467,35 $-1.410,00]  $41.769,50
37[ $41.769,50 $-952,07|  $-457,03 $-1.410,00] $40.816,54
38[ $40.816,54 $-963,39]  $-446,60 $-1.410,00] $39.853,14
39| $39.853,14 $-973,04]  $-436,06 $-1.410,00] $38.879,21]
40[ $38.879,21 $-084,50|  $-42541 $-1.410,00] _$37.894,61]
41] $37.894,61 $-99537| $-414,63 $-1.410,00] $36.899,25
42| $36.899,25 $-1.006,26] $-403,74 $-1.410,00] $35.892,99)
43| $ 35.892,99 $-1.017,27| $-392,73 $-1.410,00]  $34.875,73
44| $34.875,73 $-1.028,40|  $-381,60 $-1.410,00] $33.847,33
45| $33.847,33 $-1.039,65| $-370,35 $-1.410,00] $32.807,68
46| $32.807,68 $-1.051,03]  $-358,97 $-1.410,00] $31.756,65
47| $31.756,65 $-1.062,53]  $-347,47 $-1.410,00] $30.694,13
48] $30.694,13 $-1.074,15| _$-335,85 $-1.410,00] $29.619,98
49] $29.619,98 $-1.085,90] $-324,09 $-1.410,00] $28.534,07]
50| $ 28.534,07. $-1.007,79]  $-312,21 $-1.410,00] _$ 27.436,29)
51| $27.436,20 $-1.109,80]  $-300,20 $-1.410,00] _$26.326,49
52| $26.326,49 $-1.121,94]  $-288,06 $-1.410,00] $25.204,55
53| $ 25.204,55 $-1.134,22] $-275,78 $-1.410,00] $24.070,33
54| $24.070,33 $-1.146,63| $-263,37 $-1.410,00]  $22.923,71]
55| $22.923,71 $-1.150,17| $-250,83 $-1.410,00]  $21.764,53
56| $21.764,53 $-1.171,86] $-238,14) $-1.410,00] _$20.592,68
57| $20.592,68 $-1.184,68] $ 22532 $-1.410,00] _$ 19.408,00
58| $ 19.408,00 $-1.197,64]  $-212,36 $-1.410,00] $18.210,36)
59| $18.210,36 $-1.210,75| $-199,25 $-1.410,00]  $16.999,61|
60| $ 16.999,61 $.1.223,99| _ $-186,01 $-1.410,00]  $15.775,62
61] $15.775,62 $-1.237,30|  $-172,61 $-1.410,00]  $14.538,23
62| $14.538,23 $-1.250,92] $-150,07 $-1.410,00]  $13.287,31]
63| $13.287,31 $-1.264,61] $-145:39 $-1.410,00]  $12.022,70
64| $12.022,70 $-1.27845| $-13155 $-1.410,00] $10.744,25)
65| $ 10.744,25 $1.292,44]  $-117,56 $-1.410,00]  $9.451,81
66] $09.451,81 $-1.306,58]  $-103,42 $-1.410,00]  $8.145,23
67| $8.145,23 $-1.320,88]  $-89,12 $-1.410,00] _ $6.824,36
68| $6.824,36 $-1.33533]  $-74,67 $-1.410,00]  $5.489,03
69| $5.489,03 $-1.349,94]  $-60,06 $-1.410,00]  $4.139,09
70| $4.139,09 $-1.364,71]  $-4529 $-1.410,00]  $2.774,38
71| $2.774,38 $-1.379.64]  $-30,36 $-1.410,00]  $1.394,74
72| $1.394,74 $-1.394,74]  $-1526 $ -1.410,00 $-0,00
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Amortizacion Préstamo CFN

