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RESUMEN

El presente plan representa la investigacion y desarrollo integral para la
construccion y administracion de una residencia universitaria en el valle de
Cumbaya. Para el proyecto se cuenta actualmente con el terreno ubicado en la
parroquia de Nayon en el sector San Francisco de Tanda y se tiene el
conocimiento de un profesional en el ambito de la construccidn. La residencia

universitaria llevara el nombre de Villa Asur.
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ABSTRACT

This plan represents comprehensive research and development for the
construction and management of a residence in the valley of Cumbaya. For the
project now has the land located in the parish of Nayon in San Francisco of
Tanda, and also has the knowledge of a professional in the field of construction.

The residence hall will be named Villa Asur.
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1. INTRODUCCION
1.1. Aspectos Generales
1.1.1. Antecedentes

Las residencias universitarias son centros que ofrecen alojamiento para
estudiantes. Estas residencias pueden estar dentro del campus universitario,
pueden pertenecer a la misma instituciéon (ESPE y Universidad Internacional), o
ubicarse en sus cercanias y ser manejados por la instituciéon o no. Este es un
negocio que no se ha explotado plenamente en el pais, existen pocas
residencias universitarias en la ciudad de Quito y los valles por lo que el

negocio es atractivo para la comunidad.

Manejados como residencias universitarias existen alrededor de 5
establecimientos en la cuidad y todas funcionan de manera independiente. Los
hostales residencias, los mismos que se encuentran registrados en el Ministerio
de Turismo y cedulados en el Distrito Metropolitano de Quito, son
establecimientos que brindan servicios similares a las residencias
universitarias; pero estos no limitan su servicio solo a estudiantes
universitarios, ni se encuentran cerca de las universidades.

La Universidad San Francisco de Quito cada afio recibe alumnos que vienen de
afuera, a nivel provincial e internacional. En el afio académico 2010-2011, la
Universidad recibi6 casi 1.000 estudiantes extranjeros (USFQ, s,f).

Sandra Sanchez trabaja con programas internacionales de la universidad San
Francisco de Quito, y afirma que la institucion trabaja con un sistema de
Familias Anfitrionas; los estudiantes llenan la solicitud de estudiante y escogen
la familia que desean. Son jovenes estudiantes de recursos econémicos alto y
medio — alto, que buscan un lugar cercano en el cual vivir sin perder su

independencia y la relacion con otras personas (USFQ, s.f).

Es por esta razén, que el negocio ayudard a fomentar el contacto y las
relaciones interculturales, no solo a nivel personal sino también a nivel
profesional, ya que el conocer gente y crear relaciones puede generar

oportunidades laborales, profesionales y personales en un futuro.



Para el proyecto se tiene el conocimiento de un profesional en el ambito de la
arquitectura y también se cuenta con el terreno en esta area, asi la idea es

mucho mas viable y real en el tiempo.

1.1.2. Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la construccion y administracion de una

residencia universitaria en el valle de Cumbaya.

1.1.3. Objetivos Especificos

Investigar la industria.
Determinar la empresa y los productos o servicios.

Investigar el mercado y el consumidor.

a o T p

Elaborar el plan de marketing para lanzar y posicionar los productos y

servicio en el mercado.

®

Desarrollar el plan de operaciones y produccion / Organigrama de proceso.

—h

Establecer el equipo gerencial.
Realizar el cronograma general del plan de negocios.

> @

Determinar y analizar los riesgos criticos, problemas y supuestos.

Elaborar el plan financiero.

j.  Construir la propuesta de negocio.



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1.La Industria

2.1.1. Clasificador Internacional Industrial Unico. (CIUU)

Tabla 1. CIUU
H HOTELES Y RESTAURANTES
H 55 HOTELES Y RESTAURANTES

HOTELES, CAMPAMENTOS Y OTROS TIPOS DE
H 551 HOSPEDAJE TEMPORAL.

HOTELES, CAMPAMENTOS Y OTROS TIPOS DE
H 5510 HOSPEDAJE TEMPORAL.

HOTELES, CAMPAMENTOS Y OTROS TIPOS DE
H 5510.0 HOSPEDAJE TEMPORAL.

Servicios de dormitorio para estudiantes, incluso
H 5510.02 |dormitorios universitarios.

Adaptado de: Banco Central del Ecuador, 2012

2.1.2. Tendencias

La industria hotelera en Quito estd viviendo un periodo de grandes
transformaciones, cuenta con grandes cadenas hoteleras donde el servicio ha
mejorado y su oferta se encuentra entre las mejores de Sudamérica. Las
opciones de hospedaje son amplias en la ciudad, para todo tipo de presupuesto
y para los distintos gustos y preferencias de los turistas. El Distrito
Metropolitano de Quito es un cantdon que cuenta con 8 administraciones
zonales, 32 parroquias urbanas y 33 parroquias rurales, existen 2.664
establecimientos turisticos cedulados de los cuales 2.393, es decir el 90,50%

se encuentran en la ciudad y solamente el 9,50% en sus parroquias, de



acuerdo al Boletin de Ocupacion Hotelera N°42 edicién especial (Distrito
Metropolitano de Quito, 2011, p. 8).

Tabla 2. Total de establecimientos turisticos y estructura porcentual segun
disponibilidad de cedula de funcionamiento y en proceso de cedulacion

En proceso

Area geogréfica Con cédula de cedulacion Total %6
Quito 2.393 102 2.495 20,0
Parroquias 251 27 278 10,0
Total 2.644 129 2.773 100,0

Adaptado por: Distrito Metropolitano de Quito, febrero 2010

La administracion zonal de Tumbaco es una de las 8 administraciones zonales
del Distrito Metropolitano de Quito; el Valle de Tumbaco esta formado por 8
parroquias rurales que son: Cumbayda, Checa, El Quiche, Tababela, Tumbaco,
Pifo, Puembo y Yaruqui (Wikipedia, 2012).

En el Valle de Tumbaco se encuentran 115 establecimientos turisticos
cedulados. Segun el Boletin de Ocupacion Hotelera N°42 edicion especial
(Distrito Metropolitano de Quito, 2011, p.8), son establecimientos turisticos
lugares de: hospedaje, restaurantes, bares y cantinas, salas de recepciones,
agencias de viajes, transporte aéreo y terrestre, y otras actividades de

recreacion y esparcimiento.

Tabla 3. Total de establecimientos turisticos segun sector geografico, nimero
y estructura porcentual.

Con cédula de En proceso
Secrtor funcionamiento de cedulacion Tortal

S

Mariscal 1 560 31 591 21,3
Mariscal 2 49 4 53 1,9
Mariscal 3 118 5 123 4.4
Centro Histdrico 167 4 171 6.2
Centro 146 4 150 5,4
Noroeste 181 (5] 187 6.7
Noreste 902 30 932 33,6
Sur 270 18 288 10,4
Cercanias Morte 7T 10 87 3.1
Cercanias

Noroccidente 10 1 11 0.4
“alle de los Chillos 49 8 57 2.1
“alle de Tumbaco 115 8 123 4.4
Total de grupe 2.644 129 2.773 100.0

Adaptado por: Distrito Metropolitano de Quito, febrero 2010



De estos 115 establecimientos, 80 pertenecen al grupo de restaurantes, bares
y cantinas; 15 realizan actividades de agencias de viajes y en igual numero
estan las empresas de alojamiento, datos obtenidos del mismo Boletin de
Ocupacion Hotelera N°42 (Distrito Metropolitano de Quito, 2011, p.21). Al no
existir mayor oferta, estos datos se presentan como una gran oportunidad de
inversién tomando en cuenta el rapido crecimiento de este valle, en especial el

de Cumbaya.

Tabla 4. Establecimientos turisticos cedulados en el valle de Tumbaco por
actividad

ACTIVIDAD CANTIDAD %
Alojamiento 15 13,04%
Restaurantes, bares y cantinas 80 69,57%
Transporte terrestre 1 0,87%
Agencias de viajes 15 13,04%
Esparcimiento 4 3,48%
TOTAL 115 100,00%

Adaptado por: Distrito Metropolitano de Quito, febrero 2010

La parroquia de Cumbaya tenia 8.000 habitantes en 1996, ahora se incrementé
a 33.000 habitantes, con una tasa de crecimiento anual del 6,9%, superior a la
tasa de crecimiento de Quito que es 2,6% anual. Esto, porque en los ultimos 15
afios se expandieron las construcciones para vivienda en esta zona en un
700%, segun datos de la Administracién de Tumbaco (Diario el Hoy, 2011).

Con el boom de la construccion, esta parroquia pasé de ser un sitio agricola a
convertirse en una zona residencial, preferida por las clases media-alta y alta

que se refiere al 80% de la poblacion total (Diario el Hoy, 2011).



2.1.3. Estructura de la industria

2.1.3.1. Cadenade valor

Figura 1. Cadena de valor de la industria
Adaptado por: La autora
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Servicio al cliente: Varios servicios que generen una ventaja competitiva y
gue generen un valor al cliente; pues todos estos elementos que son parte
de la prestacion del servicio definen la calidad que el cliente va a percibir;
ademas es el eje del funcionamiento del proyecto ya que el trato al cliente

sera personalizado.

Marketing: El proyecto busca satisfacer las necesidades y deseos del
cliente a partir de: el analisis del consumidor, venta de productos o
servicios, planeacion de productos, fijacion de precio, distribucion,
investigacion de mercados y andlisis de oportunidades. Al aplicar las
preguntas de auditoria que Fred David propone, el proyecto tiene
debilidades potenciales; pues no se cuenta con un mercado potencialmente
segmentado, no esta posicionado entre los competidores, no se ha
incrementado la participacion de mercado, no se tiene canales de
distribucién, no se cuenta con una organizacion eficaz de ventas y aun se

realiza una investigacion de mercado (2008, pp. 136 — 154).



Operacion de las instalaciones: Son todas las actividades que
transforman materia prima en productos y servicios, cuentan con funciones
basicas ya sea los procesos, capacidad, inventario, fuerza laboral y calidad.
En el caso del sector hotelero, algunos procesos son el registro de clientes,
mantenimiento y limpieza, servicio a las habitaciones, alimentacién, piscina,
entre otros. Fred David propone algunas preguntas, en las que se
encontraron algunas debilidades potenciales, porque la empresa no esta
conformada, entonces no cuenta con suministros de materia prima, con
instalaciones, equipo y maquinaria, tampoco existe capacidad tecnolégica,
ni politicas y procedimientos de control. La fortaleza con la que se cuenta
para este proyecto es que existe el terreno, donde se va a manejar la
residencia universitaria. Otra de las ventajas mas representativas es que

hay un mercado potencial entre los estudiantes universitarios.

Actividades de Soporte:

Administracién: Realizar las cinco actividades basicas: planeacion,

organizacion, direccioén, integracion del personal y control de la empresa.

Gestion de recursos humanos: Son un conjunto de actividades que
desarrollan, activan y motivan al personal de la empresa para que esta
tenga éxito. Para llegar a esto se requieren métodos y herramientas para

consegquir, desarrollar y conservar a los empleados.

Finanzas y contabilidad: La condicion financiera de la empresa es un
factor muy interesante para los inversionistas o0 socios. Al no estar
conformada la empresa, no se cuenta con un andlisis de indicadores
financieros ni se estd en condiciones de obtener capital a corto o a largo
plazo (préstamos), pues no existe un plan financiero que sustente el

proyecto.



2.1.4. Factores Econdmicos y regulatorios
2.1.4.1. Analisis PEST
a. Politico:

Segun la Federacion de la Camara de Comercio de América del Sur el
gobierno ecuatoriano desde mediados de la década 1990 - 2000 no ha tenido
un gobierno que dure cinco afos seguidos. Esto indica una estabilidad politica
en el pais y demuestra la confianza que genera poco a poco Ecuador, para
atraer nueva inversion extranjera (Federacion de camaras de comercio e
industria de América del Sur, 2011). La estabilidad politica del pais, asi como
el crecimiento econémico del mismo, son algunos factores importantes para
determinar el Riesgo Pais; un indice que mide la capacidad financiera de un
pais para pagar sus deudas externas (grado de riesgo). En enero de 2012, el
riesgo pais promedio de Ecuador se ubicé en 808 puntos, decreciendo en un
6% con respecto a diciembre de 2011, lo que indica una reduccién del EMBI de
54 puntos. Sin embargo, en América Latina en enero se ubic6 en 460 puntos.
Se puede concluir que el indice del pais se encuentra por encima con 348
puntos (Corporacion centro de estudios y andlisis, 2012, p.10), lo cual indica

que el indice de Ecuador es alto
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Figura 2. Riesgo pais del Ecuador

Adaptado por: Corporacion centro de estudios y analisis, 2012
Universidades suspendidas




El dia miércoles 11 de abril de 2012 el Consejo de Educacién Superior (CES)
suspendié de manera definitiva a 14 universidades del pais con calificacion ‘E’,
ya que no brindaban las condiciones académicas ni infraestructurales minimas
a sus estudiantes. En la ciudad de Quito esta medida afect6é a seis
universidades especificamente: Universidad Cristiana Latinoamericana (UCL),
Alfredo Pérez Guerrero, Politécnica Javeriana, UNITA, Auténoma de Quito y
Og Mandino (El Comercio, 2012). Se detalla mas del tema en el anexo # 1.

Ley de inquilinato

Segun el articulo n.4 de la ley de inquilinato, el arrendador esta obligado a
efectuar todas las reparaciones y obras necesarias con el fin de cumplir las
condiciones establecidas. Si dichas reparaciones no han sido realizadas, el
arrendatario puede efectuar las obras; sin embargo, se descontara de las
mensualidades el valor invertido mas el 10% de recargo (Articulo n. 5, ley de
inquilinato). El articulo n.6 de la ley de inquilinato afirma que si ninguno de los
involucrados efectla las reparaciones pertinentes, el arrendador sera
sancionado por el Juez de Inquilinato con multa equivalente a una mensualidad
y, si reincidiere, con la multa de tres mensualidades.

El articulo n.7 de la ley de inquilinato ampara al arrendador en cuestion de que
si el inquilino fuera responsable de los dafios ocasionados en el lugar, o en las
instalaciones de agua potable, luz eléctrica y servicios higiénicos, estara
obligado a la inmediata reparacion de las mismas. En caso de no hacerlo el
arrendador tiene el poder de hacerlo y exigir al arrendatario el pago de lo
invertido, con un aumento del 10% y podra, ademas, exigir la terminacion del
contrato. Para el arrendamiento de locales amoblados, que es el caso para la
construccion y administracion de la residencia universitaria, el articulo n. 24 de
la ley de inquilinato exige, que en el contrato de arrendamiento de locales
amoblados, figure por escrito el inventario, el avalio de los muebles y la
determinacion de su valor de uso. Si no consta el valor de uso de los muebles
esto corresponde al 25% de la mensualidad acordada. Si el arrendador no
entrega los muebles arrendados, o una parte de ellos, segun lo que registra el

inventario realizado. En el anexo # 2 se expone la ley de inquilinato.
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Econdmico

PIB

El producto interno bruto del Ecuador (PIB), para el afio 2012 se proyectd en
28.331 millones de ddlares. Respecto al afio 2011 se muestra que hubo un
incremento de 1.349 millones lo que representa aproximadamente el 5%. En
los ultimos 10 afios, las estadisticas muestran que el PIB se ha incrementado
periddicamente cada afio demostrando un crecimiento  sostenido
aproximadamente en un 45%. Este crecimiento se da por las exportaciones
netas, la reduccion de importaciones y la constante alza del precio internacional

del petréleo (Corporacion centro de estudios y andlisis, 2012, p.4).

Producto Interno Bruto Real (PIB)
{En millones de ddlares)
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Figura 3. Producto Interno Bruto del Ecuador

Adaptado por: Corporacién centro de estudios y analisis, 2012, p.4

Respecto a economias de paises vecinos, Ecuador ha tenido un considerable
crecimiento trimestral, ubicAndose entre los paises con mayor porcentaje de
incremento. En los datos del Banco Central del Ecuador (2011), se ve reflejado
que Ecuador ocupa el segundo lugar, estando por encima incluso de paises

como Chile y Brasil.
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Las principales cconomias latnoamencanas han expenmentado importantes crecimientos en ¢l tercer
tumestre de 2011

Resultados tercer trimestre 2011 (*)
Paises latinoamericanos
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Figura 4. Crecimiento econdémico de paises latinoamericanos, tercer

trimestre.

Adaptado por: Banco Central del Ecuador, 2011. Estadisticas

Macroecondmicas

Este crecimiento econémico de Ecuador ha sido el resultado del progreso de la
mayoria de sectores como por ejemplo: el incremento del 17% en el sector
pesquero; del 11% en el sector de hogares privados con servicio domésticos;
del 8% en el sector de la industria manufacturera; del 6% en el sector del
Transporte y Almacenamiento; del 12% en el sector de otros Servicios en
donde se incluye a la industria de hoteles y restaurantes; y el sector de la
construccion que refleja el mayor porcentaje de crecimiento con el 31%. Esto
genera una potencial oportunidad para todos los negocios dentro de este sector
(BCE, 2011).
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PIB de la industria - Sector otros servicios (Hoteles, bares y restaurantes;
Comunicaciones; Alquiler de vivienda; Servicios a las empresas y a los

hogares; Educacion; y, Salud)

El PIB de la industria a analizar sera el de otros servicios ya que este incluye
los negocios de Hoteles, bares y restaurantes; Comunicaciones; Alquiler de
vivienda; Servicios a las empresas y a los hogares; Educacion; y, Salud (BCE,
2011).

Este sector tiene una particular relevancia en la produccion y desempefio
econémico del pais. Segun las Cuentas Nacionales del Banco Central del
Ecuador (2008), la prevision para el afio 2010 en la industria de otros servicios,
aporté al PIB total con el 16.1%, lo que en valor agregado bruto es 4.137

millones de doélares.

Tabla 5. Participacion de las industrias en el PIB (Otros servicios)

Participacidon de las Industria en el PIB

(Millones de délares constantes)

Oftros servicios 1 3.874] 4.137 16,1%! 16,5%
Comercio al por mayor y al por menor 3.503 3.647 14,5% 14,6%
Industrias manufactureras (excluye refinacién de petroleo) 3.290 3.409 13,6% 13,6%
Explotacion de minas y canteras 3.440 3.382 14,3% 13,5%
Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca 2.510 2.578 10,4% 10,3%
Consiruccion y obras piblicas 2.238 2.338 9,3% 9,3%
Otros elementos del PIB 2182 2293 9,0%) 9,2%
Trasporte y almacenamiento 1.792 1.878 7,4%) 7,5%
Servicios gubernamentales 1.228 1.287 5,1%, 51%
Servicios de Intermediacion financiera s.Tc_.' 571 2,2% 2,3%
Suministro de electricidad y agua 211 220 0,9%) 0,9%
Servicio doméstico 30 30 0,1%) 0,1%
PRODUCTO INTERNO BRUTO 24.119 25.019 100,0% 3,7%

Tomado de: Banco Central del Ecuador — cuentas nacionales 2008
Adaptado por: Banco Central del Ecuador
Nota: * (Previsiones del Banco Central)
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Por otro lado, la variaciéon porcentual en los dos primeros periodos trimestrales
del afio 2011 demuestra que hay un crecimiento positivo, lo cual generara
cada vez mas oportunidades e ingresos en esta industria (Banco Central del
Ecuador, 2011).

Tabla 6. Indicadores macroecondmicos trimestrales del Ecuador

4.3.3 INDICADORES MACROECONOMICOS TRIMESTRALES (1)

tasas de variacion tit-1

i 2008 1 2009 | 2010 | 2011 |
Indicador [ T TR A T TR T 2 T T T T T T |

TOTAL UTILIZACION -0.26 2 345 0,40 -4,86 -2 0,87 194 189 2 233 242 -0,04 AL
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 118 488 176 -0.95 157 0,74 023 LA BAS 010 025 17 296 0s
Pesca 17 g 28 334 4,76 159 028 158 0,24 043 248 79 520 £46
Esplotacién de minas y canteras 02 am 03 00 03 08 283 48 A8 299 5 289 0ey 027
Industria manufacturer (eacluye refinasian de petréleal 335 144 13 0% 28 05 039 0.5 301 304 130 [E T 168
Fabricacién de praductos de |a refinacisn de petrslea 1 A6 W ek el A -ar o e B3 2B 2800 om0 Al
Suministro de electricidad y agua 182 093 376 606 -E0E 423 073 3088 16,54 818 15,24 08 43 1214
Construccidn 003 BB 405 025 5 221 a0 08 23 07 2 50 RO 926
Comercio al por mayor y menor 0,93 15 168 13 305 108 12 250 123 223 113 o 140 209
Transparte y Amasenamienta 14 24 1B 0F 022 225 0 19 08 083 02 2R 139
Intermediacidn financiera 187 280 297 17z -4z 120 IAn 029 1064 4,24 30z 287 258 380
Gobiemno General l 2,30 a4 380 an -0.85 02z 018 181 132 -0,31 0,33 266 <304 06
Otros Servicios [3] 07e 112 094 LX) 045 004 03 028 133 239 212 an 22 204
Servicio doméstico 410 a6 0,08 013 -0 54 162 0,41 0,05 302 202 Rk} -7 828 <330
FIB 053 208 185 046 -0.67 -0.20 0,08 025 024 132 203 264 173 220

(1) A partir del Ealetin Mo.70 de Cuentas Macionales Trimestrales, los ciloulos im
acceder al i entosfPublicacioneshlotasiC atalogor

(2) Cdloulos en base a ddlares sonstantes de 2000
(3] Incluye: Hoteles, bares y restaurantes; Comunicasiones; Alquiler de viviends; S

Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2011

Sector de la construccion

Segun el Ing. Wladimir Jiménez, en su andlisis de Pacific Credit Rating, el afio
2009 fue un afio de muchos cambios para el sector de la construccion,
basicamente esto se da por el inicio de nuevas administraciones y la aplicacion
de nuevas leyes.

El sector de la construccién abarca la construccidon de cuatro tipos de
edificaciones:

* Infraestructura (incluye la construccién de obras sanitarias o municipales).

* Viviendas.

« Edificaciones.

* Informales (constituidas por construcciones en lugares periféricos).
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En el aflo 2010 el sector de la construccion se recupera principalmente por el
crédito del IESS y del sistema financiero (bancos), la inversion extranjera con
proyectos inmobiliarios, la estabilidad del costo de la mano de obra y por el
incremento de la poblacion que ha generado un déficit de viviendas (PCR-
PACIFIC CREDIT RATING, 2011).

Segun el INEC, en el censo realizado en 2010, el Ecuador tiene 14'306.876 de
habitantes, es decir, que ha crecido un 15% a partir del 2001 cuando el censo
fue de 12'481.925 de habitantes, evidenciando asi una tasa de crecimiento
anual de 1.52% (INEC, 2010).

En el afio 2010, el BIESS aumentd el monto de créditos hipotecarios y con esto
se convierte en una de las instituciones con mayor participacion de mercado en
créditos de vivienda. En 2011 el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda
(MIDUVI) y el Banco del Pacifico empiezan a otorgar créditos con el plan Mi
Primera Vivienda los cuales ofrecen un bono de 5.000 dolares.

El precio de los materiales es otro de los factores para evaluar el sector de la
construccion. Los precios de los materiales principales han ido aumentando del
afio 2010 al 2011. Los incrementos mas importantes se registraron en el acero
en barra que tuvo un crecimiento del 5.16% y también en las instalaciones
eléctricas y sanitarias para vivienda, que se incrementaron en 5.03% y 7.88%,

respectivamente.

Tabla 7. indices de precios de materiales, equipo y maquinaria de la

construccion

Denominacldn Indices Variacion porcentual

mar-10 mar-11 Anual
Acero en barra 281,33 295,84 5,16%
Cemento porland tipo | 144,89 148,87 2, 75%
Instalaciones eléctricas (vivienda) 203,67 213,92 5,03%
Hormigdon premezclado 184,67 186,38 0,93%
Betun de petréleo (asfalto) 746,.2 7a46.2 0,00%
Griferia yv similares 219,29 217.62 -0, 76%
Instalaciones sanitarias (vivienda) 194,77 210,04 7.88%
Emulsiones asfalticas 200,71 200,71 0, 00%
Equipo v maquinaria de construccion 124,45 127.11 2.14%

Tomado de: INEC
Adaptado por: PCR-PACIFIC CREDIT RATING, 2011
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El PIB del sector de la construccion ha tenido un crecimiento constante desde
el aflo 2006 hasta el 2010, creciendo un 25%, y aportando con 2'338.291 al PIB
en el afio 2010. Cabe destacar que de las 1.000 compafiias mas importantes
del Ecuador 34 corresponden al sector de la construccion (PCR-PACIFIC

CREDIT RATING, 2011).

Tabla 8. Producto Interno Bruto por clase de actividad (construccion)

Periodo Construccion
2006 1.863.590
2007 1.865.553
2008 2.123.901
2009 2.238.027
2010 2.338.291

Tomado de: Banco Central del Ecuador
Adaptado por: PCR-PACIFIC CREDIT RATING, 2011

Producto Interno Bruto: Sector

Construccion
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Figura 5. Producto Interno Bruto: sector construccion
Tomado de: Banco Central del Ecuador
Adaptado por: PCR-PACIFIC CREDIT RATING, 2011
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Inflacién

Segun en INEC en su reporte mensual de inflacion de febrero de 2012, el
indice de precios al consumidor (IPC) se ubicé en 137,80 délares, y en febrero
de 2011 se ubico en 130,59 ddlares. La inflacion de febrero en el afio 2012 fue
de 5,53%, y en febrero de 2011 de 3,39%, esto indica un aumento de la
inflacion por el incremento de precios en la canasta familiar basica. Las
categorias de esta canasta basica son: Alimentos y bebidas no alcohdlicas
(37.84%), Transporte (13.37%), y Restaurantes y hoteles (12,48%), lo cual
representa en total 63,69% a la inflacion mensual (INEC, 2012).

Para el sector de alojamiento y especificamente para el proyecto de una
residencia universitaria en el valle de Cumbaya, esto influye drasticamente ya
que dentro de los servicios que se van a ofrecer estan los desayunos tipo buffet
y ademas el arriendo tiene un participacion en la inflacion de 0.75%. \

Tabla 9. indices de precio al consumidor

Wariacidonmn Wariacidonmn Wariacidom

VMensuaal Arvua=l Aacurmulada
feb-11 130 .59 o, S5526 3,.,39%6 1. 2a%s
rvyaar— 1L 121, 0 =3 O ,3Aa2% B,.5 726 A, S8326
abr-11 aA=2, 10 oO.,.s 226 3. 88326 2,49 126
may-11 132,56 oO,3526 a,2326 2, 7726
jun-11 132,61 oO.0a%s a,.z2s326 2,8126
jul-aa 132,85 O, As=320 A, A A2 2.9926
ago-11 A1=33.49 O . a92% a,8 426 2,496
sep-11 134.55 O, 7o S,39%26 a,3131°26
oct- 1L 125,02 O.,3526 5,50 26 a,6 7%
Nosw- 1L A35S, 43 O ,302% 5,532 4,996
dic-11 ASS,. 97 O, 4026 5,49 124 5,49 1246
ene-12 136,74 oO.,.S7%6 S, 2996 O,S 726
felbh-12 A 7,80 O, 7826 55,5326 A, 3BS26

Tomado de: INEC, 2012

Figura 6. Aportes a la inflacién por divisiones de articulos.
Tomado de: Direccién estadisticas econémicas — INEC
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Tabla 10. Bebidas no Alcohdlicas que contribuyen al aumento de precios

Bebidas no Alcohdlicas que contribuyen al
aumento de precios

ALIMENTOS ¥ BEBIDAS NO ALCOMHOLICAS
NMensual: 1, 01% Anual: 6, 13%

Articulo Ponderacién WAL G = o ) Inflacién
) de aporte

Tomate rifidn 0, 049 0, 1206 20,05%%

Arveja tierna 00,0017 0, 0406 6, 75% 25,25%
Presas de pollo 00,0162 00,0366 65,08%% 2,34%%
Cebolla paiteifia 0, 0037 00,0220 3.65%%6 5, 29%%
Naranja 0, 00249 o.,02149 3,56%6 2, 09%%
Fréjol seco 00,0012 00,0159 2,57% 17, 1a%%
Pescados frescos 0, 0091 00,0115 1,91% 1,32%
Camarones 00,0022 00,0107 A 77%% 7, 05%6
Manzana 00,0027 00,0101 1,68% a4,23%
Frejol tierno 0, 0016 0, 0095 1,59% 2,02%6

Tomado de: Direcciéon Estadisticas Econémicas - INEC

Tabla 11. Articulos de la division de restaurantes y hoteles que contribuyen al

aumento de precios

RESTAURANTES Y HOTELES
Mensual: 1,37% Anual: 8,48%

Valordel Porcentaje

Articulo Ponderacion Inflacién
aporte de aporte
Almuerzos 0,0451 0,0489 8,13% 1,37%
Pollo preparado 0,0025 0,0108 1,80% 4,69%
Desayunos 0,0112 0,0093 1,54% 1,00%
Sanduches 0,0059 0,0065 1,09% 1,42%
Hotel 0,0021 0,0007 0,12% 0,44%

Tomado de: Direccion Estadisticas Econémicas - INEC

SALUD

RESTAURANTES Y HOTELES

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

TRANSPORTE
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACOY...
ALOJAMIENTO, AGUA, ELECTRICIDAD, GAS...
MUEBLES, ARTICULOS PARAELHOGAR Y...

PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO

BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS

RECREACION Y CULTURA

EDUCACION

COMUNICACIONES

1,50%
1,37%

Figura 7. Inflacion mensual por divisiones de articulos
Tomado de: Direccidon Estadisticas Econdémicas - INEC
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Tasa de interés

Segun el Banco Central del Ecuador y la Camara de Comercio de Quito (2012)
la tasa activa es de 8,17% y 4,53% la tasa pasiva. Estas tasas no han sufrido
cambio alguno desde el afio 2009 lo cual genera una cierta nocion de
estabilidad economica. La tasa PYMES referencial es de 11,20% y de igual

manera se ha mantenido constante.

Tabla 12. Tasas maximas de los segmentos de credito

Tasa Activa Efectiva Maxima Tasa Referencial Diferencia Sep-07

Segmento Mar-12
sep-07 oct-08 jun-09 mar-12 sep-07 mar-12 Maxima Ref.
Productivo Corporativo 14.03 9.33 9.33 9.33 10.82 8.17 - 470 - 265
Productivo Empresarial (1) n.d. n.d 10.21 10.21 n.d. 9.53 - -
Productivo PYMES 20.11 11.83 11.83 11.83 14.17 11.20 - 828 - 297
Consumo (2) 24.56 16.30 18.92 16.30 17.82 15.91 - 8.26 - 191
Consumo Minorista (3) 37.27 21.24 = - 25.92 - - -
Vivienda 14.77 11.33 11.33 11.33 11.50 10.64 - 3.44 - 0.86
Microcrédito Minorista (a) 45.93 33.90 33.90 30.50 40.69 28.82 -15.43 -11.87
Microcrédito Acum. Simple (5) 43.85 33.30 33.30 27.50 31.41 2520 -16.35 - 6.21
Microcrédito Acum. Ampliada (s) 30.30 25.50 25.50 25.50 23.06 22.44 - 4.80 - 0.62

(1) Segmento creado a partir del 18 junic 2009.

(2) Reduccion de Tasa Maxima febrero 2010 de 18.92% a 16.30%

(3) Segmento unificado con el segmento Consumo Minorista a paritr del 18 junio 2009

(4) Reduccion de Tasa Maxima mayo 2010 de 33.90% a 30.50%

(5) Reduccion de Tasa Maxima mayo de 2010 de 33.30% a 27.50%. Cambio en los rangos de crédito,

segmento Microcrédito Minorista de USD 600 a USD 3,000 (junio 2009)

(6) Cambio en los rangos de crédito Microcrédito Acum Simple de (USD 600 a USD 8,500) a (USD 3,000 a USD 10,000) (junio 2009)

Tomado de: Banco Central del Ecuador-Direccion Estadistica Econdmica

Segun el editor Victor Vizuete, la regulacién crediticia es una forma de evitar
situaciones parecidas a las que se viven en Espafia por efectos de la burbuja
inmobiliaria. En Ecuador la situacion es diferente ya que en Espafia se daban
préstamos de riesgo, que no solamente cubrian el 100% del valor del bien sino
hasta el 120 6 130%.

La regulacién es beneficiosa para quienes optaron por un crédito hipotecario
para la compra de su vivienda ya que en el peor panorama solo les
embargarian el inmueble y no otros bienes como vehiculos, mobiliario y otras
casas. Pero para el desarrollo inmobiliario del pais, esta medida puede frenar a
las instituciones que dan créditos ya que estas entidades van a proteger su
inversion poniendo mas restricciones y dando menos dinero (EI Comercio,
2012).
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c. Social

El Ecuador es un pais que vive en constantes cambios, ya sea a nivel
econdémico, politico, tecnologico o, en este caso, a nivel social. Todas estas
variables ejercen fuertes repercusiones que pueden representar oportunidades
0 amenazas. Todo depende de como se las vea y de cdmo se usen los
recursos y capacidades. Para la industria de alojamiento o para ofrecer
servicios de dormitorio para estudiantes es importante el ingreso de nuevos
clientes para obtener rentabilidad en el proyecto.

De acuerdo al boletin de estadisticas turisticas, el pais registré un ingreso de
2.340 extranjeros por motivos de estudios, es decir estudiantes que desean
iniciar, completar o perfeccionar su instruccion en establecimientos oficiales o
particulares con reconocimiento gubernamental (Ministerio de Turismo, 2009).
Para la industria de alojamiento, el ingreso de nuevos clientes representa mas
negocios y por ende mas rentabilidad. La administracion y construccion de una
residencia universitaria constituye una oportunidad de negocio. La entrada de
extranjeros representa la porcién mas grande de la demanda para la residencia
universitaria teniendo en cuenta que estos estudiantes no son residentes y
buscan un lugar donde vivir que sea cerca de su institucion de estudio.

Se detalla méas en el anexo # 3 — Entrada de migrantes al Ecuador.

De acuerdo con el Economista Alcides Aranda, en su proyecto “Aseguramiento
de la calidad: politicas publicas y gestién universitaria, capitulo Ecuador
(2009)”, el pais tiene un bajo nivel de acceso a la educacién media, dado que
para entrar a la universidad se requiere haber terminado la educacion
secundaria y tener titulo de bachiller. Del total de jovenes que estarian en edad
de entrar a la universidad, apenas un pequefio porcentaje tiene las
posibilidades de hacerlo, ya sea por razones econémicas, familiares u otras.
Desde esta perspectiva se plantea que la principal barrera de acceso al nivel
superior esta en la posibilidad de acceder y terminar la educacion secundaria

(Politicas publicas y gestion universitaria, 2009).
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En el pais existian 57 universidades y escuelas politécnicas registradas hasta
el afio 2008 segun el CONESUP (actualmente llamado SENECYT) y 292
instituciones no universitarias denominadas institutos superiores (técnicos y
tecnologicos, pedagdgicos, conservatorios y de artes). Ver anexo # 4 — Lista de

Universidades.

Para el afio 2008 el numero de personas matriculadas en total fueron de
531.467 en el pais; sin embargo, solo en las universidades particulares y

particular cofinanciadas, el nimero de matriculados fueron de 187.466.

El nimero de estudiantes matriculados ha crecido considerablemente desde el
afo 1996, pues en ese afo fue de 50.761 estudiantes, en 2001 fue de 66.815y
para el 2008 hubo un incremento del 27% (CONESUP, 2008).

En lo que se refiere especificamente a la ciudad de Quito, el SENECYT
establecio que para el 2010 existian 133.014 personas matriculadas en las

universidades del pais. Ver anexo # 5 — Carta SENECYT.

Tabla 13. Evolucién de los estudiantes matriculados de las universidades y
escuelas en los afios 1996, 1999, 2001, 2007 y 2008

EVOLUCION DE LOS ESTUDIANTES MATRICULADOS DE LAS
UNIVERSIDADES Y ESCUELAS POLITECNICAS EN LOS ANOS
1996, 1999, 2001, 2007 Y 2008

REGIMEN 1996 1999 2001 2007 2008
PUBLICA 163.422 | 189.437 | 225.859 | 330.297 344.001
PARTICULAR 50.761 44.914 66.159 | 113.212 124 377
COFINANCIADA

PARTICULAR — ) — | — 63.089
TOTAL 214183 | 234351 | 292018 | 443509 531467

Tomado de: CONESUP
Adaptado por: Alcides Aranda A.
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Como se menciona en el punto 2.2 (tendencias), el crecimiento de la poblacion
en el Valle de Cumbaya ha inducido a varias empresas o entidades a construir

en el sector.
Nuevo aeropuerto de Quito

Con la construccion del nuevo aeropuerto de Quito en el sector de Tababela
(no sé si se escribe asi porque en google aparece en algunos lados con by en
otros con v) y la Ruta VIVA que unira a Quito con el nuevo aeropuerto, la
misma que iniciard en la Av. Simon Bolivar a la altura de San Juan Alto y
finalizard en Puembo, las parroquias del Valle de Tumbaco seran directamente
beneficiadas con la afluencia de una gran cantidad de personas (Sitio oficial de
Quito turismo, 2010).

El nuevo aeropuerto de Quito, que empez6 a construirse en el 2006 y que
reemplazara al Aeropuerto Mariscal Sucre, se inauguraré en febrero de 2013.
En un inicio la terminacién de la construccion estaba prevista para el afio 2011
pero surgieron una serie de problemas que impidieron que este plazo se
cumpla (Quito turismo, 2010). El nuevo aeropuerto estara ubicado a unos 35

km. aproximadamente de distancia de la ciudad de Quito.

