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RESUMEN

Quito se caracteriza por ser de las ciudades con mayor numero de universidades
dentro del pais, lo que origina que semestralmente llegue una gran afluencia de
estudiantes de otras provincias con el objetivo de desarrollar en Quito su carrera

universitaria.

En los alrededores de la Universidad de las Américas (UDLA) es posible encontrar
distintas opciones de alquiler de habitaciones dirigidas especialmente, a los
estudiantes que llegan de otras ciudades, sin embargo, no todas cuentan con

todos los servicios requeridos por los mismos.

Por tal motivo, el plan de negocio que se presenta esta enfocado en la creacion de
una residencia universitaria dirigida a los estudiantes de la UDLA. La misma estara
ubicada en las cercanias de la institucion y ofrecerd todos los servicios
pretendidos por los estudiantes para desarrollar de manera Optima y segura sus

estudios universitarios.

La estrategia de marketing implementada estara basada en el posicionamiento del
servicio a través del realce de los atributos ofrecidos que lo diferencian del resto
del mercado, y la fijacion del precio se hara mediante la estrategia de fijacion de

precios basada en el valor.

La inversion inicial requerida para el proyecto es de USD 39.262. Tras la
evaluacion financiera se concluyé que el proyecto es viable, obteniéndose un VAN

positivo y una TIR mayor a la tasa de descuento estimada.



ABSTRACT

Quito is characterized by being one of the cities with the highest number of
universities in the country, which means that a large number of students from other
provinces arrive every semester with the purpose of developing their university

career in Quito.

It is possible to find in the surroundings of the University of the Americas different
options for renting rooms specially directed to students arriving from other cities,

however, not all of them have the set of services required by students.

For this reason, the business plan presented is focused on the creation of a
university residence aimed to students of the University of the Americas. It will be
located in the surroundings of the institution and will offer all the services required

by students to develop their university studies in an optimal and safe way.

The marketing strategy implemented will be based on the positioning of the service
through the enhancement of the offered attributes that differentiate it from the rest
of the market, and the pricing will be done through the pricing strategy based on

value.

The initial investment required for the project is USD 37,999. After the financial
evaluation, it was concluded that the project is viable, obtaining a positive NPV and

an IRR greater than the estimated discount rate.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

Los estudios universitarios en la capital del pais se han caracterizado por mostrar
una demanda creciente, lo que ha generado una necesidad de un servicio de
alojamiento para estudiantes que brinde los beneficios requeridos durante su

etapa universitaria.

La Universidad de las Américas (UDLA) ha tenido un crecimiento semestral
promedio del 4% en su matricula durante los ultimos 3 afios; actualmente, la
universidad cuenta con 14.517 estudiantes distribuidos en sus 4 diferentes sedes
que son: sede Colon, sede Granados, sede Udlapark y sede Queri. De este
namero de estudiantes, el 21,43% son oriundos de distintas provincias, lo que
genera que durante su periodo de estudio en Quito necesiten buscar un lugar
donde alojarse. A esto se suma que, en promedio, los estudiantes finalizan su
carrera realizando tres semestres mas de estudio al estipulado en su malla

curricular.

La demanda habitacional ha llegado a duplicarse en los cuatro afios recientes, en
comparacion a lo ocurrido hasta el afio 2010 (Roselo, 2015). En detalle, el
mercado inmobiliario no ha podido progresar al ritmo de la creciente demanda
domiciliaria que existe hoy dia en la ciudad de Quito debido, principalmente, al
estancamiento que ha presenciado el Ecuador en su economia en los ultimos
afos. Dicho hecho ha provocado que diversos promotores inmobiliarios se vean

en la obligacién de frenar sus proyectos.

El aumento de estudiantes que acceden a la UDLA provenientes de otras
ciudades del pais, junto al exceso de demanda habitacional en la ciudad capital,

ha dado pie al disefio de un proyecto inmobiliario dirigido a ser una residencia



universitaria, la cual satisfaga las necesidades de los estudiantes brindandoles

facilidades y comodidades durante sus estudios universitarios.

1.1.1 Objetivo General:

Determinar la viabilidad de implementar un servicio de alojamiento para
estudiantes universitarios dirigido a alumnos de la UDLA, especialmente a
aquellos que no residen en la capital Quito, para que puedan tener una

experiencia universitaria mas segura y amena.

1.1.2 Objetivos Especificos:

0 Analizar la Industria de las residencias universitarias en Quito, identificando
los servicios brindados y las necesidades insatisfechas, para poder ofrecer
un servicio acorde al mercado.

o Conocer la cantidad de gente interesada en alojarse en una residencia
universitaria mediante el desarrollo de una correcta investigacion de
mercado, para asi poder asegurar la viabilidad del proyecto.

0 Analizar detalladamente la oportunidad del proyecto dentro de la ciudad de
Quito en base a las principales caracteristicas de la industria y de los
entornos socio-econdmicos presentes, para determinar asi las fortalezas
del plan.

0 Realizar un plan de Marketing adecuado para llegar a todos los jovenes que
buscan alojamiento con beneficios durante su etapa estudiantil universitaria
y asi poder generar una buena receptividad del proyecto.

o Determinar las caracteristicas estructurales y organizativas apropiadas para
que el proyecto se consolide en base a sus objetivos y pueda llegar de
manera mas optima a su mercado objetivo.

o Elaborar una evaluaciéon financiera correcta, mediante la cual se pueda
comprobar la viabilidad o no del proyecto para poder tomar la decision al

respecto.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo
Entorno Politico (Oportunidad)

La situacion politica del Ecuador ha mostrado estabilidad en los ultimos periodos.
En detalle, tal como lo expresa Reliche (2017), la gestion de Rafael Correa logro
alcanzar niveles relevantes de estabilidad politica en el pais, contrastando
notablemente con los afios anteriores cuando tres presidentes fueron derrocados y

cuando el Ecuador lleg6 a tener diez dirigentes de gobierno.

Recientemente, el pais celebrd los comicios presidenciales correspondientes al
periodo 2017- 2021. Tras la segunda ronda electiva celebrada el 2 de abril de
2017 quedd como presidente electo el Licenciado Lenin Moreno, candidato del
partido politico Alianza Pais. Es de resaltar que dicho partido politico es liderado
por el economista Rafael Correa, quien es el presidente actual del Ecuador
(Movimiento Alianza Pais, 2016).

De esta forma, puede establecerse que la situacion politica venidera podra estar
caracterizada por la continuidad de las politicas implementadas en los Ultimos
tiempos, dando asi estabilidad a la constitucion actual y a las inversiones e
incentivos realizados en la educacion superior y de tercer nivel, sector clave para

impulsar la demanda por el negocio propuesto.
Entorno Econdmico (Oportunidad)

Actualmente, el costo del suelo para arriendo o compra ha bajado
considerablemente dentro del pais. En especifico, los sectores ubicados en el
sector centro-norte de Quito han mostrado una caida relevante en el valor
promedio del metro cuadrado de alquiler, variando de USD 10 en 2015 a entre

USD 5y 7 en 2016. Es decir, una disminucién que fluctia entre 30 y 50%



(Heredia, 2016). Dicha situacion puede generar que los departamentos en
arriendo en zonas cercanas al centro educativo se vuelvan mas atractivos para las

personas debido a la disminucion en su costo.

Segun cifras oficiales del Banco Central del Ecuador (BCE), la inflacion anual con
fecha del 28 de febrero del afio 2017 fue de 0,96%, cifra que muestra una
disminucién de 1,64 puntos porcentuales respecto a la inflacion anual registrada
para el 29 de febrero del 2016 (2,60%) (BCE, 2017). De esta forma, se puede
evidenciar que el incremento en los costos de los bienes y servicios del pais ha

tendido a ser menor en meses recientes.

En cuanto a la proyeccioén inflacionaria para los siguientes afios, el ente financiero

oficial la pronostica, en promedio, en un 3% anual.

La tasa de desempleo del afio 2016 fue de 6,52% segun datos del BCE (Banco
Central del Ecuador, 2017), lo cual facilita a la busqueda de personal capacitado

para todo tipo de empresa.

La tasa de interés activa en el pais es de 8,14% al 31 de Marzo del 2017 (BCE,
2017). Ello es de suma relevancia para analizar proyectos con apalancamiento ya
que indica el costo que tendra la utilizacion del dinero obtenido a través de los
créditos financieros. Es de resaltar que dicha tasa ha tendido a disminuir en el

altimo afo, ya que para enero del 2016 esta se encontraba en 9,15%.

Esto ultimo, ha sido incentivado por el incremento que ha tenido la liquidez en la
banca ecuatoriana, lo que ha llevado a que los entes financieros estén enfocados
en otorgar mayores créditos a sus distintos clientes. De esta forma, la obtencion

del financiamiento para desarollar el proyecto puede darse a buenos costos



Entorno social (Oportunidad)

Segun estudios recientes, la educacion en el Ecuador ha tenido un mayor acceso
y una mayor calidad en los diez afos recientes. En detalle, el estudio “Atlas del
derecho a la educacion en los afios de la Revolucion Ciudadana” presentado por
un conjunto de investigadores de la Universidad Nacional de la Educacion
(UNAE), concluyé que el acceso al servicio educativo dentro del Ecuador se
asemeja a los niveles presentados en el continente europeo, ademas, refleja que
la matricula de bachillerato y de educacion superior se han incrementado en 30%

y 59%, respectivamente (Ministerio de Educacion, 2017).

En este sentido, puede afirmarse que el Ecuador cuenta con un sistema
encaminado de politicas educativas, las cuales, estan enfocadas en incentivar a
los jévenes a darle continuidad con sus estudios a través de mayores y mejores
oportunidades de acceso a dichos servicios. Estos resultados podran verse
reflejados en la cantidad de ecuatorianos que accedan a estudios universitarios en
los préximos afos, lo que servira para promover la oferta de servicios y/o

productos orientados a dicho nicho de mercado.

Por otra parte, segun el censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica
(INEC) en el 2010, el 15,2% de la poblacién del Ecuador que esta estudiando

asiste a centros de educacioén superior (tabla 1).

Tabla 1. Distribuciéon de la poblacion estudiantil segun tipo de

establecimiento

Establecimiento Total

Preescolar 2,3% 2,2% 2,3%
Educacion basica 69,9% 55,0% 66,1%
Bachillerato 15,6% 18,9% 16,4%
Educacién superior 12,1% 23,9% 15,2%
Total 100% 100% 100%

Tomado de: INEC (2011)



Como se observa en la tabla 1, de la totalidad de poblacion que asiste a centros
de educacion privada, casi un 24% lo hace en el nivel universitario; lo que indica
gue parte considerable de la generacidn universitaria esta en disposicion vy

capacidad de invertir en su formacion y preparacion profesional.

Las estadisticas proporcionadas por el INEC también indican que la masa
poblacional que asiste a los centros de educacion superior esta distribuida de
manera bastante equitativa segun el sexo, predominando por un margen bastante
pequefio la asistencia de mujeres a tales instituciones.

En detalle, tal como se muestra en la figura 1, el 47,4% de los alumnos de
educacion superior y/o postgrado son hombres y el 52,6% son mujeres. Siendo
asi, se puede concluir que un proyecto enfocado en el alojamiento de estudiantes

universitarios debera dirigirse a ambos grupos poblacionales.

i

Figura 1. Distribucién de la poblacion que se encuentra estudiando

segln sexo.

Tomado de: INEC (2011).



Finalmente, se debe resaltar que la provincia de Pichincha es la segunda con
mayor cantidad de centros educativos dentro del pais, superada Unicamente por
Guayas (Tabla 2) (INEC, 2011). Este hecho genera que grandes grupos de
jovenes decidan trasladarse hacia Quito, capital del Ecuador y de la provincia de

Pichincha, con el fin de cursar alli sus estudios de nivel superior (ALDIA, 2013).

Esto ultimo es de importante relevancia para un establecimiento destinado a
residir jovenes universitarios, ya que su servicio sera demandando,
principalmente, por todo aquel grupo de estudiantes que provengan de otras

ciudades y provincias del pais.

Tabla 2. Numero de establecimientos de ensefianza por provincia

N® Establecimientos de ensefianza por provincia
liGuayas 2.798
2PPichincha 2.271
IManabi 1.128
4lLos Rios 563
SAzuay 558
6El Oro 400
7Esmeraldas 376
8Tungurahua 363
9loja 352

105anto Domingo de los Tsachilas 311
11|Chimborazo 300
12lmbabura 294
135anta Elena 219
14Cotopaxi 183
15|Cafar 176
16Morona Santiago 140
17Sucumbios 124
18Carchi 109
19Zamora Chinchipe 97
20Balivar B4
21Pastaza 82
220rellana 70
23Napo 56
24|Galdpagos 26
25Zonas No Delimitadas 11
Total Nacional 11.091

Tomado de: INEC (2011)



Entorno Tecnoldgico (Amenaza)

Segun datos del Ministerio de Telecomunicaciones, el acceso a internet en el
Ecuador pas6é de 11,8% en el 2010 a 28,3% en el 2014, lo que significa un
ascenso de 16,5 puntos porcentuales para un lapso de 4 afios. Asi mismo, se ha
presenciado un incremento del 141% respecto al uso de teléfonos inteligentes por
parte de las personas con edad mayor a 5 afos durante el mismo periodo de

tiempo.

