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RESUMEN

Dado el gran incremento de estudiantes que logran ingresar en universidades del
pais para cursar estudios de tercer nivel ha causado que muchos de estos
estudiantes deban inmigrar hacia universidades fuera de su provincia
conllevando a la necesidad de buscar una residencia estudiantil, por ello muchos
de los estudiantes son obligados a ubicarse en residencias que no prestan los
correctos servicios especificamente en la Cuidad de Loja, Parroquia Sucre, la
infraestructura destinada a esto es muy escasa por lo tanto de acuerdo con la
informacion obtenida en el estudio de mercado mediante la encuesta, la
caracteristica que tiene mayor importancia para los clientes potenciales, es el

precio y los potenciales servicios.

Nuestro potencial servicio va destinado especificamente para estudiantes de la
Universidad Nacional de Loja ubicada en la parroquia Sucre del cantdon Loja,
donde mediante el estudio de mercado se pudo constatar que la mayoria de
estudiantes no son del sector y tienen la necesidad de ubicarse en una residencia
estudiantil, lo que mediante nuestro proyecto y nuestra oferta potencial podemos
brindar un servicio superior de residencia estudiantil y servicios adjuntos mas
eficientes a los de nuestra competencia directa y asi poder satisfacer una de las
demandas que mas se ha incrementado en la Cuidad de Loja, Parroquia Sucre en

las inmediaciones de la Universidad Nacional de Loja.
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ABSTRACT

Given the large increase of students who are admitted in national universities to
pursue third level education have caused that many of these students should
move to universities outsite the province, leading the need to find student’s
residence. Therefore many students are requiered to be placed in residences that
do not provide specific services in Loja City, Sucre Parish.

The infrastructure for this is limited, hence, according to the information
obtained from market research through the survey, the most important

component for potentials customers are the price and potential services.

Our potential service is intended specifically students from the Loja National
University located in city of Sucre Parish where the market study is conducted.
It was found that most of the students do not live within the sector, they need to
live in a student residence, which means our potential project offers better and
eficient services for student’s residences, even better than our direct competition;
therefore the increasing demand is satisfied in the city of Loja City, Sucre

Parish within the facilities of Loja National University.
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CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1. Tema

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA CASA
RESIDENCIAL UNIVERSITARIA EN LA PARROQUIA SUCRE DEL
CANTON LOJA, PROVINCIA DE LOJA.

1.2. Planteamiento del problema

Seguir una carrera universitaria, para aquellas personas que por motivos de
estudio deben trasladarse fuera de su ciudad de origen, conlleva varios cambios,
fundamentalmente; estos estudiantes, necesitan una residencia universitaria que

les permita tener las comodidades de un ambiente familiar.

Las presiones estudiantiles, sumado a la soledad generan un distanciamiento
emocional que puede ser extremadamente evidente para quienes se encuentran
alrededor de los jovenes; por lo regular, los estudiantes no se pueden acoplar
con facilidad a este cambio ambiental y social, por esta razon, existen casas de
convivencia estudiantil en diferentes ciudades del pais y del mundo, orientadas y
adecuadas para el maximo desempefio de los estudiantes de manera que puedan
desarrollarse, ofreciéndoles  servicios de alojamiento, en un espacio de

convivencia familiar.

La provincia de Loja ubicada en el sur del Ecuador, ofrece varias alternativas
para la educacion universitaria; razon por la cual, acuden estudiantes con deseo
de continuar sus estudios desde otras provincias como: El Oro, Zamora

Chinchipe y de diversos cantones de la provincia de Loja como: Loja, Calvas,



Catamayo, Chaguarpamba, Célica, Espindola, Gonzanama, Macard, Paltas,
Puyango, Saraguro, Sozoranga, Zapotillo, Pindal, Quilanga, Olmedo. De todos
estos cantones antes mencionados se graddan aproximadamente 55.513
estudiantes siendo asi la mayor cantidad de estudiantes egresados y graduados de
esta universidad los mismos pobladores de los cantones aledafios a la ubicacion
de la sede de la Universidad Nacional de Loja.

Loja tiene una rica tradicion en las artes, y por esta razén es conocida como la
Capital Musical y Cultural del Ecuador. Se han desarrollado dos centros de
estudio superior la Universidad Nacional de Loja, fundada en 1859 por el
Gobierno Federal de Loja, esta institucion es la mas antigua del pais, después de
la Universidad Central del Ecuador (Quito), a la presente fecha cuenta con
12.195 estudiantes en modalidad presencial y en la semipresencial con 1.332
alumnos, y la Universidad Técnica Particular de Loja, fundada en 1971,
catalogada como la tercera en poblacion universitaria del pais con 22.000
estudiantes en todas las modalidades, es importante la incidencia que esta

universidad toma en la modalidad de estudios a distancia.

Por la diversidad de opciones de estudio profesional, a la Universidad Nacional
de Loja, acuden estudiantes procedentes de diferentes rincones de la provincia
y del pais. Un alto nimero de personas que ingresan a estudiar a la universidad,
rentan habitaciones en hogares de familias, cerca de su lugar de estudio. La

oferta de residencias universitarias es limitada.