El principal problema que afronta la ciudad en las vias actuales, es la falta de
capacidad para la cantidad de usuarios que ocupan las mismas, sobretodo en
horas pico. Los tiempos de viaje son excesivamente largos para la distancia
que se recorre, por lo que se implementar4d La Ruta VIVA que tendra una
longitud de 13,6 km. Esto facilitara el descongestionamiento de Cumbaya y la
ruta se conectara con el nuevo aeropuerto de Quito, permitiendo el transito de
67.000 vehiculos con una velocidad promedio de 65 km/hora en un tiempo
estimado de 45 minutos. Con esta ruta el trafico vehicular de la via
Interoceanica se reducird en 50%, llegando a los 22.300 vehiculos por dia. Sin
embargo, la Ruta VIVA no sera la unica via hacia el nuevo aeropuerto, son
varios los proyectos de nuevas vias, ampliaciones viales, entre otras
adecuaciones viales que se haran en el DMQ. Esta es una de las ventajas que

tendria el proyecto, ya que por su ubicacién estaria en un punto céntrico entre
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el aeropuerto y la ciudad, permitiendo asi brindar todas las facilidades a los
posibles clientes (EPMMOP — Empresa Publica Metropolitana de Movilidad y
Obras Publicas, 2011).

Otra construccion que beneficia al proyecto es el nuevo campus de la
Universidad Catolica (PUCE). Esta escogi6 un terreno de 70 hectareas para la
construccion de su nuevo campus que estara ubicado en Nayén. El campus de
la Avenida 12 de Octubre les resulta pequeiio para la gran cantidad de
estudiantes y para el espacio fisico que requiere cada una de las facultades
(Periodico digital de la Facultad de Comunicacion, Linguistica y Literatura
PUCE- El Imperdible.ec, 2011)

d. Tecnoldgico

Actualmente la industria de alojamiento en Ecuador no ha evolucionado lo
suficiente en el aspecto tecnolégico. El Programa de Asistencia Técnica a los
Pequefios Hoteles de la Region Andina afirma que solo 69% de los pequefios
Hoteles tiene computadora. Esto sin duda genera una debilidad para el sector
ya que esta falta de herramientas o recursos impide la obtencion de un mayor
mercado (Diario El Universo, 2010). Otro dato relevante que estableci6 el
Programa de Asistencia Técnica a los Pequefios Hoteles de la Region Andina
fue que el primer trimestre del afio 2010 solo el 4% de los establecimientos
capto clientes a través del uso de herramientas tecnoldgicas. La razén principal
es que los sitios de alojamiento no cuentan con las herramientas de
comunicacién, para que a través de estas desde cualquier parte del mundo y
via internet se adquiera cualquier cantidad de informacion del establecimiento.
La mayoria de los pequefios hoteles (62%) recibe clientes a través de
referencias o boca a boca, esto lo afirma Patricio Tamariz, consultor regional de
este programa (Diario el Universo, 2010). A raiz de este problema, el sector de
alojamiento deberia elaborar un proceso de capacitacién para mejorar el plan
de gestion; asi los pequefios establecimientos de alojamiento podran acceder a

un software que les permita ofrecer sus servicios y la informacion pertinente a
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través del internet. EI boom de los medios de comunicacion, la difusién y el
acceso a nhuevos aparatos electronicos como las aplicaciones para
smartphones y en si el marketing digital han modificado notablemente el

sistema del sector hotelero.

Segun las noticas de la pagina web de energias renovables (renowable
energies), el sector de la construccion en el Ecuador se encuentra actualmente
en auge debido a la oportunidad que existe para adquirir créditos. Como se
menciond anteriormente, este sector ha tenido un crecimiento econémico
grande lo que genera una oportunidad para la economia del pais. Sin embargo,
esto representa un dafio al medio ambiente, ya que la construccion genera un
consumo de alrededor del 40% de energia y del 24% de las emisiones de
diéxido de carbono. Por esta razén, hoy en dia se buscan maneras de construir
edificaciones de manera eficiente y sustentable (energias renovables, 2012).
Esta tecnologia se basa en que las viviendas o edificios deben ser sustentables
desde su disefio hasta su demolicidbn. Esto incluye aspectos como su
mantenimiento y locacién, usar los servicios y recursos sin explotarlos; por
ejemplo, el buen uso del agua, la reduccion de la energia y el reciclaje de
recursos. Construir estas nuevas edificaciones representa una mayor inversion,
ya que es una nueva implementacion tecnolégica de materiales y recursos; sin
embargo, su rendimiento y duracién es diez veces mejor, y el gasto de energia
y agua disminuye. Las edificaciones pueden aplicar disefios y tecnologia de
punta; por ejemplo, paneles solares para el calentamiento de agua en los
edificios, y también canales de captacion de lluvia para su posterior

reutilizacion.
2.1.5. Canales de distribucion

Hoy en dia la industria de hoteles y restaurantes incluye elementos tangibles e
intangibles, en el cual la estructura fisica y el servicio se transforman en una
experiencia para el cliente. Esta experiencia puede ser positiva o negativa
dependiendo de la satisfaccién del cliente por lo ofrecido. Todos los beneficios

0 caracteristicas se dan a conocer a través de un canal de distribucion el cual
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se adapte mejor al negocio. Hoy en dia esta industria distribuye sus servicios a
través de intermediarios, como por ejemplo agencias de viajes, agencias
mayoristas, departamentos de ventas como inmobiliarias; cada canal sirve para
obtener mas flujo de clientes. El nimero de canales siempre depende de la

escala, tamafo, y tipo de negocio.

[ INDIISTRIA HOTFIFRA ]
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Figura 8. Canal de distribucion de la industria hotelera

Adaptado por: el autor

2.1.6. Las 5fuerzas de Porter

Para determinar las distintas fuerzas de Porter se usara el libro de Fred R.

David “Conceptos de administracion estratégica”.

2.1.6.1. Nuevos participantes ( barreras de entrada)

Se realizé la matriz que refleja claramente el nivel del proyecto como nuevos
participantes (esta frase no tiene mucho sentido. No sé qué tratas de decir).
Para lograr esto se tomaron en cuenta algunos factores relevantes para el
negocio.

Al tener barreras de entrada bajas en el pais para que ingresen nuevos
competidores, el peso que posee este factor es del 20%, y la puntuacién para
la residencia o el proyecto es de 3, es decir un punto medio.

Como se mencion0 anteriormente, el nUmero de residencias universitarias en
Quito es bajo, por lo que el peso es del 15% y la puntuacién para la residencia

es de 4. Existe la oportunidad de tener una ventaja competitiva puesto que es
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facil saber cuédles son las estrategias y acciones de cada una de las residencias
(benchmarking).

La preferencia de marca tiene un peso bajo, porque a pesar de que existen
muchos tipos de establecimientos de alojamiento, muy pocos cumplen con el
concepto de residencia universitaria. Estas residencias se dirigen a un
segmento con caracteristicas especificas, por lo que lograr eso para la
empresa es de vital importancia y tiene un puntaje de 4.

El capital tiene un mayor peso (25%), pues la inversion inicial es alta ya que se
requiere una construccién de acabados de lujo, ademas de la administracion.
Para una buena administracion del negocio es necesario tener experiencia y
know how por lo que el peso es alto.

La ubicacion tiene una importancia grande para el presente proyecto ya que se
tiene el terreno en el sector de Cumbaya el cual tiene mucha demanda como
se menciono anteriormente.

Las politicas regulatorias, los aranceles y las restricciones tienen un peso bajo,
pues no existe alguna regulacion fuerte que impida el desarrollo del proyecto.
Se obtuvo un valor ponderado de 3.64/5 lo cual ubica a la entrada del proyecto

en un nivel medio.

Tabla 14. Matriz de factores como nuevos participantes

Factores Peso e Residencia TOTAL
importancia universitaria
VILLA ASUR
Barreras de entrada bajas
20% 3 0.6
# de candidatos: en Ecuadorexisten pocas
instituciones establecidas como residencia 15% 4 0.6
universitaria
Preferencia de marca y grado de lealtad al
cliente 7% 4 0.28
Alto requisito de capital 25% 4 1
Experiencia 20% 3 0.6
Politicas regulatorias: construccion 3% 2 0.06
I
Ubicacion 10% 5 0.5
TOTAL 100% 23 3.64

Adaptado por: El autor
Nota: Siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante.
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2.1.6.2. Amenaza de sustitutos (y complementos)

Los productos sustitutos de residencias universitarias son principalmente todo
tipo de lugares de alojamiento entre ellos;

Hoteles residencia

e Hostales residencia
e Casa huésped
e Departamentos

e Suites

A pesar de que estos servicios cumplen con la necesidad de alojamiento de los
clientes, no se dirigen a un segmento o a un rango de edad en especifico. Las
residencias universitarias solo se dirigen a estudiantes universitarios. Ademas,
estas incluyen todos los servicios como alimentacion, piscina, lavanderia,

limpieza, bafo privado, television pagada, etc.

Segun la pagina web vivel.com, hay 47 propiedades en el sector de Cumbaya
de las cuales 35 son para venta y todas sobrepasan los cien mil délares y para
arriendo hay 12 propiedades donde la mensualidad es aprox. 1.500 dolares (sin
los servicios béasicos, condominio y los servicios mencionados anteriormente).
La ventaja que sin duda tendra la residencia Villa Asur y sus servicios es que
dentro del pago mensual ya estaran incluidos los servicios bésicos ademas del
desayuno. Ademas, las instalaciones de la residencia serdn de lujo interior y
exteriormente, es un lugar exclusivo en donde el cliente percibira el valor de la

residencia y estara rodeado de gente de su mismo nivel econémico y social.

2.1.6.3. Poder de negociacién de los compradores

Los clientes potenciales de la residencia Villa Asur son estudiantes de un nivel
socio econdmico alto que estén en universidades de Quito y los valles y que
principalmente vengan de provincias o del exterior, sin descartar a jovenes

universitarios que deseen vivir solos. Como se mencion0 anteriormente, la
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residencia brindard todos los servicios y se caracterizard por su exclusividad y
lujo, pues tendra un nimero limitado de habitaciones.

Al tratarse de un producto indiferenciado, pues la industria que lo engloba es el
alojamiento, existen un sin numero de sustitutos, donde el poder de
negociacion esta en los clientes. Es por eso que se debe establecer claramente
una estrategia de diferenciacion y exclusividad en la mente de los
consumidores. El desarrollo de estas estrategias debe dar como resultado
lealtad y fidelizacion por parte de los clientes para que el costo de cambiarse a

otras marcas sea alto, a pesar de la gran cantidad de sustitutos que existen.

2.1.6.4. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion con los proveedores se puede observar a través de
una matriz, en la cual se distinguen diferentes factores que permiten conocer el
poder del proveedor segun las necesidades del proyecto. Como se trata de una
residencia universitaria se requieren los materiales para la construccion y
muebles y enseres basicamente. Para la parte administrativa se subcontrataran
los siguientes servicios: lavadoras, mantenimiento de la piscina, alimentacion,
television pagada, seguridad, asesoramiento legal y de construccion. Esta
estrategia resulta mas econdmica puesto que no habra personal fijo en la

residencia, sino solo cuando sea necesario.

Tabla 15. Matriz de poder de negociacién

Factores Poder alto Poder medio Poder bajo
Disponibilidad de materiales para construccion. X
Disponibilidad de materiales para los acabados de X
lujo
Disponibilidad de muebles y enseres en muchos X

proveedores al precio del mercado

Cambiar de un proveedor a otro X

Proveedor con articulos diferenciados X

Proveedores de servicios (lavanderia, alimentacion,
seguridad y asesoramiento legal y de construccion) X
en Cumbaya

Proveedores de otros servicios (cable, servicios
basicos) X

Adaptado por: El Autor
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2.1.6.5. Intensidad de larivalidad

La competencia es generalmente la mas poderosa de las cinco fuerzas, ya que
es la unién de estas y solo se lograra el éxito si se tienen bien definidas las
estrategias y la ventaja competitiva sobre los rivales.

La rivalidad en la industria de hoteles y restaurantes es alta puesto que existen
muchos lugares de alojamiento en la ciudad que tienen caracteristicas
semejantes como tamafo, capacidad, servicios, etc. Muchas recurren a
tacticas de marketing como publicidad, descuentos y precios accesibles.

En la industria especifica en la que esta este proyecto: servicios de dormitorio
para estudiantes, incluso dormitorios universitarios, en la ciudad de Quito

existen 5 entidades manejadas como residencias universitarias.

*Residencia universitaria llinizas

Direccion: Toledo 656 y Lérida - Quito, Ecuador
Solo para hombres

*Residencia universitaria Girasol

Calle Solano 1088 y Yépez (El Dorado)

Mixta

*Residencia universitaria Tulpa

Gonnessiat y Gonzalez Suarez

Solo para mujeres

*Residencia universitaria Lume

De las Madreselvas N47-146 entre Tixan y
César Sandino (sector el Inca)

Mixta

*Residencia universitaria para mujeres de la USFQ
Jacaranda

Solo para mujeres

La posibilidad de cambiar de marca de los clientes es alta puesto que no existe
mucha competencia. Este es un producto donde siempre se va a tener

demanda, pues la mayoria de estudiantes del segmento al cual se dirige el
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proyecto después del bachillerato contindan con la educacion superior, por lo

que el crecimiento seria constante cada afio.

2.2. La Compaiiiay el Concepto del Negocio

2.2.1. Laideay el modelo de negocio

Segun datos del INEC en los resultados del censo de poblacion y vivienda
2010 realizado en 24 provincias, 221 cantones y 800 parroquias rurales del
pais, la ciudad de Quito es la segunda mas poblada con 2'239.191 de
habitantes. Del total de habitantes en Quito, el 65% son quitefios, mientras que
el 35% son inmigrantes internos, es decir, provienen de otros cantones y
provincias (INEC, 2010).

La idea nace del hecho de que muchas personas de provincia vienen a estudiar
a la capital, y a su llegada prefieren vivir con algun familiar o alguien conocido
con el fin de adaptarse a la ciudad. Posteriormente muchos de los estudiantes
adquieren un departamento para vivir solos. Sin embargo, no ocurre o mismo
con las personas extranjeras que al llegar a la cuidad buscan familias que los
reciban o viven solos. Algunas de las universidades tienen acuerdos con

familias para que acojan a los estudiantes.

VILLA ASUR es una residencia para estudiantes que prefieran vivir en un lugar
donde obtengan todos los servicios incluidos en el pago mensual de arriendo,
con el fin de optimizar su tiempo sin perder su independencia. Ellos podran
elegir entre diferentes tipos de habitaciones (simple y doble) que se adapten
mas a su estilo de vida. También contar4 con varios servicios para que los
clientes estén cdmodos a toda hora. La residencia se caracterizara por su

disefio, exclusividad y lujo.

2.2.2. Estructuralegal de laempresa

Esta empresa se constituira como sociedad anonima (Villa Asur S.A.) Para la

constitucion de la misma se seguirdn ciertos pasos impuestos por la
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Superintendencia de Compaifiias. Estos pasos seran descritos en el anexo # 6,
el domicilio fiscal sera en parroquia Nayon en el sector San Francisco de

Tanda, donde se construira la residencia Villa Asur.
2.2.3. Mision, Vision y Objetivos

a. Mision:

Villa Asur ofrece alojamiento a los estudiantes universitarios nacionales y
extranjeros en la ciudad de Quito. La empresa se enfoca en proporcionar todos
los servicios y atencion personalizada con el fin de satisfacer las expectativas
de los clientes. El servicio incluye habitaciones amobladas, servicio de
limpieza, piscina, servicios basicos, parqueaderos y también desayuno. Se
brindara un circulo familiar y seguro, orientado a la tranquilidad de los
residentes y de sus familias, siendo la principal prioridad ser responsables con
el medio ambiente en cada actividad que se realice junto a los colaboradores y

accionistas.

b. Vision:

Para el afio 2017 convertirse en una opcion permanente de alojamiento para
los estudiantes universitarios nacionales y extranjeros en la ciudad de Quito.
Ser reconocidos por un servicio de calidad, exclusividad y personalizacion

hacia los clientes.

c. Valores corporativos:

e Respeto: realizar cualquier actividad sin afectar a los miembros de la
residencia.

e Compromiso: cumplir con todas las obligaciones dentro de la residencia.

e Calidad y profesionalidad: siempre actuar con profesionalidad en cualquier
problema o actividad, garantizando excelentes resultados en cada proceso.

e Diversidad Cultural: respetar las diferencias culturales y opiniones de cada
uno de los integrantes de la residencia, brindado asi un ambiente

agradable.
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e Etica: realizar actividades basandose en la moral y valores establecidos por

nuestra sociedad.

d. Objetivos

o Obijetivo general

Convertir a la residencia Villa Asur en una opcién permanente de alojamiento
para estudiantes nacionales y extranjeros, brindando en cada actividad un

servicio de calidad y diferenciado para los clientes.

o Obijetivos a corto plazo

= Alcanzar en el primer afio el 100% de la cantidad total de habitaciones.

= Alcanzar en el primer afio el 100% de venta total de habitaciones.

= Aplicar la estrategia de subcontratacion en algunas actividades con el fin de
ahorrar costos y obtener mayor productividad y eficiencia en servicio y en
otras actividades especificas, y asi disminuir los riesgos operativos que se
puedan dar desde el primer afio.

= Ofrecer a los estudiantes toda la comodidad y el espacio que ellos
necesitan a través los servicios y las instalaciones priorizando la
personalizacidn en los procesos en el primer afio.

= Garantizar la profesionalidad de las personas que trabajan en la residencia

en cada una de las operaciones.

o Obijetivo a largo plazo

» Incrementar el 5% de cuota de mercado para el segundo afio.

» Lograr una recompra del 20% de los clientes captados para el segundo afio.

= Consegquir el 7% de clientes potenciales a partir del segundo afio por medio
de recomendaciones.

= Obtener un incremento anual del 5% a partir de las estrategias establecidas.
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e. Factores Claves de Exito del Producto

* Personalizacion en el servicio y relaciones con los clientes.

* Producto exclusivo enfocado en un segmento socio econémico alto.

2.3. El producto o servicio

La residencia universitaria VILLA ASUR ofrecera a sus consumidores servicios
y alojamiento de calidad, los cuales seran ejecutados con los debidos
procedimientos y el debido control.

Tomando en cuenta que el servicio que se va a ofertar en la residencia es de
primera necesidad, segun la Piramide de Maslow, se debe enfatizar que el
consumidor posee la informacidon necesaria para adquirir este servicio. Sin
embargo, cabe destacar que el cliente consume algo mas que el servicio de
alojamiento en si. Es por ello que también se dara prioridad al servicio al

cliente; personalizacion del servicio y exclusividad.

a. Calidad del producto

La calidad tiene un impacto directo en el desarrollo del servicio y del producto,
por lo que esta relacionada estrechamente con el valor y la satisfaccion del
cliente. Al tratarse de un producto intangible, este primero se vende, y después
se produce y consume al mismo tiempo. Todos los servicios que se oferten son
de calidad, pues se contara con personal capacitado y con procesos optimos

para brindar cada uno de estos servicios.

b. Estilo y disefio del producto

El buen disefio de la residencia, tanto en la parte exterior como en la interior,
contribuye a la utilidad de su servicio y a la belleza del lugar. El estilo y disefio
del producto se construye en base al entendimiento de las necesidades del

cliente y de dar un sentido de experiencia en el uso del mismo. En base a la
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investigaciéon de mercado realizada y detallada en proximos capitulos, el estilo
y disefio de la residencia VILLA ASUR sera contemporaneo, es decir bastante
sencillo, simple, practico y funcional. Se trata de una estructura que no lleva
detalles recargados y se caracteriza por crear espacios amplios y luminosos en

donde se transmite una sensacion de informalidad y juventud.

c. Caracteristicas del producto

La residencia Villa Asur se ubicaré en el Valle de Cumbay4, parroquia Nayon

en el sector San Francisco de Tanda.

Entre los servicios que estardn incluidos en el pago mensual estan los

siguientes:

o Pago de agua

o Pagodeluz

o Internet WIFI

o Limpieza diaria de zonas comunes: pasillos, cocina, areas de juegos
o Limpieza de cuartos diaria (opcional)

o Desayuno tipo buffet

o Uso de la piscina, parrilla y canchas (areas externas)
o Uso de las areas de juegos (futbolin, billar)

o Servicio de seguridad (guardias, cAmaras)

o Parqueadero

o Uso de comedor y cocina

o Uso de gimnasio

Hay servicios opcionales que dependen de las necesidades del consumidor,

estos no estan incluidos en el pago mensual.

o Pago de planilla de teléfono
o Servicio de lavadora y secadora

o Transporte (chofer)
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e Habitaciones

Se contara con 4 torres de 12 habitaciones cada una. Se ofreceran dos tipos de

habitaciones, simple o doble.

Habitacion simple: cada torre se adecuara con 4 habitaciones simples, y cada

una de ellas (esto aumenté porque si no parece que la torre medira eso) medira
22 m? La habitacién sera de un estilo contemporaneo y se adecuara con lo
siguiente: bafio privado, cama de dos plazas, velador, laAmpara, armario con

escritorio, plasma, teléfono, microondas y estanteria pequefia.

Habitaciones dobles: cada torre se adecuara con 8 habitaciones dobles, y cada

una de ellas medira 28 m?. La habitacién seré de un estilo contemporéneo y se
adecuara con lo siguiente: 1 bafio privado para las dos personas, 2 camas de
dos plazas, velador y lampara en cada cama, armario, television, teléfono, un

escritorio para dos personas, microondas y estanteria pequefia.

Figura 9. Habitacion Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefiadora de interiores Claudia Chediak
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Figura 10. Cuarto de bafio Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefiadora de interiores Claudia Chediak

Areas comunales: Para fomentar la interrelaciéon con los estudiantes se contara

con areas comunales en cada torre y en el exterior de ellas. En cada area

comunal habra una sala o un espacio de juegos como billar y futbolin.

Ademas, habra un cuarto o sala de estudios para cuando los estudiantes
necesiten hacer un trabajo en grupo o estudiar en grupo. Cada sala de estudio
contara con un infocus y parlantes. La cocina y comedor se encontraran en la

torre principal y todos los miembros pueden hacer uso de estos espacios.

Figura 11. Sala de estudios Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefiadora de interiores Claudia Chediak
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Figura 12. Cocina Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefadora de interiores Claudia Chediak

Figura 13. Comedor Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefladora de interiores Claudia Chediak
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La piscina y la parrilla contaran con todo lo necesario como parasoles, sillas y
mesas, al igual que las canchas de fatbol y volley. El gimnasio se adecuara con
caminadoras, bicicletas estaticas y pesas, para satisfacer las diferentes

necesidades de los clientes.

Figura 14. Piscina Residencia Villa Asur (render)
Adaptado por: Disefadora de interiores Claudia Chediak

d. Marca

La marca Villa Asur cuenta con un logo de color degradé verde a azul y con
letra manuscrita, pues la idea es reflejar que es una empresa que estara en
constante movimiento. Tiene un fondo blanco que refleja los principales valores
de la residencia; orden, pureza, nitidez y calidad. Por otro lado, el color degradé
en verde y azul de las letras siempre se destaca; es audaz, extrovertido y
misterioso. La forma de sus letras demuestra movimiento, lo que certifica que
Villa Asur es una empresa dinamica, innovadora y juvenil. La empresa tiene un

logotipo simple y facil de recordar.

Las letras del slogan son imprentas y mayusculas ya que se busca representar
simplicidad, equilibrio y estabilidad en la estructura. Se escogié ese slogan ya

que se quiere transmitir un sentido de pertenencia y exclusividad.
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El logo va ir en todo el material publicitario que se realice y también en el
papeleo de la empresa, facturas, servilletas, agendas y también en las toallas y

sabanas (imagen corporativa).

Vo, Ao

LO MERECES., LO VIVES

e. El proceso basico de compra del consumidor

1. Identificaciéon de una necesidad de alojamiento.

2. Busgueda de Informacion: Esta informacién es exhibida en medios masivos
como television, revistas, prensa, radio, etc. (ATL) y también de forma mas
creativa y personalizada como el marketing directo mediante llamadas
telefénicas o mailing, recomendacion boca a boca, y marketing digital que
abarca toda la comunicacion a través del uso de herramientas como redes
sociales, buscadores, cédigos y mensajeria.

3. Anadlisis de las alternativas en lo que es alojamiento y entre ellas la
residencia Villa Asur.

4. Decision de compra del producto que satisfaga mas las necesidades y
deseos del consumidor en cuanto a caracteristicas fisicas y emocionales.

5. Evaluacién que realiza el consumidor al probar el producto o servicio. La
evaluacion se basa en ver si el servicio satisface sus necesidades y
deseos.

6. Recompra del producto o servicio.

Este sera un producto de especialidad, ya que como se mencioné

anteriormente, sera exclusivo. Ademas, el precio, a comparacion del de la
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competencia, serd superior. Sin embargo, debido a que el precio del arriendo
de la residencia es alto, la recompra sera limitada. Pues los clientes que
adquieran el servicio seran aquellos que le dan valor a la calidad, servicios,
caracteristicas y ambiente de la residencia. Al inicio se manejara la residencia

solamente en el Valle de Cumbaya.

El analisis de la competencia se realizara a profundidad en el plan de
marketing. Sin embargo, este producto tendra un precio mayor al promedio de
las residencias universitarias en la ciudad de Quito y se caracterizara por el
servicio de calidad, personalizacion y lujo de las instalaciones. Al tratarse de
un servicio, la duracion de este sera de un mes. Sin embrago, el contrato sera
a partir de los 6 meses. El servicio postventa se basara en crear relaciones
duraderas con el cliente, ademas del uso de otras herramientas que se

ejecutaran en el plan de marketing.

2.4. Estrategia del ingreso al mercado y crecimiento

La estrategia de producto se basa en una estrategia de diferenciacion
dirigida, debido a que los servicios que se ofertan (alojamiento) cuentan con
un alto nimero de competidores y sustitutos. Esta estrategia funciona como
barrera protectora contra la competencia debido a la lealtad de marca, y
valorizacion de la misma. Esto produce como resultado una menor sensibilidad
al precio. José Ramon Robinat afirma que se puede llegar al modelo CRM por
dos vias, el proyecto se enfocara en un modelo CRM basado en el modelo
IDIP (Identificar, diferenciar, interactuar, personalizar) o también llamado
marketing “One to One” (La gestidon y relacion con los clientes, 2004) el cual

tiene las siguientes caracteristicas:

e Enfocarse en la cuota de clientes y no en la cuota del mercado.
o Diferenciar clientes.

e Gestionar clientes.
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El modelo CRM tiene como objetivos:

e Captacion de nuevos clientes y clientes actuales.
e Fidelizacién de todos los clientes.

e Reconquista de la competencia.

La empresa o el proyecto se enfocard en brindar un servicio que sea de
calidad, personalizado y con un excelente servicio al cliente, asegurando que
cumplan con los estdndares necesarios para su debida comercializacion y

consumao.

En términos geograficos, la empresa piensa mantenerse en el mismo lugar
brindando sus servicios durante 5 afios 0 mas teniendo en cuenta que es un
proyecto de largo plazo. El nimero de habitaciones e instalaciones de la
residencia seguira siendo el mismo y se manejara el mismo sistema de
tercerizacion de los servicios mencionados anteriormente. El crecimiento o
expansion de la residencia hacia otros lugares estara relacionado directamente
con el posicionamiento que esta tenga, pues el sector de la construcciéon y
también el sector hotelero estan en crecimiento, tal como se indicé en el

andlisis econémico.

Al analizar las 5 fuerzas de Porter, las principales barreras que se deben
utilizarpara evitar que la competencia copie el modelo de negocio planteado
seran principalmente la ubicacion, acabados de la residencia, exclusividad y

relacion con el cliente.

2.5.Analisis FODA
a. Fortalezas:
e Terreno: se cuenta con un terreno ubicado en la parroquia Nayon en el

sector San Francisco de tanda (sector Cumbaya). Tiene un area para
construccién de 2067,08 m?.
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Construccion de una edificacion sustentable: su rendimiento y duracion es
10 veces mejor, y el gasto de energia y agua disminuye, como se mencioné
anteriormente en el analisis tecnolégico.

Venta de servicios adicionales: Ninguna mensualidad incluye servicios
basicos y otros servicios como internet, television pagada, lavanderia y

alimentacion.

. Oportunidades:

Estabilidad politica: Desde el afio 2000 el pais no ha tenido un gobierno que
dure cinco afios como en este Ultimo mandato, por lo tanto esto indica una
estabilidad politicay genera confianza hacia el Ecuador.

PIB del pais en crecimiento: En los ultimos 10 afios, el PIB se ha
incrementado periédicamente cada afio demostrando un crecimiento
sostenido. Aumentéen un 45% aproximadamente del afio 2000 al 2012.

PIB de la industria de la construccion en crecimiento: El PIB del sector de la
construccion ha tenido un crecimiento constante desde el afio 2006 hasta el
2010. Creci6 en un 25%, pues en el afio 2010 aportd con 2'338.291 al PIB.
Tasas de interés estables: 8.17% la tasa activa y 4.53% la tasa pasiva.
Estas tasas no han sufrido cambio alguno desde el afio 2009, lo cual genera
una cierta nocion de estabilidad econémica.

Nuevas construcciones en el sector. La Universidad Catdélica (PUCE)
escogié un terreno de 70 hectareas para la construccion de su nuevo
campus ubicado en Nayon y también la construccion del aeropuerto que
finaliza en febrero de 2013.

Plan de contingencia para las universidades cerradas: El CES ha disefiado
planes de contingencia para que los estudiantes sigan con sus estudios.
Carencia de establecimientos de alojamiento en el sector de Cumbaya: De
los 115 establecimientos ubicados en el sector, 15 son para alojamiento.
Disponibilidad de vivir en el sector de Cumbaya: el porcentaje de
estudiantes que estan dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya es del
73%.
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Oportunidad en el precio: Un 26% de los estudiantes esta dispuesto a pagar
un precio de $800 a $1.500 dolares por el arriendo mensual, con todos los
servicios incluidos, en el sector de Cumbaya.

Disposicion de transporte de los clientes: El 74% de los estudiantes tienen
vehiculo y estan dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya sin importar en
qgué universidad estudien actualmente.

Crecimiento poblacional en el sector de Cumbaya: Es uno de los sectores
con mayor crecimiento poblacional en los dltimos afios. Hoy es una zona
residencial con mucha demanda.

Crecimiento en la poblacion de estudiantes: Para el 2010 hay un incremento

del 27%, el nimero de matriculados fue de 133.014.

Debilidades:

Experiencia: no se tiene experiencia en el sector inmobiliario.

Percepcion negativa: los estudiantes tienen la percepcion de que las
residencias tienen muchas reglas y hay limitaciones de horarios, reuniones
etc.

No se cuenta con un plan estratégico.

No se cuenta con un plan de mercadeo.

No se cuenta con un plan de operaciones.

No se cuenta con un plan gerencial.

No se cuenta con una investigacion de mercados.

. Amenazas:

Riesgo pais alto: El indice del pais se encuentra por encima con 348 puntos
del indice de América Latina lo que representa aproximadamente el 30%. El
riesgo pais ha aumentado desde el afio 2010 en aproximadamente 8%.

Precio del material de construccion alto: Los precios de los principales
materiales para la construccion han ido aumentando del afio 2010 al 2011,

hasta en un 8%.
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Incremento de la Inflacion: Variacion del 63% entre febrero de 2011 y
febrero de 2012. Esto se da por el incremento de precios en la canasta
familiar basica donde las categorias son Alimentos y bebidas no alcohdlicas
(37.84%); Transporte (13.37%); y, Restaurantes y hoteles (12,48%).
Regulacion crediticia para el desarrollo inmobiliario: Esta medida puede
frenar a las instituciones que dan créditos.

Inversibn mayor en edificaciones sustentables: Nueva implementacion
tecnoldgica de materiales y recursos.

Sustitutos: Hoteles, hotel apartamento, hotel residencia, hostal y hostal
residencia, de categoria de lujo o de primera; en la ciudad de Quito existen
59 establecimientos con estas caracteristicas. La universidad San Francisco
de Quito cuenta con el modelo de familias huéspedes, que ayuda a
estudiantes del exterior.

Competencia: En la ciudad de Quito actualmente existen 5 competidores
directos, el promedio del precio entre estas es de $286 dolares, y varia

entre los servicios que se oferten.
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2.5.3. Matriz Cruzada (IE)

PUNTUACIONES
PONDERADAS TOTALES EFI

FUERTE PROMEDIO DEBIL
10a
3,0a4,0 2,0a299 1,99
4.0 3.0 2.0 1.0
[ [l 1

FUERTE 3,0a4,0
3.0

20a v \% Vi
PROMEDIO 2,99
2.0

10a VIl VIl IX
DEBIL 1,99

1.0

PUNTUACIONES
PONDERADAS
TOTALES EFE

PUNTUACION |PUNTUACION
EFI EFE

2.59 2.85

Division V: desarrollo del
producto

Figura 15. Matriz cruzada

Elaborado por: el autor

Se realizaron las distintas matrices del FODA vy al cruzarlas se evidencia que el
proyecto esta ubicado en la division V, que se refiere al desarrollo del producto.
Esto quiere decir que el éxito de la residencia se basa en la imagen, en los
acabados, en los muebles y en las habitaciones, ademas del servicio y el

desarrollo de este.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

El negocio de construir y administrar una residencia universitaria no se ha
explotado plenamente en el pais, por lo que existen pocos establecimientos en
la ciudad de Quito. Manejados como residencias universitarias existen 5
establecimientos en la cuidad, y la mayoria funcionan de manera
independiente. En el mercado de la industria de alojamiento hay una gran
cantidad de sustitutos. Los més cercanos a la residencia Villa Asur son los
hostales residencias, los mismos que se encuentran registrados en el Ministerio
de Turismo y cedulados en el Distrito Metropolitano de Quito. Estos son
establecimientos que brindan servicios similares a las residencias
universitarias, pero éstos no limitan su servicio sélo a estudiantes universitarios

ni se encuentran cerca de las universidades.

Para el proyecto se tiene el conocimiento de un profesional en el &mbito de la
arquitectura y también se cuenta con el terreno en el sector de Cumbaya, es

asi que esta idea resulta mucho mas viable y real.

3.1.Problema

3.1.1. Problema de investigacion

Determinar la viabilidad para construir y administrar una residencia universitaria

en el valle de Cumbaya.

3.1.2. Problema de gerencia

Realizar o no la construccion y administracion de una residencia universitaria

en | valle de Cumbaya.

48
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3.2.0Dbjetivos de investigacion

Establecer la viabilidad de construir y administrar una residencia universitaria
en el valle de Cumbaya a través de la investigacion cuantitativa y cualitativa
descriptiva que debera concluir en un plazo de 30 dias empezando desde el
30 de junio del 2012 en el valle de Cumbaya, en la ciudad de Quito (Ecuador).

49
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3.3.1. Investigacion cualitativa

Entrevista con expertos

Para el proyecto se realizaron dos entrevistas a profundidad con profesionales
en los diferentes entornos y andlisis del proyecto; Juan Fernando Andino,
arquitecto de pro-inmobiliaria, y Rodrigo Irigoyen, consultor turistico. Las
preguntas realizadas y la entrevista se detallan en el anexo # 7.

Grupos focales

Para el proyecto se realizaron 2 grupos focales (focus groups) con estudiantes
universitarios que arriendan departamentos o que viven sélos actualmente.
Este fue de 6 a 8 personas y el tiempo de duracién fue de 45 min a 1 hora

aproximadamente.

En el anexo # 8 se detallan las preguntas y el analisis de los datos recabados

en el grupo focal.

3.3.2. Investigacién cuantitativa

Encuestas

Se realizaron cuestionarios predisefiados para la recoleccion de la informacion
cuantitativa de la investigacion de los clientes. Se utilizaron encuestas
personales y electrénicas.

En el anexo # 9 se muestra el disefio de la encuesta y su respectiva tabulaciéon

3.3.2.1. Metodologia -Caracteristicas del universo:

a. Marco muestral

Para determinar el marco muestral, se tomara en cuenta la conciencia de que
existen poblaciones finitas, especificamente en el tamafio de la poblacién de
Quito, en donde existen 133.014 estudiantes matriculados en las universidades

de Quito. De este numero total de estudiantes universitarios en Quito se
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debera sacar el nimero aproximado del segmento meta. Para obtener este

resultado se deberan tomar en cuenta otros factores que son: el nUmero de

estudiantes de universidades especificas, los jévenes de provincia que

estudian en la ciudad de Quito, entre otros

Estadistica de universidades especificas:

La informacién que se va a usar para definir el segmento meta proviene de
las siguientes universidades: Pontificia Universidad Catolica del Ecuador
(PUCE), Universidad San Francisco de Quito (USFQ), Universidad de las
Américas (UDLA), Universidad Internacional del Ecuador (UIDE),
Universidad Internacional Sek (UISEK) y Universidad de los Hemisferios. El
namero de estudiantes universitarios en estas instituciones es de 33.630, es
decir aproximadamente el 25.3% del total de estudiantes matriculados en
Quito.

Jovenes de provincia en la ciudad de Quito ( universitarios):

Debido a que gran parte de los clientes potenciales son inmigrantes
internos, de los 2°239.191 de habitantes de Quito, 779.442 provienen de
otros cantones y provincias, es decir el 35%.

Ya que no existen datos especificos del niamero de estudiantes de
provincias en las universidades ubicadas en la ciudad de Quito, se
generalizara este porcentaje dentro del total de estudiantes universitarios en
Quito.

133014*25.3%*35%= 11.778

b. Muestra:

k*!#p*q*w

(8" (N-1))+k"**p*q
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N (Universo): 11.778,39 de estudiantes del segmento meta en Quito.

p, g: Al no existir investigaciones anteriores, se asume que el éxito y fracaso
seran de 50% (0.50).

k: El coeficiente de confianza con el que se trabajara sera del 95,5%, cuya
constante es 1,96.

e: El error muestral deseado sera del 5%.

n: La muestra bajo estos parametros sera de 372 estudiantes universitarios.