De esta forma, se puede corroborar que la utilizacion del internet y de los medios
electrénicos se ha convertido en una necesidad cada vez méas requerida por la
poblacion, por tanto, es un punto clave a tomar en consideracién a la hora de

disefar y desarrollar el proyecto residencial.
2.2 Analisis de la Industria

Segun el Sistema Integrado de Consulta de Clasificacion y Nomenclatura del
INEC, el CIIU correspondiente al servicio de residencia universitaria es el CIIU 4.0
15590.01, el cual hace acotacién a los “servicio de residencia de estudiantes,
dormitorios escolares, albergues para trabajadores, casas de huéspedes e
internados” (INEC, 2012, pag. 141).

Andlisis de las 5 fuerzas de PORTER

Amenaza de los nuevos entrantes: ALTA

Los principales competidores del mercado se corresponderan con todas aquellas
casas y departamentos que brinden servicios de alojamiento por habitaciones en
zonas aledafnas a la universidad, por tanto, se estipula que existe alto riesgo de

entrada de nuevos competidores en el mercado.



Esto, como consecuencia de que los distintos campus de la UDLA se encuentran
localizados en sectores altamente residenciales, lo que genera que muchos
habitantes del sector vean la posibilidad de percibir ingresos por medio del

arriendo de sus habitaciones y/o propiedades.

Poder de negociacion de los proveedores: BAJO

Los principales proveedores de un establecimiento enfocado en brindar
alojamiento a estudiantes universitarios estarian conformados por todas las
empresas que se dediquen a ofertar servicios. En el caso de los servicios basicos,
como la luz, el agua y el gas, el principal proveedor serian compafiias estatales,
por tanto, debido a las politicas ya establecidas de subsidios el poder de

negociacion de tal sector seria bajo.

Por su parte, los proveedores de servicios de telecomunicacién, alimentacién y
limpieza estan compuestos por una mayor cantidad de empresas privadas, por
tanto, al existir mas oferentes estos se inclinan por ofrecer mejores promociones

con el objetivo de captar la mayor cuota del mercado.

En este sentido, los proveedores tienen un bajo poder de negociacion para

mantener precios muy altos en sus servicios ofrecidos.

Amenaza de productos sustitutos: ALTA

Los servicios sustitutos para la residencia propuesta estarian conformados por
todos los departamentos y habitaciones puestos en arriendo en Quito, por tanto,

sSu amenaza se considera alta.

Poder de negociacion de los clientes: ALTO

Debido a la alta presencia de servicios sustitutos en la actividad, el poder de

negociacion de los clientes es considerado alto. En detalle, al existir tanta variedad
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de oferta en los servicios sustitutos, como las habitaciones ofrecidas por casas de
familia y las suites en arriendo por el sector, los clientes pueden tener la ventaja
de negociar mejores precios al momento de contratar el servicio de residencia

universitaria.
Rivalidad entre competidores: BAJA

Actualmente no hay un competidor directo para el servicio ofrecido, es decir, no se
cuenta con ninguna residencia Unicamente universitaria dentro del sector centro-
norte de Quito, sector en el que se ubican los principales campus de la UDLA. En
este sentido, la rivalidad entre competidores, al no existir, es considerada

sumamente baja.

Matriz y Telarafia de Porter

Amenaza de nuevos entrantes - ALTA
- Existen pocas barreras de entrada al mercado.

(Negociacién de\

los Proveedores
BAJA:

- Tienen bajo poder

-

de negociaci'n
debido a la
diversidad de su

\ oferta J

\_

Rivalidad entre
Competidores - BAJA:

- No existen competidores

directos para el servicio
ofertado.

Negociacion de los
Clientes ALTA:

- Tienen alto poder
de negociacion
debido a la existencia
de productos
sustitutos

Amenaza de Productos Sustitutos - ALTA:
- Existe una amplia oferta de productos sustitutos

(habitaciones, suites)

Figura 2. Matriz Porter




Amenaza de
nuevos entrantes

. Poder de
Competidores L
: negociacion de
existentes .
los clientes

Poder de Amenaza de
negociacion de productos
los proveedores sustitutos

Figura 3. Gréfico telarafia de Porter

2.3 Conclusiones

11

0 Los diez afios del mandato de Rafael Correa han promovido la educacién

universitaria, por lo que se prevé que la cantidad de estudiantes
universitarios y su necesidad e interés por una residencia vaya en aumento.
Las politicas econdmicas de los ultimos afios han generado una contraccion
de la inversion en el sector de la construccién y los precios de los pisos ha
tendido a disminuir, por tanto, se espera que los alquileres en las zonas
aledafas a la universidad se vuelvan mas atractivos para los estudiantes y
Sus representantes.

La falta de oferta académica en provincias distintas a Guayas y Pichincha
genera que grandes cantidades de jévenes se movilicen desde sus lugares
originarios hacia las principales urbes del pais. Por tanto, en ciudades como
Quito se genera una demanda constante de residencia para estudiantes
universitarios de diferentes provincias.

El incremento percibido en la utilizacion de la tecnologia dentro del Ecuador
genera que una residencia correctamente acondicionada en dichos

términos sea de gran atraccion para los universitarios. Esto, tomando en
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consideracion que no todos los arriendos ofertados en la zona incluyen
servicios de internet.

o Elincremento de liquidez presenciado en la banca ecuatoriana ha generado
disminuciones en las tasas de interés, lo cual, beneficia al proyecto en
materia de costos y financiamiento.

o ElI mercado cuenta con pocas barreras de entrada para nuevos
competidores, ya que cualquier departamento cercano a la universidad
puede verse en la oportunidad de arrendar alguna de sus habitaciones.

0 La amenaza de productos sustitutos es alta debido a los inmuebles en
arriendo en las zonas aledafias a la universidad.

o La facilidad de entrada para nuevos competidores y la presencia de
productos sustitutos generan un poder de negociacion alto por parte de los
clientes. Por tanto, se debe ofertar un producto diferenciado capaz de
distinguirse y posicionarse en el mercado universitario.

0 Los proveedores necesarios para la puesta en marcha del proyecto cuentan
con un nivel de negociacion bajo debido a la gran cantidad de oferentes en
el mercado, lo que los incentiva a ofrecer los mejores precios del bien o
servicio ofertado.

o La rivalidad entre competidores es baja ya que no hay una residencia

dirigida Unicamente a los estudiantes de la UDLA.
2.3.1 Matriz EFE

La Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE) permite resumir y evaluar
la informacién obtenido en el andlisis externo de los proyectos de negocio
(Planeacion Estratégica, 2011). La matriz EFE realizada para este analisis arroj6
un resultado de 2,69 puntos, valor que se ubica por encima del valor promedio

ponderado para dichas matrices (2,5).
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En detalle, dicho resultado indica que el proyecto propuesto se encuentra frente a
un entorno positivo con altas posibilidades de minimizar las amenazas y

aprovechar las oportunidades identificadas (Planeacion Estratégica, 2011).

Tabla 3. Matriz EFE

Furtuzci ones
Ponderadas

Factores Externo=s

Claves Ponderacian Calificacion

OFORTUNIDADOES

Ectimulo de gobiemo a

JOvenes 3 Seguir con su 0,11 i 022
educacion superior.

Recesion de empresas

constructorasAinmobiliarias

debido 3 pofiticas 0.07 : .14
gubemamentales
Falta de aferta acadeémica 0,11 4 0,44

&N provincias.

Incremento de uso de

tecnologia para 0,0 3 0,24
diferenciar el producto

Bajo nivel de negociacion

por parte de los 0,07 2 0,14
provesdanes

Buenas oportunidades de

financiamiento para el 0,07 i 0,14
proyecto

Inexistencia de
competencia directa. o.10 z 0.z0

LMEMAZLS

Sran numero de
inmuebles en amiendo en
las cercanias de los
CcAMPpUs universitanos
Decrecimiento en walor de
loz amiendos en |3 ciudad 0,10 3 0,30
de Cuito.

0,11 3 0,33

Inexistencia de bameraz
de entrada. o.10 3 030

Ato poder de negociacion
de laz clientes s 3 024

TOTAL 1,00 2,63
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1lIlnvestigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Justificacion de la investigacion

Para comprobar la viabilidad del negocio es necesaria la compilacion de datos e
informacion mediante la realizacion de un estudio investigativo cualitativo y
cuantitativo, el cual, permita conocer el grado de aceptacion y disponibilidad de los

estudiantes de la UDLA para alojare en una residencia universitaria.

3.1.2 Problema de la investigacion

¢, Qué tan factible es la instauracion de una residencia universitaria dirigida a los
estudiantes de la UDLA?

3.2 Investigacion cualitativa

3.2.1 Focus Group

Tamarfio de la muestra y zona geografica:

El Focus Gruop estuvo compuesto por 8 participantes que estaban estudiando o

qgue habian estudiado en la UDLA.

Objetivo:

Conocer las los servicios que serian realmente importantes para los estudiantes
universitarios al momento de alojarse en un residencia universitaria, para poder
garantizar un servicio altamente receptivo y capaz de satisfacer las necesidades

existentes en los estudiantes provenientes de otras provincias.
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Hallazgos:

o Todos los que participaron estarian dispuestos en alojarse en una
residencia que se encuentre cercana su casa de estudios debido a la
facilidad que generaria poder trasladarse rapidamente desde un lugar al
otro.

o Los servicios de desayuno, limpieza de habitaciones y lavanderia
representarian un valor agregado y un factor diferenciador para los
estudiantes analizados.

o0 Todos concordaron en que el valor justo por dicho servicio seria de USD
400 dolares por las habitaciones simples y USD 300 por habitaciones
dobles.

0 Pese a que todos los que participaron desearian tener su estacionamiento
propio, tan solo 2 tienen vehiculo. Asi mismo, gran parte de los jévenes
desearian que el establecimiento cuente con gimnasio; pese a a que tan
solo 1 participante entrena actualmente en un gimnasio de la zona.

0 Hubo consenso en que es importante un espacio comunal bien sea de

television o estudio, y cocina.
3.2.2 Entrevistas

Entrevista realizada a: Jennifer Mullin (Director of Office of International Relations

at UDLA Ecuador; Indiana University Bloomington)
Fecha: 13 de Septiembre 2016

Objetivo: Conocer a profundidad el manejo de grupos grandes de estudiantes, sus
preferencias y necesidades; con el fin de disefiar las estrategias adecuadas para

la estructura y el manejo de la residencia estudiantil.
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Resumen:

El manejo de grupos de estudiantes es un tema delicado debido a su edad e
inmadurez, a esto se suma el hecho de que cuando los estudiantes universitarios
se encuentran sin una figura paterna o de autoridad pueden provocar que existan
excesos en vicios y falta de interés en estudios; lo antes mencionado provocaria
que los resultados obtenidos por la residencia no sean del agrado de los padres
de los estudiantes, quienes vale recalcar, son los que pagan por el servicio. La
recomendacion del experto fue brindarles autonomia a los estudiantes, que sean
duefios de su propio tiempo y tengan responsabilidades dentro de la residencia
obligandolos asi a empoderarse del manejo de la misma sintiéndose ellos

responsables de el correcto funcionamiento y cuidado del lugar.

El ambiente del lugar donde residen las personas es esencial debido a que ello
forjard que los estudiantes se sientan a gusto y contentos de estar ahi,
promoviendo, mediante el marketing boca a boca, los atributos del lugar atrayendo
cada vez un mayor numero de personas interesadas en residir ahi durante su
etapa universitaria, para lograrlo es importante observar y analizar ciertos
aspectos clave de los estudiantes como el hecho de que son jovenes que
provienen de las diferentes provincias del pais, lo que provocara en ciertos
momentos sensaciones de tristeza y soledad ya que no todos podran viajar todos

los fines de semana a su tierra natal.

La comodidad es un tema clave dentro del servicio puesto que los jovenes
siempre buscan tener un mayor nimero de comodidades que faciliten su vida. La
constante planeacién de reuniones o eventos entre los jovenes que residen en la
institucién como: salidas al cine, salidas a comer, paseos, cenas dentro de las
instalaciones, juegos; ayudara a tener un mejor ambiente dentro de las

instalaciones y que los estudiantes se sientan a gusto de residir ahi, a mas de
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extrafiar en menor nivel a sus familias y encontrar un ambiente de familiaridad en

una residencia que seria su casa durante su carrera universitaria.

Lo antes mencionado no debe tener ningun costo directo para la empresa, por lo
que se recomienda empoderar a uno de los estudiantes que resida en la
institucion, hacer que organice las actividades antes mencionadas y sea el
intermediario entre los jévenes y el personal administrativo pues él los
representara y siempre hara conocer las inquietudes de los jovenes estudiantes y
gue necesitan para sentirse mas comodos y conformes con el servicio brindado; la
persona que los representara tendra beneficios especiales dentro de la residencia
como un descuento significativo dentro del valor mensual que le corresponderia
pagar logrando asi que el de lo mejor y se entregue a la responsabilidad que se le

esta otorgando.