VALOR $ 200.000,00 % FINANCIADO <) -$  232.049,42

TASA NOMINAL] 6,01%| TASA EFECTIVA 12%| TOTAL prseiivAl $ 200.000,00

PERIODOS 60 6,01%|PROPIO CIMAZIPCN -$ 32.049,42
CUOTA $ -3.867,49 DEUDA 200.000,00

SALDO PAGO DEL PAGO DE

PERIODOS INICIAL CAPITAL INTERES | CUOTA TOTAL |SALDO FINAL
1[ $ 200.000,00 $-2.865,82 $-1.001,67 $-3.867,49| $197.134,18
2| $197.134,18 $-2.880,18 $-987,31 $-3.867,49 $194.254,00
3| $194.254,00 $ -2.894,60 $-972,89 $-3.867,49| $ 191.359,40
4| $191.359,40 $-2.909,10 $ -958,39 $-3.867,49] $ 188.450,30
5] $188.450,30 $-2.923,67 $-943,82 $-3.867,49| $ 185.526,63
6| $185.526,63 $-2.938,31 $-929,18 $-3.867,49| $ 182.588,32
7[ $182.588,32 $-2.953,03 $ -914,46 $-3.867,49] $179.635,30
8| $179.635,30 $-2.967,82 $ -899,67 $-3.867,49| $ 176.667,48
9] $176.667,48 $-2.982,68 $-884,81 $-3.867,49| $173.684,80
10| $173.684,80 $-2.997,62 $ -869,87 $-3.867,49| $ 170.687,18
11| $170.687,18 $-3.012,63 $ -854,86 $-3.867,49| $167.674,55
12| $167.674,55 $-3.027,72 $ -839,77 $-3.867,49| $ 164.646,83
13| $164.646,83 $-3.042,88 $-824,61 $-3.867,49| $ 161.603,94
14| $161.603,94 $-3.058,12 $-809,37 $-3.867,49 $ 158.545,82
15| $158.545,82 $-3.073,44 $ -794,05 $-3.867,49| $ 155.472,38
16| $155.472,38 $ -3.088,83 $ -778,66 $-3.867,49] $ 152.383,54
17| $152.383,54 $ -3.104,30 $-763,19 $-3.867,49| $ 149.279,24
18| $149.279,24 $-3.119,85 $ -747,64 $-3.867,49| $ 146.159,39
19| $146.159,39 $-3.135,48 $-732,01 $-3.867,49] $143.023,92
20| $143.023,92 $-3.151,18 $-716,31 $-3.867,49| $ 139.872,74
21| $139.872,74 $ -3.166,96 $ -700,53 $-3.867,49| $ 136.705,78
22| $136.705,78 $-3.182,82 $ -684,67 $-3.867,49| $133.522,95
23| $133.522,95 $-3.198,76 $ -668,73 $-3.867,49| $ 130.324,19
24| $130.324,19 $-3.214,78 $-652,71 $-3.867,49| $127.109,41
25 $127.109,41 $ -3.230,88 $ -636,61 $-3.867,49| $123.878,52
26| $123.878,52 $-3.247,07 $ 620,42 $-3.867,49| $ 120.631,46
27| $120.631,46 $ -3.263,33 $ -604,16 $-3.867,49| $117.368,13
28| $117.368,13 $ -3.279,67 $ -587,82 $-3.867,49] $114.088,46
29| $114.088,46 $ -3.296,10 $-571,39 $-3.867,49| $110.792,36
30[ $110.792,36 $-3.312,61 $ -554,89 $-3.867,49| $ 107.479,76
31| $107.479,76 $ -3.329,20 $ -538,29 $-3.867,49| $ 104.150,56
32| $104.150,56 $ -3.345,87 $-521,62 $-3.867,49 $ 100.804,69
33| $100.804,69 $ -3.362,63 $ -504,86 $-3.867,49| $ 97.442,06
34 $97.442,06 $-3.379,47 $ -488,02 $-3.867,49] $94.062,60
35|  $94.062,60 $ -3.396,39 $-471,10 $-3.867,49]  $ 90.666,20,
36|  $90.666,20 $-3.413,40 $ -454,09 $-3.867,49| $87.252,80
37[ $87.252,80 $ -3.430,50 $ -436,99 $-3.867,49] $83.822,30
38|  $83.822,30 $ -3.447,68 $-419,81 $-3.867,49| $ 80.374,62
39 $80.374,62 $-3.464,95 $-402,54 $-3.867,49] $76.909,67
40[  $76.909,67 $ -3.482,30 $-385,19 $-3.867,49| $ 73.427,37,
41]  $73.427,37 $-3.499,74 $ -367,75 $-3.867,49]  $69.927,63
42  $69.927,63 $-3.517,27 $ -350,22 $-3.867,49| $ 66.410,36)
43|  $66.410,36 $-3.534,89 $-332,61 $-3.867,49] $62.875,47
44|  $62.875,47 $ -3.5652,59 $ -314,90 $-3.867,49| $59.322,88
45|  $59.322,88 $-3.570,38 $-297,11 $-3.867,49] $55.752,50
46  $55.752,50 $ -3.588,26 $-279,23 $-3.867,49| $52.164,24
47]  $52.164,24 $ -3.606,23 $ -261,26 $-3.867,49] $ 48.558,00
48[  $48.558,00 $ -3.624,30 $ -243,19 $-3.867,49| $44.933,71
49|  $44.933,71 $ -3.642,45 $-225,04 $-3.867,49]  $41.291,26
50| $41.291,26 $ -3.660,69 $ -206,80 $-3.867,49| $ 37.630,57,
51| $37.630,57 $-3.679,02 $-188,47 $-3.867,49]  $33.951,55
52| $33.951,55 $ -3.697,45 $-170,04 $-3.867,49| $ 30.254,10
53]  $30.254,10 $-3.715,97 $-151,52 $-3.867,49]  $26.538,13
54 $26.538,13 $-3.734,58 $-132,91 $-3.867,49] $22.803,55
55 $22.803,55 $ -3.753,28 $-114,21 $-3.867,49] $19.050,27
56 $19.050,27 $-3.772,08 $-9541 $-3.867,49] $15.278,19
57| $15.278,19 $-3.790,97 $-76,52 $-3.867,49| $11.487,22
58 $11.487,22 $ -3.809,96 $-57,53 $-3.867,49 $7.677,26
59 $7.677,26 $ -3.829,04 $-38,45 $ -3.867,49 $ 3.848,22
60 $ 3.848,22 $ -3.848,22 $-19,27 $ -3.867,49 $-0,00
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