3.4. Mercado relevante y cliente potencial

3.4.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo consiste en estudiantes universitarios que vienen del
extranjero, de provincias o estudiantes de Quito que buscan un lugar donde
vivir, especialmente a estudiantes de la universidad San Francisco de Quito por
Su cercania y precio.

Para identificar el mercado objetivo, se realizara primeramente un estudio de la
segmentacion en base a la Encuesta de Estratificacion de Nivel
Socioecondmico a los hogares urbanos de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y
Machala, que realiz6 El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC,
2010). En el anexo #10 se detalla esta estratificacion

Mercado objetivo

El segmento al que la residencia se va a dirigir sera la clase “A”, lo cual ya se

detall6 anteriormente.

3.4.2. Segmentacién de mercado

Para poder calcular el mercado objetivo al que el proyecto desea llegar, la
investigacién se enfoco en primera instancia en la segmentacion geografica, la
cual comprende la poblacion de Quito consolidado, y la segmentacion
demografica, en donde se tomara en cuenta la educacion de tercer nivel y

también la nacionalidad.
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Geogréfica

Region geografica: Quito consolidado

Densidad: Urbana

Demogréafica

Edad: 17-25 afios

Género:_Masculino y femenino

Tamafio de la familia: 1-5

Ciclo de vida familiar: Joven soltero/a, sin hijos

Ingreso anual familiar: $50.000-$70.000

Ocupacion: Estudiantes universitarios

Educacion: Primaria concluida, Secundaria concluida, estudios de tercer
nivel en proceso, estudios de tercer nivel no concluidos.

Religion: Todas sin discriminacion

Raza: Todas sin discriminacion

Nacionalidad: Ecuatoriana y extranjera

Psicogréficas

Clase social: Media alta y alta

Estilo de vida: Consumidores que estudian en la universidad en la ciudad de
Quito y los valles y que les guste vivir en el sector de Cumbaya. Personas
gue sean independientes, es decir, que les agrade tener su propio espacio,
el cual debe ser comodo. Estudiantes que tengan gran aprecio por el tiempo
y que no estén dispuestos a perderlo yendo a pagar cuentas, haciendo filas,
cocinando, etc.

Personalidad: Ocupado, productivo, optimista, espontaneo, practico,

adaptable, seguro de si mismo y orientado al éxito.
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Conductuales

e Ocasiones: Al inicio de clases en las diferentes instituciones universitarias.

¢ Beneficios: Calidad, servicio personalizado.

e Estatus del usuario: Usuarios potenciales, usuarios primerizos y usuarios
habituales.

e Frecuencia de uso: usuarios medios

e Estatus de lealtad: media-fuerte

e Etapa de preparacion: No conoce, conoce, informado, interesado, deseoso
y con intencién de comprar.

e Actitud hacia el producto: Indiferente, positiva, entusiasta.

3.4.3. Tamafno del mercado

La determinacion de la demanda se ha calculado de la siguiente manera: El
total de estudiantes universitarios de Quito y de provincia que estudian en
universidades especificas de la ciudad de Quito es de 11.778. En este nUmero
de estudiantes se basard en la investigacion de mercado. El porcentaje de
estudiantes que estan dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya es del 73%,
de este porcentaje el 26% esta dispuesto a pagar un precio de $800 a $1500.
Esto quiere decir que la demanda potencial para la residencia serd de 2.236
estudiantes. De esta demanda potencial se busca captar un 2% en el primer

afio e incrementar al 5% en adelante para los siguientes afos.

3.4.4. La competenciay sus ventajas.

Segun el programa “Si Emprende Ecuador” del INEC, en la ciudad de Quito
existen 5 establecimientos que brindan el servicio de residencia o dormitorios
para estudiantes universitarios. Sin embargo, dicho programa no nombra
cudles son por motivos de privacidad. Al buscar en el internet, se encontraron

las siguientes residencias universitarias:
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3.4.5. Participacion de mercados y ventas de laindustria

En la ciudad de Quito existen 5 residencias universitarias, solo una de éstas se
encuentra ubicada en el valle de Cumbaya y es sélo para mujeres. La demanda
potencial de Villa Asur es diferente a la de la competencia, pues ésta se dirige
a otros segmentos. Una vez lanzado el producto al mercado, se realizara un
seguimiento de los clientes mediante un modelo CRM vy las estrategias de
mercadeo que daran como resultado una comunicacion bidireccional en la cual
el cliente sera quien pueda decidir qué cambios necesita la residencia. Se
espera que las ventas el primer afio sean del 100% hasta finalizarlo al igual que

la ocupacion de toda la capacidad.

3.4.6. Evaluacion del mercado durante laimplementacion

3.4.6.1. Conclusiones

o El total de estudiantes universitarios de Quito y de provincias que
estudian en universidades especificas de la ciudad es de 11°778.39. Mediante
la investigacion de mercados, el porcentaje de estudiantes que estan
dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya es del 73%. De este porcentaje el
26% esta dispuesto a pagar un precio de $800 a $1.500. Esto quiere decir que
la demanda potencial para la residencia sera de 2.236 estudiantes. Debido a
limitacion en la capacidad y cupos de habitaciones, el dar exclusividad es una
ventaja. Por esta razon, la

o El 92% de los encuestados conoce el concepto de residencia
universitaria o ha vivido esta experiencia, segun los datos recabados en el
focus group. Esto es bueno, pues los estudiantes saben como son algunos
procesos en general, cmo se maneja, etc.

o El 16% de los encuestados consideran que la limpieza de las
habitaciones es muy importante; sin embargo, el 84% no lo considera muy

importante o lo considera nada importante, por lo que este servicio estara
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incluido en el pago mensual pero sera opcional para los estudiantes que lo
deseen.

. Entre los servicios que les gustaria que estén incluidos en el pago de la
mensualidad se encuentran el pago de servicios basicos e internet. Estos
tienen una aceptacion del 60% aproximadamente.

. El servicio de alimentacion es algo que los encuestados no lo ven muy
importante (60%). Lo que muchos enfatizaron en el focus group es que por el
horario de clases comen en cualquier lugar. La residencia ofrecera el servicio
de desayuno buffet ya que, al ser la primera comida de la mafiana, la mayoria
de los clientes de la residencia se encontraran ahi.

. Entre los servicios adicionales, la mayoria de los estudiantes, a pesar de
no dar tanta importancia a la limpieza de habitaciones, si quisieran servicio de
planchado y lavado (45%). Esto se da mas que nada por la falta de tiempo que
tienen los estudiantes. Por ésta razén, se debera contratar una empresa que
realice estas funciones. También la mayoria desea un servicio de television
pagada. Los estudiantes no le dan relevancia a tener piscina y gimnasio, sin
embargo se contara con estas instalaciones para transmitir mejor imagen y
presencia a la residencia.

. El 80% de los estudiantes cree que entre las cosas que deberian
incluirse en la habitacién estan principalmente un bafio privado, ademas de
teléfono y television. No le dan importancia a una sala de estudio, por lo que se
haran salas de estudio comunales.

o El 69% si compartiria la habitacion; es por eso que de las 48
habitaciones de la residencia, 33 serdn dobles y 15 seran simples. La
percepcion de convivir con otras personas es buena, ya que consideran que
conviviendo se puede aprender, compartir y hacer una buena
retroalimentacion. Un 64% compatrtiria la habitacion con algun amigo.

. Una de las fortalezas que posee la competencia es el precio, ya que
tienen un precio inferior. Mientras que uno de los factores mas importantes a
considerar y una de las debilidades de la competencia es el disefio, ya que

muchas de estas residencias existentes son casas 0 no ofrecen un concepto
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moderno. El 55% de los encuestados prefiere un disefio contemporaneo
ademas de un ambiente amigable y jovial.

o En el grupo focal realizado, todos los integrantes viven solos y pagan por
el arriendo precios que van desde $500 a $900 dolares. Esta variacion
depende del sector, del nimero de habitaciones y si el lugar era amoblado o
no. Ademas, muchos de ellos tenian que pagar aparte el condominio para el
mantenimiento del edificio. Ninguna mensualidad incluye servicios basicos u
otros servicios como internet, television pagada, lavanderia o alimentacion.

o Todos los estudiantes del grupo focal expresaron que buscaban
principalmente libertad, es decir que la independencia es lo mas importante
para ellos. No les gusta que existan horas de ingreso, de salida, etc.

o El perfil de la demanda potencial es de un segmento alto y medio alto,
de universidades como la USFQ, UDLA, UIDE, PUCE, SEK y Universidad de
los Hemisferios, estudiantes que conozcan de que se trata el concepto de
residencia universitaria y que tengan una mente abierta a este tipo de
alojamiento.

o Segun expertos, Cumbayad es una zona residencial con mucho
crecimiento a lo largo de los afios, lo que le permite ser uno de los sectores con
mas demanda para vivir. Ademas, con la construccion del nuevo aeropuerto, la
demanda seguird creciendo. Algunas universidades pasaran sus campus a
ésta zona, lo cual producirda que surjan nuevos lugares que ofrezcan
alojamiento.

o Entre los sustitutos de un servicio de residencias universitarias se
encuentran los hoteles, hoteles apartamento, hoteles residencia, hostales y
hostales residencia, de categoria de lujo o de primera; pues estos lugares
apuntan al mismo segmento que la residencia Villa Asur. En la ciudad de Quito
existen 59 establecimientos con estas caracteristicas. Otros de los sustitutos
mas cercanos son las familias huéspedes. La Universidad San Francisco de
Quito cuenta con este tipo de planes o ayuda para gente del exterior.

o Los servicios que ofrecen los sustitutos son alimentacion, generalmente
desayuno. En los hoteles u hostales residencia los huéspedes tienen acceso a

una cocina propia y bafio propio; sin embargo, el segmento de mercado es
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gente de todas las edades, por lo que no es lo mismo que una residencia solo
para estudiantes universitarios.

o En la ciudad de Quito actualmente existen 5 competidores directos. El
promedio del precio entre éstos es de 286 dolares y varia dependiendo de los
servicios que se oferten. Existen algunos establecimientos que no cuentan con
servicio de alimentacion o bafio privado. La competencia mas directa es la
residencia universitaria llinizas, pues ésta tiene una amplia experiencia en el
mercado, varios servicios incluidos, ademas que su precio es el méas alto
comparado con otras residencias. La ventaja que podemos encontrar es que
ésta residencia es sélo para hombres y la residencia Villa Asur es mixta.
Ademas, la residencia antes mencionada esta ubicada en la ciudad de Quito y
Villa Asur estara ubicada en el valle de Cumbaya.

o El disefio de la competencia no tiene un concepto o un disefio en
especifico. Basicamente son casas adecuadas con mas habitaciones, con
cocinas amplias, etc, pero ninguna tiene un disefio moderno o que pueda ser
asociado con una residencia universitaria. La imagen y el disefio de la
residencia Villa Asur es lo que le dara presencia a la misma y construira de
esta forma la cara da la marca, pues todos los acabados seran de lujo.

. Proveedores: Existen muchos proveedores disponibles con los que se
podria negociar y obtener flexibilidad en cuanto a sus politicas, precios, etc.
Este no es un punto de preocupacion, pues existe una oferta muy grande de
los servicios que se requieren.

. Los estudiantes de las diferentes universidades ubicadas en Quito y los
valles si quisieran vivir en el sector de Cumbaya, por lo que los clientes
potenciales pertenecen a todas las universidades antes mencionadas.

. El 74% de los estudiantes tienen vehiculo y el 72% de ellos estan
dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya sin importar el sector donde vivan
actualmente. Se puede concluir que el traslado hacia otros lugares no seria un
problema para los estudiantes.

. Segun las encuestas y cruces realizados, el andlisis muestra que la
mayoria de las personas que les gustaria vivir en el sector de Cumbaya tienen

entre21 y 24 afos de edad.
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o La mayoria de los encuestados viven en el norte de Quito, en los
diferentes sectores de la cuidad. Este dato es relevante, pues el 72% de los
encuestados esta dispuesto a vivir en el sector de Cumbaya sin importar el
lugar donde vive actualmente. Se puede concluir que el cambio de sector no

afecta al estudiante.
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4. PLAN DE MARKETING

2

Se realizara el plan de marketing en base al libro “Fundamentos de marketing’

de Kotler & Armstrong, octava edicion.

VILLA ASUR ofrecera una nueva alternativa de alojamiento para estudiantes
universitarios, ya que sera una residencia de categoria de lujo. Villa Asur sera
una residencia universitaria que se enfocara en las necesidades y deseos de
cada cliente, brindando siempre servicios de calidad y comodidad. En base a
todos estos servicios y caracteristicas se quiere transmitir un sentido de

exclusividad y pertenencia a los estudiantes.

Objetivos de posicionamiento

e Llegar a alcanzar el top of mind en el segmento meta.

e Lograr posicionamiento en el mercado como una opcion permanente de
alojamiento de lujo para estudiantes universitarios.

e Lograr posicionamiento en el mercado como una residencia exclusiva, con
limite de cupos.

e Percepcion de la residencia como una empresa que brinda un excelente

servicio al cliente.

4.1. Estrategia general de marketing

Segun el analisis del FODA y sus matrices analizadas anteriormente, la
estrategia de la residencia estard enfocada en una estrategia de
diferenciacién dirigida, basandose en el desarrollo del producto. La ventaja
competitiva sera la de desarrollar atributos que los rivales no tengan, logrando
ofrecer a los consumidores caracteristicas y valores agregados atractivos, un
servicio al cliente excelente y personalizado. Para lograr esto se empleara un
modelo CRM. El objetivo de éste modelo es identificar al cliente como un
colaborador y de ésta forma encontrar productos especificos para su

satisfaccion. El objetivo al final del proceso es llegar al cliente y obtener su
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lealtad, su recomendacion a otros clientes y de igual manera recuperar la

inversibn como se muestra en la figura #16.

ALTD
4 valor
] o, . _
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Captar v
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BAID ERRAN_'ELUE- E.REEIMIENT'EI CONTROL INTEGRACION DISTRIBUCIOM ESTRATEGIA
>
TEMPD
Figura 16
Tomado de: Swift, Ronald S. (2002). CRM: Cémo mejorar las relaciones
con los clientes. México: Pearson

Se debera tener en cuenta que se aplicara un canal de distribucién directo, ya
gue, como se trata de un servicio intangible, con esta estrategia se adquiere un
representativo valor agregado para los consumidores. En cada una de las
actividades de la cadena de valor, la empresa realizara planes de mejora, los
cuales se basaran en la evaluacion de cada actividad. Con esto se pretende
agilizar procesos internos y mejorar constantemente la atencién que se brinda
a los clientes. Ademas de esta evaluacion, también sera evaluado el macro,
micro y meso entorno con el fin de poder desarrollar nuevas estrategias

ofensivas y defensivas hacia los competidores existentes.

Dentro del desarrollo de

la estrategia, para enfatizar ese sentido de
exclusividad que el proyecto quiere generar, se realizara a todos los posibles

clientes una entrevista personal con el fin de conocerlos a profundidad y ver si



65

se identifican con los valores de Villa Asur. De acuerdo a eso se elegirdn

perfiles especificos para que vivan en la residencia.

4.2. Politica de precios

La estrategia de fijacion de precios se basara en la exclusividad, es decir que el
precio serd méas alto a la media de las residencias universitarias. Los clientes
de Villa Asur deberan adquirir 0 reservar con anticipacion las habitaciones,

pues existird una limitacion de éstas.

En base al andlisis de la investigacion de mercados, la tabla 25 muestra el
porcentaje de las personas que pagarian los precios mencionados en la tabla.
Se refleja que el 74% es el grupo mayoritario y pagaria un precio promedio de
$650, mientras que el 26% pagaria un precio mas alto. Al tratarse de un
servicio que transmite un concepto de lujo y exclusividad, el mercado al que el
proyecto se enfocara es ese 26% que seria el nuevo 100%. La tabla 26 refleja
este cambio y el precio promedio con el que la residencia Villa Asur entraria al

mercado.

Tabla 22. Precio promedio investigacion de mercados

precio precio promedio % total
500 — 800 $ 650,00 74% | $ 481,00
-860-1000 $ 900,00 25%| $ 225‘,Of)~>
~200-1500 $ 1.350,00 1% $ 1350+
100%

Adaptado por: El autor

Tabla 23. Precio promedio al que se dirige la residencia Villa Asur

precio precio promedio % total
800-1000 $ 900,00 96% | $ 864,00
1200-1500 $ 1.350,00 4% $ 54,00
$ 2.250,00 100%| $ 918,00

Adaptado por: El autor

Como se puede apreciar en el figura 38, el precio promedio de la residencia
sera de 918 dolares; sin embargo, como se trata de una residencia exclusiva y
de lujo en todas las actividades, procesos, fachada, etc. se aplicara una
estrategia de diferenciacion. El precio de las habitaciones simples ingresara
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con aproximadamente un 25% mas, es decir $1.150 y la doble con el 75% mas,
es decir $1.610. El pago podra ser anual, semestral o mensual, y las formas de
pago seran tarjeta (Visa), efectivo o cheque. El pago por los servicios que no
estan incluidos en la mensualidad (servicio de lavadora y secadora, teléfono y

transporte) lo cancelaran directamente al proveedor.

La estrategia de precios se mantendra igual y soOlo variard cada afio
dependiendo de la inflacion.

4.3. Tactica de ventas

La tactica de ventas estara totalmente dirigida al cliente (interno y externo), el
éxito de la misma sera alcanzado a través de la capacitacion, apoyo a todo el
personal, incluyendo planes de accion, en los que se capacitara al personal

principalmente en: manejo de conflictos y atencion al Cliente.

La ejecucion de estos diferentes procesos permiten conocer y al mismo tiempo
crear confianza con el cliente. Por el tipo de servicio que Villa Asur ofrece es
imprescindible llegar a tener una buena relacion, pues existe una enorme

competencia en el mercado.

Al momento de que el cliente realice el pago, el personal debera saber
aprovechar esta transaccion para que, a partir de ella, se construya una
relacion a largo plazo con el consumidor y transformar el servicio en una

experiencia positiva.

A partir de las capacitaciones que se daran al personal, ellos deberan tener en
cuenta los tres ciclos de la vida del cliente: captacion, retencién y partida. En el
primer ciclo es donde la empresa debera atraer al cliente mediante inversion en
publicidad, marketing directo, relaciones publicas etc. Para retener al cliente
también hay que invertir, sin embargo, ese gasto se convierte en utilidad

cuando el cliente realiza la recompra a lo largo del tiempo.

Para que la tactica de ventas tenga sentido Se debe tener claro cual es el

mercado meta de la residencia, conocer a quién es, saber como es y cuales
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son sus necesidades y deseos, mediante un trato personalizado en cuento a

gustos, buzén de sugerencias etc.

El objetivo es lograr que los consumidores se conviertan en fuerza de ventas,

es decir, que sean ellos quienes recomienden a otros clientes potenciales.

Se estima que al finalizar el primer afio se podra llegar a arrendar el 100% de

las habitaciones de la siguiente forma:

Tabla 24. Estimacion de ventas para el primer afio

HABITACION | HABITACION | Precio HAB | Precio HAB | % TOTAL
SIMPLE DOBLE SIMPLE DOBLE
ENE 2 2 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $ 552000
FEB 2 2 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $ 552000
MAR 2 2 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $ 552000
ABR 2 2 $ 115000 |$ 1.610,00 | 008 | $  5520,00
MAY 2 2 $ 115000 |$ 1.610,00 | 008 | $  5520,00
JUN 2 2 $ 115000 |$ 1.610,00 | 008 | $  5520,00
JUL 2 2 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $ 552000
AGO 1 3 $ 115000 |$ 1.610,00 | 008 | $  5.980,00
SEPT 0 4 $ 115000 |$ 1.610,00 | 0,08 | $  6.440,00
ocT 0 4 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $  6.440,00
NOV 0 4 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $  6.440,00
DIC 0 4 $ 115000 |$ 161000 | 008 | $  6.440,00
TOTAL 15 33 100%| $  66.750,00

Nota: Capacidad total: 48 habitaciones ( 15 simples y 33 dobles)

Adaptado por: El autor

Tabla 25. Estimacion de ventas desde el segundo afio hasta el quinto

HABITACION | HABITACION | Precio HAB | Precio HAB % TOTAL
SIMPLE DOBLE SIMPLE DOBLE

$ $

2 ANO 17250 53130 1.150,00 1.610,00 100% | $ 70.380,00
$ $

3 ANO 17250 53130 1.150,00 1.610,00 100% | $ 70.380,00
$ $

4 ANO 17250 53130 1.150,00 1.610,00 100% | $ 70.380,00
$ $

5 ANO 17250 53130 1.150,00 1.610,00 100% | $ 70.380,00

TOTAL 69000 212520 $ 281.520,00

Nota: Capacidad total: 48 habitaciones ( 15 simples y 33 dobles)

Elaborado por: El autor
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4.4. Politica de servicio al cliente y garantias

La residencia se basara en una estrategia que se enfocara 100% en el
cliente.Ese sera el valor agregado de Villa Asur, destacando que una relacién
duradera con el cliente y la fidelizacion que se desea obtener sera el éxito de
este negocio.

Para el negocio se plantearan los siguientes estandares en cuanto al servicio al

cliente:

e Todo el personal de la empresa llevara su respectivo uniforme, el cual
debera ser llevado correctamente.

e Se debera tener presente que la personalizacion en la atencién sera el
factor principal que los clientes deberan recibir.

e La persona que se encuentre atendiendo, cualquiera que sea la actividad
que esté realizando, debera ser cordial y atento con el cliente, con el fin de
crear cierta relacion entre el cliente y la empresa.

¢ Implementar evaluaciones por parte de los clientes, por medio de buzones
de sugerencias, de tal forma que se pueda medir el grado de satisfaccion de
los clientes y también sus posibles quejas. Con ésta medida, se podra
conocer de mejor manera los gustos y preferencias de los consumidores
principales de Villa Asur y de esta forma se podran tomar las medidas
necesarias.

e Calidad interna del servicio, seleccion y capacitacion cuidadosa de los
empleados para crear un ambiente agradable, motivacidn por parte de los
colaboradores y fuerte apoyo a los mismos.

e Desarrollar una base datos con el fin de emplear un modelo CRM.

4.5. Promociény publicidad

Dada la necesidad de comunicar a los clientes sobre lo que ofrece la residencia
y lograr obtener el posicionamiento deseado en la mente de los consumidores,
se deberan implementar las correctas estrategias de promocion del negocio. El

boca a boca es una estrategia que se obtiene por parte de los clientes, pues
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se generan recomendaciones que benefician al negocio de manera

considerable.
4.5.1. Estrategia de comunicaciones de marketing

La estrategia de comunicacion se enfocara primordialmente en los siguientes

beneficios racionales y emocionales:

Beneficios racionales:

e Calidad

e Servicio

e Ubicacién

Beneficios emocionales:
e Exclusividad

e Ambiente extrovertido

e Originalidad

Priorizacion de beneficios:
e Racional: servicio

e Emocional: exclusividad

Copy strategy

Convencer a personas de 17 a 25 afios de edad, que alojandose en la
residencia Villa Asur, obtendran un sentimiento de exclusividad al adquirir los

servicios de calidad que les seran ofrecidos.

a. Promocion de ventas

e Descuento del 25% en habitaciones dobles si los estudiantes son familia.

e Debido a que el lunes es considerado por muchos el peor dia de la semana
y el mas cansado, se ha pensado en realizar una promocion de “YO AMO
LOS LUNES”, la cual consiste en realizar campeonatos de futbolin, billar,

play station, futbol, volley, etc en esos dias. El ganador de estos juegos se
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lleva gratis el servicio de lavanderia, desayuno al cuarto y un premio
sorpresa.
Aproximadamente se gastard unos 1.000 dolares mensuales en estas

actividades.

b. Publicidad

Para dar a conocer la residencia en el mercado y con el fin de crear una

imagen a largo plazo del producto, se han planteado las siguientes estrategias:

Marketing digital:

La residencia VILLA ASUR se publicitara en redes sociales, tales como
Facebook y Twitter. De esta manera se espera captar la atencion del segmento
de mercado al que la residencia se dirige y para asi interactuar de manera
eficaz con el cliente. Para que esta estrategia tenga éxito, se actualizara el
Facebook y Twitter constantemente. Asi se podra entablar relaciones y de esta
forma se podra dar a conocer todas las novedades acerca de la residencia;
activaciones de marca, promociones, y otros momentos importantes entre la

marca y el consumidor.

Tabla 26. Cotizacion fansites

CODIGO | FANSITES COMPLEJIDAD VALOR
5 Secciones + share + 1 componente + 2 .
FS 002 dindmicas Nivel 2 $ 600.00

Nota: Todas las versiones incluyen: Loaders tematicos, animacién sencilla,
links a redes. Tiempo de entrega aproximado: De 20 a 35 Dias /
Adaptado por: SWNAFTA

Tabla 27. Cotizacién community manager fb o twitter

CODIGO |COMMUNITY MANAGER Facebook o Twitter | COMPLEJIDAD VALOR

CM 002 POSTEOS 24/7 (Incluye reporting, +
cronogramas de posteos + medicién ROE)

Adaptado por: SWNAFTA

NO VARIA

$ 400.00




Web:

Se trabajara con un sitio web para este producto, GENERAL WEB HTML +
JAVASCRIPT / JOOMLA + CMS, que es un administrador de contenidos que

permite al usuario facilmente manejar su pagina. Al ser html

posicionar a la residencia de mejor manera entre los buscadores de la red. El

URL sera www.residenciavillaasur.com en donde se presentara informacion

completa de la residencia (servicios, precio, promociones).

Se publicardn imagenes y videos del ambiente de la residencia y de las
instalaciones. Esta pagina también contara con un espacio para que la gente

aporte con testimonios, sugerencias y comentarios.

Tabla 28.

Cotizacién pagina web

permitird

CODIGO

WH 003

GENERAL WEB HTML + JAVASCRIPT /
JOOMLA + CMS

AVANZADO (6 Secciones, 3Dinamicas, F.
Connect, Forms, Componentes, Administrador,
Share, BBDD

COMPLEJIDAD

Nivel 3

VALOR

$
1,100.00

Nota: Todas las versiones incluyen: Animacion sencilla, links a redes,
fullscreen o stage aligne, Optimizacion SEO Nivel 1 (Concepto + Nombre del

Negocio). Tiempo de entrega aproximado: De 30 a 45 Dias
Adaptado por: SWNAFTA

Tabla 29.

Cotizacibn mantenimiento

CODIGO

MA 002

MANTENIMIENTO

MEDIO (Subir contenido, correcciones, actualizar,
reportes trafico) SEMANAL

COMPLEJIDAD

NO VARIA

200.00

Adaptado por: SWNAFTA
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vivel.com: Se adquirira el plan VIP que incluye mas beneficios que los otros
planes. El valor es de 99 do6lares por plan.

Vi Vé‘H.CO m e o

*Plan
Facebook Estandar Destacado VviP
Impacte Publicitario Minimo Simple Triple Por Diez

Soporte !

Nimero de Fotos 5 20 30 40
Tiempo de pulicacién
HASTA QUE SE VENDA O ALQUILE v V V v
. PARTICULAR . Dias Destacados o o 30 90
Quiero vender o alquilar
mi propiedad
Envio por boletin a 38,000 suscriptores v
Publicacidn de Video V
Publicacién Resaltada V
Sov Agente Inmobiliario o Constructor
POR SOLO (VA incluido) Gratis ! $49.00 $74.00 $99.00
ESCOJA UNA OPCION [Pub\icar] [Pub\icar] [Publ\:av]

Figura 17. Cotizacion vivel.com
Adaptado por: vivel.com

Plusvalia.com: Se adquirira el plan DESTACADO que incluye mas beneficios

que los otros planes. El valor es de 139 délares.

Avisos
e I pestacado Home
————
Precio Granis Consultar desde § 79 desde $ 139

Nivel de exposicion en el sitio

Variedad de fotos de la
propiedad o o o o

Videos de la propiedad %) @ @ Q

Geolocalizacién: Ubicacion
exacta (o aproximada) de la @ ® ® e
propiedad en mapa

Tu aviso en emails a nuestra

base de usuarios © ] ] 5]

Tu aviso en la pagina
principal de plusvalia.com y

primeros lugares en la © ) e (<]

biisqueda de propiedades
Publica ahora Publica ahora Publica ahora Publica ahora

Figura 18. Cotizacion pluvalia.com
Adaptado por: plusvalia.com
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Medios impresos (solo revistas)

Revista Cosas: Se dirigira solo a los suscriptores de la revista que son 13.500,

y se pautara en la revista mensualmente con media pagina.
Media P4gina: $1100 + IVA

Tabla 30. Cotizacion revista cosas

# EDICIONES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
4 $ 1,100.00 | $ 4,400.00
Adaptado por: Elizabeth Yepez — ejecutiva de cuenta revista Cosas

c. Relaciones Publicas

Por medio de las relaciones publicas la empresa lograra demostrar credibilidad,
recalcando el servicio de calidad y la exclusividad. Se contara con la ayuda de

lo siguiente:

e FEvento de lanzamiento Villa Asur
Se realizara un evento de lanzamiento en las instalaciones de la residencia

Villa Asur, seréa un evento para unas 200 personas aproximadamente.

Tabla 31. Cotizacidon evento

DESCRIPCION CANTIDAD| COSTO UNI COSTO TOTAL
Carpas 4x6 3 $ 50,00 $ 150,00
Audio 1 $ 120,00 $ 120,00
Tarima 3.60 x 2.40 1 $ 30,00 | $ 30,00
Video 2 $ 450,00 $ 900,00
Catering 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00

Luz Carpas 3 $ 150,00 $ 450,00
Luz torres 4 $ 300,00 | $ 1.200,00
TOTAL $ 5.850,00

Nota: Audio incluye: 2 parlantes, consola, musica, computadora,
microfono

Video incluye: 2 LCD, proyectores e instalacion

Catering incluye: menaje, mesas, camareros, bocaditos dulces y salados,
vino, champagne, gaseosas y agua

Adaptado por: Maria del Mar Yepez — Coordinadora de eventos
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Cada 3 meses se realizard un evento pequefio para captar mas clientes

potenciales en el primer afio.

Tabla 32. Cotizacion evento cada tres meses

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNI COSTO TOTAL
Carpas 4x6 2| $ 50,00 | $ 100,00
Audio 1% 120,00 | $ 120,00
Catering 1/$ 1.000,00 |$ 1.000,00
Luz Carpas 2| $ 150,00 | $ 300,00

TOTAL $ 1.520,00

Nota: Audio incluye: 2 parlantes, consola, musica, computadora, micréfono
Catering incluye: menaje, mesas, camareros, bocaditos dulces

y salados, vino, champagne, gaseosas y agua.

Adaptado por: Maria del Mar Yepez — Coordinadora de eventos

Se pedird apoyo del GOBE (Gobierno Estudiantil de la Universidad San
Francisco de Quito), pues ellos ademas de todas sus funciones, ayudan a los
estudiantes extranjeros o de provincia a buscar un lugar donde vivir si lo
necesitan., Sin costo alguno ellos podrian poner el link de la residencia en la

pagina web de la Universidad San Francisco de Quito.

d. Marketing directo

El marketing directo es un sistema interactivo que utiliza uno o mas medios de
comunicacién para obtener una respuesta medible en un publico objetivo. Se
realizar4 mailing a potenciales clientes de la residencia Villa Asur. Se extraeran
las direcciones electronicas de una base de datos.

Tabla 33. Cotizacion boletines

CODIGO | BOLETINES E - Mail COMPLEJIDAD | VALOR
BM 003 Hasta 10000 Suscritos, Envios ilimitados. + Reportes NO VARIA $
Mensuales 120,00

Adaptado por: SWNAFTA
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e. CRM

La residencia emplear4 este modelo a cada uno de los estudiantes de la
residencia, para extraer los datos mas representativos y lograr la interaccion
con el cliente. Cuando el cliente se registre se le pediran, ademas de los datos
generales (nombre, correo electronico, edad, universidad), algunos datos
especificos como por ejemplo: gustos, preferencias, comida favorita, hobbies,
musica favorita, estilo, etc. Estos datos seran aplicados en los siguientes

casos:

e Cumpleafios: se obsequiara un regalo que se adapte a los datos recabados.

e Navidad: se obsequiara a todos los estudiantes fundas de caramelos, un
regalo personalizado ademas de una cena navidefia.

e Fin de afo: se organizara una fiesta con todos los miembros de la

residencia, sin faltar las tradiciones de ese dia.

Tabla 34. Cotizacion modelo CRM

CRM
DESCRIPCION VALOR
Cumplearios $ 4.050,00
Navidad $ 1.000,00
Fin de afio $ 1.000,00
TOTAL $ 6.050,00

Adaptado por: El autor

f. Investigacion de mercados

A partir del primer afo se invertirdA en una investigacion de mercados
cualitativa, pues se necesitara saber cuales son las nuevas tendencias, gustos,
preferencias de los estudiantes.

Tabla 35. Cotizacion investigacion de mercados

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNI COSTO TOTAL
Sesiones Focales 1% 700,00 $ 700,00
Entrevistas 2| $ 80,00 $ 160,00

TOTAL $ 860,00

Nota: estudio cualitativo, sesiones focales: 700 usd por evento (incluye
moderador, procesamiento y presentacion de resultados
Tomado de: Juan Carlos Torres — Docente UDLA
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4.6. Distribucién

La residencia se basara en un canal directo, es decir que no se utilizara
intermediarios, pues se trata de un servicio y es el mismo cliente quien
adquirira y consumira estos servicios. Este tipo de canal le permitira a la
residencia tener mas control sobre sus productos o servicios y a la vez

garantizar un excelente servicio al cliente.

En la residencia universitaria, al ser un tipo de alojamiento mas especifico y
diferente, se debera tomar en cuenta a quién se dirigiran las estrategias y los
servicios que se ofreceran. Este canal de distribucion es de gran importancia
para la residencia, por lo que se realizaran capacitaciones para cada miembro
del negocio, esto dara como resultado que el cliente se sienta mas cémodo y

seguro.

Se usara el internet como canal de distribucién, pues es una herramienta que
generard mas ventas ya que estard dirigida a un grupo infinito de
consumidores. Se podra controlar la informacion obtenida, y ademas se podra
obtener una base de datos con el proceso. Se podra hacer una reservacion
desde cualquier parte del pais en tiempo real, como en la industria hotelera que

lo emplea mucho. Esto tiene varios beneficios como:

Conectividad: permite la interaccion constante de los clientes potenciales con la

empresa.

Personalizacion: enviar informacion a clientes especificos con necesidades

especificas.

Comodidad: es mas flexible en cuestién de horarios, tiempo y contiene toda la

informacion general.



77

[ RESIDENCIA VILLA ASUR }

100% DIRECTO

[ CONSUMIDOR ]

Figura 19. Canal de distribucion

Adaptado por: El autor

Cada 5 afios se invertird 20.000 dolares en el canal de distribucién, en base a
los cambios que se den en tendencias gustos etc. Basicamente se podran

presentar cambios en los siguientes factores:

e Mejoras de las instalaciones
e Infraestructura

e Tecnologia
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5. PLAN DE OPERACIONES PRODUCCION

5.1. Estrategia de operaciones
Objetivos:

e Aplicar la estrategia de subcontratacion en algunas actividades con el fin de
ahorrar costos y obtener mayor productividad y eficiencia en lo que es
servicio y en otras actividades especificas, y asi disminuir los riesgos
operativos que se puedan dar.

e Ofrecer a los estudiantes toda la comodidad y espacio que ellos necesitan a
través de la personalizacion en los procesos.

e Garantizar la profesionalidad de las personas que trabajan en la residencia

en cada una de las operaciones.

La empresa se manejard como una residencia independiente motivo por el cual
los clientes de ésta no tienen que ser parte de una universidad especifica. La
prioridad de la residencia universitaria Villa Asur serd que los huéspedes se
sientan como en casa. El porcentaje de capacidad instalada hasta finalizar el
primer afio sera del 100%.

Entre los servicios que estaran incluidos en el pago mensual estan los

siguientes:

o Pagode aguay luz

o Internet WIFI

o Limpieza de zonas comunes: pasillos, cocina, areas de juegos
o Limpieza de cuartos diaria (opcional)

o Desayuno tipo buffet

o Uso de la piscina, parrilla y canchas (areas externas).

o Uso de las areas de juegos ( futbolin, billar)

o Servicio de seguridad (guardias, camaras).

o Parqueadero

o Uso de comedor y cocina

o Uso de Gimnasio
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Hay servicios opcionales que dependeran de las necesidades del consumidor,

por lo que éstos no estaran incluidos, en el pago mensual.

o Servicio de planchado y lavado

o Transporte (chofer)

o Pago consumo telefénico

Habitaciones

Se contaran con 4 torres de 12 habitaciones cada una y dos tipos de

habitaciones seran ofrecidas, simple o doble y areas comunes, todo esto esta

especificado en el capitulos anteriores.

5.1.1. Componentes que tiene planeado la compafiia producir y en cuales

va a utilizar los servicios de terceros.

Tabla 36. Componenentes directos y servicios con terceros

Construccién

Servicios

Directo | Planos Mantenimiento
Terreno Muebles y enseres
Terceros | Ingeniero topogréafico Seguridad
Estudio del suelo Servicio de alimentacion
(desayuno)

Contratacién de planificacion y

construccion

Mantenimiento Piscina

Adecuacion piscina

Lavanderia

Cable

Internet

Servicios basicos: luz

no

agua,

Adaptado por: El autor

Servicios directos:

Planos y terrenos: el terreno sera propio.

Mantenimiento: los empleados encargados de la limpieza de las habitaciones,

asi como del exterior de las mismas seran contratados por la empresa de

manera fija. El mantenimiento y limpieza de las habitaciones es opcional como

se explicé en el capitulo de investigacion de mercados.
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Muebles y enseres: los muebles y enseres seran adquiridos por la residencia.

Servicios con terceros:

Ingeniero _topografico: para medir todo el terreno GPS y georeferenciado

estacion total.
Estudio del suelo: Se hara un andlisis de la composicion del suelo para poder

fijar el punto de estabilidad. Para esto se deben realizar cinco perforaciones en
el terreno.