Los estudiantes que asisten en la modalidad presencial, requieren de residencias
universitarias familiares, departamentos o cuartos cercanos al recinto
universitario. Estos antecedentes, permiten fortalecer la creacion de una casa
residencial; en vista de que la atencion, los controles y el ambiente que se
ofrecen, permitan asegurar la estancia de los universitarios; en un ambiente
familiar propicio para el mejor aprovechamiento y desempefio como estudiantes;

esto es el servicio de alimentacion, limpieza de las habitaciones y lavanderia.



En consecuencia, la inexistencia de hospedaje para universitarios en la parroquia
Sucre, ciudad de Loja, puede generar desercion universitaria; pero es una
oportunidad, para generar proyectos de residencias familiares para los
estudiantes brindandoles diferentes opciones de servicios y como consecuencia
brindar mayor seguridad a las familias de donde provienen los estudiantes que

recibirdn nuestro servicio.

1.3. Contextualizacion del problema

Un alto nimero de estudiantes que residen en la zona cercana a la universidad,
rentan cuartos; sin embargo, no existe una residencia universitaria familiar que
ofrezca servicios de: alimentacién, lavanderia y limpieza de la habitacion. Esto
incide en el rendimiento académico de los estudiantes que vienen de las otras
regiones sefialadas, en razon de que ocupan el tiempo de estudios fuera de la

universidad en otras actividades que afectan en su desempefio.

La residencia universitaria a mas de ser una oportunidad de un buen negocio,
sera el mejor sitio para la estancia de los estudiantes por las razones indicadas

anteriormente.

A mas de lo sefialado, los estudiantes deberan cumplir con ciertas reglas, tales
como:  sujetarse a un horario de salida y entrada, respetando las normas
establecidas que respondan a la confianza, que los padres de los estudiantes
requieren al brindar el apoyo a sus hijos en calidad de estudiantes de educacion

superior, lo cual significa, enfrentarse a un profundo cambio de vida.

1.4. Analisis Critico

Después de haber identificado el problema de investigacion; esto es; el
inexistente sistema de hospedaje para estudiantes universitarios en la parroquia
Sucre, ciudad de Loja, canton Loja, se puede aludir que una de las principales

causas que generan dicho problema, se debe al escaso conocimiento de



elaboracion de proyectos de inversion de parte de los potenciales inversionistas,
debido a que la mayoria de ellos desconocen o no tienen formacion académica
sobre el analisis de mercado para el hospedaje de estudiantes; lo cual, les impide
arriesgarse a invertir en esa clase de negocios, dejando de lado la oportunidad de

negocio para un potencial emprendimiento.

Otra de las causas que genera el problema de investigacion, se debe al alto
numero de estudiantes universitarios que no son de la zona, los mismos que son
atendidos adecuadamente y tienen que rentar habitaciones en casas de familias
cercanas a la universidad, porque la oferta de residencias universitarias es
limitada y sus condiciones no son nada idoneas para el maximo desempefio de

los estudiantes que residen en las mismas.

Esta situacién, de los estudiantes tiene como efecto el retorno a sus lugares de
origen, sin concluir los estudios universitarios y/o el cambio de ciudad para
realizar dichos estudios es asi que la generacion de este tipo de servicios
permitira una mayor inclusion de los estudiantes a carreras de tercer nivel en los
cantones aledafios y de distintas partes del pais ya que brindando un servicio
eficiente y optimo generard mayor interés a distintas personas del pais ya que el
nimero de estudiantes que pretenden ingresar a cursar carreras de tercer nivel

cada vez méas aumenta.

Finalmente, los servicios residenciales inadecuados para los estudiantes como:
bafio compartido, asi como el no disponer de cocina, area social, internet,
limpieza de la habitacion, entre otros, es otra de las causas que generan el
problema, situacién que da lugar a un bajo rendimiento académico, debido a que
al no contar con herramientas necesarias para su respectivo desarrollo y

convivencia cotidiana, a la postre repercute en sus estudios.

En consecuencia, el inexistente sistema de hospedaje para estudiantes
universitarios en la parroquia Sucre, ciudad de Loja, cantdn Loja, es una
oportunidad de negocio, que mitiga la alta desercién universitaria y ain mas

brindar un servicio capaz y a montos médicos generando siempre la ganancia



esperada es muy eficiente para pretender la impulsién de un negocio de estas

caracteristicas.

Mucho maés después de una seria investigacion y estudio técnico al constatar las
situaciones y los servicios ya existentes de hospedaje estudiantil nos impulsa a
generar un mejor estandar de comodidades y servicios para nuestros potenciales
clientes y con esto generar una mejor estabilidad estudiantil de las personas que
residan en nuestro complejo para asi lograr un mejor desenvolvimiento y
desarrollo de los mismos dentro de sus aulas como fuera de ellas ya que un buen

descanso brinda como consecuencia un mejor desempefio.