El manejo de grupos de personas nunca es facil, mucho menos en un grupo de
jovenes con una edad entre 18 y 24 afios que estan empezando una nueva etapa
de su vida, muchos tendran conflictos y problemas por lo es importante siempre
hacerlos conocer que la universidad cuenta con personas capacitadas para
escuchar y aconsejar (psic6logos), logrando asi que dentro de las instalaciones de

la residencia no exista ningun problema.

Entrevista realizada a: Sebastian Bracho (Gerente General — CEO; St. Gallen

Haus - SG Group; Universidad de las Américas)
Fecha: 12 de Abril 2017

Objetivo: Conocer las diferentes barreras de entrada que existe en la industriay el
manejo de una residencia universitaria para poder garantizar un servicio acorde a

las necesidades del mercado objetivo.

Resumen:
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Sebastian Bracho es el propietario y gerente general de una residencia
universitaria ubicada en el centro norte de la ciudad de Quito dirigida
especificamente para estudiantes de intercambio. En la entrevista realizada nos
comentd que los permisos de funcionamiento por parte del Municipio son
realmente minimos y que existe un pago anual de USD 80,00 lo que no es un
costo relevante para el giro de negocio. Se debe tener cuidado en los servicios
ofrecidos para no salir de ClIU correspondiente a una residencia universitaria;
como por ejemplo, no se debe ofreces habitaciones con 2 camas debido a que el
Municipio te puede catalogar como hostal y no como residencia. Es importante
recalcar que las residencias en general, incluidas las residencias universitarias

facturan su servicio sin grabar impuesto al valor agregado (IVA).

En cuanto al manejo de una residencia, esta no amerita un mayor esfuerzo puesto
que las personas que se alojardn en la mismas pasaran mayor tiempo del dia
fuera de la misma y del tiempos que pasan dentro de la residencia lo pasaran
descansando; a esto se suma el hecho de que personas que residirdn en el
establecimiento seran mayores de edad y personas independientes, que es caso
de no serlo lo seran al poco tiempo. Sin embargo, grupos grandes de jévenes
pueden tender a descontrolarse, irrespetar y destruir ciertas cosas; lo que lleva a
tener normas bien establecidas por las respectivas consecuencias en caso de

incumplirlas.

Como garantia de cosas que puedan destruirse dentro de los dormitorios como es
normal, la residencia debera pedir al igual que cualquier inmueble de arriendo un
valor de garantia, el mismo que no debera ser muy alto. El uso de las
instalaciones debe ser totalmente libre para los alojados, en caso de desear hacer
reuniones con en las areas sociales se debe pedir el espacio con anticipacion para
asi planificar y no molestar a los deméas. La comunicacién debe ser lo méas rapida

posible entre por lo que se recomienda crear grupos de WhatsApp, y para la
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organizacion diaria es interesante usar una pizarra de tiza liquida en la cual los

residentes pondran el horario en el cual haran uso de las instalaciones.
3.3 Investigacién cuantitativa

3.3.1 Encuesta
Muestra:

La encuesta se realiz6 a 50 jovenes universitarios, de acuerdo a lo exigido por la
Universidad, provenientes de otras provincias y que viven residenciados en

diferentes zonas de la ciudad.
Objetivo general:

Evaluar la percepcidon de los estudiantes respecto a una residencia universitaria
dirigida exclusivamente a jovenes de una misma casa de estudio, para poder
determinar su factibilidad y sus niveles de recepcion en base a determinadas

caracteristicas.
Obijetivos especificos:

o Determinar el grado de interés de las personas de alojarse en una
residencia universitaria.

o Determinar qué servicios serian beneficiosos para los estudiantes y cuéles
los incentivarian a vivir en la residencia universitaria.

o Establecer cual seria el valor que los interesados estarian dispuestos a
pagar por el servicio y cual seria el medio de comunicacién adecuado para

brindar informacion acerca del proyecto.
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:E= usted estudiante de la Universidad de las Américas?
1 &l NO Delamuestraala cualse realizd |a encuesta el 3% son o hansido
26 14% estudiantes dela UDLA
Califigue del 1 &l 5 (ziendo 1 lo menos importante v 5 o mas importante) gque tan importarte seria para usted
tener un gimnazio equipada dentra de las instalaciones de una residencia universtaria:
2 1 . 3 g g La mayoria de los
estudiantes desearian quela
2% L 1% 16% b6% residencia constara conun
Bimnasio.
Califique del 1 &l 5 (ziendo 1 1o menos importants v 5 lo méas impartante) que tan importante etia para usted
tener un espacio de television v un lugar de estudio (biblicteca) derdro de a2 instalaciones de una residencis
3 universitaria:
1 : 3 4 ] Acasitodos |os jOvenes
o e 10% 10% s encuestados .Ies gustariz.l
tenerun espacio de estudin,
Califigue del 1 &l 5 (=iendo 1 1o menos importante y 5 o mas importante) gque tan importarte seria para usted
tener tranzparte a la universidad desde las instalaciones de una residencia universitaria hasta el campus
donde estudia;
% 1 2 3 g g Seriadelgusto da los
estudiantes quela
0% 2% % 12% 20% residencia les brindard un
semvicio detranspaorte.
Califigue del 1 &l 5 (ziendo 1 lo menos importante v 5 o mas importante) gque tan importarte seria para usted
tener un rea equipaca con maduinas lavadors v secadora de ropa dentro de kas instalaciones de una
residencia universtaria;
c 1 . 3 g g Un poco mas de la mitad de
las personas encuestadas
14% 30 16% 10% £au; enn:u?ntran comodotener
espacio de lavado dentro de
la residencia.
Califique del 1 &l 5 (siendo 1 1o menos importarte y 5 1o més importante) que tan importante sera para usted
tener Internet via wif en las areas comunales v de recreacion de una residencia universitaria:
b 1 2 E] ) ) Tenerinternet inalimbrico
enlaresidencia universitaria
0% 0% % 12% 2E% &5 importante para l[agran
mayoria de encuestados
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Califigue del 1 &l 5 (gienda 1 o menos impottants v 5 1o més importarte) que tan importants seria para usted

uria residencia universtaris

tener una cocina comunal de gran tamano en conjurto & une mesa comedar proporcional & la cocing dentro de

7 1 2 3 4 g s de la mitad de
estudiantes estarian
4% 8% 2% 13% 4% BUstosos detenerunacocing
y comedaor
;Estaria usted interesado en alojarse durante su carrers universtaria en una residencia de estudiantes
Wbicacda & pocos minutos de las tres sedes de la Universidad de las Americas que cuerte con log servicios
8 antes mencionados?
£l NO Casitodos |os jovenes encusstados estarian dispuestos a alojarse enuna
28 12% residencia universitaria
S valor menzusl extaria dispuesto & padar por alojarse en una residencia que cuerte con log servicios
artes mencionados, por un darmitatio individual con bano privada?
g 5301-5400 | 54015500 | SEOL-SRO0 | o | s7p1.5gpp| MR m@vOnadepersonas
L0 estarian dis puestas a pagar
entre 5300y 5500 por una
Bd% 0% 2% 0% % habitacidn individual.
;U8 valor menzual estatia dispuesto & padar por alojarse en una residencia que cuente con o servicios
artes mencionados, por una cama en dormitotios compartidos para dos personas con bafio privada?
1l 5301-5400 | 5401-5500 55015600 | "o | spg1.gepg | R MAVAriEde pemonas
Lo estarian dis puestas a pagar
ooy - an 0 e entreISEIIlIIEI'ﬁrSﬂfﬂﬂpulruna
habitacion compartida.
sQuévaloradicional estaria dispuesto a pagar mensualmente pors ervicio de desayuna, limpieza de
habitaciones v [avado de ropa?
11 S150-5200 S201-5250 5251-5300 Casitodos los encuetados coinciden en que &l g valar
justopara pagarporservicio de limpizza de
2h% 10% 4% habitaciones, desayunoylavado de ropaseria entre
5150y 5200
+Camo des earia pagar el alojamiento en |a Residencia Universitaria? Tomando en cuenta que el valor mensual es
13 fijo.

Mensualmente

Trimestralmente

Semestralments

T1%

h%

310%

La mavaria de universitarios preferirian pagar porel
seryicio mensualmente
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sSeriaimportants para usted contar con un estacionamiento para vehiculo propio dentra de las instalaciones de
laresidencia?
= &l N
T 1% Casitodos Ios jovenes gustarian de contar con estacionamiznta
iPorque medios de comunicacion legustarian enterarse de una residencia universitaria?
Telewisidn Fadin R des Sociales Blogs .Aulas Casl|t|:!d|:|s I enn:uestalljus
18 dlg wirtuales coinciden en que el mejor
medio para conocer el
13% 0% k0% 10% 1% servicinserian las rades
sociales
sCudles el precio que le haria dudarsobre |3 calidad de estesenvicio?
5150-5200 5201-5300 5301- 5400 5401- 5501-5550 Camll:lduslusenn:uestadlus
15 5600 consideran que un pracio
o 10 - o 1% menura3[|I]559r|’laindin:adur
de mala calidad.
4Cudles el precio que le hace pensar que el servicio es ecanomico perd de excelente calidad?
SIS0-5200 | 52015300 | 5301-5400 | i | sggqopgpp | CASItodue o encuestades
18 S5O0 consideran que el precio
acorde paraunservicio de
M L 5 1% 2% 18% calidad oscila entre los 5300
ylos 5500,
¢Cudl es el precio que |e hace pensar que elservicio es caro pero que merece |3 pena pagarlo?
Se01- 501- Casitodos los encuestados
17 300-5400 401- 5500 L01-5R00 .
+300-3 741-5 #2013 L300 Laon estarian dispuestos a pagar
1% g 5% 15% 4% entre 3800y 5600,
&Cuales el precio que usted consideraria es demasiado carp, 3 pesardesu calidad?
SA01- 5901 Casitodos los encuestados
300-5400 401- 5500 S01-5600
13 +300-3 2012 #2013 5700 SE00 consideran que un pracio
o n 1 e 2 mayara 5h00 es demasiado
costoso.

De la encuesta aplicada se pudo concluir que gran parte de los encuestados

estarian interesados en alojarse en una residencia universitaria durante su etapa

estudiantil. Ademas, se logré determinar cual seria el valor que estos estarian

dispuestos a pagar, cuales son los servicios buscados y cudl seria el medio

publicitario mas éptimo. Es decir, se alcanzaron los objetivos propuestos.
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El precio considerado apropiado por parte de los estudiantes encuestados, luego
de filtrar distintas condiciones de variabilidad, para el servicio de alojamiento con
altos estandares de calidad, privacidad y seguridad oscila entre los USD 400 y los
USD 600 por mes.

Asi mismo, se pudo concluir que los servicios mas valorados por los estudiantes
para catalogar un servicio de alojamiento como de alta calidad son el servicio de
internet inalambrico, el servicio de lavanderia, el servicio de desayuno y el servicio
de transporte; por tanto, se consideran servicios claves a la hora de disefar la

oferta del proyecto planteado.
3.4 Conclusiones
Andlisis cuantitativo:

0 Los estudiantes de la UDLA si tienen interés en acceder al servicio de
alojamiento dentro de una residencia destinada Unicamente para los
estudiantes de dicha institucion.

0 Los estudiantes estan en disponibilidad de pagar un precio que esta acorde
al mercado por el servicio de alojamiento en la residencia propuesta.

0 Los servicios de transporte e internet inaldmbrico son necesidades basicas
gue demandan la mayor parte de los estudiantes de la UDLA.

o El medio mas utilizado para receptar publicidad e informacion por parte de

los estudiantes se corresponde con las redes sociales.
Analisis cualitativo:

0 Los servicios de limpieza de habitaciones, lavanderia y desayuno también
se corresponden con necesidades importantes de los estudiantes de la
UDLA, por tanto, incluirlos en la lista de servicios ofertados por la residencia

representaria, para los clientes, un valor agregado y diferenciador.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Una vez realizado el analisis externo se encontraron diversos factores que son

asumidos como ventajas claves para la puesta en marcha del proyecto propuesto.

Se encontré que las provincias con mayor oferta académica se corresponden con
Pichincha y Guayas, las cuales muestran una gran ventaja en cuanto al numero de
planteles educativos existentes en comparacion al resto de provincias del pais.
Este hecho origina que la mayoria de la poblacion que decide acudir a la
universidad deba trasladarse hacia las urbes principales del pais, destacando

Quito dentro de ellas.

Siendo asi, se prevé que a medida que aumente el nimero de bachilleres que van
a la universidad, como respuesta a mejores politicas educativas, también se
estimule la cantidad de personas que se mudan a Quito con el fin de estudiar.
Dichas personas, al no residir alli, se ven en obligados a ubicar un lugar de

alojamiento para vivir durante sus afios de carrera.