Contratacion de planificacion y construccion: se contratara un arquitecto para

realizar las actividades que se detallan a continuacion. e

El valor de este depende del costo total de la obra, él se encargara de adquirir
los materiales, equipos y herramientas necesarias.

o Estudio de factibilidad-mercado

o Disefio arquitectonico

o Disefio estructural

o Disefio sanitario

o Disefio eléctrico

o Planos de bomberos

Adecuacion de la piscina: se contratara a una empresa que se especialice en

lo que es la adecuacién de la piscina, y que provea de todos los materiales y
personal para ello. La piscina sera de 6 x 12 x 1,5 metros.

Sequridad: se contratara a una empresa de seguridad y también habra
camaras y alarma dentro y fuera de la residencia.

Servicio de alimentacién: Las comidas seran de tipo casero y seran variadas.

Ademas, se contratara un buffet para el desayuno y los fines de semana la
comida serd rapida como: hamburguesas, sanduches, pizzas, etc. La
residencia adquirira una cocina, refrigeradora e implementos para que los
alumnos puedan cocinar en otras horas.

Mantenimiento de la piscina: se contratara a una persona para que se

encargue del mantenimiento de la piscina una vez por semana.
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Lavanderia: Se adquirira el servicio de coin drops para el lavado y secado de la
ropa de los estudiantes. El precio lo tienen que pagar directamente a las
maquinas y los ingresos seran para la empresa contratada.

Television pagada: se contratard una empresa de television pagada para

brindar el servicio en cada habitacion de la residencia.
Internet: se contratara un servicio WIFI para cada torre de la residencia.

Servicios basicos: agua, luz y teléfono. Su costo dependera de cuanto marque

el medidor y de cuanto se gaste. Para empresas el precio varia en luz y agua.
Luz: $0.10 por kilovatio
Agua: 1 a 20 m® = $0.31 por m*

21 a 25 m®= $0,43 por m*

26 m® en adelante= $0,73 por m*

Teléfono: la empresa contratara el servicio de acometida.

5.1.2. De lo que se va a producir, se deben identificar las partes de las

gue se componen los productos a comercializarse.
Los muebles y enseres a adquirirse se detallan en el anexo #11

Como fue mencionado antes, sera responsabilidad del arquitecto la adquisicion
y costo de los materiales, pues este servicio sera contratado con terceros. Sin
embargo, en el anexo #12 — Materiales principales de la construccién, se

detallan los materiales principales a usarse en la construccion.

Segun la Camara de la Construccion, el presupuesto general necesario para
acabados de lujo es de $250 por m? para materia gris, considerada como los
materiales, y $300 por m? en obra terminada, es decir para los acabados
(2012).

5.1.3. Proveedores

Los muebles y enseres, ademas de los equipos de cocina y area comunal, se
adquiriran en PYCCA y SUKASA.
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En PYCCA se obtendra un descuento del 15% si las compras sobrepasan los
100.000 ddlares. Los tiempos de envio variardn dependiendo de la
disponibilidad del articulo; muchas veces tendran que enviar desde Guayaquil y
se demorarian 2 dias laborables. También depende del camion y de la

direccion donde hay que dejarlos.

Ingeniero topografo: Ing. José Gallardo, 300 dolares.

Estudio del suelo: cada perforacion cuesta 300 ddlares. Se realizaran 5 en

total.

Tabla 38. Cotizacion del estudio de suelo
ESTUDIO DEL SUELO
Cantidad Costo unit. TOTAL
5 $ 300,00 $ 1.500,00

Tomado de: Arquitecto Mateo Granja

Contratacion de planificacién y construccion:

Tabla 39. Cotizacién arquitecto y construccion

CONSTRUCCION COSTO ARQUITECTO$
Disefio Arq. 8% 93.327,52
t()rEaexCIi?)Z( 2121,08 Disefio estructural 3% $34.997,82
ng $ 550.00 Sanitario 3% $ 34.997,82
! Eléctrico 3% $ 34.997,82
TOTAL $ 1.166.594,00 Construccion 10% $116.659,40
TOTAL $ 314.980,38

TOTAL $1.481.574,38

Tomado de: Arquitecto Mateo Granja

Adecuacién de la piscina: se contratard a la empresa AQUAMAN. La piscina

sera de 6x12x1,5m, se detalla los materiales y el costo de ellos en el anexo #
13 - Proforma AQUAMAN
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Sequridad: AGILSEG

Tabla 40. Cotizacion seguridad

SEGURIDAD Horario Subtotal | Impuestos | TOTAL
.. Lunes a
PUESTO DE | 24 | 2 Hombres fijos ; . . $ $
1 SEGURIDAD | H | +1derelevo |DOMiNgoincluido |, o6 5q| $ 202,80 4 g4, g5
dias festivos

Tomado de: AGILSEG - Mayor Franklin Acosta (Gerente General)

El precio del servicio de seguridad incluye lo siguiente:
Sistema de vigilancia por camara:

- Un servidor de imagen.

- 4 camaras infrarrojas a ubicarse en areas vulnerables.

- Caja metalica de seguridad.

- Fuentes de poder; metraje de cable y demas materiales eléctricos
necesarios.

- Mano de obra en instalacion.

- Mantenimiento mensual.

- Revision del estado y funcionamiento de las camaras.

- Reparacion emergente y reemplazo de materiales que hayan sufrido
desperfectos.

- Mantenimiento de software.
Modalidad del servicio:

- Supervision fisica diaria diurna y nocturna

- Visitas sorpresivas

- Supervision las 24 horas los 365 dias via Motorola a través de la central de
operaciones.

- Reportes de supervision.

- Se ajustaran a las necesidades especificas del cliente.

- Tecnologia avanzada en camaras.
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Dotacién del personal

- Uniformes de guardias y supervisores

- Todos los supervisores contaran con su respectivo radio de comunicacion
motocicleta.

- Capacitacion en: atencion al cliente, técnicas de sometimiento y defensa del
personal, manejo de extintores, reconocimiento de fuegos e incendios,
reconocimiento basico de explosivos, primeros auxilios.

- Pdlizas de seguro.

Servicio de alimentacioén:

Se ofreceran desayunos buffet de la empresa “CAMPANA” de lunes a viernes.
El desayuno se servira de 7h00 a 10h00. El tipo de desayuno sera variado con
el fin de que no se sirva lo mismo todos los dias. Los fines de semana la
residencia adquirird comida r4pida como: sanduches, hamburguesas, pizzas,

etc., dependiendo del gusto de los estudiantes.

TABLA 41. Cotizacion catering

Alimentacién Cantidad precio unitario TOTAL
Desayuno Buffet 81/ $ 4.00 $ 324,00
Tomado de: Catering Campafa — Arturo Campafa

Mantenimiento _de la piscina: se contratara a una persona para que se

encargue del mantenimiento de la piscina una vez por semana. El precio

mensual es de 80 dolares
Lavanderia: Martinizing

Se entregara un espacio fisico para instalar una lavanderia. Es decir,
Martinizing instalara 3 lavadoras y 3 secadoras para el uso de los que viven en
la residencia. Estas maquinas tienen una modalidad coin drops. La ganancia de

las monedas sera para Martinizing, pues no es un servicio propio.

El servicio de la maquina lavadora costara 2 doélares y el de la maquina

secadora costara 0.25 centavos de ddlar los 10 minutos. Los estudiantes son



85

los encargados y responsables de lavar su ropa y pagarla; sin embargo,
también pueden encargar esta tarea a los empleados de Villa Asur siguiendo
un proceso.

En lo que se refiere a lavado de ropa en seco, Matrtinizing ira dos dias a la
semana para dejar y retirar la ropa de los estudiantes. Esto sera por cuenta de
los estudiantes y tendran un 20% de descuento en el lavado de cualquier
prenda. El servicio incluira también servicios adicionales como: zurcido natural,
zurcido invisible, dobladillos, cambio de cuellos y pufios en camisas, cambio de
cierres, cambio de juego de botones, etc. (Carmen D&valos - Martinizing,
2012). En lo que se refiere a servicio de planchado, la residencia Villa Asur se
encargara de eso dos veces por semana sin ningun costo adicional. En el

anexo #14 se detalla lo antes mencionado.

Television pagada: DIRECTV

De 26 a 49 habitaciones, se podréa elegir entre los planes hotel bronce, plata y
oro. La instalacion se la realizara mediante una estructura de comunicacion
(MDU), la que permitird con una sola antena ofrecer una sefial 6ptima en todos
los puntos. Habra un decodificador por cada habitacion. Al tratarse de 4 torres
se pondria una antena en cada una de las torres.

DIRECTYV ofrece un subsidio en el valor de instalacion dependiendo del tiempo
establecido para el contrato; a mayores afios aplica mayores subsidios.

Se debera tomar en cuenta que el costo de los decodificadores y su instalacion

es por parte de la residencia. El precio se detalla a continuacion.

Tabla 42. Cotizacion cable (directv)

Tiempo/ valor de instalacion
Decodificador Funcién hasta2 | de3 a4 de5
afios afios afios a +
diaital L12 Sefial digital, menu interactivo busqueda $ $ $
9 avanzada y guia de programacion 56,00 39,20 28,00

Tomado de: Saadin Caicedo- Trade Marketing DIRECTV

Cobertura a nivel nacional con sefal 100% digital.

Proteccion de los equipos mediante servicio de “GARANTIA EXTENDIDA”.



Se adquirird el plan oro que incluye:

- 92 canales internacionales

- 7 canales nacionales

- 30 canales de audio

- 6 estaciones de radio

Esto a un costo mensual de $16.03 por punto.

Tabla 43. Cotizacion decodificadores DIRECTV

Puntos

Costo unitario

Costo total

48

$ 16,03

$

769,44

Tomado de: Saadin Caicedo- Trade Marketing DIRECTV

Internet: CNT.
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La empresa CNT, proveerd de un punto y la residencia se encargara de la

distribucion del internet en todas las areas. El pago de la inscripcion seré sélo

una vez y luego solo se debera pagar la mensualidad. CNT solo se encargara

del punto que ellos instalaron en caso de que algo sucediera.

Tabla 44. Cotizacion Internet WIFI

PLAN

CAPACIDAD (MBPS)

PRECIO MENSUAL

INSCRIPCION

6F Corporativo plus

3

$ 340,00

$ 300,00

Tomado de: Corporacion Nacional de telecomunicaciones (CNT)

Tabla 45. Cotizacion material para distribucion

DESCRIPCION CANT. PRECIO UNIT PRECIO TOTAL
MODEM 4G 4 $ 30,00 $ 120,00
CABLE DE RED 100m $ 40,00 $ 40,00

Tomado de: Computron
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Servicios basicos: estos dependeran de cuanto marque el medidor y cuanto se
consuma.

Plan Comercial que se aplica a los consumos que tienen hasta 10KW de
potencia contratada (10.000 vatios). En la residencia universitaria se estima
que se usara aproximadamente 2.000 kWh. Por lo que saldria a $0.10 centavos
el kwWh. En total mensualmente se pagara 200 délares.

Tabla 46. Valor total de la factura para las tarifas mas comunes

50 100 150 200 250 300 350 400 450 500

Tercera
edad

3.79 5.83 10.02 15.92 21.04 26.26 31.49 36.72 41.95 47.18

Tomado de: Empresa Eléctrica Quito S.A

Agua : $800

Teléfono: CNT. Se contratard el servicio de acometida que se instala cuando
se necesitan mas de 5 lineas telefénicas. La empresa proveera de toda la
instalacion y la residencia comprara cada linea telefénica a un costo de 60,96
dolares mas IVA, el cual se pagaria una sola vez. En el anexo #15 se detallan
los costos y los formularios.

El precio minimo por consumo del teléfono es de $6.20 mas IVA y los

estudiantes son responsables del costo y el consumo del mismo.

Transporte: Los estudiantes podran hacer uso del chofer de la residencia en el
caso de necesitar que los lleve a algun lugar o en caso de emergencia. Como
se explicé en la investigacién de mercados, la mayoria de estudiantes poseen

auto. El costo y disponibilidad depende directamente del chofer.



5.2. Ciclo de operaciones
5.2.1. Flujograma de operaciones

Fase 1: preparacion del terreno

Qnicio de oneraciones Fase>

1. contratar a un ingeniero

A

topografico

v

Pedir cotizacion

o detalle de sus

- NO
servicios

Aprobar y pagar

)

2. realizar levantamiento
topografico

l

3. contratar a un ingeniero de

suelos

l

Pedir cotizacion o detalle

de sus servicios

}

Figura 20. Fase 1
Adaptado por: El Autor
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Aprobar
precioy

lS|

4, estudio del suelo

|

5. contratar planificacién y
construccion - arquitecto

Fin de operaciones
Fase 1.

l

Pedir cotizacion o detalle

de sus servicios

Sl

Aprobary

Nnagcar

!

6. ejecucién

!

7. Lleva a municipio

! o

< >

S|

|

8. construccion
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Fase3: pedido de muebles y enseres vy disefio de las instalaciones

Inicio de operaciones Fase
3.

v
1. Orden de Pedido muebles
y enseres

| "

Toma de

nadidn

ls

2. Precio detallado de

todos los muebles 'y «—
enseres

|

Realizacion

NO

Aal Pacn

lSI

Pedir factura

de los
articulos

comnradons

l

3. Obtencidn de los

Inspeccién de
los muebles y

4. Envio a bodega

)

5. Decoracidn e instalacion

A

de los muebles y enseres en
las habitaciones

| NO

Ver si esta

NO

bien cada
instalacion

)

Fin de operaciones Fase
3.

S|

Figura 22. Fase 3
Adaptado por: El autor

A

muebles y enseres

!
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Fase 4: reqgistro de los clientes

Inicio de operaciones Fase

v

1. entrada del posible cliente

v

2. Mencionar los servicios,

beneficios, y toda la
informacion relevante
acerca de la residencia

l Dar factura
3. Tour por las instalaciones

l Fin de operaciones Fase 4.

— < Salida >
NO

A

Le gusta al
cliente lo que

la

4. Dar el precio detallado de
la residencia y sus servicios

Realiza el NO

lSI

5. Tomar los datos y pedir
requisitos

Figura 23. Fase 4
l Adaptado por: El autor
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Fase 5: limpieza habitaciones

Inicio de operaciones Fase

!

l 5. proceder a la limpieza de
habitacién

l NO

1. recibir orden de limpieza

2. tomar los implementos
necesarios

\4 l
3. verificar quienes han

solicitado limpieza 6. verificar que no se quede

ningun objeto de limpieza

!

7. salir de la habitacion

!

Inicio de operaciones Fase

4. golpear la habitacidn

antes de ingresar

!

Se encuentra

SI

Volver en otro

momento

an la

Figura 24. Fase 5
Adaptado por: El autor



Fase 6: lavado vy planchado

Inicio de operaciones Fase

!

1. entrega de ropa sucia de

6. entrega de ropa limpia

A

los estudiantes y lista de la
misma l

| o

Verificacion de

Enviar factura de

planchado

)

la lista

7. pago del servicio ese

S

l momento o a final de mes
2.Ir a la lavanderia de la
residencia l

Pago ese

\ 4

momento
3. LlavadodelaropaY

secado de ropa l

4. planchado de ropa

Fin de operaciones Fase 6.

v
5. verificar que este toda la
ropa de acuerdo a la lista +——

!

NO

Verificacion de

la lista

S Figura 25. Fase 6
Adaptado por: El autor

93
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Fase 7: Servicio de alimentacidon-desayuno Buffet

Inicio de operaciones Fase

l 6. salida de todos los

1. Llegada e estudiantes
alas 6.30 am de acuerdo al

menu

| 7. limpiar el comedor

i NO
!

fin de operaciones Fase 7.

implementacion de comida

A

Verificacion

aue todo esté

!

2. llegada de los estudiantes
de 7h00 a 10.00

l Figura 26. Fase 7
Adaptado por: El autor

3. Los estudiantes se
alimentan

!

4. recoger los platos

!

5. lavar los platos

NO

Verificacion
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5.2.2. Descripcion de los procesos

Fase 1. Preparacion del terreno

1. Se contratara a un ingeniero topografico. Se pedira el detalle de lo que se
haria y una cotizacion para asi decidir si se hace el levantamiento
topogréfico.

2. De ser el caso se hara un levantamiento topografico: se medira el terreno.

3. Se contratara a un ingeniero de suelo, se pedira detalles de lo que haria y
una cotizacion, y se decidira en base a eso si se hace el estudio del suelo.

4. De ser el caso se realizar4 estudio del suelo: como estd compuesto el
suelo, y en qué parte resiste la construccion.

5. Se contratara un arquitecto para la planificacién y construccién. Se pedira
detalles de lo que realizaria y una cotizacion de los trabajos para decidir si
se inicia la construccion.

Estudio de factibilidad — mercado
Disefio arquitecténico

Disefio estructural

Disefo sanitario

Disefio eléctrico

Planos bomberos

6. Se ira al Municipio para la obtencién de la aprobacion de planos. Si no se
aprueba el arquitecto tendra que ver qué es lo que pasa y corregir los
errores. Si el Municipio aprueba, se pasara a la construccion.

7. Se realizara la construccion en donde el arquitecto se encargara de todos

los materiales, herramientas y equipos.

Fase 2: Construccién

1. Limpieza y desbroce: quitar toda la maleza, basuras, etc. y si existe alguna
construccion se derrumbara.
2. Trabajos previos: construir un cerramiento, huachimania y bodega.

3. Replanteo: pasar las medidas del plano al terreno.
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4. Excavacion de cimientos y fundicion de reemplantillo: dar soporte
estructural al edificio y nivelar el piso donde se asientan los cimientos.

5. Figurado y armado de hierro estructural para cimientos: dar forma a los
hierros.
Fundicion de cimientos: poner el cemento.

7. Figurado, armado y encofrado de columnas, cadenas, contrapiso — planta
baja.

8. Fundiciébn de columnas, cadenas, contrapiso — planta baja. Poner en
bloques de madera el hierro.

9. Figurado y armado de hierro estructural y encofrado para vigas (la parte del
techo).

10.Armado, encofrado, y alivianamiento de losas.

11.Pasar las instalaciones eléctricas y sanitarias en la losa que se esta
armando — planta baja.

12.Fundido de losas y vigas.

13.Figurado, armado y encofrado de columnas, losas y vigas — 2da planta.

14.Fundicién de columnas, losas y vigas — 2da planta.

15.Pasar las instalaciones eléctricas y sanitarias en la losa que se esta
armando - 2da planta.

16.Armado, encofrado y fundido de escaleras.

17.Levantamiento de paredes interiores y exteriores: levantar paredes y hacer
divisiones.

18. Enlucir paredes y macillar pisos: realizar lisamiento de pisos y paredes.

19.Poner ceramica en bafios y areas humedas.

20.Contratar empresa de vidrios: el arquitecto se encarga de la contratacion
pero se requiere una aprobacién previa por parte de la residencia.

21.Contratar empresa de pisos: el arquitecto se encarga de la contratacion
pero se requiere una aprobacion previa por parte de la residencia.

22.Estucado y pintado de paredes: se pintaran las paredes internas y externas.

23.Colocacion de piezas sanitarias: urinario, lavabo, ducha, inodoro.

24.Contratacion de empresa de muebles fijos para armarios.

25.Acabados: preparacion de la residencia para entregarla.
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26.Instalacion de muebles y enseres: se instalan los muebles y se

decora la residencia.

Fase 3: Pedido de muebles y enseres y disefio de las instalaciones

1. Orden y pedido de muebles y enseres: se pedira al proveedor los articulos
gue se necesiten para la residencia.

2. Precio detallado de todos los muebles y enseres: se detallard en una
proforma todo lo que ser4 comprado, la cantidad y el precio Con esta
informacion se debera decidir si se compran 0 no estos articulos. Si se
realiza la compra se continGia con el proceso de facturacion.

3. Obtencion de los muebles y enseres: se inspeccionara si los muebles estan
en buen estado y si no han venido con fallas. Si hay alguna falla se
regresard esos articulos al proveedor, y si no, se llevaran los articulos a
bodega.

4. Decoracién e instalacion de los muebles y enseres en las habitaciones: se
ubicaran los muebles y se disefiaran las habitaciones. Aqui se tomara una
decision si estan bien o no las habitaciones o si se debera realizar algun
cambio. Si se aprueba, se acabara el proceso, y si no, se volvera a decorar

y a hacer las adecuaciones necesarias.

Fase 4: Registro de los clientes

1. Entrada del posible cliente: llegaran a las instalaciones de la residencia
posibles clientes.

2. Se recibird al estudiante y se le proporcionara toda la informaciéon acerca
de los servicios, beneficios y toda la informacion relevante acerca de la
residencia (formas de pago, servicios que incluye la mensualidad, etc.).

3. Se realizara un tour por las instalaciones para que el estudiante las
conozca y se familiarice con ellas.

4. Se informara el precio detallado de la residencia y sus servicios. El cliente

debera tomar una decision; si la decision es positiva se sigue con el
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proceso. Se pediran los datos y requisitos necesarios: se seguira con el
procedimiento de registro para luego proceder a facturar y asi acabar el

proceso.

Fase 5: Limpieza habitaciones

Recibir orden de limpieza: las mucamas recibiran la orden para empezar a
limpiar las instalaciones.

Tomar los implementos necesarios: tomaran todo lo que necesitan.

Verificar quienes han solicitado limpieza: como la limpieza de habitaciones
es un servicio adicional, se verificard en el registro quienes lo hayan
solicitado.

Golpear la habitacion antes de ingresar: golpearan la puerta de la habitacién
para ver si hay alguien y si hubiera alguien regresaran en otro momento.
Proceder a la limpieza de habitacién: limpiaran y desinfectaran los bafios.
Ademas, cambiaran las sdbanas en caso de ser el dia de cambio.

Verificar que no se quede ningun objeto de limpieza: al terminar verificaran
qgue todo esté en orden y que no se hayan olvidado de nada.Salir de la
habitacién: saldran de la habitacion y al final del mes el estudiante tendra

gue pagar la cuota de limpieza

Fase 6: lavado y Planchado

ok~ 0N

Entrega de ropa sucia de los estudiantes y lista de la misma: se procedera a
verificar que todo lo de la lista este ahi y si no el estudiante tendra que
verificarla.

Ir a la lavanderia de la residencia.

Lavado y secado de la ropa.

Planchado de ropa: esto seria para los estudiantes que soliciten el servicio.
Verificar que esté toda la ropa de acuerdo a la lista: segun la lista de los

estudiantes se revisara si esta todo completo.
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6. Entrega de ropa limpia: se entregara la ropa a los estudiantes. Enviar
factura del planchado, considerando que la del lavado la entregan antes.
7. Pago del servicio en ese momento o a fin de mes.

8. Pago del servicio: el estudiante realiza el pago.

Fase 7: Servicio de alimentacion — desayuno Buffet

Llegada e implementacion de la comida a las 6h30 de acuerdo al menda.
Llegada de los estudiantes de 7h00 a 10h0O0.

Los estudiantes se alimentaran.

Recoger platos.

Lavar platos.

o ok 0N PE

Salida de todos los estudiantes.

5.3. Requerimiento de equipos y herramientas

Debido a que se utilizara una estrategia de subcontratacibn completa en la
construccion de la residencia, no se requerird de ninguna herramienta para
esta actividad. Sin embargo, los equipos y herramientas principales que se

utilizarian se detallan en el anexo #16 — Maquinaria.

5.4. Instalaciones y mejoras

La residencia universitaria contara con cuatro torres de dos pisos y cada torre
tendra doce habitaciones, 4 simples que mediran 22 m? cada una y 8 dobles
que mediran 28 m?cada una. Ademas de las habitaciones, en cada torre habra
un area comunal. En la torre principal se adecuara la administracion, la cocina,
la lavanderia, el cuarto de maquinas, y el area comunal. Ademas de esto, la
residencia contara con piscina. A continuacion se especificaran las medidas de

cada instalacién en cada una de las torres:



Tabla 47. Distribucién residencia

100

1TORRE 12 hab en m2
HAB. SIMPLE - 22m2 82,5
HAB. DOBLE - 28m2 115,5
AREA COMUNAL 50
Cocina 150
cuarto maquinas 48
Administracion 50
lavanderia 45
Total 500,5
Tomado de: Arg. Mateo Granja
Tabla 48. Distribucion por torre
en m? torre 2 torre 3 torre 4
HAB. SIMPLE -
22m? 82,5 82,5 82,5
HAB. DOBLE -
28m? 115,5 115,5 115,5
AREA COMUNAL 50 50 50
Total 248 248 248 744
TOTAL M? TORRES 12445

Tomado de: Arg. Mateo Granja

5.5. Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico

El terreno para la construccion se encuentra ubicado en la parroquia de Nayon

en el sector San Francisco de Tanda y tiene un area total de 3.087 m?. Segun

el Municipio de Quito, en este sector s6lo es permitido construir dos plantas y

en cada una de ellas se debe construir el 35%. Se construira de acuerdo al IRM

que proporcione el Municipio después de analizar el terreno.
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Tabla 49. Metros permitidos por el Municipio de Quito

terreno en m* 3087
primera planta 35% 1080,45
segunda planta 35% 1080,45
TOTAL 70% 2160,9

Tomado de: Arg. Mateo Granja

De los 2.190,90 m? que permite construir el Municipio de Quito, se realizara la

division de la siguiente forma:

Tabla 50. Distribucién de construccién en cada torre

en m2
circulacion paredes 344,58
piscina 70
habitacién simple 330
habitacién doble 924
area comunal 200
Cocina 150
cuarto maquinas 48
Administracion 50
lavanderia 4,5
TOTAL QUE SE VA A CONSTRUIR 2121,08

Tomado de: Arg. Mateo Granja

En el anexo 17, se puede ver los planos y medida del terreno.

5.6. Capacidad de almacenamiento

La capacidad de la residencia Villa Asur sera de 48 habitaciones: 15 simples y
33 dobles. El inventario de las habitaciones incluira camas, mesas y sillas, etc.
Los articulos de limpieza como papel higiénico, toallas, cubiertos, platos, etc.
se adquiriran con mayor frecuencia ya que son cosas que se pueden romper,
dafiar, 0 que su consumo es de alta rotacion y es la responsabilidad de la
residencia Villa Asur mantener una buena imagen tanto dentro como afuera de

la misma.
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5.7. Aspectos regulatorios y legales

Para la constitucion de la empresa se seguiran ciertos pasos impuestos por la
Superintendencia de Compafias. Ver detalle en el anexo #6 — Requisitos para

la constitucion de la empresa.
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6. EQUIPO GERENCIAL

6.1.Organigrama

DIRECTORIO
Gerencia
general
departamento departamento departamento
de operaciones de marketing administrativo
B man_temlento y Seryncno al | RRHH
limpieza cliente
. chofer / | Finanzasy
mensajero Contabilidad

Figura 26. Organigrama
Adaptado por: El Autor

Se utilizara una estructura horizontal en la cual se puede ver claramente que
esta dividida u ordenada por departamentos, en los cuales se realizaran tareas
o actividades del mismo tipo. Los departamentos seran controlados vy

centralizados por la gerencia general.
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6.2.Personal administrativo clave y sus responsabilidades
6.2.1. Descripcion de funciones

Directorio

Estara conformado por accionistas de la empresa en forma de una junta

general, sus funciones seran:

o La eleccion de los altos directivos
o Ladistribucién de los dividendos
o La fusion, transformacion, disolucion, division o reforma de la

empresa.

Gerencia General

Actuara como representante de la empresa. Serd quien dirige la planeacion
estratégica, realizando evaluaciones constantes para el cumplimiento de las
funciones y objetivos de los distintos departamentos. Planeara y desarrollara
metas a corto y largo plazo siempre tratando de mantener buenas relaciones
con los clientes, gerentes de los otros departamentos y proveedores, para

mantener el buen funcionamiento de la empresa.
Departamento de operaciones

Sera el responsable de elaborar la lista de materiales y articulos que se van a
utilizar en un determinado proyecto o actividad, asi como también el
presupuesto del mismo. Se encargara de cada proceso del servicio de comida,

mantenimiento, seguridad, piscina.
Departamento de Marketing
Sera el encargado de la elaboracion y ejecucién del plan de marketing, asi

como también del analisis, planificacion y desarrollo del servicio, buscando

siempre mejoras continuas que se puedan implementar.
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Servicio al cliente

La residencia se basara principalmente en los servicios que ofrecera y en la
personalizacion de los mismos; por eso, la funcion de este departamento sera
establecer relaciones duraderas con el cliente, entender cuales son sus deseos

y necesidades Yy satisfacerlas para lograr asi su lealtad.

Departamento administrativo

Se encargara del control y la ejecucion de todos los trabajos administrativos.
Este departamento tendra las siguientes funciones:

e RRHH

El Jefe de este departamento se encargara directamente de los trabajadores,
su motivacion y buen desempefio. Se encargard principalmente del
reclutamiento y seleccion del personal asi como de su capacitacion. Se

esperara un buen ambiente de trabajo y que haya trabajo en equipo.

e Finanzas y Contabilidad

El encargado tendra el deber de supervisar las funciones relativas a la
contabilidad financiera, costos y control de activos fijos e inventarios. Debera
realizar los balances, estado de resultados y estado de pérdidas y ganancias,
para luego analizar la informacion contable y financiera e informar

periodicamente a la gerencia.

6.2.2. Equipo de trabajo

El desarrollo y detalle del equipo de trabajo para el proyecto se encuentra en el

anexo # 18
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6.3. Cultura organizacional

Personal:

El personal serd el activo mas importante de la residencia, por lo que la
motivacion serd muy importante. Todo el equipo de trabajo estara conformado
por personas capacitadas, creativas y comprometidas con la empresa, en

donde el principal deber sera el cumplimiento de objetivos.

Estructura:
Con la estructura horizontal, el principal objetivo ser4 fomentar el trabajo en

equipo; Las tareas podran ser compartidas y parecidas.

Cultura:
Los valores fundamentales que tiene esta empresa seran el respeto, el
compromiso, la diversidad vy la ética, por lo que el entorno de la empresa

girara alrededor de estos.

Incentivos:

e Sentimiento de autorrealizacion.

e Oportunidad de crecimiento dentro de la empresa.

e Sueldos atractivos dependiendo del puesto de trabajo y de las
responsabilidades de cada uno, mas todos los beneficios de la ley.

¢ Reconocimientos no econdémicos por logros especificos alcanzados o por

desempeiio superior al esperado en la empresa.
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\_

4 e
e N/ estrategia\‘--., -/ \\

cultura | | de la ' l incentivos

I\\ / \empresa \ /

estructura .
Figura 27. Cultura organizacional

Adaptado por: El autor

6.4. Compensacion a administradores y propietarios

La remuneracion de los empleados se dara por medio de sueldos de acuerdo a
sus funciones, responsabilidades y cumplimiento de metas como fue detallado
anteriormente. Adicionalmente recibiran las utilidades anuales de acuerdo con
el beneficio de la ley. La bonificacién para los duefios de la empresa sera en

base a las utilidades finales netas.

6.5. Politicade dividendos

La politica de dividendos de una empresa son utilidades que se pagan a los
accionistas como retribucién de su inversion en la empresa. Se consideraran
dos objetivos: maximizar el beneficio de los propietarios de la empresa y

proporcionar suficiente financiamiento. La residencia universitaria usara el tipo
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de dividendos en acciones, que es el pago de dividendos en forma de acciones
a los propietarios existentes, asi se evitard el desembolso de fondos.

6.6. Politica de empleo y beneficios

6.6.1. Contratacion del personal

La busqueda y seleccion del personal para la empresa se realizara por medio
de agencias de trabajo. Se realizara una descripcion basandose en el servicio
que se ofrecerd, tipo de clientes, tareas y responsabilidades especificas a
realizar. Se tomaran en cuenta también aspectos mentales y fisicos. Se

determinaran los requerimientos del puesto y los criterios de seleccion.

6.6.2. El proceso de calificacién de los candidatos

1. Se utilizaran los servicios de agencias de trabajo en donde se obtendra una
preseleccion del personal calificado para el puesto.

2. Luego se procedera a la seleccion final.

3. Para la seleccion final se realizard una etapa de entrevistas personales,
referencias de otras empresas, examenes fisicos y test.

4. Una vez realizada la contratacion, se firmard un contrato de periodo de
prueba de tres meses, tiempo en el cual el empleado recibird capacitacion y
preparacién para su puesto de trabajo.

5. Se evaluara su desempefio y adaptacion a la empresa para luego proseguir

a firmar un contrato fijo.

6.6.3. Beneficios que recibiran los empleados

e Sueldo: Recibiran un sueldo de acuerdo a su cargo, ademas de todos los

beneficios de ley.

e Seran afiliados al seguro social.
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Vacaciones: Anualmente recibiran 15 dias después de haber cumplido un
afio en la empresa.

Se concederan dias preestablecidos de permiso médico dependiendo de la
enfermedad.

Capacitacion dependiendo del puesto para su formacion profesional y
personal.

A las mujeres embarazadas se les otorgara todos los beneficios de ley que
son los 3 meses de maternidad y 9 de lactancia durante el cual trabajaran 6

horas por dia.

Derechos y restricciones de accionistas e inversores

Los accionistas serdn miembros del Directorio.

La participacion de los accionistas serd proporcional al porcentaje de
acciones que tengan.

De los accionistas saldra un Gerente General y a su vez representantes de

cada departamento.

6.8. Equipo de asesores y servicios

Los servicios de asesoria legal y de construccidon serdn subcontratados a

empresas externas cuando sea necesario.

Asesoria Legal: deberan poseer amplio conocimiento en el entorno legal y
juridico y estar con disponibilidad de atender a cualquiera de las
necesidades de la residencia.

Asesoria en construccion: entregara a la empresa las soluciones a sus
necesidades en el campo de la construccion. Deben ser profesionales de la
construccién con experiencia en temas relacionados con la gestién, control

y la calidad de la construccion.
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7. CRONOGRAMA GENERAL

7.1. Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

1. Construccion

a) Preparacion del terreno

e Levantamiento topografico

e Estudio del suelo

e Limpiezay desbroce

b) Contratacién de un arquitecto

c) Construccion y acabados de la residencia

2. Obtencion de servicios basicos.

a) Energia Eléctrica (Empresa Eléctrica Quito)
b) Agua potable (EMMAP)

c) Linea telefénica (CNT)

3. Adecuacion interior
a) Compra de los muebles y enseres.
b) Compra de equipos de computacion

c) Adecuacion de toda la residencia

4. Disefio

a) Marca ( nombre, logo y eslogan)

5. Términos Legales
a) Constitucion de la empresa
b) Obtencién de Patentes

c) Obtencion de registros sanitarios
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6. Obtencion de servicios mediante tercerizacion

a) Alimentacién (catering Campafia)

b) Contratacion del servicio de maquinas coin drops (Martinizing)
c) Mantenimiento de la piscina

d) Television pagada (Directv)

e) Internet (CNT)

7. Personal
a) Contratacion del personal administrativo
b) Contratacion del personal operacional (limpieza)

c) Capacitacion del personal

8. Obtencidn del producto finalizado.
a) Administracion de la residencia Villa Asur.
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7.3. Riesgos e imprevistos

Los riesgos e imprevistos que pueden alterar los periodos o los tiempos son:

Patentes v registros sanitarios

Para obtener estos permisos el tiempo es de hasta 14 dias laborables. Muchas
veces, al ser establecimientos del sector publico y al tener mucha afluencia de
personas, estos procesos se demoran mas tiempo de lo establecido. Este
retraso depende del servicio que se requiera, y sin duda estos cambios

alteraran el cronograma pero en una manera leve.

Muebles, enseres e instalacion de los mismos

Muchas veces los muebles y enseres vienen con alguna falla de fabrica y es
necesario cambiarlos. Esto genera un inconveniente ya que muchas veces
traen el producto de otra ciudad y se demoran mas dias hasta su entrega final.
Almacenes Pica tiene el siguiente proceso de logistica: ellos traen todos sus
productos desde Guayaquil, cuando se trata de grandes cantidades, por lo que
en el cronograma hay que tener en cuenta este tiempo de entrega. La entrega
puede tardar 3 dias laborables si hay el producto en la ciudad de Quito y si ho
lo hay lo traen desde las fabricas en Guayaquil, tal como se menciond

anteriormente.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1. Supuestos y criterios utilizados.

Los supuestos sobre los que se calcularon las ventas del negocio se detallan a
lo largo de los capitulos anteriores. Algunos de los factores o variables méas
significativos, como la obtencion del mercado objetivo, se consiguieron
mediante la investigacion de mercados detallada en el capitulo 3. Todas las
ventas proyectadas son en base a la capacidad de habitaciones y de los costos
detallados en el capitulo 5. El canal de distribucion, la politica de precios y el
marketing mix del proyecto se detallan en el capitulo de marketing, asi como en

el capitulo financiero.

8.2. Riesgos y problemas principales

e Rechazo del segmento hacia el producto y sus servicios, es decir un
rechazo hacia la compra y utilizacion del servicio.

e La industria de la construccion y sus proyectos requieren una inversion alta
de dinero y los resultados se evidencian en un largo plazo. Al tratarse de un
proyecto nuevo, y siendo una pequeiia 0 mediana empresa (PYMES), es
necesario que el proyecto solicite un préstamo con un plazo
aproximadamente de 10 a 15 afios.

e La tendencia por el uso de residencias en el Ecuador es algo nuevo y la
gente no esta familiarizada con el concepto, cultura y procesos de la misma,

por lo que la acogida o aceptacion puede ser negativa.