1.4.1. Arbol de problemas

Gréfico 1.1 Arbol de problemas

EFECTOS
B
-
Desercion
universitaria
| |
Pérdida de Cambio de ciudad para realizar los

oportunidad de
negocio para un
potencial inversionista

estudios universitarios, retornando
luego a sus lugares de origen, sin
concluir el pensum de estudios

Bajo rendimiento
académico

1

A

i}

PROBLEMA

Ineficiente sistema de hospedaje

universitario para Pregrado en la parroquia

Sucre, ciudad de Loja, canton Loja.

Inversionistas
desconocen del mercado
de hospedaje estudiantil

Alto nimero de estudiantes
universitarios que no son de la zona,
los mismos que rentan habitaciones en
casas cercanas a la universidad

Servicios residenciales
inadecuados para estudiantes
como: bafio compartido, no
disponen de cocina, area social,
internet, entre otros

SN—

—

CAUSAS

Fuente: La investigacion

————

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



1.5. Prognosis

“HOME SWEET HOME”, es un proyecto que sera creado para satisfacer las
necesidades de los estudiantes universitarios que provienen de las provincias
aledafnias. El proyecto no solo brindara el servicio de hospedaje, sino también
alimentacion lavanderia y limpieza de la habitacion para que los residentes se
sientan a gusto en la residencia familiar estudiantil y, puedan cumplir con las

perspectivas y obtener su titulo profesional.

Las instalaciones ofrecerdn comodas habitaciones simples y dobles con bafios
privados, con atencién personalizada por personal calificado, con relacion

laboral estable.

El restaurante y lavanderia, a mas de dar el servicio a los estudiantes residentes,

estara abierto para todo publico que requiera de estos servicios.

Asi la Residencia “HOME SWEET HOME”, tendrd las mismas reglas que
suelen tener los hogares tradicionales: por ejemplo, se determinara un horario de
entrada, horario para las comidas, de limpieza de cuartos, se estimulard a los
residentes a cumplir con sus obligaciones académicas, para que culminen con
éxito sus estudios, compromiso que adquiririamos con sus padres y con la

mision de la residencia.

Lo cual significa no sélo ofrecer un buen servicio de alojamiento y
alimentacion, también formar en valores como una sola familia, entre el

propietario, empleados y residentes.

Se dard atencion a la alimentacion balanceada, factor al cual daremos
importancia fundamental, por experiencia serd apoyar el rendimiento de los
estudiantes; esto es con alto grado nutricional, evitando gastos adicionales por la
compra de comida chatarra. De no llevarse a cabo este proyecto, muchos

estudiantes quedaran sin un lugar estable donde alojarse, mientras duré su



periodo estudiantil; ademas, se perdera una gran oportunidad de negocio y labor
social.

1.6. Formulacion del problema

Demanda insatisfecha por el ineficiente sistema de hospedaje universitario para

pregrado en la parroquia Sucre, ciudad de Loja, canton de Loja.

1.7. Preguntas bésicas

¢Existe hospedaje familiar para estudiantes universitarios que les ofrezcan
servicios de alojamiento, en la parroquia Sucre, que se encuentre cercana a la

Universidad Nacional de Loja?

¢En cuanto a la demanda y oferta del servicio de hospedaje, como se encuentra

la situacion actual de residencias familiares universitarias en la parroguia Sucre?

¢Cudles son las necesidades demandadas por los estudiantes universitarios que

buscan hospedaje?

¢Qué caracteristicas: administrativas, técnicas, normas legales y de construccion
debera tener y cumplir la residencia familiar universitaria para alcanzar su

objetivo?

¢De qué forma se puede asegurar que el estudio sea factible financieramente, en

consideracion con la inversion?

¢Dentro de las residencias estudiantiles ya existentes en la parroquia Sucre del

canton Loja que tipo y clase de servicio se esta brindando?

¢Con que facilidad acceden los estudiantes a servicios como: lavanderia, internet

o0 alimentacién dentro de las residencias ya existentes?



1.8. Delimitacioén del Problema

1.8.1. Delimitacién del contenido

Campo : Estudio de Factibilidad.
Area : Proyecto de Inversion.
Aspecto : Administrativo-Financiero

1.8.2. Delimitacién espacial

La presente investigacion se desarrollara en la parroquia Sucre del canton Loja

perteneciente a la provincia de Loja en el afio 2012 - 2013.

1.8.3. Delimitacién temporal

El estudio se llevard a cabo durante el afio 2013, tiempo en el que se pretende

concluir el desarrollo del proyecto y dar una solucién al problema planteado.

1.9. Justificacion

El presente proyecto investigativo, serd de gran interes para todos los estudiantes
universitarios que proceden de otras ciudades del pais, para solucionar el
problema detectado. Por lo que, se espera que la parroquia Sucre responda
positivamente al proyecto, y asi los estudiantes se puedan desenvolver en un
ambiente familiar que facilite su desarrollo académico. Los beneficiarios seran
los estudiantes universitarios, especialmente de la Universidad Nacional de Loja,
la Casa Residencial Universitaria se ubicard a tan solo dos cuadras de dichos
predios universitarios, y sobre todo seran beneficiarios los familiares de los
estudiantes, porque podran contar con un lugar en donde sus hijo/as ylo
familiares podran estar mas seguros. Otro de los beneficiaros sin duda seran los

inversionistas porque es una oportunidad de negocio, en la que se pude crecer y
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expandirse a otras ciudades del pais. Ademas, los resultados de la presente
investigacion seran de ayuda para la investigadora, porque con los resultados
obtenidos se podra tomar la decision de invertir o no, asi podra llegar a tener su
propia empresa, y esto permitira el crecimiento de la convivencia estudiantil en
la parroquia Sucre del cantén Loja, mejorando los factores enddgenos emitidos
en la localidad.