En cuanto al entorno econdmico, se pudo evidenciar que la banca ecuatoriana
cuenta actualmente con un exceso de liquidez, hecho que ha originado que las
tasas de interés hayan descendido en meses recientes. Esto, ya que los entes del
sector financiero estan enfocados en hacer circular su excedente monetario, lo
que los motiva a generar incentivos para que sus clientes suscriban solicitudes de

crédito.

Bajo este contexto, se prevé que el financiamiento para implementar el plan pueda
conseguirse de manera facil y a una tasa de interés competitiva, lo que representa
una ventaja en cuanto los costos que debera manejar la residencia durante sus

primeros afios de funcionamiento.

Asi mismo, se pudo observar que el incremento en el costo de los productos y

servicios del pais se ha ralentizado en los ultimos periodos, por lo que se espera
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que los precios y costos manejados para la residencia puedan mantenerse con
bajos margenes de variacion, hecho que facilita la planificacion y estabilidad del

proyecto.

En cuanto al estudio del cliente, se pudo concluir que una parte importante de los
estudiantes de la UDLA estarian interesados en vivir en una residencia destinada
Unicamente al uso estudiantil, resaltando la ventaja que tendria para ellos vivir

cerca de los establecimientos de la institucion.

Ademas, se pudo concluir que los estudiantes estan dispuestos a pagar un precio
acorde a la oferta actual del mercado, oscilando los USD 400 por habitacion. En
detalle, si se trata de una habitacion compartida los estudiantes pagarian USD 300
al mes, y si se trata de una habitacion individual el precio seria de USD 400. Estos

valores mas los servicios.

Entre los servicios que se deberian ofrecer para lograr diferenciar a la residencia
del resto se encuentra la facilidad de un medio de transporte hacia las
instalaciones de la universidad y el servicio de WI-FI en las areas comunales y de
recreacion del complejo. De esta forma, puede concluirse que la residencia podria
posicionarse como un bien diferenciado dentro de los estudiantes contando con

servicios que no requieren de una inversiéon compleja.

De igual forma, una residencia destinada Unicamente a estudiantes de una misma
casa de estudio genera niveles de confianza altos tanto en los propios estudiantes
como en sus padres o representantes. Al estar residenciados en un espacio
exclusivo de la universidad habria mayor seguridad en cuanto a la convivencia con

terceras personas y en cuanto a la zona de ubicacion.

Este factor representa una gran oportunidad si se toma en cuenta que, en la

mayoria de los casos, los gastos de estudio son costeados en gran parte por los
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padres y/o representantes de los estudiantes. Por tanto, estos se veran inclinados

en garantizar mayores niveles de seguridad para sus hijos y/o representados.

Si bien existe un nivel de competencia alto en todos los departamentos y
habitaciones que estdn en alquiler en los alrededores de la universidad, la
residencia propuesta cuenta con una buena oportunidad de ingresar al mercado

debido a la exclusividad y la gran variedad de servicios que se planea ofrecer.

Una parte considerable de las piezas en alquiler en casas de familia no cuentan
con servicios de lavanderia, de desayuno e incluso de internet. Por tanto, estos
ultimos terminan siendo un gasto adicional en el presupuesto mensual de vivienda

manejado por cada estudiante.

En este sentido, al ofrecer un paquete de alojamiento que incluya todos estos

servicios se estara ofreciendo un producto diferenciado a la competencia restante.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia de marketing implementada para la promocion del servicio se hara a
través del realce de los atributos ofrecidos que lo diferencian del resto del
mercado, para lo cual se requiere considerar cuales son aquellas caracteristicas

que aportan valor afiadido a los clientes (Espinosa, 2015).

En este sentido, la estrategia general de marketing sera la de resaltar los servicios
ofrecidos que la diferencian del resto de opciones sustitutas. En detalle, los
atributos resaltados estaran sustentados en aquellos servicios que normalmente
no estan incluidos en los alojamientos ofrecidos por las casas de familia. Es de
resaltar que dichos atributos también estaran enfocados en aquellos servicios que

fueron sefalados como importantes al momento de aplicar el estudio del cliente.



27

De igual forma, siguiendo las ideas de Espinosa (2015), puede establecerse que la
promocién del servicio de alojamiento se basard en una estrategia de
segmentacion indiferenciada, es decir, que el negocio se dirigird al mercado por
medio de una misma oferta. Esto indica que se ofrecera un Unico tipo de servicio a
toda la clientela, manejando una tarifa Gnica y un disfrute igualitario de los

servicios y las instalaciones.
5.1.1 Mercado objetivo

La residencia esta dirigida exclusivamente a los matriculados en la UDLA, por
tanto, su mercado objetivo estard compuesto por todos los estudiantes que

provengan de otras provincias y por todos los que deseen hacer uso del servicio.

Segun cifras provistas por la institucion, la UDLA contaba, para el 2016, con
14.517 estudiantes matriculados, de los cuales, un 21.43% eran oriundos de otras

provincias del pais, es decir, 3.111 estudiantes no residian originalmente Quito.

Se debe resaltar que del focus group aplicado, 7 de los 8 participantes se veian en
la obligacion de vivir arrendados durante su etapa de estudio, por tanto, puede
estimarse que de los 3.111 estudiantes oriundos de otras provincias, 2.722

vendran con la necesidad de alojarse en una residencia.

De este ultimo grupo, en base a la encuesta aplicada, alrededor de un 25% estaria
en disposicion y en capacidad de pagar un valor entre los USD 400 y los USD 500
por un servicio de alojamiento privado con altos estdndares de calidad, comodidad
y seguridad. Por tanto, el mercado objetivo estaria compuesto por 680 estudiantes

provenientes de otras provincias.
5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor hace referencia al factor diferencial que caracteriza a un

bien o servicio y que lo posiciona por encima de las opciones restantes del
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mercado (Mejia, 2012). En especifico, esta debe sustentarse en aquel valor
diferencial que hara que la clientela prefiera tu producto antes que el de la
competencia, por tanto, debe enfocarse en solucionar un problema existente en el

mercado o en satisfacer una necesidad latente (Prim, 2015).

Bajo este contexto, la propuesta de valor de la residencia se sustentara en el
ofrecimiento de servicios diferenciados y requeridos por los estudiantes. En
especifico, la residencia se diferenciard de sus servicios sustitutos, es decir, del
resto de habitaciones arrendadas en la zona, en el hecho de incluir todos los

servicios solicitados por los interesados dentro de su pago mensual.

De esta forma, se les podra garantizar un mejor manejo de su presupuesto y una
disminucién en sus gastos varios, ya que el gasto mensual en alojamiento incluird
el aprovechamiento de servicios que por tendencia tienen un valor adicional en los

alquileres convencionales.

Estos servicios estaran compuestos por el disfrute de internet inalambrico en los
distintos espacios de la residencia; por el servicio de lavanderia, que se ofrecera
en un espacio equipado con lavadoras y secadoras; por el servicio de transporte,
otorgado a través de convenios de costos; y por el servicio de desayuno, que sera

ofrecido de lunes a viernes por una empresa de catering.

De esta forma, se estard ofreciendo un servicio de alojamiento totalmente
diferenciado de los del resto de la ciudad, los cuales se caracterizan por incluir
Gnicamente dentro de su precio el acceso a la pieza y la posibilidad de hacer uso

del espacio de la cocina.

Asi, los estudiantes y sus padres se veran motivados en escoger el servicio de
alojamiento ofrecido por la residencia universitaria, ya que sera un servicio

completo que les permitird a los clientes tener la totalidad de lo requerido en un
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mismo espacio, disminuyendo los gastos adicionales y la movilizacién requerida

para lograr satisfacer las necesidades basicas de la etapa universitaria.

Ademas de lo anterior, la residencia para los estudiantes de la UDLA, al ser un
lugar privado, se caracterizara por altos niveles de seguridad para los estudiantes,
conviviendo Unicamente con compafieros de su misma casa de estudio. Este
hecho también es importante para los padres y/o representantes, ya que tendran
la certeza de que sus hijos estaran alojados en una zona segura e identificada con

la institucion escogida para desarrollar la carrera profesional.

Todos estos factores permiten ofrecer un servicio de residencia con altos niveles
de comodidad para los estudiantes, ahorrandoles tiempo de busqueda de la
vivienda y la zona apropiada, brindandoles mayor seguridad y espacios optimos
para desarrollar sus actividades académicas y recreativas sin tener que

trasladarse constantemente por la ciudad.
5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto / servicio

El servicio que se prestara sera de alojamiento a todos los estudiantes de la UDLA
gue provengan de otras provincias o que, por diversos motivos, ameriten y deseen
hacer uso del mismo; y que ademas, estén en la disposicién y en la posibilidad de
pagar el monto correspondiente a un servicio privado, seguro y diferenciado,
respecto al resto de productos sustitutos existentes, en los alrededores de su casa

estudio.

El servicio consistira en el uso de una habitacion con bafio propio y estara

conformado por las siguientes caracteristicas:

Atributos



30

- Servicio de internet inalambrico

La residencia contara con WI-FI en todas sus instalaciones. Para ello se contratara
al servidor local que ofrezca la mejor relacion calidad — precio, garantizando un
servicio constante capaz de responder de manera rapida en aquellos momentos

del dia en los que es requerido, simultdneamente, por todos los clientes

- Servicio de transporte

Tomando en consideracion que el transporte y la facilidad de movilizacién es de
los aspectos mas valorados por los estudiantes, la residencia planea gestionar un
convenio con la linea de taxi mas cercana a su ubicacion, con el objetivo de que
las personas aojadas puedan transportarse hacia y desde las instalaciones de la

universidad a un precio preferencial.

- Servicio de lavanderia

La residencia contara con un espacio de lavanderia equipado con lavadoras y
secadoras de diferentes capacidades. Dicho espacio prestara servicio Unicamente
los dias sabados y domingos y contara con una persona encargada de realizar el

servicio.

Con el fin de controlar los gastos correspondientes a tal servicio, cada estudiante
contara con un limite semanal de kilogramos de ropa, el cual sera controlado
haciendo uso de cupones que seran receptados y archivados por el encargado del

servicio.

- Servicio de desayuno

Se brindaréa servicio de desayuno de lunes a viernes dentro de la residencia. Para

ello, se contratara un servicio de catering que se ocupe de preparar, trasladar y
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servir el desayuno en un horario especifico. El servicio de catering contratado sera

“Banquetes y Bocaditos Cris”.

El desayuno sera repartido en el area de cocina y comedor de la residencia, la
cual estara equipada con los utensilios necesarios para que los proveedores

puedan brindar el servicio de manera completa y controlada.
- Seguridad

La residencia planea estar ubicada en un espacio cercano a las instalaciones de la
UDLA, por tanto, tomando en consideracion que los campus se localizan en zonas
residenciales y bastante transitadas, los estudiantes tendran mayores niveles de

seguridad al transitar por los alrededores.

Para garantizar total seguridad se contara con un sistema de control tanto para la
entrada como para la salida de los estudiantes haciendo uso de tarjetas de
seguridad, ademas, de la permanencia de un guardia en horas nocturnas para

supervisar y dar solucién a cualquier inconveniente que se pueda presentar.

De igual forma, se considera la instalaciéon de un Circuito Cerrado de Television
(CCTV) que permita controlar de manera las distintas instalaciones comunes de la

residencia.
- Comodidad

Los estudiantes que adquieran el servicio de alojamiento disfrutaran de una
estadia comoda debido a las caracteristicas modernas y acogedoras, pensadas en

clientes universitarios, con las que contaran los espacios del lugar.

Las habitaciones ofrecidas solo tendran capacidad para un inquilino y contara

cada una con bafo privado. Los estudiantes dispondran de un area de cocina con
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todos los utensilios y espacios necesarios para que puedan cocinar cuando lo

ameriten.

Asi mismo, la residencia contara con areas comunes en la que los estudiantes
dispondran de un televisor con cable para disfrutar en sus ratos libres. También se
considera la idea de destinar un espacio para la recreacion, el cual estaria
equipado con juegos de mesa y demas elementos que permitan el disfrute y la

integracion.

Se dispondra de un horario establecido para recibir visitas en las areas comunes,

accion que sera controlada a traves de un registro de entradas y salidas.
Branding

Tomando en consideracion la existencia de un gran nimero de servicios sustitos,
se hace necesario trabajar en la marca de la residencia con el objetivo de afiadir
valor y generar diferenciacion dentro del mercado. En especifico, tal como lo
sefala Meldini (2014), el branding hace acotacion a la gestion de una marca en

base a sus elementos principales: el nombre, el posicionamiento y la imagen.
- Nombre

El nombre es uno de los elementos mas importantes de la marca, ya que es lo
mas visto, pronunciado, leido y escuchado por los clientes, por tanto, se busca
crear un nombre capaz de identificar, de manera sencilla, las caracteristicas que

diferencian al producto o servicio ofrecido del mercado restante (Meldini, 2014)

El nombre seleccionado para la residencia es MEDAKI, que se relaciona con un
pequefio pueblo ubicado en Croacia que se ha distinguido histéricamente por su
organizacion y la exclusividad de sus habitantes. En detalle, segun el censo
realizado en el afio 2001, la localidad contaba Unicamente con 36 habitantes

distribuidos en 12 familias.
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En este sentido, MEDAKI refiere a un lugar residencial tranquilo, seguro y
organizado, con gran innovacién y con facilidad de ser captado y recordado por los

clientes, debido a que es un nombre corto compuesto Unicamente por 3 silabas.
- Logo

El logo es definido como la representacion fisica de la marca que refleja, por
medio de aspectos visuales, todos los elementos que componen e identifican a

una organizacion (Meldini, 2014).