8.3. Supuestos futuros

e Al finalizar el primer afio después de la constitucion de la empresa, abarcar
toda la capacidad.

e Los siguientes afios alcanzar desde el primer mes el 100%.

e Expansion de mercado hacia otra ubicacion dentro de la ciudad, eso luego

de 5 afos a partir de la constitucion.
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9. PLAN FINANCIERO
9.1. Inversion Inicial
La inversion inicial requerida para este proyecto sera de $ 1.694.594,63. Esta

suma de dinero sera utilizada para cubrir los siguientes gastos generales:

Tabla 58. Inversion inicial

DESCRIPCION COSTO UNITARIO CANTIDAD ANO 1

MUEBLES Y ENSERES TOTAL $ 222.040,13

EQUIPOS DE OFICINA TOTAL $ 7.233,76

Computadora oficina $850,00 4 $ 3.400,00
Teléfono — acometida $68,28 50 $ 3.413,76
Modem $30,00 4 $ 120,00
Impresoras $150,00 2 $ 300,00
ACTIVOS FIJOS TOTAL $ 0,00
tereo ./ |
INMUEBLES TOTAL $1.492.451,32
Edificaciones — construccion $ 1.481.574,38
Estudio del suelo $ 1.500,00
Topografia $ 300,00
Piscina $ 4.756,94
Constitucion de la Empresa $ 1.000,00 1 $ 1.000,00
Registros & Patentes $  3.000,00 1 $ 3.000,00
Permisos Municipales $ 80,00 4 $ 320,00
TOTAL INVERSIONES EN ACTIVOS $1.721.725,21
CAPITAL DE TRABAJO -$ 23.359,23
TOTAL INVERSION INICIAL $ 1.698.365,98

Adaptado por: El Autor
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9.2. Fuentes deingreso

9.2.1. Ingreso

Las fuentes esperadas de ingresos para el negocio seran las ventas anuales
gue maneje la empresa. Las ventas para el primer afio se espera que lleguen
a $371.250,00 considerando que en el primer afio las habitaciones se
comercializaran poco a poco. Se espera que al finalizar el primer afio, la
capacidad de la residencia sea del 100%. Para los préximos afios se esperan
ventas de $840.600,00 hasta el quinto afio. En el anexo #19 — Proyeccion de

ventas y costos, se detallan estos datos.

9.2.2. Costos fijos, variables y semi variables

9.2.2.1. Costos variables

El costo variable del proyecto es el precio del desayuno, pues este incrementa
o disminuye de acuerdo al numero de estudiantes de la residencia. El costo del
desayuno es de $4.00 cada uno para 81 personas Sin embargo se ha
proyectado un incremento en el costo igual al de la inflacién obtenida por el
Banco Central del 5.5% (BCE, 2012). En el anexo #19 — Proyeccién de ventas

y costos, se detallan estos datos.

9.2.2.2. Costos fijos

Tabla 60. Costos fijos anuales

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Teléfono 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
Agua 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00
Internet 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Servicios Mantenimiento Piscina 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Cable (Directv) 9,233.28 9,233.28 9,233.28 9,233.28 9,233.28
Seguridad 22,713.60 22,713.60 22,713.60 22,713.60 | 22,713.60
Electricidad 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Suministros de oficina 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Suministros de limpieza 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Inversién Mercadeo 53,698.04 38,350.04 38,350.04 38,350.04 | 38,350.04
Nomina 100,758.85 107,129.73 107,129.73 107,129.73 | 107,129.73
TOTAL 207,403.77 198,426.65 198,426.65 198,426.65 | 198,426.65

Adaptado por: El Autor
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9.3. Margen Bruto y margen operativo

El margen bruto o también llamado utilidad bruta se lo obtiene de la siguiente
forma: ventas — costos de ventas.

El margen operativo para el afio 1 sera de: $367.362,00

El margen operativo se lo obtiene restando de las ventas los costos y los
gastos de operacion incluyendo la depreciacion. Para el primer afio se calcula
que este margen sera de: $38.516,39

En el anexo #20 — Estado de resultados, se detalla el proceso de cada uno de

estos valores.
9.4. Estado de resultados actual y proyectado

Los resultados actuales y proyectados se presentan en el Anexo #20 — Estado
de resultados

9.5. Balance General actual y proyectado
El balance general ha sido proyectado Unicamente para el primer afio ya que la
empresa no define sus actividades contables en relacion a obligaciones con

terceros. El balance general se presenta en el anexo # 21- Balance General.

9.6. Estado de flujo de efectivo actual y proyectado

El flujo de efectivo se lo realiz6 en 6 escenarios:

Desapalancado Apalancado

Estado de Flujo Efectivo Esperado | Estado de Flujo Efectivo Esperado

Estado de Flujo Efectivo Optimista | Estado de Flujo Efectivo Optimista

Estado de Flujo Efectivo Pesimista | Estado de Flujo Efectivo Pesimista
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Al hablar de flujo de efectivo desapalancado, se refiere a que todo el capital
utilizado ser& propio. Mientras que apalancado se refiere a que el capital sera
propio y ajeno (préstamo). La residencia Villa Asur utilizara el escenario

apalancado por las siguientes razones:

e Lainversion es alta para una PYMES.

e Reduce el riesgo de la inversion: el riesgo que afecta al patrimonio de las
PYMES.

o Estrategia de Evasién Fiscal: se reducen los impuestos debido al pago de
los intereses.

e Aumenta la TIR: esto se debe a que estamos trabajando con capital ajeno.

Los supuestos de los escenarios que se han tomado en cuenta varian en un +
5%. Se us6 esta tasa referencial debido a que en la investigacion de mercados
utiliz6 ese mismo porcentaje de error. En el escenario optimista se tiene un
crecimiento desde el primer afio del 5% en comparacion a las ventas del
escenario esperado, mientras que en el escenario pesimista se tendra ventas
menores en un 5%.

Los 6 escenarios de flujos de efectivo se presentan en el anexo #21 -

Escenarios de flujos de efectivo.

9.7. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se lo midié en unidades y en dblares.

Punto de equilibrio en Unidades
31

(%]
w
=)
<
=)
Z
=)

Figura 28. Punto de equilibrio en unidades

Adaptado por: El Autor
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Punto Equilibrioen $

$45.600,00 $45:449;30
$45.400,00
$45.200,00
$45.000,00

$44.800,00 $44.564,19

$44.600,00 $44.564,19 $44.564,19 $44.564,19

$44.400,00
$44.200,00
$44.000,00

Figura 29. Punto de equilibrio en dolares

Adaptado por: El Autor

El proyecto de la residencia Villa Asur se caracteriza por costos variables bajos
y costos fijos altos. La empresa maneja un servicio de consumo en donde el
precio es alto. Esto representa una desventaja, pues sin importar el nimero de
personas que se hospeden, siempre se tendra que incurrir en costos fijos altos.
La ventaja es que el precio es mas alto que los costos variables, lo que da

como resultado una rentabilidad alta para contrarrestar los costos fijos.

La sensibilidad ante los precios en este tipo de servicios es muy alta, por lo que
la demanda es elastica. La estrategia de la residencia Villa Asur es introducir
un producto y con él, servicios exclusivos que representen una gran ventaja
competitiva. Al ser una residencia con pocas habitaciones o limitadas, el
aumento en los precios es superior a los de la media del mercado. Esto tendra
como consecuencia una disminucién en la demanda pero eso es lo que se
quiere lograr por la capacidad de la residencia, la estrategia y el concepto de
exclusividad y lujo.

El calculo del punto de equilibrio se presenta en el anexo #22 — Punto de
Equilibrio.
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9.8. Control de costos importantes

El analisis de sensibilidad de los flujos y costos se ha realizado tomando en
cuenta un +5% / -5%, que representa el error tomado para la investigacion de
mercados. También se ha tomado en cuenta el incremento de la inflacion del

5,5% tomada del Banco Central.
Sensibilidad:

La sensibilidad del proyecto se la calculé en una reducciéon del 20,54% para
unidades o habitaciones rentadas, en una reduccién del 8,04% para el precio y
en un aumento del 37,5% en costos y gastos. Este analisis expresa que tanto
las unidades, el precio, y los costos y gastos pueden variar maximo en los
porcentajes mencionados anteriormente para que la TIR no sea inferior al costo
de oportunidad y que por ende el proyecto sea rentable. El detalle del calculo

se encuentra en el anexo #23 — Sensibilidad.
Riesgo:

El andlisis de riesgo se lo calculd en los 3 escenarios con el flujo de efectivo
apalancado. Para el primer afio es de 19,30%; para el segundo, 6,15%; para el
tercero, 6,10%; para el cuarto, 6,05%; y para el quinto, 5,92%. El riesgo del

proyecto disminuye debido al crecimiento de las ventas proyectadas.

El riesgo total del proyecto es del 9%. Se puede decir que hay un 91% de
posibilidad de que el proyecto sea exitoso. Este analisis se presenta en el

anexo #24 — Riesgo.
9.9. Valuacion

Tabla 61. Los resultados de rentabilidad que refleja el proyecto en un tiempo

de 5 afios en los 6 escenarios - VAN

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

ESCENARIO DESAPALANCADO APALANCADO
Pesimista - 620.790,16 23.999,52
Esperado - 571.303,64 62.896,16
Optimista 521.817,13 101.792,80

Adaptado por: El Autor
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VALOR ACTUAL NETO
200.000,00

100.000,00

23.999,52
40— 62896,16

-100.000,00 Pesimista Esperado Optimista

101.792,80

VAN DESAPALANCADO
-200.000,00 s \/AN APALANCADO

-300.000,00

-400.000,00

oM -571.303,64 -521.817,13
-600.000,00

-700.000,00 -620.790,16

Figura 30. Los resultados de rentabilidad que refleja el proyecto en un tiempo
de 5 afos en los 6 escenarios — VAN
Adaptado por: El Autor

Tabla 62. Los resultados de rentabilidad que refleja el proyecto en un tiempo
de 5 afios en los 6 escenarios — TIR

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

ESCENARIO |[ DESAPALANCADO |APALANCADO
Pesimista 2,23% 34,62%
Esperado 4,23% 38,68%
Optimista 6,17% 42,62%

Adaptado por: El Autor

TASA INTERNA DE RETORNO
45,00%

40,00% . 38,68%
/
0
35,00% ™ 34,62%
30,00% TIR DESAPALANCADO
g TIR APALANCADO

25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

e 42,62%

Pesimista Esperado Optimista

Figura 31. Los resultados de rentabilidad que refleja el proyecto en un tiempo
de 5 afos en los 6 escenarios — TIR

Elaborado por: El Autor
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La rentabilidad del proyecto es buena en el flujo de efectivo apalancado ya que
esos 3 escenarios son superiores al costo de oportunidad. Y como se
menciond anteriormente, la inversion de este proyecto para una PYMES es
alta, por lo que es necesario endeudarse. El costo de oportunidad fue
determinado al promedio de crecimiento esperado en nuevos emprendimientos

segun el libro Entrepenurial Finance de Leach y Melicher.



10.PROPUESTA DEL NEGOCIO

10.1.

Financiamiento deseado

La inversion total requerida para este proyecto sera de: $ 1,694,594.63

Para mayor detalle referirse al punto 9.1 — tabla 70

10.2.

Estructura de capital y deuda buscada

Tabla 63. Financiamiento de la inversion

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

L Porcentaje de
Descripcion Valor . .
Participacion
. : 0
Capital Socios 525.000,00 31%
s , 0
Crédito Necesario 1.169.594.63 69%
: 100%
Inversiones 1.694.594.63

Adaptado por: El Autor

10.3. Capitalizacion

127

El total del patrimonio de la empresa estara distribuido entre 7 socios por partes

iguales de la siguiente manera:

Tabla 64. Socios

CAPITAL DE SOCIOS

Accionistas Monto Porcentaje
Socio 1 75.000,00 14,29%
Socio2 75.000,00 14,29%
Socio 3 75.000,00 14,29%
Socio 4 75.000,00 14,29%
Socio 5 75.000,00 14,29%
Socio 6 75.000,00 14,29%
Socio 7 75.000,00 14,29%

Total 525.000,00 100,00%

Adaptado por: El Autor
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Al ser una compafiia de Sociedad Andnima el nimero de socios puede ser
mayor a lo estipulado en la tabla 95. Se estima para el proyecto que dentro de
los primeros afos de funcionamiento de la compafiia no se pagaran dividendos

ya que la rentabilidad sera retenida para inversiones y mejoras.
10.4. Uso de fondos

La inversion inicial sera destinada principalmente a la construccion y para las
actividades del area administrativa de la residencia.La inversiéon en mercadeo,
patentes, registros sanitarios, constitucion de la empresa y capital de trabajo

necesario para tres meses se detalla en el capitulo anterior.
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11.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. Conclusiones

El proyecto de una residencia universitaria en Cumbaya es atractivo, pues al

realizar este estudio se establecieron las siguientes conclusiones:

El rapido crecimiento de Cumbaya en los ultimos afios es un factor positivo
gue se encontro para la ejecucion del proyecto. En el afio 1996 la parroquia de
Cumbaya tenia 8.000 habitantes, ahora se incrementaron a 33.000 habitantes,
con una tasa de crecimiento anual del 6,9%, que es superior a la de Quito en
donde la tasa de crecimiento anual es del 2,6%. Como se menciona
anteriormente, el incremento de habitantes en el valle de Cumbaya ha inducido
a varias empresas o entidades a construir en el sector. El nuevo aeropuerto de
Quito, la construccién de la ruta VIVA por efecto del nuevo aeropuerto son
factores que benefician al proyecto o plan de negocio.

Los segmentos que residen en este sector son principalmente la clase media-

alta y alta, que es el segmento al cual se dirige el proyecto.

En lo que se refiere al entorno economico, en los ultimos 10 afios, las
estadisticas muestran que el PIB se ha incrementado periédicamente cada afio

demostrando un crecimiento global del 45% aproximadamente.

El crecimiento en el sector “otros servicios”, donde esta incluida la industria de
hoteles y restaurantes, es del 12% en el afio 2011. El PIB del sector de la
construccion ha tenido un crecimiento constante desde el afio 2006 hasta el
2010, habiendo crecido un 25%, pues en el afio 2010 aport6 2'338.291 al PIB.
De las 1.000 compafiias mas importantes del Ecuador, 34 corresponden al
sector de la construccion. Esto se debe al crédito del IESS y del sistema
financiero (principalmente de los bancos), a la inversion extranjera con
proyectos inmobiliarios, a la estabilidad del costo de la mano de obra y también
al incremento de la poblacién que ha generado un déficit de viviendas.Segun el
INEC, en el 2010 el Ecuador tenia 14'306.876 de habitantes, es decir, que
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crecio en aproximadamente un 15% a partir del 2001 cuando el censo de ese
aflo mostré que la poblacién llego a los 12'481.925 habitantes.

El proyecto se enfoca principalmente a estudiantes del extranjero o de
provincia que busquen un lugar en donde vivir, especialmente estudiantes de la

universidad San Francisco de Quito.

De los 2°239.191 habitantes de Quito, 779.442 provienen de otros cantones y
provincias, es decir el 35%. Debido a que no existen datos especificos del
namero de estudiantes de provincias en las universidades en la ciudad de
Quito, se estimO este porcentaje para la muestra. En la ciudad de Quito, el
Senecyt establece que para el 2010 existian 133.014 personas matriculadas en
las universidades. El plan de negocios toma como datos para la investigacion
de mercados la de muestra las siguientes universidades: Universidad Catdlica
del Ecuador (PUCE), Universidad San Francisco de Quito (USFQ), Universidad
de la Américas (UDLA), Universidad Internacional del Ecuador (UIDE),
Universidad Internacional Sek (UISEK) y Universidad de los Hemisferios. El
namero de estudiantes universitarios en estas instituciones es de 33.630, es

decir aproximadamente el 25% del total de estudiantes

Tomando en cuenta que la construccién representa un dafio al medio
ambiente, pues consume alrededor del 40% de energia y del 24% de las
emisiones de di6xido de carbono, se buscara construir la residencia de manera
eficiente y sustentable. Esta tecnologia se basa en que las viviendas o edificios
deben ser sustentables desde su disefio hasta su demolicion.. A pesar de que
esto representa una mayor inversion, ya que se emplea nueva tecnolédgica de
materiales y recursos, su rendimiento y duracion es 10 veces mejor y el gasto

de energia y agua disminuye.

Al analizar las 5 fuerzas de Porter, el proyecto concluyé que podra imponer una
barrera de entrada alta principalmente debido a su ubicacién, ya que
actualmente no existe otra residencia universitaria mixta en el sector. A pesar
de que existen muchos sustitutos (Hoteles residencia, Hostales residencia,

casa huésped, departamentos y suite) este es un sector amplio y los
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competidores no se dirigen a un segmento o un rango de edad en especifico.
Las residencias universitarias solo se dirigen a estudiantes, y ademas incluyen
todos los servicios como alimentacion, servicios basicos, entre otros. El poder
de negociacion esta en los clientes, por o que se debe establecer claramente
una estrategia de diferenciacion y exclusividad en la mente de ellos con el fin
de que el poder de negociacion de la residencia aumente. De esta forma, y
gracias al desarrollo de las estrategias competitivas, se pretende lograr a través
del tiempo lealtad y fidelizacion de los clientes. El poder de negociacion de los
proveedores, dependiendo del proveedor, podria ser alto o bajo, pues se
necesitan diferentes materiales y recursos; por eso se deben generar buenas
relaciones con los mismos. Finalmente se concluye que la intensidad de la
rivalidad en la industria de hoteles y restaurantes es alta, puesto que existen
muchos lugares de alojamiento en la ciudad que tienen caracteristicas
semejantes como tamafo, capacidad, servicios. Ademas muchas de estas
empresas recurren a tacticas de marketing masivas. En la industria especifica
en la que ingresaria el proyecto (servicios de dormitorio para estudiantes,
incluso dormitorios universitarios), en la ciudad de Quito existen 5 entidades

manejadas como residencias universitarias:

¢ Residencia universitaria llinizas
¢ Residencia universitaria Girasol
e Residencia universitaria Tulpa
¢ Residencia universitaria Lume

¢ Residencia universitaria para mujeres de la USFQ
Factores Claves de Exito del Producto o servicio

e Personalizacién y relaciones con los clientes.
e Producto exclusivo enfocado a un segmento socio econdémico alto y medio-

alto.

Al realizar las distintas matrices (FODA, EFI, EFE) y cruzarlas, se evidencia
que el proyecto esta ubicado en la division V, que se refiere al desarrollo del

producto. Esto quiere decir que el éxito de la residencia se basa en la imagen,
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en los acabados, en los muebles, en las habitaciones, ademas del servicio y el
desarrollo de este.

El 80% de los estudiantes quisieran tener lo siguiente en la habitacion: bafio
privado, pues muchos expresaron en el focus group que les gusta mucho la
privacidad en todo sentido, otra de las cosas que les gustaria que se incluya es
teléfono y television. No le dan importancia a una sala de estudio, por lo que se
haran salas comunales dentro de la residencia. Algo muy interesante fue que el
69% de estuadiantes si compartiria la habitacion, la percepcion de convivir con
otras personas es buena, ya que consideran que siempre se puede aprender,
compartir y hacer una retroalimentacion. Como se comenté anteriormente, el
perfil de la demanda potencial es de un segmento alto y medio-alto, de
universidades como la USFQ, UDLA, UIDE, PUCE, SEK y Universidad de los
Hemisferios, estudiantes que conozcan de queé se trata el concepto de
residencia universitaria y que tengan una mente abierta a este tipo de
alojamiento. Para el focus group se tomaron en cuanta estas caracteristicas.
Todos los integrantes del grupo focal viven solos y pagan desde $300 a $800
dolares por el arriendo. Esta variacion dependia del sector, del nUmero de
habitaciones y si era amoblado o no. Ademas, muchos de ellos tenian que
pagar aparte el condominio para el mantenimiento del edificio. Ninguna
mensualidad incluye servicios basicos u otros servicios como internet,
television pagada, lavanderia, alimentacion. El 74% de los estudiantes tienen
vehiculo y estan dispuestos a vivir en el sector de Cumbaya sin importar donde

vivan o estudien actualmente.

La estrategia en la que se basara el plan de negocio esta enfocada en la
estrategia de diferenciacion dirigida. Se basara en el desarrollo del
producto que se refiere a tener como ventaja competitiva atributos que los
rivales no tengan, logrando ofrecer a los consumidores existentes
caracteristicas y valores agregados atractivos, ademas de un servicio al cliente
excelente y personalizado. Para lograr esto se empleara un modelo CRM. El
objetivo de este modelo es ver al cliente como un colaborador y asi encontrar

productos para el cliente, para que al final del proceso se pueda llegar a
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obtener la lealtad, la recomendacion del cliente y la recuperacion de la
inversién. La residencia se basara en un canal directo, pues se trata de un
servicio y el cliente es quien adquiere y consume este servicio. Este tipo de
canal permite tener mas control sobre los productos o servicios y a la vez

garantizar el buen servicio al cliente.

Se aplicara la estrategia de subcontratacion en algunas actividades con el fin
de ahorrar costos y obtener mayor productividad y eficiencia en lo que es
servicio y en otras actividades especificas, y asi disminuir los riesgos
operativos que se puedan dar.

El organigrama es una estructura horizontal en donde se puede ver claramente
que la empresa esta dividida por departamentos, en los cuales se realizan
tareas o actividades del mismo tipo. Los departamentos estan controlados y
centralizados por la gerencia general. Se contrataran los servicios legales y de
arquitectura. Se espera conseguir personas con un criterio formado, valores y
con un nivel de educacion superior ya que el funcionamiento de la empresa se

basara en el capital humano y en su servicio al cliente.

Se tiene previsto empezar las operaciones estratégicas el 1ro de febrero del
2014, es decir en esta fecha se empezaran a realizar todos los trabajos en el
terreno y la construccion. Ademas se contratara al personal necesario para la
empresa y se realizaran los procesos para la obtencion de registros sanitarios y
patentes. Se deberan tomar en cuenta los riesgos e imprvistos como la demora
en la entrega de muebles y enseres. El principal problema al cual se enfrenta el
proyecto es el rechazo del segmento hacia el producto y sus servicios debido al
precio que es alto. La inversion inicial es alta, y los resultados se evidencian en
un largo plazo por lo que se requiere de un préstamo con un plazo de 10 a 15
afios, pues se trata de un proyecto nuevo y de una pequefia 0 mediana
empresa (PYMES).

Después de realizar el andlisis financiero respectivo se puede observar que
este proyecto es rentable en el escenario apalancado, pues como se menciono

anteriormente es necesario una deuda o préstamo Este escenario muestra una
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tasa interna de retorno mayor al costo de oportunidad que se esperaria en

promedio en cualquiera de los nuevos negocios de emprendimiento.
11.2. Recomendaciones

Es importante no perder el enfoque esencial de la relacion con el cliente y la
personalizacion, tomando en cuenta que la capacidad de la residencia es

limitada y que ser&n pocos los clientes que se alojen en Villa Asur.

Realizar investigacion continuamente para el conocimiento de las nuevas
tendencias, gustos y preferencias de los clientes, para asi estar en constante
desarrollo de mejoras y nuevos servicios, asi como en la mejora de la imagen

de la residencia.

Nunca descuidar la calidad de los servicios y en si de la residencia al igual que
Su imagen, esto se logra a través de la supervision constante de los procesos y

de la cadena de valor.

Sequir siempre el cronograma para el cumplimiento de las metas, para no
desaprovechar la planificacion y organizacién establecida. Llevar a cabo este
cronograma sin perder la filosofia de la empresa, cuidando la estructura
organizacional para lograr un equipo de trabajo comprometido con los objetivos
establecidos por la directiva de la empresa. No hay que dejar de lado los

valores corporativos

Apalancar el negocio considerando que la inversion es alta y la construccion es
un negocio a largo plazo, aprovechando los beneficios de este escenario.
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ANnexos



Anexo 1 - Universidades Cerradas

Segun América economia (2012), de las 26 universidades ubicadas en la categoria E, todas
tuvieron 18 meses para mejorar su docencia, por eso el Consejo de Educacién Superior,
decidio colocar a las 26 universidades en tres subgrupos:

En el primer grupo estan ubicadas 14 universidades no aceptables, por lo que fueron
suspendidas definitivamente ya que no cumplen con los parametros de calidad.

Estas son: U. Og Mandino, U. Panamericana de Cuenca, U.T. Part CS Ambientales José
Peralta, U. Tecnologica América, U. Alfredo Pérez Guerrero, U. Autébnoma de Quito, U.
Cristiana Latinoamericana, U. Interamericana del Ecuador, U. Intercontinental, U. Politecnica
Javeriana, Espe Prof S. Tulio Montero Ludefia, E. S. Politéctica Ecolégica Amazédnica, U.
Tecnolégica San Antonio de Machala, U. Equatorialis.

El segundo grupo, en donde se encuentran 3 universidades, son consideradas aceptables,
pues cumplen los pardmetros minimos de calidad y se ubican en la categoria D; estas son: La
Universidad Politécnica Estatal de Carchi, Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil y de
Especialidades Turisticas.

En el dltimo grupo son 8 universidades que cumplieron en parte con la evaluacion, pero deben
sujetarse a una ciertas restricciones, ya que no podradn ofertar matriculas en carreras a
distancia y no tener ningln convenio con otras instituciones de educacion superior. (America
Economia, 2012)

Todos los profesores y estudiantes de los establecimientos suspendidos deben acogerse al
Plan de Contingencia del Consejo de Educacion Superior, que fue aplicado desde el 16 de abril
donde los docentes deben registrarse, y asi poder ser contemplados en la seleccién de
profesores que daran clases en las carreras de titulacion especial y del sistema de nivelacion y
admision. Asi mismo los estudiantes deben registrarse en este plan de contingencia para poder
concluir sus estudios, las inscripciones se efectian a través de la pagina web del CES, y
aproximadamente 15.519 estudiantes se han registrado de los 38000 alumnos, es decir el 40%.
El CES ha disefiado tres estrategias el cual lo ha comunicado por medio de un video cadena,

estas estrategias son las siguientes:

e Los alumnos a quienes les falta menos de un afio de carrera, egresaron 0 estan
elaborando la tesis, podran terminar los estudios en la misma institucion.

e Los que se encuentran en niveles intermedios (segundo afio) pueden continuar su
carrera en otra institucion, siempre que tenga aprobados mas de 50 créditos y luego de
convalidar créditos y materias por medio de un examen.

e Y los que se encuentren en niveles iniciales y quienes se matricularon después del 12

de octubre de 2010 pueden inscribirse en el Sistema de Nivelacion y Admision e iniciar



desde cero, pero las universidad tendra que devolverles el dinero del costo de la

matricula.

Anexo 2 — Ley de Inquilinato
LEY DE INQUILINATO

Codificacion 1, Registro Oficial 196 de 1 de Noviembre del 2000.
TITULO |
Del Ambito de la Ley

ARTICULO 1. - AMBITO. - Esta Ley regla las relaciones derivadas de los contratos de
arrendamiento y de subarrendamiento de locales comprendidos en los perimetros urbanos.
Las ordenanzas municipales determinaran el perimetro urbano.

ARTICULO 2. - LEYES SUPLETORIAS. - En lo no previsto en esta Ley, se aplicaran las
disposiciones de los Codigos Civil y de Procedimiento Civil, en lo que fueren pertinentes.

TITULO Il
De los Locales de Arrendamiento

ARTICULO 3. - CONDICIONES DE LOS LOCALES DE ARRENDAMIENTO. - Los locales
destinados al arrendamiento deberan reunir, a mas de las condiciones que fijen las ordenanzas
municipales, las siguientes:

a) Disponer de servicios higiénicos completos y permanentes, siquiera uno para cada piso de la
casa, de acuerdo con las modalidades del lugar.

Cuando en un mismo piso hubiere dos 0 mas departamentos independientes, cada uno de
ellos debera tener, por lo menos, un servicio higiénico completo y exclusivo;

b) Tener aireacion y luz suficientes para las habitaciones;

c) Disponer, permanentemente, de los servicios de agua potable y de luz eléctrica, en los
sectores urbanos donde existen estos servicios;

d) No ofrecer peligro de ruina; y,
e) Estar desinfectados, lo que se acreditara con el correspondiente Certificado de Sanidad.

ARTICULO 4. - REPARACIONES A QUE ESTA OBLIGADO EL ARRENDADOR. - El
arrendador esta obligado a efectuar las reparaciones y obras necesarias a fin de que los
locales retnan las condiciones exigidas en el articulo precedente.

Cuando las ordenare el Juez de Inquilinato, concedera un plazo para su ejecucion.
ARTICULO 5. - DERECHO DE SUBROGACION DEL INQUILINO. - Si, vencido el plazo, el

local no hubiere sido puesto en las condiciones ordenadas, el arrendatario, con autorizacion del
Juez podra efectuar las reparaciones y obras estrictamente indispensables, a costa del



arrendador. En tal caso, descontara de las pensiones locativas el valor invertido, mas el diez
por ciento de recargo.

ARTICULO 6. - SANCIONES AL ARRENDADOR. - El arrendador que no efectuare las
reparaciones y obras ordenadas por el Juez de Inquilinato, o que privare a los locales de los
servicios existentes, u ocasionare dafios en ellos, o dificultare, de cualquier manera, el uso del
local arrendado, serd sancionado por el Juez de Inquilinato con multa equivalente a una
pensién locativa mensual y, si reincidiere, con la de tres pensiones locativas mensuales.

Cuando por las causas puntualizadas en el inciso anterior el inquilino se hubiere visto obligado
a desocupar el local, el arrendador le indemnizara con una suma equivalente a la pensién
locativa de tres meses, sin perjuicio de la sancion establecida en el inciso anterior.

ARTICULO 7. - RESPONSABILIDADES DEL INQUILINO. - Si el inquilino fuere responsable
de los dafios ocasionados en el local arrendado, o en las instalaciones de agua potable, luz
eléctrica y servicios higiénicos, estara obligado a la inmediata reparacion, a su costa. Caso de
no hacerlo en el plazo fijado por el Juez, el arrendador estara facultado para efectuar dichas
reparaciones y exigir al arrendatario el pago de lo invertido, con un aumento del diez por ciento.
Podra, ademas, exigir la terminacién del contrato.

TITULO I

De la Inscripcion de Predios de Arrendamiento

ARTICULO 8. - DEL REGISTRO DE ARRENDA-MIENTOS. - Los concejos cantonales tendran
a su cargo el Registro de Arrendamientos, que lo llevara el Jefe de Catastros Municipales,

quien ejercera todas las funciones que se asignan en esta Ley a la Oficina de Registro de
Arrendamientos.

En los cantones de Quito y Guayaquil habra, a cargo de las Municipalidades respectivas, una
Oficina de Registro de Arrendamientos, independiente de la Jefatura de Catastros.
Podrd también haberla en los demas cantones, cuando los concejos municipales asi lo
resuelvan.

ARTICULO 9. - CONTENIDO DE LA INSCRIPCION. -Los arrendadores inscribirdan sus predios
en el Registro de Arrendamientos de Predios Urbanos. Cada inscripcion contendra:

a) Nombre del arrendador y subarrendador y su direccion;

b) Ubicacién y superficie del predio y del local o locales destinados al arrendamiento,
c) Determinacion de los servicios existentes;

d) Avallo catastral comercial del inmueble;

e) Inventario de los muebles, cuando se tratare de locales amoblados; vy,

f) Demas datos que se exigiere en las ordenanzas respectivas.

ARTICULO 10. - FIJACION DE LAS PENSIONES MAXIMAS DE ARRENDAMIENTO. - Las
oficinas de Registro de Arrendamientos o las jefaturas de Catastro Municipales, segun el caso,
fijaran la pension maxima de arrendamiento de cada local, y entregaran al arrendador, en el
plazo maximo de cuatro meses, un certificado en el que conste la identidad del predio o local
inscrito y la pension mensual para su arrendamiento.



ARTICULO 11. - FIJACION DE TASAS DE INSCRIPCION Y CERTIFICADOS. - El Concejo
Municipal fijar4 las tasas de inscripcion y de otorgamiento de certificados, las mismas que no
excederan de cinco sucres por cada predio.

ARTICULO 12. - OBLIGACION DEL CERTIFICADO DE FIJACION DE PENSIONES. - No se
podra arrendar, total o parcialmente un predio, sin el correspondiente certificado de fijacion de
precios.

Si la Oficina de Registro de Arrendamientos encontrare que el arrendador no se ha sometido a
las disposiciones de este articulo, lo sancionara con multa de cincuenta a quinientos sucres,
gue sera recaudada por el Juez de Inquilinato, salvo que el incumplimiento fuere causado por
la Municipalidad. En este caso se dispondra la inscripcion.

ARTICULO 13. - INSPECCION DE LOS PREDIOS INSCRITOS. - La Oficina de Registro de
Arrendamientos podra inspeccionar; en cualquier tiempo, los predios inscritos, con el fin de
comprobar la exactitud de los datos suministrados para la inscripcion.

ARTICULO 14. - SANCION POR FALTA DE INSCRIPCION - Sin perjuicio de lo establecido
por el articulo 12, el arrendador que no hubiere inscrito el predio destinado a vivienda, o
vivienda y comercio, o vivienda .y taller, el Juez de Inquilinato le impondra una multa
equivalente a seis meses de pensiones de arrendamiento, correspondiendo el cincuenta por
ciento al inquilino y el otro cincuenta por ciento al Estado, porcentaje éste que sera depositado
por el Juez de Inquilinato en el Banco del Estado, en la cuenta Gnica del Tesoro Nacional.

El inquilino podréa hacer valer este derecho como accién o como excepcion, aun reconviniendo
al arrendador; en todo caso, el Juez aun de oficio, impondra la multa mencionada, en el
cincuenta por ciento de beneficio al Estado.

ARTICULO 15. - EXONERACION DE INSCRIPCION. -Exonerase a las instituciones de
derecho publico y de derecho privado con finalidad publica de la obligacion de inscribir sus
bienes inmuebles destinados al arrendamiento para la vivienda, vivienda y taller, y vivienda y
comercio, en las oficinas de Registro de Arrendamientos de las municipalidades.

ARTICULO 16. - PROHIBICION PARA LAS INSTITUCIONES DEL SECTOR PUBLICO. - En
ningln caso, las instituciones a las que se refiere el articulo precedente podradn cobrar en
concepto de canones de arrendamiento por sus inmuebles, valores superiores a los limites
legales.

TITULO IV

De la Fijacion de las Pensiones de Arrendamiento

ARTICULO 17. - LIMITE MAXIMO PARA LAS PENSIONES DE ARRENDAMIENTO. - La
pensién mensual de arrendamiento de un inmueble no podra exceder de la doceava parte del
diez por ciento del avalto comercial con que dicho inmueble conste en el Catastro Municipal, y

de los impuestos municipales que gravaren a la propiedad urbana.

Para determinar el precio total se tomaran en cuenta todos los departamentos, piezas o locales
del inmueble, inclusive los ocupados por el arrendador.

Cuando se arrienda so6lo una parte del predio, la pensién se fijar4 proporcionalmente a dicha
parte.

Para fijar la pension mensual de arrendamiento, se tendra en cuenta el estado, condicién y
ubicacidn del inmueble y los requisitos exigidos en el Art. 3.



ARTICULO 18. - Prohibese pactar el incremento automatico de pensiones locativas de
inmuebles destinados a vivienda durante la vigencia minima del contrato de arrendamiento a
que se refiere el inciso primero del articulo 28, siempre y cuando el canon de arrendamiento
mensual no exceda de dos salarios minimos vitales. Toda estipulacién que contravenga esta
prohibicién se tendra por no escrita.

ARTICULO 19. - SANCIONES POR COBRO DE PENSIONES EXCESIVAS. - La Oficina de
Registro de Arrendamientos, fijara el precio maximo de arrendamiento de cada local, que se
hara constar en el certificado a que se refiere el Art. 10.

Quien cobrare una pension mayor de la fijada por la Oficina Municipal de Arrendamientos o la
Jefatura de Catastros, segun el caso, sera sancionado por el Juez de Inquilinato con una multa
equivalente al valor del canon de arrendamiento mensual cobrado, sin perjuicio de la
devolucion al inquilino de lo cobrado en exceso, que deberd liquidarse con el interés legal
vigente a la fecha en que se ordene la devolucién.

Esta accion se tramitara en juicio verbal sumario, por separado. Si el monto de lo reclamado no
excediere de un mil sucres, el demandado podra reconvenir al actor en el momento de
proponer excepciones.

La accion para demandar la devolucion de lo cobrado en exceso y el derecho a recabar dicha
devolucion, prescribird en dos afios.

ARTICULO 20. - FIJACION PROVISIONAL DE PENSIONES. - Si el inmueble no tuviere
avaluo catastral comercial, la Oficina de Registro de Arrendamientos, previa inspeccion, podra
autorizar el arrendamiento y fijar pensiones provisionales.

Si un edificio no se hallare terminado, se podrd autorizar el arrendamiento de los locales que
rednan los requisitos del Art. 3.

ARTICULO 21. - SOLICITUD DE AUMENTO DE PENSIONES. - El arrendador podra solicitar a
la Oficina de Registro de Arrendamientos el aumento de la pension mensual, cuando hubiere
realizado obras que mejoren el local arrendado, siempre y cuando éstas no sean obras de
simple mantenimiento o de servicios necesarios exigidos en el Art. 3 de esta Ley; o hayan
transcurrido, por lo menos dos afios de haberse efectuado la Gltima fijacién.

ARTICULO 22. - LOS DERECHOS DE LOS INQUILINOS SON IRRENUNCIABLES.

ARTICULO 23. - SOLICITUD DE REBAJA DE PENSIONES. - El arrendatario puede solicitar la
rebaja de las pensiones de arrendamiento cuando el local se halle en mal estado, por el uso
natural o por causa de las cuales el arrendatario no sea responsable.

TITULO V
Del arrendamiento de locales amoblados

ARTICULO 24. - FORMA Y CONTENIDO DE LOS CONTRATOS. - En el contrato de
arrendamiento de locales amoblados, constara por escrito el inventario y avallio de los muebles
y la determinacion de su valor de uso. De no constar, se estimara que el valor de uso de los
muebles corresponde al 25% de la pension de arrendamiento estipulada.