1.10. Objetivos

1.10.1. Objetivo general

e Disefiar un estudio de factibilidad para la creacion de una Casa Residencial

Universitaria en la parroquia Sucre del cantdn Loja, provincia de Loja.
1.10. 2. Objetivo especifico

e Realizar un estudio de mercado que determine la demanda potencial
insatisfecha del servicio de una Residencial Estudiantil universitaria en la

parroquia Sucre del canton Loja, provincia de Loja.

e Determinar el estudio técnico y organizacional, a través del disefio de
programaciones, contenidos y enfoques de actividades que ofrecerd esta

Residencia Estudiantil universitaria.

e Elaborar el estudio econémico-financiero del proyecto, y determinar los
indicadores para tomar las decisiones finales.

1.11. Aspectos Metodoldgicos

Para el desarrollo del presente proyecto es necesario ayudarnos de una
aplicacion informatica denominado Excel, el mismo que servira para realizar los
analisis estadisticos y de gestion de informacion que es capaz de trabajar con
datos procedentes de distintos formatos, generado, desde sencillos graficos de
distribuciones 'y estadisticos descriptivos. Ademas hemos empleado

procesadores de texto como Word.
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1.11.1 Método

Para el desarrollo del presente proyectos se empleard la investigacion

cuantitativa porque recoge y analiza datos sobre variables y estudia las

propiedades y fendémenos cuantitativos. Ademas se utilizard el método

exploratorio y descriptivo.

Método Exploratorio—Mediante este método se determina algunos atributos
de la poblacién objeto de la investigacion, con la cual se evaluara el

proyecto.

Meétodo Descriptivo.-Se conoceran las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos,

procesos y personas, objeto de la investigacion.

1.11.2 Técnica

Las técnicas que se utilizara en este proceso de investigacion sera la observacion

directa, la entrevista y las encuestas.

Por medio de la observacion directa se puede establecer un gran nimero de
anotaciones que permitiran comparar y contrastar la experiencia y
apreciacion personal con el deber ser, en diferentes topicos directamente
relacionados con el entorno de la poblacion en estudio.

Se empleard la entrevista a los padres de familia de los estudiantes de la
Universidad Nacional de Loja con el fin de determinar si las instalaciones
donde sus hijos habitan se encuentran en Optimas condiciones para su

comodidad.

Las encuestas se dirigirdn a los estudiantes de la Universidad Nacional de

Loja.



CAPITULO Il

Il. MARCO TEORICO

2.1. Casa Residencial

Una residencia universitaria es un centro que proporciona alojamiento a los
estudiantes universitarios. Frecuentemente el centro se encuentra integrado en
una institucion universitaria, pero también existen residencias independientes de

las universidades.

En general, suelen ofrecer una serie de servicios demandados por los estudiantes
universitarios, desde el alojamiento y la manutencién hasta lavanderia y

biblioteca, pasando por cine, conciertos, excursiones o deportes.

Es un segundo hogar donde un estudiante puede vivir con otros universitarios de
diferentes procedencias y culturas. Algunos estudiaran la misma carrera, pero
conviviran con muchos otros que estudian materias muy distintas. Existen una
variedad de residencias universitarias nacionales e internacionalmente gue tienen

una amplia experiencia, a continuacion algunas de ellas en el cuadro.
2.1.1. Clases de servicios

En las casas residenciales para los estudiantes, estas pueden tener varios

servicios para ofrecer tales como:
2.1.1.1. Servicio de alojamiento

Servicio de alojamiento para estudiantes universitarios, a cambio del pago de

una cantidad mensual se ofrece el alojamiento de habitaciones debidamente

12
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equipadas, dotadas al menos de una cama, ofrecida como el principal servicio a

turistas, viajeros y huéspedes, residentes.

2.1.1.2. Servicio de alimentacién

Algunas casa residenciales puede dar como servicio adicional sus huéspedes el
servicio de la alimentacion que en algunas de las casas deciden incluir en el pago
mensual por el servicio de alojamiento mientras que otras simplemente lo

ofrecen para quienes deseen quedan a libertar del huésped.

2.1.1.3. Servicio de lavado

Igual que el caso anterior muchas casas residenciales ofrecen este servicio como
un extra para sus huésped, pero queda exclusivamente a libertar de cada uno de

ellos el aceptar el servicio o no.