El logo de la residencia se enfoca en el realce del nombre de la misma,
reemplazando su dltima letra por la imagen de un estudiante universitario
celebrando el alcance de su meta, representando asi a la residencia como un

elemento clave en el alcance de dicho logro.

Asi mismo, se incorporan cinco estrellas alrededor del estudiante haciendo

referencia a un alojamiento de alta calidad y exclusividad.

Se trabajo con los colores negros y rojo para mantener la linea cromatica utilizada
por la universidad. Ademas, se tomoé en consideracion el significado que tiene la

utilizacion del color negro y rojo en los logos.

En el caso del negro, este refleja distincion, seriedad y tradicion (Yanes, 2009);
resaltando asi un servicio de calidad en el que estudiantes y representantes
podran confiar. El rojo, por su parte, es percibido como un color estimulante
asociado al coraje, la valentia, lo extrovertido y lo dindmico, por tanto, refleja un

servicio orientado a la juventud y a la etapa universitaria.

La tipografia elegida es CONCURSOITALIAN BTN, la cual es de facil legibilidad,
incluso a la distancia, presentando un estilo de letras moderno y de estructuras

diferenciadas.
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Figura 4. Logo de la residencia
- Posicionamiento

El posicionamiento es “la valoracion que los sujetos realizan sobre ciertos
productos, servicios, marcas u organizaciones a partir de los atributos que mejor
definen el mercado en cuestién” (Capriotti, 2009), por tanto, el posicionamiento

esta relacionado de manera directa con la propuesta de valor (Meldini, 2014).

En este sentido, el posicionamiento de MEDAKI estara ligado con la diferenciacion
del servicio en comparacion a las deméas habitaciones arrendadas en Quito, la
cual, estard ligada al ofrecimiento de un servicio que incluye, en un mismo
espacio, todos los servicios basicos solicitados por los estudiantes para desarrollar

de manera placentera sus estudios profesionales (ver propuesta de valor).

MEDAKI se caracterizara, ademas, por la innovacion y la modernidad, al ser la
primera residencia universitaria establecida en el sector centro-norte de Quito

dirigida a estudiantes nacionales matriculados especificamente en la UDLA.
Calidad

La calidad del servicio brindado por la residencia estard condicionada,

principalmente, por la calidad de los atributos que lo componen.
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Por tanto, se buscara trabajar con empresas de servicios reconocidas dentro del
mercado, que cuenten con un buen historial y que ofrezcan la debida garantia de
sus ofrecimientos. De igual forma, la residencia sera equipada con equipos

modernos, de alta calidad y altamente garantizados.

Dentro de estos equipos resaltan: cocina, microondas, mesas de comedor,
lavadoras y secadoras de ultima generacién, escritorios y sillas aptos para largas
jornadas de estudio, colchones garantes de buena salud; ademas de juegos de
mesa Yy recreacidn que permitan una interaccidon sana entre los estudiantes

residentes.

Ademas, se propone el nombramiento de un encargado dentro del grupo de
estudiantes, quien deberda encargarse de supervisar y notificar de manera
inmediata al administrador sobre cualquier inconveniente que pueda presentarse
dentro del lugar, bien sea con alguno de los servicios 0 con alguno de los

compafieros.

Para incentivar tal servicio, se propone que la persona encargada de desarrollar

dicho rol reciba un descuento considerable en el pago de su servicio.
Seguimiento / soporte

Uno de los elementos claves al ofrecer un servicio consiste en el seguimiento que
se le hace una vez que es entregado a los clientes, pues es una de las formas de

garantizar que todas las caracteristicas estén dandose a cabalidad.

En el caso del servicio de alojamiento en la residencia universitaria, se propone un
seguimiento continuo por parte del administrador del lugar, quien cumplird con un
horario establecido y supervisard que todos los servicios se estén dando de la
manera pautada, resolviendo, en la brevedad de lo posible, cualquier

inconveniente que se pueda presentar.
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Tomando en cuenta las facilidades de comunicacion existentes en la actualidad,
se creara un medio de contacto masivo e inmediato entre el administrador y todos
los estudiantes residenciados, el cual podra darse por un grupo de WhatsApp en
el que se compartan todas las informaciones, inquietudes y eventualidades que se

puedan presentar en el dia a dia.

Se planea aplicar encuestas electronicas a cada uno de los residentes del lugar,
con el proposito de evaluar sus niveles de satisfaccion con el servicio e identificar

gué factores podrian mejorarse en el corto, mediano o largo plazo.
5.2.2 Precio

Para la definicion del precio de alojamiento en la residencia se tomaran en cuenta

los siguientes aspectos:

- Percepcion de los clientes del valor del servicio (encuesta aplicada).
- Diferenciacion dentro del mercado.

- Precio maximo dispuesto a ser pagado por los clientes (encuesta y focus
group).

En este sentido, el precio del servicio para cada uno de los estudiantes quedara

establecido de la siguiente manera:

Tabla 5. Precio de alojamiento mensual segun las caracteristicas del

servicio
Tipo de hahitacién Servicios adicionales Precio
- Lavanderia.
- Desayuno de lunes a viernes.
Hgbltacmn con bafio - Servicio de WI-FI. . 450 USD
privada. - Transporte preferencial.

- Agua caliente.
- Disfrute de las areas comunes.
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- Estrategia general de fijacion precio

La fijacion del precio del servicio se hara mediante la estrategia fijacion de precios
basada en el valor, que se sustenta en la percepcion que el consumidor tiene del
valor y no en los costos incurridos para la venta (Kotler & Armstrong, 2007, pag.
324).

En efecto, la fijacion del precio parte del estudio de las necesidades de la clientela
y de sus percepciones del valor, para luego fijar un precio acorde que coincida con

dicha percepcion (Kotler & Armstrong, 2007).

Se considera que es una estrategia apropiada para el negocio propuesto debido a
su nivel de innovacion y a la diferenciacidbn que tendra respecto al resto del
mercado existente. Esto, debido a que serd un servicio enfocado en satisfacer
todas las necesidades manifestadas por el mercado en relacion a lo que debe

incluir un buen alojamiento universitario para ser altamente valorado.
- Estrategia de entrada

Para entrar al mercado se utilizar4 la estrategia de fijacidbn de precios para
capturar el nivel més alto del mercado, la cual, consiste en fijar un precio inicial
alto con el objetivo de obtener ingresos maximos de los segmentos del mercado

capaces y dispuestos a pagar dichos montos (Kotler & Armstrong, 2007).

Esta estrategia se considera apropiada debido a innovacién y la exclusividad del
servicio, tomando en cuenta que no existe en la actualidad una residencia similar

dentro de la ciudad de Quito.

Asi mismo, se sustenta en la percepcion del valor expuesto por los clientes en el
estudio de mercado respecto a un servicio de alojamiento que incluya servicios
como el internet, el desayuno, la lavanderia y el transporte dentro de un mismo

espacio y bajo un solo pago.
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- Estrategia de ajuste

Como estrategias de ajuste se utilizara la estrategia de fijacion de precios de
descuento y complemento, que consiste en “recompensar a los clientes por ciertas

respuestas” (Kotler & Armstrong, 2007, pag. 339).

Se propone aplicar una estrategia de fijacion de precios promocionales, que
consiste fijar temporalmente los precios por debajo de los valores predeterminados

para despertar urgencia en la compra del producto (Kotler & Armstrong, 2007).

Dichos precios promocionales podrian aplicarse al mes uno de alojamiento y
podrian darse durante los periodos de inscripcion de la UDLA, de manera de
captar de manera mas rapida a los clientes que planeen comenzar sus estudios en

dicha institucion.

Asi mismo, se planea trabajar con una tabla de paquetes promocionales
establecida de acuerdo al tiempo de contrato del alojamiento, dandole un mayor
descuento a aquellos que decidan arrendar y cancelar el servicio por mayor

tiempo consecutivo.
- Costo de venta

Para el costo de venta del alojamiento se tomaron en cuenta todos aquellos
gastos en los que debe incurrir la residencia mensualmente para llevar a cabo sus

operaciones.

Los costos mensuales que conlleva el ofrecimiento del servicio fueron divididos

para cada una de las 25 habitaciones que conforman la residencia universitaria.
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Tabla 6. Costo de venta del servicio de alojamiento por habitacién

Mensual por

Descripcion Mensual habitacién

Gasto de personal $ 19925 § 797
Gastos operacionales $ 5080 % 203 4
Financiamiento $ 051 % 202
Depreciacion $ 2309 % a2
Total $ 7.8135 $ 3125

A continuacion, se muestra la proyeccion del costo de venta para los primeros 5

afos de funcionamiento (en base a la inflacion proyectada por el BCE).

Tabla 7. Proyeccién de costo de venta

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costo de venta F o325 % 9§ 3B §F M5 §F 0 38

5.2.3 Plaza

La plaza, identificada también como posicion o distribucion, hace referencia a
todas aquellas actividades, organizaciones y personas que se involucran en el
proceso de colocar el producto o servicio a disposicion del cliente (Pefialoza,
2005).

La residencia estara ubicada en el sector centro-norte de Quito, especificamente
en Av. De los Granados con Av. General Eloy Alfaro. Esto, tomando en cuenta la

localizacion de una de las sedes principales de la universidad (Av. De los
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Granados) asi como la necesidad de un punto céntrico, seguro y de alta movilidad

de transporte y de peatones.

Estrategia de distribucion

Como estrategia de distribucion se utilizard la distribucion exclusiva, que consiste
en un proceso en el que solo un grupo limitado de intermediarios tienen derecho y
capacidad para transar los servicios o productos en cuestion (Kotler & Armstrong,
2007).

En este caso, el Unico autorizado para transar el servicio se corresponde con el
administrador de la residencia; quien sera el encargado de ofrecer, detallar y
finiquitar la prestacion de los servicios de la residencia a cada uno de los

consumidores finales, compuestos, en este caso, por los estudiantes de la UDLA.

- Puntos de venta

El punto de venta estara en las instalaciones de la residencia y estara liderado por
el administrador del lugar, para que los clientes puedan conocer los espacios y

evaluar las principales caracteristicas del servicio ofertado.

Los clientes también estaran en la posibilidad de reservar un cupo a través de la
pagina web, sin embargo, este proceso deberda ser concretado, de manera

obligatoria, de manera personal en la residencia y en menos de 72 horas.

- Tipo de canal

Para la distribucion del servicio de arrendamiento en la residencia se hard uso de
un canal directo, también llamado canal de nivel cero, que se trata de aquellos
procesos de distribucidon en los que los fabricantes venden directamente al

consumidor final (Rodriguez, 2013).



41

En este sentido, el servicio de arrendamiento en la residencia universitaria sera

ofertado de manera directa por la residencia universitaria.

- Estructura del canal de distribucién

Estudiantes

_ _ de la
Fesidencia i i
= SICENCI: Universidad
universitaria de las
Americas

Figura 5. Estructura del canal de distribucidn del servicio de

arrendamiento

5.2.4 Promocién

La promocion, también conocida como comunicacién, se entiende como el
proceso por medio del cual se da a conocer la oferta de la empresa al mercado
objetivo a través de distintos medios, los cuales, reciben en conjunto el nombre de

mezcla promocional (Pefialoza, 2005).

- Publicidad

Hace referencia a “cualquier forma pagada de presentacién y promocion no
personales de ideas, bienes o servicios, por un patrocinador identificad” (Kotler &
Armstrong, 2007).

La publicidad propuesta estard compuesta por folletos informativos en los que se
plasme las principales caracteristicas del servicio ofrecido (anexo 2). Dichos
folletos seran entregados como complemento a la informacion suministrada por la

UDLA respecto a sus ofertas de grado y postgrado.
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Se utilizaran pendones grandes que puedan ser visualizados en las areas
comunes de la universidad y en los centros de informacion de la misma, para que
las personas que se acerquen a obtener detalles de los programas puedan

visualizar el servicio de residencia ofertado.

Ademas, se disefiara una pagina web que detalle todos los servicios ofrecidos y
Sus precios, asi como una galeria de imagenes en la que se exhiban los espacios

mas relevantes del lugar.