ARTICULO 25. - CASO DE LOCALES DESTINADOS A VIVIENDA. - En tratdndose de locales
destinados a vivienda, la parte de renta relativa al mobiliario no podrd exceder del importe
maximo de la pension de arrendamiento que legalmente corresponda a la vivienda. Si
excediere de este limite, el inquilino, mientras continde vigente el arriendo, podra pedir revision



de la pension pactada y el reintegro de las cantidades que indebidamente hubiere abonado al
arrendador por el uso de mobiliario.

ARTICULO 26. - CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO. - Si el arrendador no entregare los
muebles arrendados, o una parte de ellos, segin inventario, el arrendatario podra exigir,
mientras subsista el contrato, la entrega de los muebles o la rebaja proporcional de la pension
de arrendamiento, y el reintegro de las cantidades indebidamente pagadas.

Si la parte del mobiliario no entregada fuere de tal importancia que, dadas las condiciones del
local, se presuma que, conociéndolas el arrendatario, no la hubiere tomado en arrendamiento,
tendra derecho a dar por terminado el contrato.

TITULO VI
De los contratos de arrendamiento y sus efectos

ARTICULO 27. - FORMAS DE LOS CONTRATOS. - El contrato de arrendamiento podra ser
verbal o escrito.

ARTICULO 28. - PLAZO DEL CONTRATO ESCRITO. - El plazo estipulado en el contrato
escrito sera obligatorio para arrendador y arrendatario. Sin embargo, en todo contrato de
arrendamiento tendra derecho el arrendatario a una duracién minima de dos afios, excepto en
los siguientes casos:

a) De habitaciones en hoteles, casas de pension o posadas;

b) De arrendamiento de locales a individuos o familias que, teniendo su residencia habitual en
un lugar, van a otros transitoriamente; vy,

¢) De arrendamiento de locales para exhibiciones, espectaculos y otros fines, que por su propia
naturaleza, tengan corta duracion.

ARTICULO 29. - FORMA DEL CONTRATO DE MAS DE DIEZ MIL SUCRES MENSUALES. -
Los contratos cuyo canon de arrendamiento exceda de diez mil sucres mensuales, se
celebraran por escrito, debiendo el arrendador registrarlos, dentro de los treinta dias siguientes
a su celebracién, en el Juzgado de Inquilinato o en el que hiciere sus veces, los mismos que
llevaran un archivo numerado y cronolégico de los contratos registrados, bajo la
responsabilidad personal del Juez y Secretario.

TITULO VII
De la terminaciéon del contrato de arrendamiento

ARTICULO 30. - CAUSALES DE TERMINACION. - El arrendador podra dar por terminado el
arrendamiento y, por consiguiente, exigir la desocupacién y entrega del local arrendado antes
de vencido el plazo legal o convencional, sélo por una de las siguientes causas:

a) Cuando la falta de pago de las dos pensiones locativas mensuales se hubieren mantenido
hasta la fecha en que se produjo la citacién de la demanda al inquilino;

b) Peligro de destruccién o ruina del edificio en la parte que comprende el local arrendado y
gue haga necesaria la reparacion;

¢) Algazaras o reyertas ocasionadas por el inquilino;



d) Destino del local arrendado a un objeto ilicito o distinto del convenido;

e) Dafos causados por el inquilino en el edificio, sus instalaciones o dependencias, conforme a
lo previsto en el Art. 7;

f) Subarriendo o traspaso de sus derechos, realizados por el inquilino, sin tener autorizacion
escrita para ello;

g) Ejecucion por el inquilino en el local arrendado de obras no autorizadas por el arrendador;

h) Resolucion del arrendador de demoler el local para nueva edificacion. En ese caso, debera
citarse legalmente al inquilino con la solicitud de desahucio, con tres meses de anticipacién por
lo menos, a la fecha fijada, para la demolicion, la que sélo podra ser tramitada cuando se
acompafien los planos aprobados y el permiso de la Municipalidad respectiva para iniciar la
obra.

El arrendador debera comenzar la demoliciéon en la fecha fijada. Si no lo hiciere, pagara la
indemnizacion contemplada en el inciso segundo del Art. 6; e,

i) Decision del propietario de ocupar el inmueble arrendado, siempre y cuando justifique
legalmente la necesidad de hacerlo, porque es arrendatario y no tiene otro inmueble que
ocupar.

ARTICULO 31. - CASO DE TRASPASO DE DOMINIO. - La transferencia de dominio del local
arrendado termina el contrato de arrendamiento. En este caso, el duefio daré al arrendatario un
plazo de tres meses para la desocupacion.

Si el arrendatario no fuere desahuciado en el plazo de un mes contado desde la fecha de
transferencia de dominio, subsistira el contrato. Este plazo debe contarse desde la fecha de
inscripcién en el Registro de la Propiedad, hasta el dia que se cite la solicitud de desahucio al
inquilino.

Se respetaran los contratos celebrados por escritura publica, inscrita en el Registro de la
Propiedad del respectivo cantén.

ARTICULO 32. - CASO DE FALLECIMIENTO DEL INQUILINO. - En caso de fallecimiento del
inquilino el contrato subsistird respecto de los miembros de su familia y de las personas
legalmente a su cargo que hubieren vivido con él, siempre que éstos asi lo desearen, y
constituyeren mandatario dentro del plazo de treinta dias.

ARTICULO 33. - ANTICIPACION DEL ARRENDADOR. - El arrendador comunicara al
arrendatario su resolucién de terminar el contrato con noventa dias de anticipacion, por lo
menos, a la fecha de expiracién del mismo. Si no lo hiciere, el contrato se entendera renovado
en todas sus partes, por el periodo de un afio y por una sola vez. Transcurrido este plazo,
cualquiera de las partes podra darlo por terminado mediante el desahucio respectivo.

Notificado con el desahucio el arrendatario debera desahuciar a su vez, a los subarrendatarios
0 cesionarios en el término de quince dias. Si no lo hiciere, y el subarrendatario o cesionario
fuere desalojado, le indemnizara con una cantidad igual a la pensién de tres meses.

ARTICULO 34. - CASO DE EMBARGO DEL INMUEBLE ARRENDADO. - Si el inmueble
arrendado fuere embargado, el depositario sustituira en sus derechos y obligaciones al
arrendador, sin que se pueda privar al arrendatario de la ocupacion del inmueble hasta que se
verifique el remate.



En caso de remate, se aplicara lo dispuesto en el Art. 31.

ARTICULO 35. - FACULTAD DEL ARRENDATARIO. - En los contratos escritos sin fijacion de
plazo y en los verbales, el arrendatario podra dar por terminado el contrato de arrendamiento,
en cualquier tiempo, previo aviso al arrendador con anticipacion de un mes, por lo menos.
Durante este tiempo pagara el precio del arrendamiento y permitird que los interesados
examinen el local arrendado.

Establécense para esta regla las mismas excepciones contenidas en los literales a), b), c) del
Art. 28.

ARTICULO 36. - REQUISITOS PARA EL SUBARRIENDO O LA CESION. - Sin autorizacion
escrita, el arrendatario no tiene la facultad de ceder el arriendo ni de subarrendar el local. El
subarrendatario o cesionario no podra usar y gozar de la cosa en otros términos que los
estipulados entre arrendador y arrendatario, ni por plazo mayor que el legal o el convenido
entre éstos.

El subarrendatario no podra, a su vez, celebrar otro contrato de arrendamiento respecto del
mismo local ni ceder sus derechos. Igual prohibicién se establece para el cesionario.

ARTICULO 37. - El inquilino que ocupa ininterrumpidamente por 15 afios o0 mas un inmueble
destinado exclusivamente a vivienda, vivienda - taller o negocio - vivienda, tendré la primera
opcién de compra del mismo, en igualdad de condiciones de otros oferentes.

Este derecho s6lo podra ejercerse cuando el propietario del inmueble decida venderlo por su
propia voluntad.

TITULO VI
Del subarrendamiento

ARTICULO 38. - PROHIBICION DE SUBARRENDAR. -Prohibese celebrar contratos de
subarrendamiento de locales de vivienda, salvo los contratos de naturaleza ocasional o
temporaria de plazo no mayor de tres meses.

ARTICULO 39. - CASO DE DESALOJO. - El desalojo del arrendatario incluira el de los
subarrendatarios o cesionarios, a quienes se hubiere arrendado o cedido el arrendamiento, sin
autorizacion. No obstante, el subarrendatario o cesionario tendrd derecho a permanecer en el
local arrendado por treinta dias, a partir de la fecha en que fuere notificado por el Juzgado de
Inquilinato con la terminacion del contrato de arrendamiento, mediante el pago al arrendador de
la respectiva pension de arrendamiento.

En este caso, el subarrendatario tendrd también derecho a exigir del subarrendador el pago de
una suma equivalente a la pensién de tres meses.

ARTICULO 40. - CONTINUACION DEL SUBARRENDAMIENTO POR DESALOJO DEL
ARRENDATARIO. - El desalojo del arrendatario por falta de pago de pensiones o por otra
causa que solo a él le fuere imputable, asi como su abandono voluntario de la cosa arrendada,
no perjudica a los subarrendatarios o cesionarios, a quienes se hubiere subarrendado o cedido
el derecho, en forma legal. Estos inquilinos podran continuar como arrendatarios directos,
abonando una pensién igual a la fijada legalmente como méaxima, en la forma establecida por el
Art. 36, si se tratare de todo el inmueble, o una proporcional a la misma si el arrendamiento
fuere de una parte.



ARTICULO 41. - EXTENSION DE OBLIGACIONES DEL ARRENDADOR. - Las obligaciones y
derechos de los arrendadores establecidos por los articulos 5, 6, 7, 24, 25, 28, 33 y 40 se
hacen extensivos a los subarrendadores.

TITULO IX
De la competencia y del procedimiento

ARTICULO 42. - TRAMITE DE LAS CONTRO-VERSIAS. - Las acciones sobre inquilinato se
tramitaran en juicio verbal sumario, ante el Juez de Inquilinato del respectivo cantén o de quien
haga sus veces.

Solo de la sentencia y del auto que niega el tramite verbal sumario se podra apelar para ante la
Corte Superior, cuya resolucion causara ejecutoria.

Demandado el inquilino por la causal de terminacion del contrato de arrendamiento
contemplada en la letra a) del Art. 30, no podra apelar del fallo que le condene, sin que
previamente consigne el valor de las pensiones de arrendamiento que se hallare adeudando a
la fecha de expedicién de la sentencia; si no lo hiciere, se entenderd como no interpuesto el
recurso. Tal requisito no sera aplicable en contratos de arrendamiento cuyas pensiones no
excedan de dos mil sucres mensuales.

ARTICULO 43. - JUECES COMPETENTES. - Los jueces de Inquilinato seran designados por
la Corte Superior del respectivo Distrito.

Habra obligatoriamente juzgados de Inquilinato en los cantones de Quito, Guayaquil y Cuenca.

En los cantones en que no hubiere Juez de Inquilinato, desempefiara las funciones de éste el
Juez de lo Civil.

ARTICULO 44. - En los cantones donde se creen jueces de Inquilinato, seran éstos los
competentes para conocer de las causas sobre la materia, debiendo ser remitidos a su
conocimiento todos los juicios y diligencias, en el estado en que se encuentren, por parte de los
jueces civiles que ejercian tales funciones.

ARTICULO 45. - La competencia de los jueces de Inquilinato en lo posterior, se radicara de
acuerdo a las normas establecidas en los articulos 14 y 15 del Cadigo de Procedimiento Civil; y
la subrogacion se sometera a lo previsto en el Art. 43 de la Ley de Inquilinato.

ARTICULO 46. - TRAMITE ESPECIAL DE LAS RECLAMACIONES. - Las reclamaciones
relativas a los preceptos contenidos en los articulos 3, 4, 5 y, en general, todas las
relacionadas con la privacion de servicios y con las condiciones de idoneidad del local
arrendado, se tramitaran mediante solicitud escrita al Juez de Inquilinato, quien inspeccionara
el local arrendado y verificara, por si mismo, los fundamentos de la peticiéon, dentro de las
cuarenta y ocho horas siguientes a su presentacion, debiendo dictar de inmediato la resolucion
correspondiente, que no sera susceptible de recurso alguno.

ARTICULO 47. - DOCUMENTOS QUE DEBEN ACOMPANARSE A LA DEMANDA. - El
arrendador, o quien le represente, no podra demandar al inquilino sin acompafiar a su
demanda el certificado de fijacion del canon otorgado por la Oficina de Registro de
Arrendamientos o de la declaratoria de inscripcion a que se refiere el Art. 9. Para el efecto, esta
obligado el funcionario respectivo a otorgar tal copia, con sello de la oficina y firma del
empleado, al momento mismo de recibir la declaratoria.



Ademas, se acompafiard, en su caso, el contrato de arrendamiento registrado. En caso de
presentarse la demanda sin estos requisitos, el Juez no lo admitira a tramite.

ARTICULO 48. - OPOSICION DEL INQUILINO AL DESAHUCIO. - Citado el inquilino, podra
oponerse en el término de tres dias, al desahucio a que se refiere el literal h) del Art. 30 y el
Art. 31. Esta oposicion, en caso del literal h), s6lo podra fundarse en el hecho de no estar
comprendido el local arrendado en la parte del edificio cuya demolicién ha sido autorizada por
el Municipio. El Juez debera verificar, por si mismo, el fundamento de la oposicién en el término
de tres dias, y ordenar que el desahucio surta 0 no el efecto de terminar el contrato de
arrendamiento.

En el caso previsto en el Art. 31, la oposicion del arrendatario no podra fundarse sino en haber
transcurrido mas de un mes desde el traspaso de dominio o en haber celebrado el contrato de
arrendamiento por escritura publica debidamente inscrita, y s6lo se considerara presentada, si
fuere acompafiada de la correspondiente copia certificada. Examinado este instrumento, y el de
transferencia de dominio que deberéa presentar el desahuciante, el Juez de Inquilinato ordenara
que el desahucio surta 0 no el efecto de terminar el contrato.

Si el inquilino se allanare o guardare silencio, se declarara que el desahucio da por terminado
el contrato y una vez transcurridos los plazos previstos en las disposiciones citadas, se
procedera al lanzamiento, sin perjuicio de cumplir lo dispuesto en el Art. 52.

La resolucion que dicte el Juez de Inquilinato causara ejecutoria.

ARTICULO 49. - En los juicios de inquilinato en los que intervengan menores con su
representante legal, tutor o curador, no precisa contarse con el Tribunal de Menores ni con los
agentes fiscales, ni se requieren los dictdmenes o vistas de éstos, salvo el caso que por
razones especiales el Juez o Tribunal, en guarda de los intereses y para la mayor proteccién
de los menores, estimen procedente oir a dichos funcionarios.

ARTICULO 50. - PRESCRIPCION DE ACCIONES. - Las acciones y derechos del arrendatario
contra el arrendador y titular del inmueble, para el reintegro de lo indebidamente pagado por
pensiones de arrendamiento y percepcion de las sanciones establecidas en esta Ley
prescriben en seis meses. Mas en caso de que se tratare de pensiones de arrendamiento que
no excedan de dos mil sucres, la prescripcion sera la de dos afios.

ARTICULO 51. - CASO DE ARRENDAMIENTOS DE VIVIENDA RURAL - El arrendamiento de
los locales destinados a vivienda, ubicados fuera del perimetro urbano, estan sujetos a esta
Ley, solo en lo referente a competencia y procedimiento.

Regiran también, para estos ultimos contratos, las disposiciones de los articulos 4, 5y 13.
TITULO X

Disposiciones Generales

ARTICULO 52. - FACULTAD DE RETENCION DEL LOCAL ARRENDADO. - En ningln caso
en que el arrendador deba al arrendatario una suma de dinero, ya sea como indemnizacion o
como devolucién de lo pagado indebidamente, podra éste ser desalojado del local arrendado,
sin que previamente se le pague.

Para el ejercicio del derecho concedido por el inciso anterior, el arrendatario debera acompafiar

providencia ejecutoriada recaida en el procedimiento previsto en el Art. 19, o prueba plena que
establezca los valores determinados en dicho articulo como debidos por el arrendador.



ARTICULO 53. - CONSTANCIA DEL PAGO DE PENSIONES. - El arrendador esté obligado a
recibir la pensién de arrendamiento que se le ofreciere en tiempo oportuno, y a conferir el
recibo correspondiente.

Si el arrendador rehusare o eludiere recibir la pension de arrendamiento, el inquilino podra
depositarlo ante el respectivo Juez de Inquilinato, quien otorgara el comprobante de haberse
hecho el depésito a la orden del arrendador. El Juez, bajo su responsabilidad y dentro de las
cuarenta y ocho horas subsiguientes, ordenara notificar el depésito al arrendador en el lugar
que, al efecto, indicara el arrendatario. El comprobante de depdsito sera suficiente prueba para
el arrendatario.

La diligencia del depésito no causara derechos judiciales.

ARTICULO 54. - DEPOSITO DE PENSIONES DE HASTA DOS MIL SUCRES MENSUALES. -
El depodsito de pensiones de arrendamiento por canones que no exceden de dos mil sucres
mensuales, se efectuara ante el Juez de Inquilinato, sin necesidad de peticién escrita, debiendo
otorgarse el recibo correspondiente al depositante, sin que ello cause gravamen. El Juzgado
llevara un registro cronolégico y continuado de tales depdsitos.

ARTICULO 55. - RETENCION DE PENSIONES. - El arrendatario o subarrendatario, en todos
los casos en que se le ordene la retencion de las pensiones de arrendamiento, esta obligado a
depositarias en el Juzgado de Inquilinato.

La falta de depdsito por més de dos meses sera causa de la terminacion del contrato.

ARTICULO 56. - EXTENSION DE RESPONSABILI-DADES. - El arrendador o subarrendador y
el arrendatario o subarrendatario son responsables no sélo de su propia culpa, sino también de
la de su familia, huéspedes, dependientes o encargados.

ARTICULO 57. - LIMITACION DE MORADORES DE UN LOCAL - Por razones de higiene o
moralidad, podran las autoridades administrativas limitar, en cada caso, el nimero de personas
extrafias al inquilino, que ocupen la vivienda.

ARTICULO 58. - FACULTAD DEL ARRENDADOR RESPECTO DEL SUBARRENDATARIO. -
Compete al arrendador accién directa contra el subarrendatario para exigirle la reparacion de
los deterioros que éste hubiere causado en el local arrendado, sin perjuicio de la que le asiste
contra el arrendatario, pudiendo ejercitarlas simultaneamente. El inquilino que resultare
condenado podra repetir contra el causante de los dafios.

ARTICULO 59. - FIJACION DE LA CUANTIA. - En estos juicios la cuantia se regulara por el
valor correspondiente a la pensién de seis meses, o por lo que valga en el tiempo estipulado, si
éste fuere menor.

ARTICULO 60. - SUBROGACION DEL SECRETARIO. - En los juzgados de Inquilinato, a falta
de Secretario, actuara el Oficial Mayor.

ARTICULO 61. - EXONERACION DE IMPUESTOS PREDIALES. - Salvo lo dispuesto por
leyes especiales, exonérase del pago de todos los impuestos que afecten a los predios
urbanos, a los edificios que se construyan dentro del perimetro urbano. Esta exoneracion
duraréa cinco afios desde que se hubiere terminado la construccion, sin que sea extensiva al
suelo sobre el que se ha edificado.

ARTICULO 62.- INSCRIPCION DE CONTRATOS ANTICRETICOS. - El contrato de mutuo
anticrético relativo a un inmueble destinado para vivienda, o vivienda y taller, o comercio,
celebrado o que se celebrare privadamente, debera ser registrado dentro del plazo de noventa



dias de celebrado, bajo pena de multa equivalente al 50% del valor de las pensiones de un
aflo, que serd impuesta por el Juez que conociere del incumplimiento. Tal obligacién
corresponde al titular del inmueble.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

PRIMERA. - Los arrendadores que al momento no tuviesen contrato escrito con su inquilino
podran acudir al Juez de Inquilinato o quien hiciere sus veces en la correspondiente jurisdiccion
para hacer una declaracion juramentada, la que admitira prueba en contrario y que establecera
lo siguiente:

El inmueble materia de la declaracion, nombres de arrendador y arrendatario, fecha en que
comenzo el arriendo, duracién prevista del mismo, canon inicial y actual de arrendamiento y la
circunstancia de no existir contrato escrito. Esta declaracion debidamente registrada servira
como documento habilitante para cumplir con el requisito establecido en el parrafo segundo del
Art. 47 de esta Ley, por lo que el Juez de Inquilinato que conozca de la demanda la tramitara.

SEGUNDA. - Congélanse por dos afios las pensiones de arrendamiento de los inmuebles
destinados a vivienda, vivienda - taller o vivienda - negocio, cuya cuantia mensual no exceda
de seis salarios minimos vitales generales; y prorrégase por igual tiempo el plazo de los
contratos, a partir del 19 de mayo del 2000, segun Ley 2000 - 17, promulgada en el R.O. 81 de
la misma fecha.

TERCERA. - Todo contrato de arrendamiento o renovacién del anterior, bajo las modalidades
sefialadas en el articulo precedente, no podr4 exceder en su canon arrendaticio del cinco por
ciento (5%), para inmuebles destinados a vivienda; ni del diez por ciento (10%), para vivienda -
taller o vivienda - negocio.

CUARTA. - Para la inscripcion de estos contratos se acompafara el Gltimo contrato de
arrendamiento celebrado sobre el inmueble; si no se cumpliere con este requisito ni se
acataren las disposiciones de esta Ley, los arrendadores serdn sancionados con una multa
equivalente a tres (3) meses del canon que se fijare.

Esta codificacion fue elaborada por la Comision de Legislacion y Codificacion, de acuerdo con
lo dispuesto en el numeral 2 del articulo 139 de la Constitucion Politica de la Republica.



Anexo 3 — Entrada de migrantes al Ecuador
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Anexo # 4 - Lista de Universidades

UNIVERSIDADES POR FECHA DE CREACION Y NUMERO DE GRADUADOS POR ANO SEGUN REGIMEN.

UNIVERSIDAD O ESCUELA POLITECNICA Fecha de creacion
PARTICULAR AUTOFINANCIADA
Escuela Politécnica Javeriana del Ecuador 29/11/1995
Escuela Superior Politécnica Ecolégica Profesor Servio Tulio Montero Ludefia 14/08/1994
Universidad Alfredo Pérez Guerrero 15/01/2001
Universidad Autdnoma de Quito 15/06/1999
Universidad Casa Grande 15/06/1999
Universidad Cooperativa de Colombia del Ecuador 10/08/1998
(Extinguida segun Mandato 14 de la Asamblea Nacional Constituyente, Art. 1)
Universidad Cristiana Latinoamericana 31/03/2000
Universidad de Especialidades Turisticas 31/03/2000
Universidad de Las Américas 29/11/1995
Universidad de Los Hemisferios 20/05/2004
Universidad Del Pacifico Escuela de Negocios 18/12/1997
Universidad Iberoamericana del Ecuador 30/12/2005
Universidad Interamericana del Ecuador 05/10/2006
Universidad Internacional del Ecuador 30/08/1996
Universidad Jefferson (Suspendida mediante Resolucion del Pleno del CONESUP) 15/06/1999
Universidad Metropolitana 02/05/2000
Universidad Naval Comandante Rafael Moran Valverde 06/01/2006
Universidad OG Mandino 17/11/2005
Universidad Panamericana de Cuenca 25/05/2004
Universidad Particular de Especialidades Espintu Santo 18/11/1993
Universidad Particular Internacional SEK 30/06/1993
Universidad Particular San Gregorio de Portoviejo 21/12/2000
Universidad Regional Autonoma De Los Andes 20/02/1997
Universidad San Francisco de Quito 25/10/1995

UNIVERSIDAD O ESCUELA POLITECNICA Fecha de creacién
Universidad Técnica Particular de Ciencias Ambientales Jose Peralta 31/07/1998
Universidad Tecnolégica América 20/08/1997
Universidad Tecnolégica ECOTEC 18/12/2006
Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil 31/01/2000
Universidad Tecnolégica Indoamérica 31/07/1998
Universidad Tecnologica Israel 16/11/1999
Universidad Tecnoldgica San Antonio de Machala 15/06/1999
Universidad De Otavalo 24/12/2002
Universidad Intercontinental 30/11/2007
Universitas Equatorialis 24/12/2002
PARTICULAR COFINANCIADA
Escuela Superior Politécnica Ecolégica Amazdnica 30/09/1997
Pontificia Universidad Catélica del Ecuador 04/11/1946
Universidad Catdlica de Cuenca 07/10/1970
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil 26/05/1962
Universidad del Azuay 23/08/1990
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil 10/11/19866
Universidad Politécnica Salesiana 05/08/1994
Universidad Técnica Particular de Loja 05/05/1971
Universidad Tecnolégica Equinoccial 18/02/1986
PUBLICA
Escuela Politécnica del Ejército 20121977
Escuela Politécnica Nacional 27/08/1869
Escuela Superior Politécnica Agropecuaria de Manabi 30/04/1999
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo 20/10/1973
Escuela Superior Politécnica del Litoral 11/11/1958
Universidad Agrana del Ecuador 16/07/1992




UNIVERSIDAD O ESCUELA POLITECNICA

Fecha de creacién

Universidad Central del Ecuador 18/03/1826
Universidad de Cuenca 30/06/1897
Universidad de Guayaquil 20/05/1897
Universidad Estatal de Bolivar 04/07/1989
Universidad Estatal de Milagro 07/02/2001
Universidad Estatal del Sur de Manabi 07/02/2001
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena 22/07/1998
Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi 13/11/1985
Universidad Nacional de Chimborazo 31/08/1995
Universidad Nacional de Loja 09/10/1943
Universidad Tecnica de Ambato 18/04/1969
Universidad Técnica de Babahoyo 08/10/1971
Universidad Técnica de Cotopaxi 24/01/1995
Universidad Técnica de Machala 18/04/1969
Universidad Técnica de Manabi 11/12/1952
Universidad Tecnica del Norte 18/07/1986
Universidad Técnica Estatal de Quevedo 01/02/1984
Universidad Técnica Luis Vargas Tomes de Esmeraldas 21/05/1970
Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales 16/12/1974
Instituto de Altos Estudios Nacionales 20/08/1972
Universidad Andina Simdn Bolivar 27/01/1992
Universidad Estatal Amazdnica 18/10/2002
Universidad Politécnica Estatal del Carchi 05/04/2006
Universidad Intercultural de las Nacionalidades y Pueblos Indigenas Amawtay Wasi 05/08/2004

TOTAL GENERAL

Anexo # 5 — Carta Senecyt
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SECRETARIA NACIONAL DE‘EDUCACION SUPERIOR. CIENCIA.
TECNOLOGIA € INNOVACION

Oficio Nro. SENESCYT-SGES-2012-0693-CO

Quito, D.M., 22 de mayo de 2012

Sefora
Pamela Carolina Pérez Benitez
En su Despacho

De mi consideracion

En respuesta al oficio s/n. de fecha 30 de abril de 2012, suscrito por Pamela Pérez
Benitez. mediante el cual solicita Estadisticas de estudiantes en las universidades de la
ciudad de Quito, estadisticas de estudiantes por universidad en la ciudad de Quito y
estadisticas de estudiantes de provincia que estudian en la ciudad de Quito, para poder

realizar la tesis grado de tema cs "Plan de negocios para la construccién y

administracién de una residencia universitaria en el valle de Cumbayd”. me permito
informar que. una vez revisado el Sistema Nacional de Informacién de la Educacion
Superior del Ecuador (SNIESE). se c«

staté la informacién que adjunto al presente

Atentamente,

Enrique Santos Jary, Ph.D.
SUBSECRETARIO GENERAL DE EDUCACION SUPERIOR

Referencias
SENESCYT-DDDC-2012-8691-EX

pamela perez.pdf

GFICINAS €N GUITG T OFICINAS €N GUAYAGUIL
Whumper €7-37 , Alpalians €difcio Deifos. Pichincha 307 y S de Octubre. sexto pino
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Anexo 6 - Requisitos para la constitucién de la empresa
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Constitucion de la empresa
Requisitos

a. Aprobacion del nombre o razén social de la empresa, en la Superintendencia
de Compafiias o también se lo puede hacer via internet en
(http://www.supercias.gov.ec/PIFAC.htm)

b. Apertura de la cuenta de integracion de capital, en cualquier banco de la
ciudad, si la constitucién es en numerario.

c. Elevar a escritura publica, la constitucion de la empresa, en cualquier Notaria.

d. Presentacion de 3 escrituras de constitucion con oficio firmado por un
abogado en la Superintendencia de Compafiias o en las ventanillas Unicas.

Procedimiento

La Superintendencia de Compaiiias en el transcurso de 72 horas como maximo puede
responder mediante:

a. Oficio
- Cuando hay algun error en la escritura
- Cuando se deben realizar todas las observaciones hechas mediante oficio
para continuar con el proceso de constitucion y asi obtener la resolucion.
b. Resolucién
- Para continuar con el proceso de constitucion.

Después debe presentar en la Superintendencia de Compafiias:


http://www.supercias.gov.ec/PIFAC.htm

Escritura con la respectiva resolucién de la Superintendencia de Compaiiias
inscrita en el Registro Mercantil.

Periddico en el cual se publico el extracto (1 ejemplar).

Original y copias certificadas de los nombramientos inscritos en el Registro
Mercantil de representante legal y presidente.

Copias simples de cedula de ciudadania o pasaporte del representante legal
Formulario del RUC lleno y firmado por el representante legal.

Copia simple de pago de agua, luz y teléfono.

La Superintendencia después de verificar que todo este correcto le entrega al usuario:

e o o

oo

o

o

Formulario del RUC.

Cumplimiento de obligaciones y existencia legal.
Datos generales.

Nomina de accionistas.

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Requisitos para obtener la Patente Municipal

Escritura de constitucion de la compafiia y resolucion de la Superintendencia
de Compafiias en original y copia.

Direccién donde funciona la misma.

Copia de la cedula de ciudadania y papeleta de votacién actualizada del
representante legal.

Original y copia del RUC.

Clave catastral

Requisitos parala Inscripcion en el Registro Mercantil

Tres escrituras con la respectiva resolucion de la Superintendencia de
Compaifiias ya sentadas razoén por la Notaria.

Publicacién original del extracto.

Copias de ciudadania y el certificado de votacién del compareciente.

Debe inscribir los nombramientos del representante legal de la empresa, y para
ello debe presentar acta de junta general en donde se nombran al
representante legal y nombramientos generales de cada uno (por lo menos tres
ejemplares).

Requisitos para el Registro Unico De Contribuyentes (RUC)

Formulario RUC 01-A y 01-B suscritos por el representante legal (lleno).
Original o copia certificada de la escritura de constitucion inscrita en el Registro
Mercantil.

Nombramiento del representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

Copia de la cedula y papeleta de votacién del representante legal (En el caso
de extranjeros copia y original de pasaporte)

Original y copia de pago de agua, luz o teléfono

Requisitos Busqueda Fonética - IEPI

Formulario de Solicitud de Busqueda Fonética. Este formulario debe contar con
una firma y nimero de matricula de respaldo de un abogado.

Comprobante de pago por concepto de Blsqueda Fonética.

Requisitos Informe de Regulacidon Metropolitana

Formulario de solicitud para obtener el IRM.

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal.
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Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial.

Requisitos para el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
Formulario de solicitud de inspeccion.

Copia de la cedula

Copia del RUC

Patente Municipal.

Informe favorable de inspeccion.

Requisitos Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo

Formulario de solicitud de compatibilidad de uso de suelo

Comprobante de pago por Tasas de Servicios Administrativos.

Original y copia de la Patente Municipal del afio en curso o RUC.

Informe de Regulacién Metropolitana.

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacién del
propietario o representante legal del establecimiento.

Requisito para el Certificado de Registro Turistico de la Empresa
Metropolitana Quito Turismo (EMQT)

Formulario de solicitud de inscripcion, lo puede obtener en las ventanillas de la
EMQT o en la pagina web (www.quito-turismo.gov.ec)

Copia certificada de la escritura de constitucion, aumento de capital o reforma
de estatutos, tratandose de personas juridicas.

Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en la oficina del
Registro Mercantil, en el caso de personas juridicas.

Copia de la cédula de ciudadania y de la papeleta de votacién del propietario o
representante legal.

Copia del RUC.

Certificado de Busqueda Fonética de Nombre Comercial, emitido por el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) (Se recomienda consultar
previamente en la EMQT si el Nombre Comercial no esté registrado).

Copia de Patente Municipal.

Declaracion de activos fijos para cancelacion del uno por mil (Lo puede obtener
en la ventanilla de la EMQT o en la pagina web www.quito-turismo.gov.ec).
Comprobante de pago por registro (este pago se lo realiza una sola vez
durante el ejercicio de la actividad econémica); y, el uno por mil (estos valores
seran entregados por el supervisor en el momento de la inspeccién al
establecimiento).

Inventario valorado de maquinaria, muebles enseres y equipos, firmado bajo la
responsabilidad del propietario o representante legal, sobre los valores
declarados.

Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (los establecimientos ubicados. en
los centros comerciales no requieren de informe).

Requisitos para la obtencion de la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econdmicas (LUAE)

Formulario de solicitud de LUAE, lo puede obtener en las ventanillas de la
EMQT o en la pagina web www.quito-turismo.gov.ec.

Copia del RUC.

Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y papeleta de votacién de las
Ultimas elecciones (persona natural o representante legal).

Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcién de agencias
de viajes y transporte turistico).



http://www.quito-turismo.gov.ec/
http://www.quito-turismo.gov.ec/
http://www.quito-turismo.gov.ec/
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Original de la declaraciéon del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior (para personas juridicas y personas naturales obligadas a
llevar contabilidad).

Para rotulacion la autorizacion del duefio del predio en caso de no ser local
propio. En caso de propiedad horizontal autorizaciéon del administrador como
representante legal. Para establecimientos existentes fotografia de la fachada
del local; y, para nuevos las dimensiones y plano de como quedara la
publicidad.

Informe Favorable de Compatibilidad de Uso de Suelo.

Haber aprobado la inspeccion previa.

Requisitos para obtencion del Permiso Sanitario

Solicitud de permiso de funcionamiento, dirigida al Director Provincial de Salud
en el que conste el nombre del propietario, nombre del establecimiento, RUC,
cedula, papeleta de votacion, actividad econémica y ubicacion.

Planilla de inspeccion.

Solicitud de inspeccién.

Certificacidén otorgada por la Secretaria de Ambiente.

Certificado ocupacional de salud (se lo adquiere en cualquier centro de salud).
Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal.

Escritura de constitucién legalizada en caso de ser persona juridica.

Copia del RUC.

Copia del certificado del Cuerpo de Bomberos.

Croquis de ubicacién del establecimiento.

Certificado de manipulacién de alimentos (curso On-line o presencial).
Requisitos para Permiso de Publicidad Exterior

Copia de la Patente Municipal actualizada.

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal.

Escritura de constitucién legalizada en caso de ser persona juridica.

Copia de la carta de pago del impuesto predial.

Autorizacion escrita del duefio del inmueble, notariada con reconocimiento de
firmas.

Informe de Regulacion Metropolitana.

Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo.

Fotografia actual de la fachada del inmueble y croquis.

Comprobante de pago de la Tasa de Publicidad Exterior. Este pago se lo
realiza en las ventanillas de recaudacion del Municipio

Requisitos SAYCE

Copia del RUC.

Categoria del establecimiento otorgada por la EMQT.
Requisitos SOPROFON

Copia del RUC.

Categorizacion del negocio.

En el anexo #6, se detalla a profundidad cada permiso necesario, todos estos requisitos estan
en los formularios de la pagina web www.iepi.gob.ec en donde podra encontrar mayor

informacion.



REQUISITOS PARA PROTEGER UNA PATENTE

Para que una patente pueda ser protegida se requiere que tenga:

Novedad
Nivel inventivo

Aplicacion industrial

DOCUMENTACION NECESARIA:

La solicitud para obtener una patente de invencién, debera presentarse en el formato

especifico y disponible en la pagina web del IEPI (www.iepi.gob.ec):

a)
b)
c)
d)

e)

f)
)

Identificacion del solicitante(s) con sus datos generales, e indicando el modo de
obtencién del derecho en caso de no ser él mismo el inventor.

Identificacion del inventor(es) con sus datos generales.

Titulo o nombre de la invencion o modelo de utilidad.

Identificacion del lugar y fecha de deposito del material biol6gico vivo, cuando la
invencion se refiera a procedimiento microbiolégico.

Identificacion de la prioridad reivindicada, si fuere del caso o la declaracion expresa de
que no existe solicitud previa.

f) Identificacion del representante o apoderado, con sus datos generales.

g) ldentificacién de los documentos que acompafan la solicitud.

INFORMACION COMPLEMENTARIA:

N oo g &

El titulo o nombre de la invencién con la correspondiente memoria descriptiva que
expliguen la invencion de una manera clara y completa, de tal forma que una persona
versada en la materia pueda ejecutarla.

Cuando la invencién se refiera a materia viva, en la que la descripciébn no pueda
detallarse en si misma, se debera incluir el depdsito de la misma en una Instituciéon
depositaria autorizada por las oficinas nacionales competentes. EI material depositado
formara parte integrante de la descripcion.

Una o mas reivindicaciones que precisen la materia para la cual se solicita la
proteccidon mediante la patente.

Dibujos que fueren necesarios.

Un resumen con el objeto y finalidad de la invencion.

El Comprobante de Pago de la Tasa de Ingreso de la solicitud.

Copia certificada, traducida y legalizada de la primera solicitud de patente que se
hubiere presentado en el exterior, en el caso de que se reivindique prioridad.

El documento que acredite la Cesién de la invencion o la relacion laboral entre el

solicitante y el inventor.



9. Nombramiento del Representante Legal, cuando el solicitante sea una persona juridica.
10. Poder que faculte al apoderado el tramitar la solicitud de registro de la patente, en el

caso de que el solicitante no lo haga el mismo.