2.1.1.4. Servicio de limpieza de las habitaciones

Por lo general este servicio siempre se encuentra dentro de los valores
cancelados por el servicio de alojamiento, pero existen algunas casas
residenciales que no lo ofrecen y dan la libertad para que el huésped pueda

adquirirlo o no.
2.1.1.5. Servicio de Internet

Para aquellos huéspedes que necesita utilizar la tecnologia en casa, pero como la
mayoria de servicios extra queda a disposicién de la persona el contratar o no el

servicio que la casa residencial ofrece.
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2.2. Estudio de Factibilidad

“...Un estudio de factibilidad podra pronosticar con mayor certeza el rumbo de
éxito o fracaso de una idea de negocio, si se lo realiza dentro de pardmetros de
alta calidad, de exigencia de emprendedores e inversores sobre ellos mismos y el
equipo encargado de hacer el trabajo en materia de la investigacion necesaria a
cumplir, para lograr informacion seria y creible sobre el proyecto de inversion.
Asi pues, responsabilidad y profesionalismo, conjugados en compromiso con la
calidad, es el primer gran ingrediente requerido para hacer un estudio de

factibilidad altamente confiable...” (Ramirez y Cajigas, 2004, p. 44).

Estoy de acuerdo con el criterio expuesto, ya que este tipo de estudio permitira
conocer gque probabilidad de éxito tendria la realizacién del mismo para poder
destinar los recursos necesarios en la elaboracion a profundidad por conocer mas

sobre el proyecto.

Cabe recalcar que todo proyecto de inversion debe al menos considerar los

siguientes estudios:

e Estudio de mercado
e Estudio Técnico
e Estudio Econdmico-Financiero

e Estudio Administrativo - Legal

2.2.1. Estudio De Mercado

El estudio de mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o0 un
servicio en un mercado especifico. Por espacio se entiende la necesidad que
tienen los consumidores actuales y potenciales de un producto en un area

delimitada.

El estudio de mercado utiliza una serie de técnicas Utiles para obtener

informacidn acerca del medio que rodea a la empresa, que le permita pronosticar
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las tendencias futuras de su comportamiento. Para el presente proyecto

utilizaremos como metodologia la Investigacion de Mercados, determinando:

e Investigacion de Mercado
e La Oferta.
e LaDemanda,y

e El desarrollo de la Estrategia Empresarial

2.2.1.1. Investigacion De Mercados

“La investigacion de mercados es la reunion, el registro y el anélisis de todos los
hechos acerca de los problemas relacionados con las actividades de las personas,
las empresas y las instituciones en general. En el caso concreto de las empresas
privadas, la investigacién de mercados ayuda a la direccion a comprender su
ambiente, identificar problemas y oportunidades y evaluar y desarrollar
alternativas de accién de marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la
investigacion de mercados contribuye a una mejor comprension del entorno, a
fin de tomar mejores decisiones de tipo econdémico, politico y social. Por lo
tanto, puede afirmarse que la investigacion de mercados es una herramienta muy
poderoso pera la toma de decisiones, que ayuda a disminuir el riesgo que corren

las instituciones en general.” (Benassini, 2001, p. 4)

A criterio personal es de mucha importancia realizar una correcta investigacion
de mercado, debido que en base a este se puede tomar la mejor decisién para

mitigar el riesgo sobre la decision tomada.

2.2.1.2. La Oferta

Definicion: la oferta es la cantidad de mercancias que pueden ser vendidas a los
diferentes precios del mercado por un individuo o por un conjunto de individuos

de la sociedad. La oferta se presenta de dos formas:
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1. Individual.

2. Colectiva o total.

“...La oferta individual de un producto cualquiera es la tabla de las cantidades
del mismo que su poseedor estaria dispuesto a vender a cada uno de los precios
diversos. Ley fundamental de la oferta: la cantidad que de una mercancia se
ofrece en venta, tiende a variar en razon directa del precio, mientras no se

modifiquen las condiciones objetivas y subjetivas en que actien los oferentes...”

Avilay Lugo, 2004), p. 162.

Elementos que determinan la oferta:

a) Costo de produccion.
b) Nivel tecnoldgico,
c) Precio del bien.

2.2.1.3. La Demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado” (Garcia, 2007, p. 90)

El analisis de la demanda constituye uno de los aspectos centrales del estudio,
ademas de la demanda actual, los pronésticos de consumo histéricos que se
puedan estimar y que también las herramientas cualitativas y cuantitativas que
aporten con nuevos datos proyectados a corto, mediano y largo plazo.En el
estudio de mercado es indispensable conocer la demanda, ya que se debe saber
cuantos compradores estan dispuestos a adquirir los bienes o servicios y a qué

precio.

El nivel de ingreso de los consumidores, el patrén de gasto de los mismos, la

tasa de crecimiento de la poblacion, el comportamiento de los precios tanto de
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los bienes sustitutos, preferencias de los consumidores, son factores que

determinan la posibilidad de crear un negocio fortalecido.