A continuacién se detallan los costos anuales de publicidad proyectados para 5

anos:

Tabla 8. Gasto en publicidad

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Paginaweb  § 39800 § 40094 § 42224 § 4MH § 44795
Flyers § 4500 § 4635 § 474§ 4907 § 0 5065
Banner § 7000 § 7210 % 746§ 7649 §F 7879

Total § 51300 § 62839 § 64424 § 56057 § 577,39

- Promocién de ventas

Con el proposito de incentivar el contrato del servicio se planea aplicar
promociones durante los procesos de matriculacion de la universidad, las cuales

seran informadas por las redes sociales de la residencia y la universidad.

Dicha promocion se aplicard semestralmente y se contard con un cupo maximo de
5 personas por periodo, las cuales recibiran un descuento del 5% sobre el pago

del mes uno de alojamiento.
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Tabla 9. Costo de promocion

Descripeion Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio

Descuento (5%)  § 22500 § 23175 § 23870 § 24586 § 2534

- Relaciones publicas

La promocién de la residencia tendra como uno de sus sustentos el fortalecimiento
de las relaciones publicas ya forjadas por la UDLA. Al ser un proyecto innovador
en Quito se prevé que la Institucion logré fortalecer su imagen corporativa y

consolidarse como un ente enfocado en el desarrollo profesional de la poblacion.

En efecto, se busca precisar la relacion con los estudiantes universitarios por
medio de un servicio que los haga sentir mucho més identificados con su casa de
estudio, pues ademas de recibir el servicio educativo, también estarian recibiendo
la satisfaccion de todos aquellos requerimientos que se tienen mas alla de las

aulas.

De esta forma, se espera generar una cadena de publicidad favorable por los
estudiantes y egresados de la instituciébn, mejorando asi su posicionamiento a

futuro.
- Marketing directo

Se planea aplicar una estrategia de marketing directo con los clientes potenciales
del proyecto. Dicha estrategia consiste en establecer y mantener una conexién
directa y personal con la clientela seleccionada como potencial, haciendo uso de

distintos medios de comunicacion (Kotler & Armstrong, 2007).
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En especifico, se planea establecer un contacto directo con todos aquellos padres
y/o representantes de alumnos provenientes de otros lugares a través de llamadas
telefénicas que sirvan para dar a conocer el servicio ofrecido y todos los beneficios

que puede obtener a través de su contratacion.
6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, visidén y objetivos de la organizacion

Mision

“Somos wuna residencia universitaria enfocada en satisfacer todos los
requerimientos necesarios para que los jovenes desarrollen su carrera profesional
de manera exitosa y logren contribuir positivamente con el desarrollo del pais.
Esto, a través del mejor servicio de alojamiento para estudiantes universitarios en
la ciudad de Quito, compuesto por instalaciones comodas y seguras y por un

equipo de trabajo confiable y servicial”.
Vision

“Posicionarse como la residencia universitaria mas importante de la ciudad de
Quito para el 2027, extendiendo sus sedes y servicios al resto de universidades de
la ciudad y brindando un servicio de excelente calidad y seguridad a través de un

equipo de trabajo comprometido en el largo plazo”.



Objetivos

Tabla 10. Objetivos de la Residencia MEDAKI
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Objetivos Tiempo Indicador
Lograr una ocupacion del 90% de la capacidad 1 4o Mimero de habitaciones
instalada de la residencia ocupadas
Garantizar el correcto funcionamiento de los . ,
" . . , ., . Mumero de quejas
servicios ofrecidos obtener 100% de satisfaccion 1 afio 4
; : . recibidas
del clignte en el primer afo
: y : Mivel de satisfaccion de
Incrementar la satisfaccion de los estudiantes por el 3 afios l0s estudiantes (sequn
senvicio recibido hasta méas del 95%
enclestas)
Lograr una ocupacion del 100% de la capacidad 3 afios Mumero de habitaciones
instalada de la residencia ocUpadas
o Mimero de residencias
Inaugurar dos nuevas sedes de la residencia 5 a0 MEDAK| el I ciudad de
universitaria en la ciudad de Quito )
Quito
Extender el servicio a otras dos universidades dela hldmero de conver os
5 anos con universidades de la

ciudad de CQuito

ciudad de Quito

6.2 Plan de operaciones

El plan de operaciones incluye todas las actividades que se realizan a nivel

operacional dentro de una organizacion (Chiavenato, 2001, pag. 185), las cuales

tienen el propoésito de hacer cumplir, de manera exitosa, los objetivos y planes de

la empresa.

Dentro de la residencia se pueden identificar tres procedimientos importantes:
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- Procedimiento del servicio de alojamiento (anexo 3)

El servicio de alojamiento comenzard con la asignacion de la habitacion al
estudiante y se desarrollara diaria y semanalmente a través del disfrute de los
servicios ofrecidos, dentro de los que resaltan los procedimientos para brindar el
desayuno y el servicio de lavanderia. El servicio de alojamiento incluye al
administrador, al personal del catering, al personal de lavanderia y al estudiante, y

su duracién dependera del tiempo de hospedaje de cada uno de los estudiantes.
- Procedimiento para otorgar la contratacién del servicio (anexo 4)

El ofrecimiento y la contratacion del servicio estaran a cargo del administrador de
la residencia, quien debera pautar las citas y reunirse con los clientes interesados.
El proceso de ofrecimiento y contratacion se hara en el area administrativa y
requerird aproximadamente de una hora por cliente, dependiendo de las

solicitudes y el interés de este.
- Procedimiento para el seguimiento y la resolucién de problema (anexo 5)

Dicho proceso involucra directamente al encargado del grupo de residentes y al
administrador de la residencia; y en caso de ser un problema con un servicio
externo incluird a los proveedores del mismo. El administrador y el encargado
tendran una reunién fija semanal de 30 minutos para tratar todos los pormenores
de la semana, y en caso de una emergencia, debera darse un contacto inmediato
entre ambos. El tiempo de resolucién de cada problema dependera de la magnitud

y la naturaleza del mismo.
6.2.1 Requerimiento de equipos y herramientas

Para establecer la residencia se requerira alquilar una casa amplia y ubicada en
el sector centro-norte de Quito. La opcidbn mas viable para el proyecto se

corresponde con una casa en arriendo localizada en la Av. De los Granados Plaza



47

y Av. General Eloy Alfaro, la cual cuenta con una construccién de 9802 dividida en
cuatro plantas; ademas de 25 habitaciones, de 27m? cada una, con bafio privado
(ver anexo 5).

Los equipos requeridos para amoblar la casa, se encuentran en el anexo 7.
6.3 Estructura organizacional
La residencia universitaria presenta una estructura organizacional por funciones.

6.3.1 Organigrama

Administrador

QKoo H
Representante Idel_JI Contador :
Erupo I
| o s e e e o J
o [
| Seguridad |
L ------- l
| |
Personal de Personal de
limpieza lavanderia
|| Encargado de Encargado de
limpieza 1l lavanderia
|| Encargado de
limpieza 2

Figura 6. Organigrama de la Residencia Universitaria MEDAAKI
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6.3.2 Descripcion de cargos y funciones

Administrador

Atender a los clientes.

Gestionar las contrataciones del servicio.

Gestionar y dar solucién a los problemas que se presenten.

Supervisar al resto de personal.

Gestionar los cobros.

Informar a los estudiantes sobre cualquier eventualidad por todos los
medios disponibles.

Realizar informes de gestion.

Representante del grupo estudiantil

Mantener comunicacion abierta y constante con todos los compafieros de la
residencia.
Gestionar las planillas de quejas y reclamos.

Hacerle saber al administrador los problemas presentados.

Contador

Llevar los libros contables.

Encargado de limpieza

Limpiar diariamente las habitaciones y bafios.

Limpiar diariamente los espacios comunes.

Cambiar y lavar semanalmente los juegos de sabanas y toallas de las
habitaciones.

Mantener limpios todos los espacios y mobiliarios.
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Encargado de lavanderia

- Recibir la ropa de cada uno de los estudiantes para el servicio de lavado.
- Controlar el cupo semanal de lavado de cada uno de los estudiantes.

- Lavar y secar la ropa de cada uno de los estudiantes.

- Doblary organizar las piezas lavadas.

- Entregar la ropa lavada y doblada en cada una de las habitaciones.
6.3.3 Estructura legal

La residencia se constituira bajo la figura de una companiia limitada, la cual, puede
estar conformada por entre 2 y 15 socios y mantiene un capital cerrado con un
namero limitado de acciones (Solidario Conmigo, 2015). Dicha figura legal esta
respaldada en la Ley de Compaiiias del Ecuador, especificamente en su Seccién
Quinta (V).

En el articulo 94 de la mencionada ley se establece que dicha compafia “podra
tener como finalidad la realizacién de toda clase de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitidos por la Ley, excepcién hecha de operaciones
de banco, seguros, capitalizacion y ahorro”, por tanto, se considera la estructura
legal apropiada para el proyecto debido al giro de negocio y a las perspectivas de

expansion en el largo plazo.

7. EVALUACION FINANCIERA

Las proyecciones del proyecto estan realizadas en base a la inflacion proyectada
en la Programaciéon Presupuestaria Cuatrianual 2016 — 2019 del Ecuador, donde
se prevé gque la inflacién se estabilice alrededor del 3% en dichos afios (Ministerio
de Finanzas, 2015).
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Esto, tomando en cuenta que los costos en los que incurre el proyecto estaran
sujetos, inminentemente, al comportamiento del indice de precios de la economia

del pais.
7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos
7.1.1 Ingresos

Tomando en cuenta la estrategia de precio de entrada y el andlisis del cliente,
para el primer afio se espera comenzar a trabajar con el 60% de la capacidad de
la residencia, es decir, con 15 habitaciones alquiladas. Progresivamente, se ira
incrementado la cantidad de alojamientos hasta alcanzar, a final del primer afio, el

90% de la capacidad del lugar.

Para los periodos que siguen se espera trabajar con el 100% de la capacidad.
Esto, tomando en cuenta la magnitud del mercado objetivo frente a la capacidad

total de la residencia, ademas, de la no existencia de competencia directa.

No obstante, se proyecta que en los 2 meses de receso universitario la ocupacion
baje en un 35%. Esto, tomando en cuenta los datos proporcionados por la UDLA,
gue establecen que cerca del 40% de los estudiantes toman materias en verano.
Ademés, se tomO en consideracion a la proporcién de estudiantes que, por
motivos de trabajo, no pueden trasladarse por largos periodos a sus lugares de
origen y deben permanecer en la ciudad de Quito incluso en la época de

vacaciones.

En base a lo anterior, se estima que los ingresos pasaran de USD 102.600 en el

afo uno a USD 141.814,1 en el aflo cinco, lo que significa un aumento del 38%.
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Tabla 11. Ingresos proyectados

Afio 1 ARo 2 ARo 3 ARo 4 ARo 5

$102 60000 $12978000 $13367340 $13768360 F 14181411

7.1.2 Costos y gastos

Al ser un negocio enfocado en un servicio no se contemplan costos de venta, por
tanto, los gastos totales estan compuestos por los gastos de ndmina, los gastos

operaciones y el financiamiento del crédito.

Tabla 12. Costos proyectados

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
(Gastos personal $ 239099 $ 259391 $ 264034 $ 268517 § 272827
Gastos operacionales $ 610200 $ 633790 §652804 $ 672388 § 602559
Financiamiento $ 60607 § 60607 § 60807 § 60607 § GO6O7

Total $ 909906 $ 953788 §$ 977445 $100.1512 $1025993

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1 Inversion inicial

Se estima una inversion inicial de USD 39.262 para poder llevar a cabo el
proyecto, la cual est4 conformada en un 40% por activos fijos y un 60% por capital

de trabajo.
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Tabla 13. Inversion inicial

Inversion Valor % del total
Irversian fija £ 15.695,00 40%
_apital de trabajo £ 23,567 .02 60%
Total $  39.262,02 100%

7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo requerido esta compuesto por los gastos necesarios para
constituir formalmente la empresa y los fondos de maniobra para que la residencia

pueda operar durante sus primeros 3 meses de apertura.

Tabla 14. Capital de trabajo

Descripcidn Costo

izastos de constitucion $ £33 04
Fondo de maniobra $ 22933 93
Total $ 23.567,02

7.2.3 Estructura de capital

El capital requerido para la inversion estara compuesto por 40% de capital propio y
60% de financiamiento. El financiamiento se obtendrda a través de un crédito

comercial en el Banco del Pacifico, el cual ofrece una tasa de interés anual de

11,23% para 60 meses (anexo 8).



Tabla 15. Estructura del capital

Fropio A0% 15.704 81
Financiamiento BO% 22557 21
Total 3926202

7.3 Proyecciones financieras

7.3.1 Estado de resultados
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La residencia muestra una utilidad neta positiva durante los primeros 5 afios de

funcionamiento, mostrando entre el primero y el dltimo afio un incremento mayor al

100%.