Solicitud a la Direccién de Patentes

{12) Datos de la solicitsd
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Documentos que se acompanan a la solicitud
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Comprotams t3s3 MU Soder
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N*. dibujos

Observaciones

FIRMA DEL SCOLICITANTE FIRMA DEL ABECGADD

INSTRUCTIVO

Por favor llenar la solicitud en letra erial 12, los gréaficos en formato pg., luego del ingreso de
cada inventor o solicitante tabular (TAB), ingresar las siglas internacionales de acuerdo con la
norma ISO estipulada, adicionar en el CD o disquete la memoria descriptiva y reivindicaciones
en formato WORD en letra erial 12, y por favor no alterar el formato. Cualquier adicional que
creyere conveniente presentarlo por separado.

En todos los nombres: ingresar primero los apellidos con mayusculas y luego los nhombres con
minudsculas.



Acompafiar a la solicitud electrénica una copia en papel, la que debera ser firmada por el
solicitante y un abogado, segun lo dispuesto en la Ley de Abogados del Ecuador, para tramites
administrativos.

El solicitante cuando se trate de persona juridica sera firmado por su representante legal., o de
ser el caso por el apoderado, quien lo representara.

NOTA: Para ingresar solicitudes de patentes de modelos de utilidad o de invencion, deberan
acompafiarse las memorias técnicas con el juego de reivindicaciones y dibujos si fueren
necesarios y parte de la descripcion, contenida en la memoria., para ello ruego revisar el
adjunto de la guia del solicitante y si es preciso, solicito que revisen en el sitio del espacenet,
alguna patente similar a la que pretendan patentar con el objetivo que tengan claridad en la
presentacion, este sitio es http://espacenet.com



http://espacenet.com/
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Anexo 7 — Entrevistas a expertos

Juan Fernando Andino — arquitecto pro inmobiliaria

Preguntas arealizarse

¢,Cudles son las tendencias actuales en la construccién a nivel mundial?
2. ¢Qué tendencias mencionadas anteriormente se estan implantando en el
Ecuador?

3. ¢Como ve usted que estad actualmente la industria de la construccion en el pais?

4. ¢Qué entiende usted por el concepto residencia universitaria que se emplea en
otros paises?

5. ¢Considera que existen posibilidades de que este concepto de negocio se
implante en Ecuador?

6. ¢Considera que la ubicacion es importante?

7. ¢Qué factores considera usted que los Clientes buscan al momento de elegir un
lugar donde vivir?

8. ¢Qué conceptos parecidos a residencias universitarias ha visto usted en el

Ecuador?

A nivel mundial las tendencias de la construccién se van mucho a lo ecolégico, es decir a
una estructura sustentable que sea econémica, ya sea en los materiales tanto como en los
acabados. Esta es una tendencia que se esta imponiendo; prueba de ello son el creciente
namero de proyectos en desarrollo y la adopcion por parte de los gobiernos y de las
empresas privadas que se dedican a construir. Ecuador se esta adaptando poco a poco a
esta tendencia, ya que esta adquiriendo una responsabilidad ambiental que antes no tenia,
y también va adquiriendo el compromiso y la iniciativa de empezar a cambiar. Hoy en dia
algunas constructoras ya emplean materiales y recursos sustentables en sus estructuras.
Al ser la construccion uno de los sectores con mayor crecimiento en el pais, empezar a
emplear esta tendencia es muy recomendable.

Las residencias universitarias son lugares especificamente para estudiantes; normalmente
éstas se encuentran ubicadas dentro de la universidad o cerca de las mismas, es un lugar
donde el estudiante se desenvuelve, ya que se podria decir que vive solo y empieza a
formarse como profesional y también personalmente. El sector de Cumbaya ya es un sitio
residencial muy demandado, ademas de que con la inauguracion del nuevo aeropuerto va
fomentar a que mucha gente busque vivir cerca, ademéas que es el sector donde mas se
construye en la ciudad y la ubicacion en la construccion resulta ser el factor méas relevante,

ya que es lo primero que buscan los clientes ademas de acabados de buena calidad. Por



ejemplo es posible construir algo elegante e increible, pero si el sector no es bueno, puede
resultar muy dificil venderlo, mientras que si se construye algo asi en este sector resultara

muy facil venderlo.

Rodrigo Irigoyen — consultor turistico Irigoyen & Asociados CIA.LTDA.

Preguntas a realizarse

1. ¢Cuadles son las tendencias actuales en hoteleria a nivel mundial?

2. ¢Qué tendencias mencionadas anteriormente se estan implantando en el
Ecuador?
¢Colmo ve usted que esta actualmente la industria de alojamiento en el pais?
¢, Qué percepcion considera usted que tienen los Ecuatorianos al momento de
alojarse?

5. ¢Qué entiende usted por el concepto residencia universitaria que se emplea en
otros paises?

6. ¢Considera que existe posibilidades de que este concepto de negocio se
implante en Ecuador?
¢, Qué servicios ofreceria?
¢Considera que una la ubicacion es importante?

9. ¢Es factible un proyecto con este concepto en Cumbaya?

10. ¢Qué aspectos se deberian tener en cuenta al momento de iniciar con dicho
negocio?

11. ;Qué factores considera usted que los Clientes buscan al momento de elegir un

lugar donde alojarse?

En el sector turistico, existen muchas tendencias y cada dia aparecen nuevas, ya que
simplemente es cuestién de encontrar los segmentos de mercado para estas tendencias.
Dependiendo del pais y el tipo de consumidor es posible crear y adaptar a éstas para que
funcionen adecuadamente como se espera, ya que las percepciones de los ecuatorianos
son muy diferentes a las de los habitantes de otros paises, puesto que principalmente se
construyen dependiendo de la manera de ver las cosas de la persona; pero con seguridad,
algo que varios de los ecuatorianos por no decir todos tienen en comun es que buscan

comodidad y que el precio sea adecuado conforme al establecimiento.

El hospedaje y turismo comunitario en Ecuador han tomado mucha fuerza en los dltimos
afios, pues hoy en dia no solamente se visita lugares conocidos o de “moda”, sino también
lugares no explotados y que necesitan ayuda, por eso la industria de alojamiento es una
industria que claramente esta creciendo a pasos agigantados. Falta implementar muchos
procesos, recursos y temas para poder alcanzar el nivel que presenta esta industria en

otros paises cercanos como Colombia, Argentina, Peru.



En el ambito turistico una Residencia universitaria es un edificio que da la opcion de
alojamiento a estudiantes universitarios nacionales o de intercambio proporcionandoles
cuartos que pueden ser simples, dobles, y triples obviamente dependiendo de lo que se
paga por ellos ademas de proporcionarles areas de uso comun como salas de juegos,
salas de televisién, en algunos casos canchas, piscina, gimnasio, cocina etc., otorgando de
esta forma a los estudiantes la oportunidad de relacionarse entre si y construir lazos de
amistad. Generalmente éstas instalaciones se encuentran cerca de dichas universidades o

establecimientos educativos.

En Ecuador ya existe este tipo de negocio; por ejemplo, la residencia estudiantil de la
Universidad internacional, la cual en este caso se encuentra ubicada dentro del propio
campus. Para poder enfocarse en un segmento alto como el del proyecto, todo debera girar
en base a servicios de calidad éptima pues eso es lo que dara valor al negocio; todo
debera ser de lujo y de una u otra forma transmitir exclusividad, es decir que el precio a
pagar por el servicio quedaria en segundo plano. Es muy importante la ubicacién, ya que al
buscar un sitio donde alojarse, uno siempre busca un lugar que se encuentre cerca de
todos los servicios basicos y de entretenimiento, obviamente todo dependera de los gustos
y preferencias de cada persona. Cumbaya es uno de los sectores que ha tenido mayor

crecimiento poblacional en los Ultimos afios, hoy es una zona residencial con mucha

demanda por lo que un proyecto de este tipo seria bastante factible.

Anexo 8 - Focus group
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11.

12.

13.
14.

Se preguntara a los participantes su nombre

Se preguntara a los participantes qué opinan sobre arrendar un departamento

¢ Cuanto gasta aproximadamente por el arriendo de un departamento?

¢ Cuanto gasta en servicios basicos, alimentacién, lavanderia, internet, tv cable etc.?
¢ Paga usted el arriendo o sus padres?

Se preguntan las posibles ventajas y desventajas de arrendar

si les gustaria vivir en el sector de Cumbaya.

Ventajas y desventajas de vivir en ése sector.

¢ Conoce el concepto de residencia universitaria?

. ¢Con la construccion del nuevo aeropuerto y de nuevos campus universitarios, cree usted

que seria factible la construccién de una residencia universitaria?

¢, Qué ventajas y desventajas halla en la implantacion de una residencia universitaria en el
sector de Cumbaya?

¢ Qué factores considera fundamentales para el éxito de una residencia universitaria en
Cumbayd?

¢ Dentro del pago de la mensualidad, qué servicios le gustaria que incluya?

¢ Qué aspectos no le gustarian de una residencia universitaria?




15.
16.

17.
18.
19.
20.

21.
22.
23.
24.

¢ Qué instalaciones, articulos o productos le gustaria que tenga su habitacién?

¢Le gustaria convivir con otras personas provenientes de otras culturas, pero siempre
teniendo su espacio propio y privacidad?

¢Le gustaria que la residencia fuera mixta? Describir

¢Le gustaria una habitacion grande o pequefia?

¢ Le gustaria compartir la habitacion? ¢ Con quién?

Si usted el dia de mafiana ve la residencia universitaria en Cumbaya, ¢ qué cree usted que
le llamaria la atencion y le incitaria conocer de ella?

¢, Como le gustaria que fuera el disefio, fachada o concepto de la residencia? Describa

¢Jle gustaria tener un servicio de alimentacion?

¢le gustaria una piscina en la residencia teniendo en cuenta el clima de Cumbaya?

¢ Cuanto pagaria por una residencia universitaria que le garantizaria todos estos servicios?

El grupo focal se realiz6 el dia 2 de junio del 2012 a las 11am en una casa ubicada en el sector
el Bosque y se pudo contar con 9 integrantes, los cuales todos vivian solos y se le pregunt6
por aproximadamente 50 minutos. Al empezar el grupo focal, primero se pregunté a cada uno
su nombre y se realizd una actividad para que la conversacion y la actividad fluya de manera
adecuada. Al sentirse todos los participantes comodos, el moderador les comentd un poco del
tema para luego de eso empezar con las preguntas. Al ser preguntados sobre su opinion
acerca de arrendar un departamento, todos estuvieron de acuerdo en que en éste momento de
sus vidas donde se estan preparando para sus vidas profesionales futuras es bueno arrendar
ya que ellos no cuentan con los recursos necesarios para tener algo fijo; pero que
definitivamente en un futuro quisieran algo propio. El 44% de los integrantes del grupo focal
provenian de diferentes provincias del pais, diciendo ellos también que por ahora es mejor
arrendar que buscar algo cerca de la universidad y que se ajuste a sus necesidades actuales.
El moderador empez4 a hablar de los precios y se les preguntdé a los estudiantes cuanto
pagarian por el arriendo de un departamento o suite y fue encontrado que el precio variaba
desde $300 a $700 ddlares; cada uno dependia del sector de ubicacion, del niamero de
habitaciones y si el departamento era amoblado o no, ademas de que muchos de ellos tenian
que pagar aparte el condominio para el mantenimiento del edificio. Ninguna mensualidad
incluia servicios basicos u otros servicios como internet, tv cable, lavanderia, de manera que el
moderador les pregunto cuanto gastan aparte para éste tipo de servicios y por alimentacién y la
respuesta fué de minimo unos $60 ddlares en servicios basicos, y entre $100 a $250 en
comida pues los 6 integrantes cocinaban y comian en su casa pues es considerado que comer
fuera es mucho gasto a pesar de que al 70% la mensualidad la pagaban sus padres. En
promedio, al comer afuera gastaban unos 240$ délares mensuales. El moderador realizé una
actividad la cual consistia en escribir en un papel con sélo una palabra lo bueno y lo malo de
arrendar. La mayoria concluy6 que lo bueno es la independencia y lo malo es que no es algo

propio. En cuanto a vivir en el sector de Cumbaya 6 de los integrantes expresaron que si lo



harian pues consideran que es un sector que ha mejorado mucho y que ahora es de facil y
rapido acceso, ademas de que todo se encuentra a la mano como en la ciudad de Quito, desde
centros comerciales, restaurantes, discotecas y ademas todo es mucho mas tranquilo y existe
menos caos, ademas con la construccién del nuevo aeropuerto, el sector se volvera aliin mas
residencial. Uno de los integrantes aporto con la noticia de que algunas instituciones
universitarias también se cambiaran de campus por éste sector y que esto implica a que
muchos estudiantes que vivan solos ya sean de provincia o no, van a querer vivir por este
sector. Los integrantes que expresaron que no les gustaria vivir en este sector argumentaron
que es por el transporte y porque la universidad donde estudian no es cerca. Todos los
integrantes conocen y estan familiarizados con el concepto de residencia universitaria y saben
de qué se trata. 3 de los integrantes por cuestiones de intercambio al exterior habian vivido ya
anteriormente en una de ellas y cada uno compartié sus experiencias al respecto para que
luego el moderador pregunte cuales consideran que son las ventajas y desventajas de una
residencia universitaria y contestaron que la ventaja es el hecho de conocer a otras personas y
otras culturas pues todos tienen el mismo rango de edad y tienen en comun algunos gustos y
preferencias. Como desventajas dijeron que muchas residencias tienen muchas reglas por
ejemplo horas de llegada y de salida y sienten que eso es un punto muy importante ya que
limita su independencia y libertad. Los factores que los miembros consideraron importantes
para que una residencia en el sector del Cumbaya tenga éxito fue la ubicacién, es decir que no
sea tan lejos de la universidad y que ademas sea tranquilo y seguro, también se dio mucha
importancia al ambiente y disefio y sobre todo los integrantes enfatizaron en el tema de la
libertad es decir no gustarian de una residencia en la cual haya horarios de entrada y salida ni
que no puedan divertirse, ya que consideraban que para eso resultaria mejor arrendar un
departamento. El moderador les preguntd a los integrantes qué servicios les gustaria que
incluya la mensualidad de la residencia y la mayoria expresé que preferirian que estén
incluidos todos servicios basicos, internet, lavanderia, y entrega y cambio de sabanas. El
servicio de alimentacién se dijo, dependera mucho de la comida que se sirva y de la variedad
de la misma. El moderador pregunté acerca de incluir limpieza de habitaciones en la
mensualidad y el 40% de los participantes expres6é que si le gustaria; pero que siempre y
cuando ellos lo deseen. Todos los participantes hablaron un poco sobre los articulos que les
gustaria tener en su habitacion y entonces los participantes comentaron que lo mas importante
para ellos era tener un bafio privado, ya que en muchas residencias se debe compartir bafio,
ducha, etc. Los participantes dieron mucha importancia a la privacidad y la comodidad en la
habitacion por lo que también les gustaria tener un microondas, television, teléfono y
refrigeradora. Ademas, para la mayoria de los integrantes, las habitaciones deberian ser
bastante amplias y de igual manera mixtas. El moderador consulté de igual manera a los
integrantes si seria de su agrado compartir la habitacién con otra persona, ya sea familiar, o
amigo u otras personas de la residencia y 7 personas contestaron que no tuvieran problema

siempre y cuando la persona sea conocida, ya que de esta forma existiria un circulo de



confianza mas estrecho. El moderador pregunté por ultimo si seria del agrado de los
participantes una piscina considerando el clima de Cumbaya y ellos respondieron que al ser
una residencia de lujo ese tipo de cosas es esencial al igual que espacios verdes, canchas y
amplias areas comunales. Ademas complementaron su respuesta diciendo que les gustaria
que la estructura y el disefio sea rustico pero a la vez moderno es decir que no se pierda ese
disefio que caracteriza mucho al sector de Cumbaya. La mayoria de los participantes también
afirmé que éste aspecto seria lo que mas les llamaria la atencién para conocer la residencia
ademas de transmitir un ambiente agradable y jovial. Al final del grupo focal, la percepcion de
los estudiantes acerca del proyecto fue muy alentadora, ya que lo tomaron como un proyecto
interesante para implementarlo en la ciudad. Al ser preguntados cuanto pagarian si se les
garantizan todos los servicios antes mencionados, expresaron que mMmas o0 menos estarian
dispuestos a pagar alrededor de 1000 délares; siempre y cuando éstos fueran servicios de

calidad y garantizados.

Perfil de los participantes del FOCUS GROUP

Jorge Reyes

Perfil

Edad: 24 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: Séptimo semestre en la carrera de administracion de empresa en la
USFQ

Deportes: Su deporte favorito trekking y escalar

Pasatiempos y Hobbies: Viajar y pasear a su perro y estar con sus amigos
Personalidad: Es un chico alegre, positivo y social.

Percepcion sobre las residencias universitarias
En el afo 2006 luego de graduarse el fue a una universidad en Londres donde
vivio 2 afios en una residencia, su percepcion es bueno sin embargo no le
gusté no tener bafo privado y que habian muchas normas




Daniel Granda

Perfil

Edad: 24 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: Ultimo semestre en la carrera de administracion de empresa en la UIDE
Deportes: escalar

Pasatiempos y Hobbies: Viajar

Personalidad: Es alguien tranquilo y sabe lo que quiere

Percepcidn sobre las residencias universitarias
En el afio 2006 luego de graduarse se fue a un intercambio de ingles a Londres
donde tuvo que vivir en una residencia, le gusto mucho la experiencia pues
conocié a muchas personas y culturas de otros paises

Camila Naranjo

Perfil

Edad: 19 afios

Estado Civil: Soltera

Estudios: bachiller por entrar a la universidad SEK

Deportes: tela

Pasatiempos y Hobbies: Viajar, pasar tiempo con su novio y la naturaleza
Personalidad: Es extrovertida y relajada

Percepcion sobre las residencias universitarias
Ella conoce el concepto de residencia universitaria, sin embargo no ha vivido
esa experiencia. Piensa que es un lugar donde puedes tener mas amigos y
conocer gente, a ella | gustaria vivir en una residencia cuando vaya a estudiar
en el exterior.




Bianka Walker

Perfil

Edad: 20 afios

Estado Civil: Soltera

Estudios: USFQ

Deportes: natacion

Pasatiempos y Hobbies: ir de compras con sus amigas
Personalidad: Es divertida, espontanea y generosa

Percepcion sobre las residencias universitarias
Ha oido acerca de las residencias universitarias, ya que algunas de sus amigas
han vivido ahi,
le parece una experiencia chévere y quisiera hacerlo.

Maria de la Cruz Alvarez

Perfil

Edad: 22 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: UDLA, sexto semestre en la carrera de Disefo Industrial
Deportes:

Pasatiempos vy Hobbies: escuchar musicay salir de fiesta

Personalidad: es alguien dulce siempre trata de buscar una solucioén a los
problemas y es sencilla

Percepcion sobre las residencias universitarias
Conoce el concepto de residencia universitaria y le gusta, Ella es de la cuidad
de Riobamba y vive cerca de la universidad, sin embargo cree que seria
chévere una residencia.




Perfil

Edad: 23 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: Savannah College, Ultimo semestre en la carrera de Disefio Grafico
Deportes: Slackline

Pasatiempos y Hobbies: escalar, dibujar y escuchar jazz

Personalidad: Es relajado, alternativo y positivo

Percepcidn sobre las residencias universitarias
Actualmente, el vive en la residencia de la universidad y le gusta pues pasa con
gente de su edad, lo malo es que es una ciudad pequefia y no tiene mucho que
hacer, el estudiaba en la USFQ

Pedro Vallejo

Perfil

Edad: 21 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: USFQ, sexto semestre en la carrera de Arquitectura
Deportes: escalar

Pasatiempos y Hobbies: ir a escalar a Sigsipamba o Cojitambo
Personalidad: es alternativo, una persona timida y sencilla

Percepcion sobre las residencias universitarias
Se fue a Bélgica al terminar el colegio y tuvo la oportunidad de conocer gente
gue vivid en
residencias, por lo que entiende bien el concepto. A él le hubiera gustado vivir
esa experiencia.




Estefania Larreategui

Perfil

Edad: 23 afios

Estado Civil: Soltera

Estudios: UDLA, ultimo semestre en la carrera de Ing. Ambiental

Deportes: trotar

Pasatiempos y Hobbies: le gusta jugar futbol y también verlo, hincha del Barcelona
Personalidad: es alegre, social, le gusta salir y hacer amigos.

Percepcidn sobre las residencias universitarias
Ella es de Sto. Domingo y desde que empez0 la universidad ha vivido en la ciudad
de Quito, he
escuchado acerca del concepto de residencias universitarias, pero no conoce
ninguna dentro de la
ciudad. Ella cree que es un buen lugar y ambiente para estar rodeado de gente de
Su edad.

Rene Roballno

Perfil

Edad: 22 afios

Estado Civil: Soltero

Estudios: UDLA, ultimo semestre en la carrera de Ing. Marketing

Deportes: trotar y hacer cualquier tipo de ejercicio.

Pasatiempos y Hobbies: le gusta viajar, comer bien y ejercitarse

Personalidad: es un chico tranquilo y generoso, se preocupa mucho por sus amigos y
familia.

Percepcion sobre las residencias universitarias
El es de Sto. Domingo y en un principio vivio con sus tios, actualmente vive con su
hermano. La percepcién gue tiene acerca de las residencias universitarias, es que
son buenas pues te dan todo lo que necesitan ademas de estar en un ambiente
juvenil.




Anexo # 9 — Encuestas — tabulaciones- cruces

Datos personales
Nombre y apellido:
Sector donde vive:
Numero celular:

Correo electronico:

1. Edad:

2. Genero:

Masculino

Femenino

3. ¢Es estudiante universitario?
Si

No

4. ¢En qué universidad esta?

5. ¢Tiene vehiculo?

Si

No

6. ¢Haescuchado el concepto de residencias universitarias?

Si

No (explicar)

7. ¢Le gustaria vivir en el sector de Cumbaya?

Si

No

8. Enumerar del 1 al 5, siendo 1 el més importante y 5 el menos importante, que
servicios le gustaria que estén incluidos en el pago de la mensualidad o arriendo de
unaresidencia universitaria en el sector de cumbaya.

* Servicios basicos

* Servicio de internet

» Limpieza de habitaciones

+ Servicio de alimentacion

* Seguridad

9. Enumerar del 1 al 5, siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante, los
servicios adicionales le gustaria que ofrezca una residencia en el sector de cumbaya.
+ Gimnasio

* Uso de piscina y parrilla

+ Tvcable

* Servicio de lavanderia y planchado

» Entrega y cambio de sabanas y toalla

10. Enumerar del 1 al 5, siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante, que
articulos adicionales ademas de cama, velador, lampara, armario, escritorio, silla le
gustaria que incluya la habitacion.

e Bafio privado

* Microondas

* Teléfono

e Television

e Aire acondicionado

e Sala de estudio



11. ¢, Qué atributos adicionales a los ya mencionados le gustaria que maneje
laresidencia con respecto a disefio, servicio u otros?

12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el arriendo mensual de un departamento
con todos los servicios antes mencionados, en el sector de Cumbaya?

$500-$800

$800-$1000

$1500-$1800

13. ¢ Compartiria la habitaciéon con otra persona?

Si

No

14. ¢ Con quién lo haria?

Familia (hermano, primo etc.)

Amigos

Otros (especifique)

15. Bajo que concepto te gustaria que funcione una residencia universitaria ubicada
en el sector de Cumbaya

Rustico

Contemporaneo

Colonial

Cléasico
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Anexo 10 - Estratificacién de Nivel Socioecondmico

Clase A:
Representa el 1,9% de la poblacion.

Caracteristica de la vivienda

*El material predominante del piso de estas viviendas son de duela, parquet,
tablén o piso flotante

*En promedio tienen dos cuartos de bafo con ducha de uso exclusivo para el
hogar.

Bienes

*Todos los hogares disponen de servicio de teléfono convencional.

*Todos los hogares de esta clase cuentan con refrigeradora.

*Mas del 95% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de
sonido y/o mini componente.

*En promedio los hogares de este estrato tienen dos televisiones a color.

*Mas del 80% de los hogares tiene hasta dos vehiculos de uso exclusivo para el
hogar.

Tecnologia

*El 99% de los hogares de este nivel cuentan con servicio de internet.

*La mayoria de los hogares tiene computadora de escritorio y/o portatil

*En promedio disponen de cuatro celulares en el hogar.

Habitos de consumo

*Los miembros de los hogares de estrato alto compran la mayor parte de su
vestimenta en centros comerciales.

*Los hogares de este nivel utilizan internet.

*El 99% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo).

*El 92% de los hogares utiliza alguna pagina social en internet.

*El 76% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales de
estudio y lectura de trabajo en los Ultimos tres meses.

Educacién

*El Jefe de Hogar tiene un nivel de instruccion superior y un niumero considerable
alcanza estudios de post grado.

Economia

*Los jefes de hogar del nivel A se desempefian como profesionales cientificos,
intelectuales, miembros del poder ejecutivo, de los cuerpos legislativos, personal
del directivo de la Administracién Publica y de empresas.

*El 95% de los hogares esté afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro

general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.



*El 79% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro
de salud privada sin hospitalizacion, seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

Clase B

Representa el 11,2% de la poblacién investigada.

Caracteristicas de la vivienda

*En el 46% de los hogares, el material predominante del piso de la vivienda es de
duela, parquet, tablén o piso flotante.

*En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el
hogar.

Bienes

*El 97% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*El 99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

*Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de
sonido y/o mini componente.

*En promedio los hogares tienen dos televisiones a color.

*En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso exclusivo para el hogar.
Tecnologia

*El 81% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet y
computadora de escritorio.

*El 50% de los hogares tiene computadora portatil.

*En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

Habitos de consumo

sLas personas de estos hogares compran la mayor parte de la vestimenta en
centros comerciales.

*El 98% de los hogares utiliza internet.

*El 90% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo)

*El 76% de los hogares esta registrado en alguna pégina social en internet.

*El 69% de los hogares de este nivel han leido libros diferentes a manuales de
estudio y lectura de trabajo en los Ultimos tres meses.

Educacion

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.

Economia

*El 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian como profesionales
cientificos, intelectuales, técnicos y profesionales del nivel medio.

*El 92% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro

general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.



*El 47% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro
de salud privada sin hospitalizacion; seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

Clase C+

Representa el 22,8% de la poblacién.

Caracteristicas de las viviendas

*El material predominante del piso de estas viviendas son de ceramica, baldosa,
vinil o marmetoén.

*En promedio tienen un cuarto de bafo con ducha de uso exclusivo para el hogar.
Bienes

*El 83% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*El 96% de los hogares tiene refrigeradora.

*Mas del 67% de los hogares tiene cocina con horno, lavadora, equipo de sonido
y/o mini componente.

*En promedio tienen dos televisiones a color.

Tecnologia

*El 39% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet.

*El 62% de los hogares tiene computadora de escritorio

*El 21% de los hogares tiene computadora portatil.

*En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

Habitos de consumo

*El 38% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros
comerciales.

*El 90% de los hogares utiliza internet.

*El 77% de los hogares tiene correo electronico personal (no del trabajo)

*El 63% de los hogares esta registrado en alguna pégina social en internet.

*El 46% de los hogares han leido libros diferentes a manuales de estudio y
lectura de trabajo en los ultimos tres meses.

Educacion

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de secundaria completa.
Economia

*Los jefes de hogar del nivel C+ se desempefian como trabajadores de los
servicios, comerciantes y operadores de instalacion de maquinas y montadores.
*El 77% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro
general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

*El 20% de los hogares cuenta con seguro de salud privada con hospitalizacion,
seguro de salud privada sin hospitalizacién, seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales.

Clase C-



Representa el 49,3% de la poblacion.
Caracteristicas de las viviendas

*El material predominante del piso de estas viviendas son ladrillo o cemento.

*En promedio tienen un cuarto de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.
Bienes

*El 52% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*Méas del 84% tiene refrigeradora y cocina con horno.

*Menos del 48% tiene lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.

*En promedio tienen una television a color.

Tecnologia
*El 11% de hogares tiene computadora de escritorio.

*En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

Habitos de consumo

*El 14% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros
comerciales.

*El 43% de los hogares utiliza internet.

*El 25% de los hogares utiliza correo electronico personal (no del trabajo)

*El 19% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en internet.

*El 22% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales de
estudio y lectura de trabajo en los Gltimos tres meses.

Educacion

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instrucciéon de primaria completa.

Economia

*Los jefes de hogar del nivel C- se desempefian como trabajadores de los
servicios y comerciantes, operadores de instalacion de maquinas y montadores y
algunos se encuentran inactivos.

*El 48% de los hogares esté afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro
general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

*El 6% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro
de salud privada sin hospitalizacion, seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

Clase D

Representa el 14,9% de la poblacion.

Caracteristicas de las viviendas

*El material predominante del piso de estas viviendas son de ladrillo o cemento,
tabla sin tratar o tierra.
*El 31% de hogares tiene un cuarto de bafio con ducha de uso exclusivo para el

hogar.



Bienes

*El 12% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.
*Menos del 43% tiene refrigeradora y cocina con horno.

*El 5% de los hogares tiene lavadora.

*El 10% tiene equipo de sonido y/o mini componente.

*En promedio tienen un televisor a color.

Tecnologia

*En promedio disponen de un celular en el hogar.

Héabitos de consumo

*El 9% de los hogares utiliza internet.

*El 9% de los hogares ha leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura
de trabajo en los Ultimos tres meses.

Educacién

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instrucciéon de primaria completa.

Economia

Los jefes de hogar del nivel D se desempefian como trabajadores no calificados,
trabajadores de los servicios, comerciantes, operadores de instalacién de
magquinas y montadores y algunos se encuentran inactivos.

*El 11% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro

general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

Anexo 11 — muebles y enseres

HABITACIONES
PRODUCTO CANT PRECIO U PRECIO
CAMAS 2 PLAZAS METAL C/MADERA NEGRA 81 $188,00 $15.228,00
COLCHON DOBLE PLAZA OPHELIA 81 $241,00 $19.521,00
VELADOR MADERA METAL 81 $67,50 $5.467,50
LAMPARA DE MESA 33X33X59CM 81 $89,99 $7.289,19
SILLA DE OFICINA 81 $34,90 $2.826,90
MICROONDAS 700W GENERAL ELECTRIC 48 $117,99 $5.663,52
LCD 32" RIVIERA 48 $699,00 $33.552,00
TELEFONO INALAMBRICO 48 $33,90 $1.627,20
AIRE ACONDICIONADO ELECTROLUX 48 $576,99 $27.695,52
ARMARIO CON ESCRITORIO INCLUIDO (MODULAR) 15 $1.000,00 $15.000,00
ESCRITORIO MODULAR PARA 2 PERSONAS 33 $852,00 $28.116,00
DECODIFICADOR DIGITAL L12 50 $28,00 $1.400,00
AREA COMUNAL
SOFA 3 LUGARES 8 $599,00 $4.792,00
MESAS DE TRABAJO 6 PERSONAS 8 $1.222,00 $9.776,00
SILLAS FIJAS 60 $248,00 $14.880,00
FUTBOLIN 0.70X1.40 CM 4 $350,00 $1.400,00
BILLAR 4 $650,00 $2.600,00
LAVADORA GENERAL ELECTRIC 33 LB 1 $609,00 $609,00
SECADORAS GENERAL ELECTRIC 33 LB 1 $613,65 $613,65
PLANCHA BLACK&DECKER CERAMICA 1 $72,90 $72,90
TABLA DE PLANCHAR 1 $25,80 $25,80
SILLA PEREZOSA 131X49.5X84CM 30 $209,00 $6.270,00
SILLA PARA JARDIN 30 $83,80 $2.514,00
PARASOLES 200 CM NYLON MULTICOLOR 30 $13,61 $408,30
MESAS DE VIDRIO PARA PATIO 30 $35,90 $1.077,00
PARRILA/ASADOR A GAS 1 $543,90 $543,90




CAMINADORA 5 $1.000,00 $5.000,00

MAQUINA ELIPTICA 5 $450,00 $2.250,00

GIMNASIO 3 C/PESAS 120 LBS 5 $ 491,99 $2.459,95

MAQUINA DISPENSADORA DE CAFE 1 $1.800,00 $1.800,00
COCINA

VAJILLA 20 PCS NA8530 17 $35,90 $610,30

JUEGO DE CUBIERTOS 24 PZS 17 $14,20 $241,40

VASOS X 4 PCS 473 ML 20 $17,90 $358,00

JUEGO DE COMEDOR 7 PCS 17 $579,00 $9.843,00

REFIGERADORA MABE 16 PIES SILVER 1 $923,40 $923,40

COCINA 32" HACEB INOX 1 $552,00 $552,00

JUEGO DE OLLAS 7PZS 2 $37,90 $75,80

OLLA DE PRESION 2 $46,30 $92,60

JUEGO DE IMPLEMNTOS DE COCINA CROMADO X4 3 $15,20 $45,60

OLLA DE PRESION 1 $14,00 $14,00

TOTAL $233.235,43

15% DESCUENTO $ 34.985,31

SUBTOTAL $198.250,12

12% IVA $ 23.790,01

TOTAL A PAGAR $222.040,13

COMOHOGAR S.A.
SUKASA EOSQUE
RUC. 1790746119001

QuiTo - 23 de Octubre de 2011

SRTA. FPAMELA PEREZ
17153654414

PRESENTE.—

Tenemos el agrado de cotizar la sieuient

e
mercaderia:
CODIGO DESCRIFCION
HMARCA REFERENCIA
CANT y.u. oL U.TOT.DOL

7861106301865 1650 334  AIRE ACO
NDICIONADD ELECTROLUX -NE- ESX12C1&0W/E
AS- 180 576.99 103.858.20
12000BTU SFLIT/BASE
7576386048262 1811 367 MICROONDAS 0O
R 7006 GEN ELECT  MEX JES710WK
180 117.99 21.238.20
e BLANCO SEGURO P/NIN

TOTAL:$ 125:0%&.
40

En los rreclos senalados anteriormente Y
A ESTA INCLUIDO EL 12% DE IVA.

COMOHOGAR S.A. es contribuyente especia
1. ror lo tanto no corre retencion scbre
el 12% de IUA. Resol. 5368 del 02-JUN
-95.

fAdicionalmente concederemos el 10X de de
scuento con tarjeta SUPERMAXI ILIMITADA

0 EMPRESARIAL. SUKASA. TODOHOGAR.

Esta proforma tiene validez ror el tiemr

o de ocho dias sujeta a inventario de al
macen.