2.2.1.4. El Desarrollo Estrategia Empresarial

La estrategia empresarial es la busqueda deliberada de un plan de accion que
desarrolle la ventaja competitiva de una empresa y la acentle, de forma que esta
logre crecer y expandir su mercado reduciendo la competencia. Para poder
determinar el desarrollo de la estrategia empresarial correcta, se debe considerar

varios aspectos importantes, los cuales pueden ser:

2.2.1.4.1. El producto o Servicio

“El producto es todo lo que se puede ofrecer en un mercado para atraer la
atencion del publico y lograr su adquisicién o consumo; comprende objetos

fisicos, servicios, personalidades, lugares, organizaciones e ideas” (Kotler, 2003,

pg. 65)

Estoy de acuerdo a la afirmacion ya que cuando se necesita satisfacer una

necesidad adquirimos productos y estos pueden ser tangibles como intangibles.

“Un producto es algo que se considera capaz de satisfacer una necesidad o un
deseo, Un producto puede ser un objeto, un servicio, una actividad, una persona,
un lugar, una organizacion o una idea, Si el término producto parece poco
natural a veces, podemos sustituirlo por el de recurso, oferta o satis factor”

(Kotler, 1985, pag. 38)

Yo opino que es la definicion acertada ya que realmente un producto lo que hace

es satisfacer la necesidad que se tiene.

2.2.1.4.2. El precio

“El precio es un regulador basico del sistema econdmico puesto que colabora en

el reparto de los recursos, De él derivan los salarios de los trabajadores, las
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rentas, los ingresos y, por tanto, los beneficios empresariales, El precio es,
asimismo, un regulador de la demanda, dado que influye directamente en el
nivel de la misma y determina el nivel de actividad, En este sentido, la

elasticidad de la demanda respecto al precio es un dato esencial”(Alegre y Galve,
2000, p. 180).

A criterio personal, el precio realmente es el regulador basico de la economia,
cuando se adquirir cualquier bien uno de los factores para la adquisicion es su

precio entre mayor precio, se puede decir, el producto tiene mayor calidad.

2.2.1.4.3. Distribucién

La plaza se refiere a los canales de distribucion, logistica asociada, cobertura de

mercado y niveles de servicio al consumidor.

La distribucion es parte vital en el funcionamiento de una empresa. Se puede
producir el mejor articulo en su género al mejor precio, pero si no se tiene los
medios para hacerlo llegar al consumidor en forma eficiente, esa empresa ira a la

quiebra.

2.2.1.4.4. Promocion

“...La promocion es ante todo una herramienta de comunicacion, es decir, un
instrumento para transmitir el mensaje y la imagen de la empresa. Toda
organizacion ejerce un control directo sobre sus comunicaciones y determina la
forma de gestionar su imagen asi como el contenido de su mensaje. Ni que decir
tiene que otras variables del programa de marketing pueden también reflejar la
imagen de una empresa, v en el contexto cultural, la figura del critico sirve
también para enviar mensajes a la audiencia potencial...” (Colbert, et al Cuadrado,
Natel, 2003, p. 190).

2.2.1.4.5. Segmento del mercado
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Los consumidores individuales tienen necesidades diferentes de las
organizaciones, Pero ademé&s, y segln sus actitudes y sus intereses, los
particulares muestran preferencias distintas en los medios de comunicacion a los
que se exponen, en los productos y las marcas que consumen y en las actividades
que realizan en su tiempo de ocio, entre otros muchos aspectos. A su vez, las
empresas y otras instituciones también tienen necesidades diferentes
dependiendo de la actividad a la que se dedican o de sus caracteristicas como

organizacion.

“A pesar de estas diferencias, a menudo pueden identificarse grupos de
consumidores, que denominamos segmentos, con algin elemento en comun. Los
responsables de marketing se encargan de identificar y comprender las
caracteristicas y los comportamientos de estos grupos por medio del proceso de
segmentacion de mercados y utilizan este conocimiento para decidir a qué
segmento o0 segmentos se del dirigir la empresa. De esta manera, la

segmentacion facilita la seleccion del mercado objetivo” (Rodriguez, 2006, p. 110)

2.2.2. Estudio Técnico

El estudio técnico es aquel que provee de informacién para cuantificar el monto
de las inversiones, los costos operativos y demas recursos que se van a tomar en

cuenta para poder llevar a cabo la produccion del bien o el servicio.

Al igual que en el estudio de mercado, para la realizacion de este estudio y para
la recoleccion de la informacién necesaria, se precisara de fuentes primarias y
secundarias con herramientas como entrevistas a expertos, métodos

comparativos y matrices de evaluacién de factores.
2.2.2.1. Localizacion
El estudio de localizacion del proyecto debe definir claramente cual sera el

mejor sitio para ubicar la unidad de produccién. La localizacion éptima del

proyecto es la que contribuye en mayor medida a que logre la mayor tasa de
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rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario minimo

(criterio social).

El estudio y analisis de la localizacion de los proyectos es util y determinante
para el éxito o fracaso del proyecto, ya que la decision acerca de donde ubicar el
proyecto no solo considera criterios econdmicos sino también criterios

estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros.