Tabla 16. Estado de resultados proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos $ 102.6000 § 1297800 % 1336734 § 137.6836 % 141.8141
Litilidad bruta $ 1026000 $ 1297800 §$ 1336734 $ 1376836 % 141.8141
Gastos perzonal §o2309008 § 259341 § 264034 F 268517 § 272827
Gastos de depreciacidn P23 s 2TM3y Oy 23y 1tma3 g 2Tma
Gastos operacionales ¥ 610200 §F 633790 § 652804 F  GB723B3 § E9.2959
Utilidad antes de intereses $ 148989 § 376907 § 392183 § 408219 § 425042
zasto intereses 24578 & 20178 & 16257 % ava 4 3600
Litilidad antes de Participacion § 124410 § 356729 § 376927 § 308465 § 421443
Farticipacidn labaoral (15%) § 022583 % GE022 § 0 68888 % 61931 % BA164
Utilidad antes de IR $ 101828 ¢ 300707 § 318039 § 33.6534 § 356279
Impuesto a la renta (22%) Po2m53 % Eagd41 § 7313 § Iy F 81238
Litilidad neta § 73675 § 230866 § 244626 § 259327 § 275041
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7.3.2 Situacién financiera

En el anexo 9 se detalla la situacion contable inicial del proyecto y su proyeccion

durante los primeros 5 afios de funcionamiento.

7.3.3 Flujo de efectivo

Durante los 5 afios de proyeccion se estima una acumulacion de efectivo positiva
para el cierre de cada periodo, lo cual es positivo para la operatividad del proyecto

(anexo 10).

7.3.4 Flujo de caja

El negocio muestra valores positivos en sus cierres de caja durante los primeros 5
afios de funcionamiento, tanto para los resultados del proyecto como para el

inversionista.

Tabla 17. Flujo de caja

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta § ¢ 73675 % 23.0866 % 244626 % 259327 § 27.504.1
Depreciaciones y amortizaciones  § - § 2713 F 2713 % 273 0§ 2713 0§ 27713
Inversiones ] - % $ § & ] -
Inversian fija § 156350 § ] § & ] -
Capital trabajo §-23E6670 5 % ] ] ) -
Flujo de caja del proyecto $-39.2620 % 101387 % 258578 % 272338 % 287040 § 302754
Prastamos 5 - % ] § 5 ] -
Crédito bancario § 2368572 % § 5 5 § -
Pagos ] - ] ! ] ] ] -
Amortizacion de capital ] - $ 37209 §F 41610 § 465371 § 52034 F 58188
Gasto en intereses 5 - § 24578 § 20178 § 15257 § 9754 § 3E00
Flujo de caja del inversionista $ 6£2.819,2 % 3.9599 % 19.6791 % 21.0551 % 225252 § 24.096,6
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7.4 Evaluacion del proyecto

La evaluacion del proyecto se hizo en base a los resultados mostrados en el flujo
de caja (tabla 15) y a las tasas de descuento obtenidas a través del Modelo de
Valoracion de los Activos Financieros (CAPM, por sus siglas en inglés) y del Coste
Promedio Ponderado del Capital (WACC, por sus siglas en inglés) (anexo 11). Se

obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 18. Evaluacién del proyecto

Indicador Inversionista Proyecto
CAPM 11,94%
WACC H,24%
VAN $ 30.608,61 $ 68.349,75
TIR 12% 45%
PRI 3,49 214
IR 1,37 2,80

Se concluye que el proyecto es viable ya que el VAN obtenido es positivo,
ademas, el valor de la TIR es mayor a la tasa de descuento obtenido en el WACC.
En cuanto al periodo de recuperacion de la inversién (PRI), este es de 4 afos
desde el enfoque del inversionista y de 2 afios desde el enfoque del proyecto,
considerandose aceptables y viables para el proyecto. Los indices de rentabilidad
(IR), por su parte, son mayores a uno en ambos casos, lo que también se

considera positivo y rentable para el proyecto.
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7.5 Indicadores financieros

Tabla 19. Indicadores financieros

Indicadores Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5 Industria
ROE 32% 50% 35% 27% 22% 39%
ROA, 17% 37% 30% 25% 22% 16%
Wargen bruto 100% 100% 100% 100% 100% 64%
Margen operacional 15% 29% 29% 30% 30% 10%
Wargsen neto 7% 18% 18% 19% 19% 11%
Razon de endeudamiento 047 0,26 014 0,08 0,00 0,45

Los indicadores financieros proyectados para el negocio son positivos al
compararlos con los indicadores promedio de la industria de alojamiento del pais
(Superintendencia de Compaifiias , 2010), ya que todos se encuentran sobre el

promedio o0 en valores muy cercanos a este.

En el caso del ROE, es un indicador que indica el rendimiento que obtienen los
accionistas de una empresa sobre los fondos que alli tienen invertidos. En el caso
de la industria de servicios de residencia del Ecuador, el promedio de rendimiento
que obtienen los inversionistas es del 39%; y en el caso del proyecto, el
inversionista obtendra un rendimiento promedio, durante los primeros 5 afios de
funcionamiento, del 33%; lo que indica concordancia en los ingresos y costos

manejados.

El ROA, por su parte, se refiere a la rentabilidad obtenida con respecto a los
activos totales que mantiene una empresa. En el caso del proyecto aqui
planteado, el rendimiento promedio obtenido durante los primeros 5 afios de
funcionamiento es de 26%, valor que esta por encima del rendimiento promedio
obtenido por la industria de servicios de residencia. Esto indica que el proyecto
planteado es bastante rentable pero se mantiene, sin embargo, alineado con los

margenes de ganancia percibidos por el resto del mercado.
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En lo referente a los margenes de ganancia del proyecto, estos se encuentran en
niveles considerablemente altos con respecto al resto del sector tanto en su
revision bruta como en su revision neta; lo que indica que el proyecto presenta una
buena relacion ingresos-gastos y da cabida para la reinversion y la expansién en

el largo plazo.

En cuanto al nivel de endeudamiento, el proyecto comienza con un nivel paralelo
al que mantiene la industria, sin embargo, a lo largo de los 5 afios logra disminuir
hasta alcanzar el nivel cero, es decir, se logra saldar el endeudamiento durante los

primeros 5 afios de funcionamiento.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

El proyecto tiene una buena oportunidad en Quito debido a que su
concentracion de instituciones universitarias es mayor a las del resto del
pais, lo que genera que constantemente lleguen estudiantes oriundos de
otras provincias en busqueda de alojamiento.

El mercado cuenta con un numero considerable de competidores como
consecuencia de la gran cantidad de hogares que alquilan sus
habitaciones, sin embargo, no existe actualmente una competencia directa
en el servicio de alojamiento exclusivo para universitarios de la UDLA.

La propuesta de valor estara enfocada en el ofrecimiento de servicios
diferenciados y demandados por los estudiantes: internet inalambrico,
convenio con un servicio de transporte, lavanderia y desayuno de lunes a
viernes.

La estrategia de marketing implementada tendr4 sustento en el
posicionamiento del producto por medio del realce de los atributos ofrecidos
que lo diferencian del resto del mercado

La fijacién del precio del servicio se hara mediante la estrategia de fijacion
de precios basada en el valor, con sustento en los resultados obtenidos en
el estudio cualitativo y cuantitativo del cliente.

En base a la evaluacion financiera el proyecto es viable y rentable para una

proyeccion de 5 afos.
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Anexo 1. Tabulacién de encuesta

1. ¢Es usted estudiante de la
Universidad de las Américas?

mSi

HNo

Importancia de tener un espacio de TV
y un lugar de biblioteca en las

instalaciones

68%

® Nada importante

M Poco importante

W Moderadamente
importante

M Importante

B Muy importante

Importancia de tener un area de
lavanderia en las instalaciones

58%

M Nada importante

M Poco importante

W Moderadamente
importante

M Importante

W Muy importante

2. Importancia de tener un gimnasio
equipado en las instalaciones

66%

M Nada importante

M Poco importante

® Moderadamente

importante

M [mportante

B Muy importante

Importancia de tener transporte desde
la residencia hasta la universidad

80%

® Nada importante

M Poco importante

W Moderadamente
importante

M Importante

B Muy importante

Importancia de tener servicio de Wi-Fi
en las instalaciones

0%

0%

86%

12%
2%

B Nada importante

M Poco importante

W Moderadamente
importante

M Importante

W Muy importante



Importancia de tener un espacio de
cocina y comedor en las instalaciones

B Nada importante

48%

M Poco importante
m Moderadamente
importante

M Importante

= Muy importante

¢Qué valor mensual estaria dispuesto a pagar

por alojarse en una residencia que cuente con
los servicios antes mencionados, por un
dormitorio individual con bafio privado?

64%

m $301 - $400
m $401 - $500
= $501 - $600
m$601 - $700

m $701 - $800
0% 2%

éQué valor adicional estaria dispuesto

a pagar mensualmente por servicio de

desayuno, limpieza de habitaciones y
lavado de ropa?

86%

m $150 - $200
m $201 - $250
m $251 - $300
10% 40

| ..

¢éEstaria usted interesado en alojarse en una
residencia de estudiantes ubicada a pocos
minutos de la Universidad de las Américas que
cuente con los servicios antes mencionados?

mSi

H No

¢éQué valor mensual estaria dispuesto a pagar
por alojarse en una residencia que cuente con los
servicios antes mencionados, por una cama en
dormitorios compartidos para dos personas con
bafio privado?

88%
= $301 - $400
m$401 - $500
= $501 - $600
m $601 - $700

6% 4% gy 2% 1 $701 - $800

¢Como desearia pagar el alojamiento en la
Residencia Universitaria? Tomando en cuenta
que el valor mensual es fijo

72%

B Mensualmente
H Trimestralmente

m Semestralmente




éSeria importante para usted contar
con un estacionamiento para vehiculo
propio dentro de las instalaciones de la
residencia?

| Si

H No

éCual es el precio que le haria dudar
sobre la calidad de este servicio?

58% m $150 - $200
m $201 - $300
= $301 - $400
m $401 - $500
m $501- $550

(o]

éCual es el precio que le hace pensar
que el servicio es caro pero merece la
pena pagarlo?

20
>2% = $300 - $400

B $401 - $500
m $501- $600
m $601 - $700

m $701- $800

éPor qué medios de comunicacion le
gustarian enterarse de una
residencia universitaria?

60%

M Television
M Radio

1 Redes sociales

18% M Blogs UDLA

H-

10% 12%

M Aulas virtuales

éCual es el precio que le haria pensar
que el servicio es econémico pero de
excelente calidad?

52%

m $150 - $200
m $201 - $300
= $301 - $400
W $401 - $500
m $501- $600

éCual es el precio que usted
consideraria es demasiado caro, a
pesar de su calidad?

65% m $300 - $400
m $401 - $500
m $501- $600
m $601 - $700
m $701- $800




Anexo 2. Folleto publicitario.

MEDAKK.

RESIDENCIR UNIVERSITARIA * % K

Dirigida o los estudiuntes de la UDLA

Disfruta cle todos los servicios necesarios pora tener
uncl experiencia universitaria plenc:

= Intemet WI-Fl.

= Bouito propio.

= Desayuno.

= Cocine,

- Servicio de lavanderia,

- Ambiente seguro v cémodo,

= Espeoios poara compoartic con personcs de tu
entomo.

= Transporte sequro v répide.

iTODO EM UN MISMO LUGAR!

N 222 - 2002 @r_rneduhi n R



Anexo 3. Procedimiento del servicio de alojamiento

©

Asignacidn de Uegada del Entregadelarops
I Fiski e Sl equipa de sucs enel S de
actudiarte cateringa la | Evariders
fedidarta T
I, i
X Js Panilla de
Superd sl n Planills de racapeibn y datas
conjunta del asistenday L
esmaco de i obserc ones v
habitacidn
Revision de |3 ropa por
A parte del pedsanal
Flanills g8 ertrepa v Freparadan del
ecpedficacionss de I wemida cn el x
habitacidn area del ol 0Car Iaropa n
cofmedar is lavadads ¥
~L T comenia & cda
x apropiado
Instalacion del Legaday
estuediante en la farmacdn de b 4
residenciay comience log emudarnes etiro de laropa
del digfrume de los
SErACIos '\I —
T Entregs dal Coloaria ropa
.'ll | S WAIRD ar | Bsacsdors y
i
o | CofnenE o Cida
—_ Recepddndelos T
plamsy resduns et de |
del desmnsme iR e to fep
I A
Limpieza d& los Brops Iéo
platsydel area [F1-E1- -1
de Is ooe na.

]
k'
Coblar de la ropay
col gL & la funda
e pondiante

Retino del
equipe de
catznng

Findel proceso

- Fimdel proceso




Anexo 4. Procedimiento para otorgar la contratacion del servicio

Cita del cliente v el
administrador en
Ia rezsidencia

L
Detalles dal
Servicio por para
del administrador

Concluszion del
proceso

Flecizion di
wer |as

Pgendar cita
in=talacio

=

Cita del cliente v &l
administrador en
la residencia

hlestra de las
instalaciones al
cliente

Decision dé NO

contratacian — Agendar cita

pautar otra
cita

Cita del cliente w
administrador en
|3 rezidencia

Solicitud de
ingre=o a la
residencia

Generacian del —
contrato

=sidentes

Planeacion de
ingre=so 1y
entrega de
llawes

Fl

Conclusion del
proceso




Anexo 5. Procedimiento para el seguimiento y la resolucion de
problemas

I~ Wanifestacion del |
problema por parte
del cliente al ider
del grupo
T
b4

Planilla de fallas,
quejas y reclamos
.