SRA BRENDA AVILES

GERENTE SUKASA BOSQUE

ELABORADO FOR JUAN CARLOS HERRERA
SECCION ELECTRODOMESTICOS

CEL 084426069

£9072

HORA: 15:12
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Anexo 12 — materiales principales de la construccion

arena fina y gruesa

tuberia hidro3 (agua caliente)

manguera de poliuretano

piedra bhola tuberia hidro3 sist. Centralizado bordillos

Ripio cajetines canaletas

Cemento Focos adoquin

hierro en diferentes dimensiones toma corrientes tuberia de cemento
clavos blogue en diferentes direcciones grava

alambre Ladrillo poliuretano expansible
madera de monte Bondex rejillas de piso ventilacion
madera de eucalipto Ceramica plancha de triplex
Cuartones Emporadores

Rieles Estuco

Pingos pintura interior y exterior

tierra buena viga de madera

tuberia PVC canaletas de ventilacién de aluminio

tuberia MST 50 ml- 100 mly 150 ml

Gypsu

Tubos

rieles para gypsu

Sifones malla para juntas
Conectores chova impermeabilizante
pegas plastico negro
Abrazaderas madera decorativa
Tornillos perfilaria de aluminio
tuberia de cobre para agua potable 1 1/2 pul Pernos

codos conectores tira fondos

T's Capuchones
desvios pieza sanitaria
Neplos lavabo

pisos de madera Inodoro

pisos de ceramica Urinario

Porcelanato Duchas

cables eléctricos de cobre Griferia

Barrederas Vidrio

Enchufes perfileria para vidrio

Anexo 13 — Proforma AQUAMAN

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNIT TOTAL

SKIMMER HAYWARD 2 $ 37,00 74
DRENAJE DE FONDO COMPLETO 11/2 HAYWARD 2 $ 29,97 59,94
BOQUILLA RETORNO 1 1/2 X %2 6 $ 2,00 12,00
ESCALERA ACERO 3 PELDANOS 1 $ 147,00 147,00
NICHO GRANDE A/P 2 $ 49,43 98,86
FARO 300W - 12V PENTAIR METALICO 2 $ 157,38 314,76
TRANSFORMADOR 300 A 110V CHINO 2 $ 78,01 156,02
CALENTADOR GAS 400.000A BTU PLUS SIERRA 1 $ 2.605,00 2605,00
CAJA DE CONEXION PLASTICA HAYWARD 2 $ 10,56 21,12
FILTRO 26" SD80 PENTAIR 1 $ 10,56 10,56
BOMBA PISCINA 1.5 HP SUPERFLO 1 $ 502,81 502,81
MAT FILTRANTE ARENA POR SACO 3 $ 4,20 12,60
MAT FILTRANTE GRAVA #2 POR SACO 3 $ 4,20 12,60
COBERTOR 20 X 40 =6.1m x 12.2m 1 $ 211,00 211,00
CERNIDERA HOJAS PENTAIR 12PK 1 $ 9,00 9,00
SUBTOTAL 4247,27

IMPUESTO 509,67

TOTAL 4756,94
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Anexo 16 - Maquinaria

Camiones plataforma Espatula
Volqueta Palas
Retroexcavadores Mequiadores
palas mecéanicas Perro

Bulldoizer Diablo

bobcat pequefio Burro

Gruas Escaleras
Montacargas Andamios

moto guadafia Amarradores
sierra eléctrica Sogas

alisadores de piso Piolas

Enlucidora Tizas

taladro mecéanico Plomadas
Vibradores niveles de mano
Moladora baldes hormigoneros
Caladora matrtillo mecanico
Pulidora punta mecénica
martillo mecanico Combos

baldes de 25 litros Bailejos

FIG.65 — Elaborado por: El autor

Anexo 17- Plano terreno
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Anexo 20 — Estado de resultados

Imiuesto a la Renta 23.884,11

Afo 1 Afo 2
$ $
Ventas 373.060,00 Ventas 844.560,00
$
-Costo de ventas 3.888,00 -Costo de ventas $ 4.101,84
$ $
Utilidad Bruta 369.172,00 Utilidad Bruta 840.458,16
$
-Gastos Operacionales 328.845,61 -Gastos Operacionales | $ 324.806,50
$ $
Gastos de Ventas 53.698,04 Gastos de Ventas 43.288,04
Desarrollo e
Desarrollo e investigacion | $ investigacion de
de producto 860,00 producto $ 860,00
Inversion en canal de Inversién en canal
distribucién $ de distribucion $ -
$ Inversion en
Inversién en comunicacion | 52.838,04 comunicacion $ 42.428,04
$ Gastos $
Gastos administrativos 275.147,57 administrativos 281.518,46
$
Teléfono 840,00 Teléfono $ 840,00
$
Agua 9.600,00 Agua $ 9.600,00
$
Internet 3.600,00 Internet $ 3.600,00
Servicios Mantenimiento $ Servicios
Piscina 960,00 Mantenimiento Piscina | $ 960,00
$
Cable (Directv) 9.233,28 Cable (Directv) $ 9.233,28
$
Seguridad 22.713,60 Seguridad $ 22.713,60
$
Electricidad 2.400,00 Electricidad $ 2.400,00
$
Suministros de oficina 1.200,00 Suministros de oficina $ 1.200,00
Suministros de limpieza $ Suministros de
P 2.400,00 limpieza $ 2.400,00
L. $ L.
Nomina 100.758,85 Nomina $ 107.129,73
$
Depreciacion 121.441,85 Depreciacion $ 121.441,85
$
ull 40.326,39 ull $ 515.651,66
$
Intereses 129.813,88 Intereses $ 126.039,53
$ R
Ul 89.487,49 Ul $ 389.612,14
$ Participacion
Participacion Trabajadores 6.048,96 Trabajadores $ 77.347,75
Total antes de impuesto a la $ - Total antes de
renta 95.536,45 impuesto a la renta $ 312.264,39
$ -
$

Imiuesto a la Renta 78.066,10




Afo 3 Afo 4
$ $
Ventas 844.560,00 Ventas 844.560,00
$ $
-Costo de ventas 4.327,44 -Costo de ventas 4.565,45
$ $
Utilidad Bruta 840.232,56 Utilidad Bruta 839.994,55
$ $
-Gastos Operacionales 345.120,10 -Gastos Operacionales 322.395,24
$ $
Gastos de Ventas 43.288,04 Gastos de Ventas 43.288,04
Desarrollo e investigacion | $ Desarrollo e $
de producto 860,00 investigacion de producto 860,00
Inversion en canal de Inversién en canal de
distribucion $ distribucion $
Inversion en $ Inversion en $
comunicacion 42.428,04 comunicacion 42.428,04
$ $
Gastos administrativos 301.832,06 Gastos administrativos 279.107,20
$ $
Teléfono 840,00 Teléfono 840,00
$ $
Agua 9.600,00 Agua 9.600,00
$ $
Internet 3.600,00 Internet 3.600,00
Servicios Mantenimiento $ Servicios Mantenimiento $
Piscina 960,00 Piscina 960,00
$ $
Cable (Directv) 9.233,28 Cable (Directv) 9.233,28
$ $
Seguridad 22.713,60 Seguridad 22.713,60
$ $
Electricidad 22.713,60 Electricidad 2.400,00
$ $
Suministros de oficina 1.200,00 Suministros de oficina 1.200,00
. N $ - N $
Suministros de limpieza 2 400.00 Suministros de limpieza 2.400,00
TABLA.77 - Elaborado por: El Autor N6mina $
1ui.129,73 107.129,73
$ $
Depreciacion 121.441,85 Depreciacion 119.030,59
$ $
Ull 495,112,46 Ull 517.599,31
$
Intereses 121.820,06 Intereses 117.102,98
$ $
Ul 373.292,40 Ul 400.496,33
$ $
Participacion Trabajadores | 77.313,91 Participacion Trabajadores | 77.639,90
Total antes de impuestoala | $ Total antes de impuesto a $
renta 295.978,50 larenta 322.856,43
$ $
Impuesto a la Renta 73.994,62 Impuesto a la Renta 80.714,11




Afio 5
Ventas $ 844.560,00
-Costo de ventas $ 4.816,55
Utilidad Bruta $ 839.743,45
-Gastos Operacionales $ 322.395,24
Gastos de Ventas $ 43.288,04
Desarrollo e investigacion de producto $ 860,00
Inversién en canal de distribucion $ -
Inversién en comunicacién $ 42.428,04
Gastos administrativos $ 279.107,20
Teléfono $ 840,00
Agua $ 9.600,00
Internet $ 3.600,00
Servicios Mantenimiento Piscina $ 960,00
Cable (Directv) $ 9.233,28
Seguridad $ 22.713,60
Electricidad $ 2.400,00
Suministros de oficina $ 1.200,00
Suministros de limpieza $ 2.400,00
Noémina $ 107.129,73
Depreciacion $ 119.030,59
Ull $ 517.348,21
Intereses $ 105.934,34
Ul $ 411.413,87
Participacion Trabajadores $ 77.602,23
Total antes de impuesto a la renta $ 333.811,64
$

Imiuesto a la Renta 83.452,91
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Anexo 22 — Escenarios de flujos de efectivo

ESCENARIO DESAPALANCADO

e Pesimista

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 354.407,00 | 802.332,00 | 802.332,00 | 802.332,00 | 802.332,00
TOTAL INGRESOS 354.407,00 | 802.332,00 | 802.332,00 | 802.332,00 | 802.332,00
EGRESOS
Costos 3.693,60 | 3.896,75 | 4.111,07 | 4.337,18 | 4.575,72
Gastos 106.644,92 | 96.234,92 | 96.234,92 | 96.234,92 | 96.234,92
N6mina 100.758,85 | 107.129,73 | 107.129,73 | 107.129,73 | 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 | 121.441,85 | 121.441,85 | 119.030,59 | 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.530,21 | 328.703,24 | 328.917,57 | 326.732,42 | 326.970,97
Al 21.867,79 | 473.628,76 | 473.414,43 | 475.599,58 | 475.361,03
Intereses - : - - )
UAl 21.867,79 | 473.628,76 | 473.414,43 | 475.599,58 | 475.361,03
Part. Trabajadores 15% 3.280,17 | 71.04431 | 71.012,17 | 71.339,94 | 71.304,16
Total antes Imp. Renta 18.587,62 | 402.584,44 | 402.402,27 | 404.259,64 | 404.056,88
Imp. a la Renta 25% 4646,90 | 100.646,11 | 100.600,57 | 101.064,91 | 101.014,22
UN 13.940,71 | 301.938,33 | 301.801,70 | 303.194,73 | 303.042,66
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 | 121.441,85 | 121.441,85 | 119.030,59 | 119.030,59
Inversiones 1.698.425,98
Principal Deuda
Total 1.698.425,08 | 135.382,56 | 423.380,18 | 423.243,55 | 422.22532 | 422.073,25
Valor Actual Neto 620.7-90,16
Tasa Interna de Retorno 2,23%
iNDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas 3,93% 37,63% 37,62% 37,79% 37,77%
Retorno sobre la Inversién Total 0,82% 17,78% 17,77% 17,85% 17,84%




e Esperado

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
TOTAL INGRESOS 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
EGRESOS
Costos 3.888,00 4.101.84 4.327,44 4.565.45 4.816,55
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 06.234,92 96.234,92
Noémina 100.758,85 107.129.73 107.129,73 107.129.73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441.85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.733,61 328.908,34 329.133,94 326.960,69 327.211,79
UAII 40.326,39 515.651,66 515.426,06 517.599,31 517.348,21
Intereses - - - - -
UAI 40.326,39 515.651,66 515.426,06 517.599,31 517.348,21
Part. Trabajadores 15% 6.048,96 77.347.75 77.313,91 77.639,90 77.602,23
Total antes Imp. Renta 34.277,43 438.303,91 438.112,15 439.959 41 439.745,98
Imp. a la Renta 25% 8.569,36 109.5_75,98 109.528,04 109.9_89,85 109.936,49
UN 25.708,07 328.727.94 328.584,11 329.969,56 329.809,48
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones -1.698.425,98
Principal Deuda
Total -1.698.425,98 147.149,92 450.169.78 450.025,96 449.000.15 448.840,07
Valor Actual Neto - 571.303,64
Tasa Interna de Retorno 4,23%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas 6,89% 38,92% 38,91% 39,07% 39,05%
Retorno sobre la Inversion Total 1,51% 19,35% 19,35% 19,43% 19,42%




e Optimista

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 391.713,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00
TOTAL INGRESOS 391.713,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00
EGRESOS
Costos 4.082,40 4.306,93 4.543,81 4793.72 5.057,38
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 06.234,92 96.234,92
Némina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030.59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.928,01 329.113,43 329.350,31 327.188,97 327.452,62
UAII 58.784,99 557.674,57 557.437,69 550.599,03 559.335,38
Intereses - - - - R
UAI 58.784,99 557.674,57 557.437,69 550.599,03 559.335,38
Part. Trabajadores 15% 8.817,75 83.651,19 83.615,65 83.939.86 83.900,31
Total antes Imp. Renta 49.967,24 474.023,39 473.822,04 475.659.18 475.435,07
Imp. a la Renta 25% - 12.491,81 - 118.505,85 118.455,51 118.9-14,79 118.858,77
UN 37.475,43 355.517,54 355.366,53 356.744,38 356.576,30
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones 1608.425,98
Principal Deuda
Total 1.698.;125,98 158.917,27 476.959,38 476.808,37 475.774,98 475.606,90
Valor Actual Neto 521.8_17,13
Tasa Interna de Retorno 6,17%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas 9,57% 40,09% 40,07% 40,23% 40,21%
Retorno sobre la Inversion Total 2,21% 20,93% 20,92% 21,00% 20,99%




ESCENARIO APALANCADO

e Pesimista
ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 354.407,00 802.332,00 802.332,00 802.332,00 802.332,00
TOTAL INGRESOS 354.407,00 802.332,00 802.332,00 802.332,00 802.332,00
EGRESOS
Costos 3.693,60 3.896,75 4.111,07 4.337,18 4.575,72
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92
No6mina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.539,21 328.703,24 328.917,57 326.732,42 326.970,97
UAII 21.867,79 473.628,76 473.414,43 475.599,58 475.361,03
Intereses 129.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI - 107.946,09 347.589,23 351.594,38 358.496,60 369.426,70
Part. Trabajadores 15% 3.280,17 71.044,31 71.012,17 71.339,94 71.304,16
Total antes Imp. Renta - 111.226,26 276.544,92 280.582,21 287.156,66 298.122,54
Imp. a la Renta 25% 27.806,56 69.136,23 - 70.145,55 71.789,17 - 74.530,64
UN - 83.419,69 207.408,69 210.436,66 215.367,50 223.591,91
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones -1.698.425,98
Principal Deuda 1.173.425,98
Total - 525.000,00 38.022,15 328.850,53 331.878,50 334.398,09 342.622,50
Valor Actual Neto 23.999,52
Tasa Interna de Retorno 34,62%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -23,54% 25,85% 26,23% 26,84% 27,87%
Retorno sobre la Inversion Total -15,89% 39,51% 40,08% 41,02% 42,59%




e Esperado

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
TOTAL INGRESOS 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
EGRESOS
Costos 3.888,00 4.101,84 4.327,44 4.565,45 4.816,55
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92
Némina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.733,61 328.908,34 329.133,94 326.960,69 327.211,79
UAII 40.326,39 515.651,66 515.426,06 517.599,31 517.348,21
Intereses 129.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI - 89.487,49 389.612,14 393.606,00 400.496,33 411.413,87
Part. Trabajadores 15% 6.048,96 77.347,75 77.313,91 77.639,90 77.602,23
Total antes Imp. Renta - 95.536,45 312.264,39 316.292,10 322.856,43 333.811,64
Imp. a la Renta 25% 23.884,11 78.066,10 79.073,02 | - 80.714,11 83.452,91
UN - 71.652,34 234.198,29 237.219,07 242.142,32 250.358,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones - 1.698.425,98
Principal Deuda 1.173.425,98
Total - 525.000,00 49.789,51 355.640,14 358.660,92 361.172,01 369.389,32
Valor Actual Neto 62.896,16
Tasa Interna de Retorno 38,68%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -19,21% 27,73% 28,09% 28,67% 29,64%
Retorno sobre la Inversion Total -13,65% 44,61% 45,18% 46,12% 47,69%




e Optimista

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 391.713,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00
TOTAL INGRESOS 391.713,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00 886.788,00
EGRESOS
Costos 4.082,40 4.306,93 4.543,81 4.793,72 5.057,38
Gastos 106.644,92 96.234.92 96.234,92 96.234,92 96.234,92
Némina 100.758,85 107.129.73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441.85 121.441.85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.028,01 | 320.113.43 329.350,31 327.188,97 327.452,62
UAII 58.784.99 557.674.57 557.437,69 559.599,03 559.335,38
Intereses 120.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI 71.0&8,89 431.635,05 435.617,63 442.496,05 453.401,04
Part. Trabajadores 15% 8.817.75 83.651,19 83.615,65 83.939,86 83.900,31
Total antes Imp. Renta 79.8;16,64 347.983,86 352.001,98 358.556,20 369.500,74
Imp. a la Renta 25% 19.961,66 86.99_)5,97 - 88.000,49 | - 89.639,05 | - 92.375,18
UN 59.85_34,98 260.987,90 264.001,48 268.917,15 277.125,55
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones 1698.425,98
Principal Deuda 1.173.425.98
Total 525_0_00’00 61.556,87 382.429,74 385.443,33 387.947,74 396.156,14
Valor Actual Neto 101.792,80
Tasa Interna de Retorno 42,62%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -15,29% 29,43% 29,77% 30,32% 31,25%
Retorno sobre la Inversion Total -11,41% 49,71% 50,29% 51,22% 52,79%
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Anexo 24 — Sensibilidad en el precio, unidades y costos & gastos

SENSIBILIDAD COSTOS Y
GASTOS

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
TOTAL INGRESOS 373.060,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00 844.560,00
EGRESOS
Costos 5.346,00 5.640,03 5.950,23 6.277,49 6.622,76
Gastos 146.636,77 132.323,02 132.323,02 132.323,02 132.323,02
Némina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 374.183,46 366.534,62 366.844,82 364.760,83 365.106,09
UAII - 1.123,46 478.025,38 477.715,18 479.799,17 479.453,91
Intereses 129.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI - 130.937,34 351.985,85 355.895,12 362.696,19 373.519,57
Part. Trabajadores 15% - 71.703,81 71.657,28 71.969,88 71.918,09
Total antes Imp. Renta - 130.937,34 280.282,05 284.237,84 290.726,31 301.601,48
Imp. a la Renta 25% - |- 70.070,51 | - 71.059,46 | - 72.681,58 | - 75.400,37
UN - 130.937,34 210.211,53 213.178,38 218.044,73 226.201,11
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones - 1.698.425,98
Principal Deuda 1.173.425,98
Total - 525.000,00 |- 9.49549 331.653,38 334.620,23 337.075,33 345.231,70
Valor Actual Neto $
39,63
Tasa Interna de Retorno 32,06%
Costo de Oportunidad 32,06%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -35,10% 24,89% 25,24% 25,82% 26,78%
Retorno sobre la Inversion Total -24,94% 40,04% 40,61% 41,53% 43,09%
INCREMENTO COSTOS Y GASTOS
37,5%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Incremento maximo en costos | $5.346,00 $5.640,03 $5.950,23 $6.277,49 $6.622,76
Incremento maximo
Incremento maximo en gastos | $146.636,77 | $132.323,02 | $132.323,02 | $132.323,02 | $132.323,02




Sensibilidad Precio

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 343.065,98 776.657,38 776.657,38 776.657,38 776.657,38
TOTAL INGRESOS 343.065,98 776.657,38 776.657,38 776.657,38 776.657,38
EGRESOS
Costos 3.888,00 4.101,84 4.327,44 4.565,45 4.816,55
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92
Némina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.733,61 328.908,34 329.133,94 326.960,69 327.211,79
UAII 10.332,36 447.749,04 447.523,44 449.696,68 449.445,58
Intereses 129.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI - 119.481,51 321.709,51 325.703,38 332.593,70 343.511,25
Part. Trabajadores 15% 1.549,85 67.162,36 67.128,52 67.454,50 67.416,84
Total antes Imp. Renta - 121.031,37 254.547,16 258.574,86 265.139,20 276.094,41
Imp. a la Renta 25% 30.257,84 | - 63.636,79 | - 64.643,72 | - 66.284,80 | - 69.023,60
UN - 90.773,53 190.910,37 193.931,15 198.854,40 207.070,81
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones -1.698.425,98
Principal Deuda 1.173.425,98
Total - 525.000,00 30.668,32 312.352,21 315.372,99 317.884,99 326.101,40
Valor Actual Neto $ 777.379,92
Tasa Interna de Retorno 32,06%
Costo de Oportunidad 32,06%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -26,46% 24,58% 24,97% 25,60% 26,66%
Retorno sobre la Inversion Total -17,29% 36,36% 36,94% 37,88% 39,44%

Reduccioén en el Precio

0,9196

1

8,04%




Sensibilidad Unidades

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
uni. Hab simples 12 12 12 12 12
uni. Hab dobles 26 26 26 26 26
precio hab simples $ 1.150,00 | $ 1.150,00 | $ 1.150,00 | $ 1.150,00 | $ 1.150,00
precio hab dobles $ 1.900,00 [ $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00
Ingresos Operativos 373.060,00 762.339,24 762.339,24 762.339,24 762.339,24
TOTAL INGRESOS 373.060,00 762.339,24 762.339,24 762.339,24 762.339,24
EGRESOS
Costos 3.888,00 4.101,84 4.327,44 4.565,45 4.816,55
Gastos 106.644,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92 96.234,92
Némina 100.758,85 107.129,73 107.129,73 107.129,73 107.129,73
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
TOTAL EGRESOS 332.733,61 328.908,34 329.133,94 326.960,69 327.211,79
UAII 40.326,39 433.430,90 433.205,30 435.378,55 435.127,45
Intereses 129.813,88 126.039,53 121.820,06 117.102,98 105.934,34
UAI - 89.487,49 307.391,38 311.385,24 318.275,57 329.193,11
Part. Trabajadores 15% 6.048,96 65.014,64 64.980,80 65.306,78 65.269,12
Total antes Imp. Renta - 95.536,45 242.376,74 246.404,45 252.968,78 263.923,99
Imp. a la Renta 25% 23.884,11 | - 60.594,19 | - 61.601,11 | - 63.242,20 | - 65.981,00
UN - 71.652,34 181.782,56 184.803,34 189.726,59 197.943,00
Depreciaciones y Amortizaciones 121.441,85 121.441,85 121.441,85 119.030,59 119.030,59
Inversiones - 1.698.425,98
Principal Deuda 1.173.425,98
Total - 525.000,00 49.789,51 303.224,40 306.245,18 308.757,18 316.973,59
Valor Actual Neto -$ 34,92
Tasa Interna de Retorno 32,06%
Costo de Oportunidad 32,06%
INDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas -19,21% 23,85% 24,24% 24,89% 25,97%
Retorno sobre la Inversion Total -13,65% 34,63% 35,20% 36,14% 37,70%

Reduccion en Unidades

0,7946

1

20,54%
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Depreciaciones

VALORES DE RESCATE

Descripcion

Tasa

Equipos de Oficina

0%

Muebles y enseres

0%

Y AMORTIZACIONES

Inmueble 0%
VALORES DE RESCATE
Descripcién Cantidad Total
Equipos de Oficina 7.233,76 -
Muebles y enseres 222.040,13 -
Inmueble 1.492.451,32 -
TOTAL -
DEPRECIACIONES
Descripcién ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Muebles y enseres $44.408,03 $44.408,03 $44.408,03 $44.408,03 $44.408,03
Equipos de Oficina $2.411,25 $2.411,25 $2.411,25 0 0
Inmueble $74.622,57 $74.622,57 $74.622,57 $74.622,57 $74.622,57
Total $121.441,85 $121.441,85 $121.441,85 $119.030,59 $119.030,59
TOTAL DEPRECIACIONES $121.441,85 $121.441,85 $121.441,85 $119.030,59 $119.030,59




Aporte de financiamiento

MONTO DE LA INVERSION TOTAL
Total 1.698.425,98
CAPITAL DE SOCIOS
Accionistas Monto Porcentaje
Socio 1 75.000,00 14,29%
Socio2 75.000,00 14,29%
Socio 3 75.000,00 14,29%
Socio 4 75.000,00 14,29%
Socio 5 75.000,00 14,29%
Socio 6 75.000,00 14,29%
Socio 7 75.000,00 14,29%
Total 525.000,00 100,00%
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
Descripcion Valor Porcentaje de Participacion
Capital Socios 525.000,00 30,91%
Inversiones 1.698.425,98
Crédito Necesario 1.173.425,98 69,09%
DATOS DE APALANCAMIENTO
D/ 1.173.425,98
E 1.698.425,98
V =D+E 2.871.851,96
DIV 0,41
E/NV 0,59

CALCULO DEL CPPC apalancado

Kd

Ke ap

T

CPPC nominal

*inflacion Ecuador

CPPC real

*Inflacién segun banco central

14,57%
24,03%
36,25%
18,00%

5,00%

13,00%

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion



http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

Amortizacion del préstamo

NGmero i o 48 - 13.484,86 9.565,25 | - 3.919,61 | 1.020.929,07
de Pagos Cuota Interés Principal Monto

49 - 13.484,86 9.528,67 | - 3.956,19 | 1.016.972,88

0 1.173.425,98 50 - 13.484,86 9.491,75 | - 3.993,11 | 1.012.979,76
1 - 13.484,86 | 10.951,98 | - 2.532,89 | 1.170.893,09 51 - 13.484,86 9.454,48 | - 4.030,38 | 1.008.949,38
2 - 13.484,86 | 10.928,34 | - 2.556,53 | 1.168.336,57 52 - 13.484,86 9.416,86 | - 4.068,00 | 1.004.881,38
3 - 13.484,86 | 10.904,47 | - 2.580,39 | 1.165.756,18 53 - 13.484,86 9.378,89 | - 4.105,97 | 1.000.775,41
4 - 13.484,86 | 10.880,39 | - 2.604,47 | 1.163.151,71 54 - 13.484,86 9.340,57 | - 4.144,29 996.631,12
5 - 13.484,86 | 10.856,08 | - 2.628,78 | 1.160.522,93 55 - 13.484,86 9.301,89 | - 4.182,97 992.448,15
6 - 13.484,86 | 10.831,55 | - 2.653,31 | 1.157.869,62 56 - 13.484,86 9.262,85 | - 4.222,01 988.226,14
7 - 13.484,86 | 10.806,78 | - 2.678,08 | 1.155.191,54 57 - 13.484,86 922344 | - 4.261,42 983.964,72
8 - 13.484,86 | 10.781,79 | - 2.703,07 | 1.152.488,47 58 - 13.484,86 9.183,67 | - 4.301,19 979.663,53
9 - 13.484,86 | 10.756,56 | - 2.728,30 | 1.149.760,16 59 - 13.484,86 9.143,53 | - 4.341,34 975.322,19
10 - 13.484,86 | 10.731,09 | - 2.753,77 | 1.147.006,40 60 - 13.484,86 9.103,01 | - 4.381,85 970.940,34
11 - 13.484,86 | 10.705,39 | - 2.779,47 | 1.144.226,93 61 - 13.484,86 9.062,11 | - 4.422,75 966.517,59
12 - 13.484,86 | 10.679,45 | - 2.805,41 | 1.141.421,52 62 - 13.484,86 9.020,83 | - 4.464,03 962.053,55
13 - 13.484,86 | 10.653,27 | - 2.831,59 | 1.138.589,92 63 - 13.484,86 8.979,17 | - 4.505,69 957.547,86
14 - 13.484,86 | 10.626,84 | - 2.858,02 | 1.135.731,90 64 - 13.484,86 8.937,11 | - 4.547,75 953.000,11
15 - 13.484,86 | 10.600,16 | - 2.884,70 | 1.132.847,20 65 - 13.484,86 8.894,67 | - 4.590,19 948.409,92
16 - 13.484,86 | 10.573,24 | - 2.911,62 | 1.129.935,58 66 - 13.484,86 8.851,83 | - 4.633,04 943.776,88
17 - 13.484,86 | 10.546,07 | - 2.938,80 | 1.126.996,79 67 - 13.484,86 8.808,58 | - 4.676,28 939.100,60
18 - 13.484,86 | 10.518,64 | - 2.966,22 | 1.124.030,56 68 - 13.484,86 8.764,94 | - 4.719,92 934.380,68
19 - 13.484,86 | 10.490,95 | - 2.993,91 | 1.121.036,65 69 - 13.484,86 8.720,89 | - 4.763,98 929.616,71
20 - 13.484,86 | 10.463,01 | - 3.021,85 | 1.118.014,80 70 - 13.484,86 8.676,42 | - 4.808,44 924.808,27
21 - 13.484,86 | 10.434,80 | - 3.050,06 | 1.114.964,74 71 - 13.484,86 8.631,54 | - 4.853,32 919.954,95
22 - 13.484,86 | 10.406,34 | - 3.078,52 | 1.111.886,22 72 - 13.484,86 8.586,25 | - 4.898,62 915.056,34
23 - 13.484,86 | 10.377,60 | - 3.107,26 | 1.108.778,96 73 - 13.484,86 8.540,53 | - 4.944,34 910.112,00
24 - 13.484,86 | 10.348,60 | - 3.136,26 | 1.105.642,71 74 - 13.484,86 8.494,38 | - 4.990,48 905.121,52
25 - 13.484,86 | 10.319,33 | - 3.165,53 | 1.102.477,18 75 - 13.484,86 8.447,80 | - 5.037,06 900.084,46
26 - 13.484,86 | 10.289,79 | - 3.195,07 | 1.099.282,10 76 - 13.484,86 8.400,79 | - 5.084,07 895.000,38
27 - 13.484,86 | 10.259,97 | - 3.224,90 | 1.096.057,21 77 - 13.484,86 8.353,34 | - 5.131,52 889.868,86
28 - 13.484,86 | 10.229,87 | - 3.254,99 | 1.092.802,21 78 - 13.484,86 8.305,44 | - 5.179,42 884.689,44
29 - 13.484,86 | 10.199,49 | - 3.285,37 | 1.089.516,84 79 - 13.484,86 8.257,10 | - 5.227,76 879.461,68
30 - 13.484,86 | 10.168,82 | - 3.316,04 | 1.086.200,80 80 - 13.484,86 8.208,31 | - 5.276,55 874.185,13
31 - 13.484,86 | 10.137,87 | - 3.346,99 | 1.082.853,81 81 - 13.484,86 8.159,06 | - 5.325,80 868.859,33
32 - 13.484,86 | 10.106,64 | - 3.378,23 | 1.079.475,59 82 - 13.484,86 8.109,35 | - 5.375,51 863.483,82
33 - 13.484,86 | 10.075,11 | - 3.409,76 | 1.076.065,83 83 - 13.484,86 8.059,18 | - 5.425,68 858.058,14
34 - 13.484,86 | 10.043,28 | - 3.441,58 | 1.072.624,25 84 - 13.484,86 8.008,54 | - 5.476,32 852.581,82
35 - 13.484,86 | 10.011,16 | - 3.473,70 | 1.069.150,55 85 - 13.484,86 7.957,43 | - 5.527,43 847.054,39
36 - 13.484,86 9.978,74 | - 3.506,12 | 1.065.644,43 86 - 13.484,86 7.905,84 | - 5.579,02 841.475,37
37 - 13.484,86 9.946,01 | - 3.538,85 | 1.062.105,58 87 - 13.484,86 7.853,77 | - 5.631,09 835.844,28
38 - 13.484,86 9.912,99 | - 3.571,88 | 1.058.533,70 88 - 13.484,86 7.801,21 | - 5.683,65 830.160,63
39 - 13.484,86 9.879,65 | - 3.605,21 | 1.054.928,49 89 - 13.484,86 7.748,17 | - 5.736,70 824.423,93
40 - 13.484,86 9.846,00 | - 3.638,86 | 1.051.289,63 90 - 13.484,86 7.694,62 | - 5.790,24 818.633,70
41 - 13.484,86 9.812,04 | - 3.672,82 | 1.047.616,80 91 - 13.484,86 7.640,58 | - 5.844,28 812.789,42
42 - 13.484,86 9.777,76 | - 3.707,10 | 1.043.909,70 92 - 13.484,86 7.586,03 | - 5.898,83 806.890,59
43 - 13.484,86 9.743,16 | - 3.741,70 | 1.040.167,99 93 - 13.484,86 7.530,98 | - 5.953,88 800.936,71
44 - 13.484,86 9.708,23 | - 3.776,63 | 1.036.391,37 94 - 13.484,86 7.475,41 | - 6.009,45 794.927,25
45 - 13.484,86 9.672,99 | - 3.811,88 | 1.032.579,49 95 - 13.484,86 7.419,32 | - 6.065,54 788.861,71
46 - 13.484,86 9.637,41 | - 3.847,45 | 1.028.732,04 96 - 13.484,86 7.362,71 | - 6.122,15 782.739,56
47 - 13.484,86 9.601,50 | - 3.883,36 | 1.024.848,67 97 - 13.484,86 7.305,57 | - 6.179,29 776.560,27




148 - 13.484,86 3.560,46 | - 9.924,40 371.553,87
149 - 13.484,86 3.467,84 | - 10.017,03 361.536,84
150 - 13.484,86 3.374,34 | - 10.110,52 351.426,33
151 - 13.484,86 3.279,98 | - 10.204,88 341.221,44
152 - 13.484,86 3.184,73 | - 10.300,13 330.921,32
153 - 13.484,86 3.088,60 | - 10.396,26 320.525,05
154 - 13.484,86 2.991,57 | - 10.493,29 310.031,76
155 - 13.484,86 2.893,63 | - 10.591,23 299.440,53
156 - 13.484,86 2.794,78 | - 10.690,08 288.750,44
157 - 13.484,86 2.695,00 | - 10.789,86 277.960,59
158 - 13.484,86 2.594,30 | - 10.890,56 267.070,02
159 - 13.484,86 2.492,65 | - 10.992,21 256.077,82
160 - 13.484,86 2.390,06 | - 11.094,80 244.983,01
161 - 13.484,86 2.286,51 | - 11.198,35 233.784,66
162 - 13.484,86 2.181,99 | - 11.302,87 222.481,79
163 - 13.484,86 2.076,50 | - 11.408,36 211.073,42
164 - 13.484,86 1.970,02 | - 11.514,84 199.558,58
165 - 13.484,86 1.862,55 | - 11.622,31 187.936,27
166 - 13.484,86 1.754,07 | - 11.730,79 176.205,48
167 - 13.484,86 1.644,58 | - 11.840,28 164.365,20
168 - 13.484,86 1.534,08 | - 11.950,79 152.414,41
169 - 13.484,86 -12.062,33 140.352,09
170 - 13.484,86 -12.174,91 128.177,18
171 - 13.484,86 -12.288,54 115.888,64
172 - 13.484,86 -12.403,23 103.485,40
173 - 13.484,86 -12.519,00 90.966,40
174 - 13.484,86 -12.635,84 78.330,56
175 - 13.484,86 -12.753,78 65.576,79
176 - 13.484,86 -12.872,81 52.703,97
177 - 13.484,86 -12.992,96 39.711,02
178 - 13.484,86 -13.114,23 26.596,79
179 - 13.484,86 -13.236,62 13.360,17
180 - 13.484,86 -13.360,17 0,00
TOTAL INTERESES 606.606,05

98 - 13.484,86 | 7.247,90 | - 6.236,97 | 770.323,30
99 - 13.484,86 | 7.189,68 | - 6.29518 | 764.028,13
100 - 13.484,86 | 7.130,93 | - 6.353,93 | 757.674,19
101 - 13.484,86 | 7.071,63 | - 6.413,24 | 751.260,96
102 - 13.484,86 | 7.011,77 | - 6.473,09 | 744.787,86
103 - 13.484,86 | 6.951,35 | - 6.533,51 | 738.254,36
104 - 13.484,86 | 6.890,37 | - 6.594,49 | 731.659,87
105 - 13.484,86 | 6.828,83 | - 6.656,04 | 725.003,83
106 - 13.484,86 | 6.766,70 | - 6.718,16 | 718.285,67
107 - 13.484,86 | 6.704,00 | - 6.780,86 | 711.504,81
108 - 13.484,86 | 6.640,71 | - 6.844,15 | 704.660,66
109 - 13.484,86 | 6.576,83 | - 6.908,03 | 697.752,63
110 - 13.484,86 | 6.512,36 | - 6.972,50 | 690.780,13
111 - 13.484,86 | 6.447,28 | - 7.037,58 | 683.742,55
112 - 13.484,86 | 6.381,60 | - 7.103,26 | 676.639,29
113 - 13.484,86 | 6.315,30 | - 7.169,56 | 669.469,72
114 - 13.484,86 | 6.248,38 | - 7.236,48 | 662.233,25
115 - 13.484,86 | 6.180,84 | - 7.304,02 | 654.929,23
116 - 13.484,86 | 6.112,67 | - 7.372,19 | 647.557,04
117 - 13.484,86 | 6.043,87 | - 7.441,00 | 640.116,04
118 - 13.484,86 | 50974,42 | - 751045 | 632.605,60
119 - 13.484,86 | 5.904,32 | - 7.580,54 | 625.025,06
120 - 13.484,86 | 5.833,57 | - 7.651,29 | 617.373,76
121 - 13.484,86 | 5.762,16 | - 7.722,71 | 609.651,06
122 - 13.484,86 | 5.690,08 | - 7.794,78 | 601.856,27
123 - 13.484,86 | 5.617,33 | - 7.867,54 | 593.988,73
124 - 13.484,86 | 5.543,89 | - 7.940,97 | 586.047,77
125 - 13.484,86 | 5.469,78 | - 8.015,08 | 578.032,69
126 - 13.484,86 | 5.394,97 | - 8.089,89 | 569.942,80
127 - 13.484,86 | 5.319,47 | - 816540 | 561.777,40
128 - 13.484,86 | 5.243,26 | - 8.241,61 | 553.535,79
129 - 13.484,86 | 5.166,33 | - 8.318,53 | 545.217,27
130 - 13.484,86 | 5.088,69 | - 8.396,17 | 536.821,10
131 - 13.484,86 | 5.010,33 | - 8.474,53 | 528.346,57
132 - 13.484,86 | 4.931,23 | - 8553,63 | 519.792,94
133 - 13.484,86 | 4.851,40 | - 8.633,46 | 511.159,48
134 - 1348486 | 4.770,82 | - 8.714,04 | 502.44544
135 - 13.484,86 | 4.689,49 | - 8.79537 | 493.650,07
136 - 13.484,86 | 4.607,40 | - 8.877,46 | 484.772,61
137 - 1348486 | 4.524,54 | - 8.960,32 | 475.812,29
138 - 13.484,86 | 4.440,91 | - 9.043,95 | 466.768,35
139 - 1348486 | 4.356,50 | - 9.128,36 | 457.639,99
140 - 13.484,86 | 4.271,31 | - 9.213,55 | 448.426,43
141 - 13.484,86 | 4.18531 | - 9.299,55 | 439.126,89
142 - 1348486 | 4.098,52 | - 9.386,34 | 429.740,54
143 - 1348486 | 4.010,91 | - 9.473,95 | 420.266,59
144 - 1348486 | 3.922,49 | - 9.562,37 | 410.704,22
145 - 13.484,86 | 3.833,24 | - 9.651,62 | 401.052,60
146 - 13.484,86 | 3.743,16 | - 9.741,70 | 391.310,89
147 - 13.484,86 | 3.652,23 | - 9.832,63 | 381.478,27




Gastos Gastos
ANOS Anuales Anuales Pago . 13.484,86
Por Interés Por Cap|ta| Interés tasa activa** 11,20%
N - Namero pagos Anual 12
ANO 1
129.813,88 32.004,46 N 180
ANO2 126.039,53 35.778,81 || Afos 15
N - VA 1.173.425,98
ANO 3 121.820,06 39.998,28
ANO 4 . " ) .
117.102,98 44.715,36 Tasa referencial para PYMES segln Banco Central
ANOS 105.934,34 49.988,73
ANO 6 105.934,34 55.884,00
ANO 7 99.343,82 62.474,51
ANOB | 9107608 | 69.842,26
ANOS | g373944 | 78.078,90
ANO -
10 74.531,44 87.286,90
ANO -
11 64.237,52 97.580,82
ANO -
12 52.729,62 109.088,72
ANO -
13 39.864,56 121.953,78
ANO -
14 25.482,31 136.336,03
ANO -
15 9.403,93 152.414,41
TOTAL i
ES 1.247.953,82 1'1733425'9
Costo de Oportunidad
Empresas dedicadas a la hoteleria de EE.UU. | Coeficiente Beta D/P IMPUESTO

Holeles USA

1,20

0,69

24%

Empresas dedicadas a la hoteleria de EE.UU.

Coeficiente Beta

Coeficiente Beta Apalancada

Hoteles USA 1,2 1,8
Bono del Tesoro EE.UU. 5 afios | 0,187% N N D
Riesgo Pais | 8,54% ﬂA - ﬂD 1+ (1_t) E
Prima de Mercado | 12,75%
Costo de oportunidad Desapalancado ] 24,03% ﬂ _ ﬂA
Costo de oportunidad Apalancado | 32,06% b

D
1+(1-t)*—
(1=0* 5




Anexo 27 - Residencia Villa Asur
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