2.2.2.2. Clases y elementos del Estudio Técnico

2.2.2.2.1. Macro localizacion

Permite delimitar el nimero de soluciones posibles, determinando la regién
Optima. Aqui se mencionaran las diferentes ventajas de cada uno de los posibles
lugares donde se ubicara el proyecto como cercania del mercado, competencia,
espacio fisico adecuado, aun asi el negocio ya proponga un lugar especifico. La
definicién de la zona, region, provincia o area geografica en la que se localizara

la unidad productiva tratando de reducir al minimo los costos totales.

2.2.2.2.2. Micro localizacion

Determinard la localizacion definitiva del proyecto, tomando como base la
macro localizacion se describe en forma exacta y detallada donde se desarrollara
y ademas del porqué de la eleccidén del mismo, brindandonos mas informacién:
estadistica, social y cultural del punto exacto para un mejor desempefio e
impulsién de nuestro proyecto y el porqué de la importancia del mismo dentro

de este sitio.

2.2.2.2.3. Factores Determinantes de la Localizacién

La localizacion consiste en la ubicacion del proyecto, pero existen factores que

al final pueden influir en la decisién final:
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e La politica tributaria del gobierno

e Laexistencia de vias de comunicacion (terrestre, aérea 0 maritima)

e Laexistencia de infraestructura urbana (agua, alcantarillado, luz y teléfono)
e La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

e Disposiciones municipales

e Mano de obra disponible

e Costo del transporte

e Existencia de universidades, institutos, colegios

e [tc.

2.2.2.2.4. Tamafo del proyecto

La importancia de definir el tamafio de la empresa radica principalmente en la
ubicacion geogréafica cerca de la universidad y la demanda de los estudiantes (El
mercado) que consideren este servicio con el mejor y ajustado a la economia de
su familia, estos factores primarios permitird implantar una estructura con

expectativas de crecimiento.

2.2.2.2.5. Ingenieria del proyecto

El control administrativo, el personal de cocina y limpieza que seran
seleccionados técnicamente para ofrecer un servicio detencién familiar a los
estudiantes , tratando que se sientan como en su propia casa, el disefio de la
distribucion fisica, areas externas e internas, permitirdn obtener un grupo de
personas que desarrollen un potencialidades de ser humano conviviendo en una

residencia universitaria.

2.2.2.2.6. Disefo del proyecto

El disefio del proyecto es el proceso de elaboracion de la propuesta de trabajo de
acuerdo a pautas y procedimientos sistematicos, un buen disefio debe identificar
a los beneficiarios y actores claves: establecer un diagndstico de la situacion

problema: definir estrategias posibles para enfrentarla y la justificacion de la
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estrategia asumida; objetivos del proyecto (generales y especificos); resultados o
productos esperados y actividades y recursos minimos necesarios. Al mismo
tiempo, la propuesta o disefio debe contemplar la definicién de indicadores para
realizar el seguimiento y verificacién de los resultados que se obtienen, y

establecer los factores externos que garantizan su factibilidad y éxito.

2.2.2.2.7. Planos del proyecto

Expresan de una forma gréfica las transformaciones que se pretenden realizar en
el proyecto, deben expresar la arquitectura e ingenieria del proyecto, a la que se
ha llegado como consecuencia del proceso de disefio; deben contener

informacidn suficiente como para poder ejecutar el proyecto sélo con ellos.

2.2.2.2.8. Estructura del proyecto

Dentro del proceso de definicion de la estructura de trabajo, el primer paso es la
definicién de los objetivos del proyecto en términos de los productos que
deberan ser generados. Por ejemplo, un proyecto de desarrollo de sistemas tiene
como objetivo generar: especificaciones de disefio detallado, programas, casos
de prueba, instructivos para el usuario, etc. Cada producto, como por ejemplo un
«Modelo de Datos», se compone de diversos elementos: diagrama de entidad-
relacion, definicion de las entidades y definicion de los atributos. Asi pues, para
definirla estructura de trabajo de un determinado proyecto es necesario, como

primer paso, definir los productos y elementos que constituyen su objetivo.

“...Al realizar la definicion es importante recordar que un proyecto puede incluir
varias fases, por lo que en él se combinan productos de naturaleza diversa; como
puede ser el caso de un proyecto que tenga como propdsito producir el disefio
general de un sistema y, ademas, producir el disefio detallado de su primera

version...” (Fabregas, 2005, p. 57)
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e Costos.- El costo o coste es el gasto econdmico que representa la fabricacion
de un producto o la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de

produccion, se puede establecer el precio de venta al publico del bien.

e Inversiones.- La inversion es todo desembolso de recursos financieros para
adquirir bienes concretos durables o instrumentos de produccion,
denominados bienes de equipo, y que la empresa utilizard durante varios

afios para cumplir su objeto social.