)

Comunicacion
entre el fder y el
administradar

Comunicarse con

&l
B problema

=]

saluciong Dar zolucion 3 Conclusion del
- ) la compaiia o
es de solucion 2 —: encargada del telefinicaments: problema procesa
intema’s? ?
problema

J.- =l J MO

Reunirse con las

; Pautar cita con la
persanas o compania encargada
perzonal involucrado v "
‘isita de |3
ar 5-:|u::i.|clnn . 1  compaiiaala
problema residencia

Conclusion del
proceso



Anexo 6. Plano de la habitacién

45 m.




Anexo 7. Equipos requeridos para amoblar la residencia

Producto Cantidad F!EGI_G Precio total
unitario
Habitaciones

Juego de darmirtoric 20| F 290,00 | % ¢.260,00
Escritorio para computador 20l % 2000 % 00,00
Silla giratoria 26 % 0,00 [ § FHO,00

: 875000

Area comiin

Televizor Led 32" 1 # 26,00 | # 265,00
Sofa 2 % 160,00 | # 220,00
Sillones puff G| ¥ a6,00 [ F 210,00
Pele=za de centro 1 § 10,00 | % 10,00
flesa de ping pong 1| % 150,00 | 150,00
Camaras de sequridad 1 § 1.20000 | 1.200,00

: 2. 155,00

Area de cocina y comedor

Ple=za con 4 sillas 7| F 65,00 ] % 455,00
PMicroondas 1 % 180,00 | % 150,00
Cocina 1 % 43000 | % 430,00
Mewera 1 # 42000 | # 430,00
Licuadaora 1 § 20,00 | % 20,00

: 3 1.59%.00

Area de lavanderia y limpieza

Lavadora 16Kg 2 % 0000 | $ 1.000,00
Secadora 18 Kg 2 % 0000 | $ 1.000,00

: 3 2.000,00

Area de administracion

DATAFAST 1 % 00,00 | % G00,00
Teléfona fijo 1| % 2000 % 20,00
Divizion de policarbonato 1| % LA 75,00
Computadora 1 260,00 | % 260,00
E=critorio 1 % 150,00 | % 150,00
Silla de escritario 1 § 20,00 ] % 20,00
Impresara 1| % 000 | F E0,00

: 1.19%,00

I Total [ $ 15.695.00 |



Anexo 8. Detalles de la fuente de financiamiento

Informacion General De La Simulacién
COMERCTAL
PYME PACIFICC
2355700
Francés

Monto Solicitado:
Sistema de Armortizacidn:

er w

2017-08-11
2017-09-10
2017-10-10
2017-11-09
2017-12-09
2018-01-05
2015-02-07
2018-03-09
20158-04-05
10 2018-05-05
11 2015-06-07
1z 2018-07-07
13 20158-05-08
14 2018-09-05
15 2018-10-05
16 2018-11-04
17 2018-12-04
1 2019-01-03
19 2019-02-02

20 2019-03-05
21 2019-04-04
22 2019-05-04
23 2019-06-03
24 2019-07-03
25 2019-05-02
26 2019-09-01
27 2019-10-01
28 2019-10-31
29 2019-11-30
30 2019-12-30
31 2020-01-29
32 2020-02-28
33 2020-03-29
34 2020-04-28
35 2020-05-28
36 2020-06-27
37 2020-07-27
38 2020-08-26
39 2020-09-25
40 2020-10-25
41 2020-11-24
42 2020-12-24
43 2021-01-23
44 2021-02-22
45 2021-03-24
46 2021-04-23
47 2021-05-23
48 2021-06-22
49 2021-07-22
50 2021-08-21
a1 2021-09-20
52 2021-10-20
53 2021-11-19
54 2021-12-19
55 2022-01-18
56 2022-02-17
57 2022-03-19
58 2022-04-18
59 2022-05-18
60 2022-06-17

[ Exportar & Excel

Segrnento:
Producto:

4 23,557.00
§ 23,262.57
4 22,965, 44
§ 22,665.61
§22,362.78
4 22,057.25
$21,748.72
4 21,437.49
$21,123.26
4 20,806.,03
4 20,485,80
4 20,162 .57
4 19,836,34
$19,507.11
$19,174.68
4 18,839.35
4 18,500,682
$18,158.99
$17,814.16

§17,466.03
$17,114.60
4 16,759,867
4 16,401,864
$ 16,040.51
4 15,675,868
$ 15,307 65
4 14,936,12
4 14,560,99
4 14,182.26
413,800.23
4 13,414.60
4 13,025,537
4 12,632,24
4 12,235.51
§11,835.18
4 11,430,95
§11,023.12
$10,611,39
4 10,195.76
$9,776.23
$9,352.80
$8,925.47
$5,494.24
4 8,058.81
$7,619.18
$7,175.65
$6,727.92
$6,275.99
$5,519.86
$5,359.53
$4,894.70
$4,475.67
$3,952.14
$3,474.11
$2,991,58
4 2,504.55
£2,013.02
$1,516.99
£1,016.16

$ 510,683

$294 43
$207.13
§ 200,83
302,83
305,53
4 308,53
$311.23
$314.23
$317.23
$320.23
$ 323,23
$ 326,23
§ 320,23
$ 332,23
335,53
$338.53
§ 341,83
$ 344,83
$ 348,13

$351.43
$ 354,73
4 358,03
$ 361,33
$ 364,63
368,23
$371.53
$375.13
$378.73
362,03
$ 385,63
369,23
$ 393,13
306,73
400,33
§ 404,23
407,63
$411.73
$ 415,63
$ 419,53
$423.43
§ 427,33
$ 431,23
435,43
$ 430,63
$443,53
$447.73
$451,93
$ 456,13
$ 460,33
$ 464,83
469,03
$473.53
$475.03
$462.53
+487.03
$491,53
£ 406,03
4 500,63
4§ 505,33
$ 510,83
4 23,557.00

Fecha de vencimiento:

220,50
$217.80
$215.10
$212.10
209,40
4 206,40
$203.70
200,70
$197.70
$194.70
$191.70
188,70
185,70
182,70
$179.40
$176.40
$173.10
$170.10
$166 &

§163.50
160,20
4 156,90
153,60
$ 150,30
£ 146,70
$143.40
139,80
$136.20
$ 132,90
$129.30
$125.70
$121.80
$118.20
$ 114,60
$110,70
$107.10
103,20
499,30
495,40
$91.50
$87.60
$83.70
$79.50
$75.30
$71.40
$67.20
$63.00
458,80
$ 54,60
$50.10
$45.90
$41.40
$36.90
$32.40
$27.90
$23.40
£18.90
$14.10
$9.60
$4.80
4 7,339.50

Tasa de interés:
Plazo {meses):
Fecha de simulacion:

. Condiciones y Costo Total del Crédito

2
aI Inte Tolal cuola
mensual

$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514.93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514,93
$514,93
$514.93
$514,93

$514,93
$514,93
$514,93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514,93
$514,93
$514,03
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514,93
$514.93
$514.93
$514.93
$514,93
$514,93
£514,93
$514,93
£514,93
$514,93
£514,93
$514,93
$514.93
$514,93
$514,93
$514,93
£514,93
$514,93
£514,03
$514,93
£514,93
£ 515,63
4 30,896,50

11.23 Moreda: DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
&0 AMERICA

20170712

2022{06(16

e Contte desggr“a:roa:fe fotstapaoer

4 23,262.57 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
§ 22,965.44 $0.,00 40,00 40,00 $514,93
4 22,665.61 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
§ 22,362.78 $0.,00 40,00 40,00 $514,93
4 22,057.25 £ 0,00 40,00 40,00 451403
§ 21,748.72 $0.,00 40,00 40,00 $514,93
§ 21,437.49 $0.00 $0.00 $0.00 451493
$21,123.26 $0.,00 40,00 40,00 $514,93
4 20,806.03 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
4 20,485.80 $0.,00 40,00 40,00 $514,93
4 20,162.57 $0.,00 0,00 40,00 451493
4 19,836.34 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
419,507.11 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
419,174,858 40,00 40,00 40,00 451493
4 18,839,35 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
4 18,500.82 $0.00 $0,00 $0.00 $514,93
4 18,158.99 $0.,00 0,00 40,00 $514,93
$17,814.16 $0,00 $0,00 $0,00 $514.93
4 17,466.03 $0.,00 0,00 40,00 $514.93
$17,114.60 $0.00 $0.00 $0.00 $514.93
4 16,759,867 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 16,401,864 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 16,040,51 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$ 15,675,865 $0,00 $0.00 $0,00 $514.93
4 15,307 65 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$14,936.12 $0.00 $0.00 $0.00 $514.93
4 14,560,99 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 14,182.26 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 13,800,23 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$13,414.60 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 13,025,357 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
§12,632.24 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 12,235,51 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$11,835.18 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 11,430,95 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$11,023.12 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
410,611,539 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
410,195,768 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$9,776.23 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$9,352.80 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$8,925.47 $0.00 $0.00 $0.00 $514.93
$8,494.24 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
4 8,058.51 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$7,619.18 $0.00 $0.00 40,00 $514,93
$7,175.65 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$6,727.92 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$6,275.99 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$5,519.86 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$5,359,53 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$4,894.70 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$4,425.67 $0.00 $0.00 $0.00 $514.93
$3,952.14 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$3,474.11 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$2,991.58 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
2,504,55 £0.00 $0.00 $0.,00 451493
$2,013.02 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
£1,516.99 £0.00 £0.00 £0.00 451493
$1,016.16 $0.00 $0.00 $0.00 $514,93
$ 510,63 $0.00 $0.00 $0.00 451493
$0.00 40,00 $0.00 $0.00 $515.63
£0.00 £0.00 £0.00 4§ 30,8%.50



Anexo 9. Situacion financiera proyectada

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS % 392620 % 334085 % 62.334,1 5 821436 5 1028730 5 124.558,3
Corrientes $ 235670 % 304848 S 521816 3 747624 § 982630 3 1227195
Efectivo $ 235670 % 304848 S 521816 3 747624 § 982630 3 1227195
Mo Corrientes % 15.695,0 % 12.923,8 % 101525 § 7.38L3 % 46100 §  1.838.8
Propiedad, Planta v Equipo % 156950 % 156950 % 156950 % 156950 % 156950 % 156950
Depreciacion acumulada 5 - % 27713 5 55425 3 §.313,6 3 11.0850 &5 138563
5 -
PASIVOS $ 23.557,2 S 20.336,3 S 161753 $ 115222 S 63188 5 500,0
Corricntes S - % sO000 % s000 % 500,0 % 500,0 % 500,0
Cuentas por pagar proveedares S -5 -5 - 8 - 8 - % -
Sueldos par pagar 5 - 8 s00,0 % 5000 % so00 % s00,0 % 500,0
Impuestos por pagar 3 - 8 - % - % - 3 - 8 -
g -
Mo Corrientes 4 235572 % 198363 S 156753 & 110222 S 58183 & -
Deuda alargo plazo % 255572 5 19536,5 % 156753 5 110222 3 58185 S -
5 -
PATRIMOMIO §15704,8 % 23.072,3 5 461588 S 70.621,4 5 96.554,2 %5 124.058,3
Capital % 15704, § 15.704,8 $ 157048 § 15.704,3 15.704,5 § 157048
Utilidades retenidas 8 - % 73675 % 304540 % 549166 § 8508494 § 108.353,5
Comprobacion 5 - % - 8 - % - 5 - 8 =



Anexo 10. Flujo de efectivo proyectado

Afic D Afio 1 Afic 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Actividades Cperacionales £ - $ 1013870 % 2585784 $ 2723384 $ 2370400 % 3027535
Actividades de Inversion § -15695.00 $ - $ - $ - $ -
Actividades de Financiamiento $ 3926202 % 372095 % 418100 § 465310 § 520339 § 581877
Incremento Meto en Efectivo $ 2356702 % ocATT6 % 2169684 $ 22528074 % 2350080 % 2445658
Efectivo Principios de Periodo $ 2356702 % 2998477 ¢ 5168161 ¢ 7426235 ¢ 9776295
Total efectivo Final del Periodo $ 2356702 % 2998477 $ 5168161 $ 7426235 § 97.76295 § 12221954




Anexo 11. Calculo de CAPM y WACC

CAPM
Tasa Libre de Riesgo 1,589%
Fendimiento del Mercado 5.10%
Eeta Apalancada 0 96
Fiesgo Fais B.97%
CAPM 11,94%

WACC
Tasa de interes de la deuda 11,23%
Impuestos 23.70%
%o Financiamiento B0%
SoCapital propio AN%
WACC 9.24%
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