2.2.3 Estudio Econdémico-Financiero

2.2.3.1. Estudio y Evaluacion financiero

“...El estudio financiero constituye la sistematizacion contable y financiera de
los estudios de mercado y técnico, que permitird verificar los resultados que
genera el proyecto, al igual que la liquidez que genera para cumplir con sus
obligaciones operacionales y no operacionales y finalmente, la estructura

financiera expresado por el balance general del proyecto...” (Meneses, 2005, p. 78)

“El estudio financiero evalua el potencial econémico de un proyecto analizando
el monto de los recursos econémicos necesarios para su realizacion, facilitando
de esta manera la toma de decisiones referente a las actividades de la inversion”
(Gary, 2006, p. 88)

El evaluar la factibilidad de un proyecto tiene una gran importancia ya que
brinda informacion veraz y necesaria sobre las inversiones del mismo, para asi
determinar las necesidades de recursos financieros, las fuentes de

financiamiento, la rentabilidad de los recursos utilizados y la evaluacion.

2.2.3.2. Inversion inicial y financiamiento
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2.2.3.2.1. Inversion inicial

“La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o
tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la

empresa, con excepcion del capital de trabajo” (Baca 2001, pg. 78)

e Activos tangible.- comprende los bienes propiedad de la empresa, como
terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos, herramientas y

otros.

e Activos intangibles.- comprende el conjunto de bienes propiedad de la
empresa necesarios para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de
invencion, marcas, disefios comerciales, nombres comerciales, asistencia
técnica, estudios que tiendan a mejorar en el presente o en el futuro el
funcionamiento de la empresa, como estudios administrativos, estudios de

evaluacion, capacitacion del personal dentro y fuera de la empresa, etc.

e Capital de Trabajo.- esta representado por el capital adicional (distinto de la
inversion en activo fijo y diferido) con que hay que contar para que empiece
a funcionar una empresa. Sirve para comprar materia prima, pagar mano de
obra, otorgar crédito en las primeras ventas y contar con cierta cantidad de

dinero para los gastos diarios de la empresa.

2.2.3.2.2. Financiamiento

“El Financiamiento es el abastecimiento y uso eficiente del dinero, linea de
crédito y fondos de cualquier clase que se emplean en la realizacion de un
proyecto o en el funcionamiento de la empresa” (Erosa, 1998, pag. 192)

Aqui se determinara de donde van a provenir los recursos necesarios para la
puesta en marcha del presente proyecto. Se deben analizar todas las fuentes de
financiamiento posibles como aportes de capital o el requerimiento de recursos

via préstamo, para asi elegir la que ofrezca mayores beneficios para la empresa.
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2.2.3.2.3. Proyeccion de Ingresos del Proyecto

Consiste en establecer los ingresos por ventas que tendra el proyecto durante un
periodo de tiempo (mensualmente, trimestralmente, semestralmente o

anualmente).

2.2.3.2.3. Proyeccion de Egresos del Proyecto

Consiste en pronosticar los egresos que tendré el proyecto en un determinado

periodo. Los rubros que intervienen en la proyeccion de egresos son:

e Costos de Produccion.- costo de las materias primas, costo de los insumos,
costo de mantenimiento de la maquinaria y equipo (por afio), costo de
mantenimiento de instalaciones. En los casos que se requiera, establecer el
costo del arrendamiento de instalaciones de maquinaria y equipo, o de lotes o
terrenos. Requerimiento de mano de obra directa, costo estimado de los

servicios publicos para el componente de produccion.

e Gastos de Administracion.- se debe incluir el valor que proyecta los gastos
en concepto de salarios administrativos, servicios basicos de oficinas y

compra de materiales y otros de oficina.
e Gastos de Ventas.- se debe ingresar las estimaciones de gastos por
empaque, transporte y distribucién de sus productos al mercado donde

vendera.

e Gastos Financieros: se refiere a la cuota anual de amortizacion a intereses

por el financiamiento del dinero a invertir.

2.2.3.3. Estados Financieros Proyectados
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2.2.3.3.1. Flujos de efectivo

“...El estado de flujos de efectivo esta incluido en los dos financieros basicos
que deben preparar las empresas. Este provee informacién importante para los
administradores del negocio y surge como respuesta a la necesidad de
determinar las entradas y salidas de recursos en un momento determinado, como
también un andlisis proyectivo para sustentar la toma de decisiones en las
actividades financieras, operacionales, administrativas y comerciales” (Douglas,
2000, p. 65)

2.2.3.3.2. Estados financieros

Ademas de proyectar el flujo de efectivo de una empresa a través del tiempo, a
menudo resulta atil preparar un balance general y un estado de resultados
proyectados. Los estados proporcionan informacion de los activos y pasivos, asi
como de las proyecciones de las partidas del estado de resultados. Este estado
comprende una proyeccion de resultados para un periodo determinado en el
futuro. Para elaborarlo se realizan estimaciones de las ventas, compras, sueldos

de produccion, gastos de ventas generales y de administracion.

2.2.3.4. Evaluacion Financiera del Proyecto

2.2.3.4.1. Valor Actual Neto (VAN)

“Permite calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos de caja
futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar al
momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja
futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial de tal modo que
el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto. En este caso la tasa de
descuento que se utilizara es la TMAR (tasa minima atractiva de retorno) que
estd compuesto por el valor de la inflacion, la T1O (tasa interna de oportunidad)
y el premio al riesgo que es el verdadero crecimiento del dinero o real del
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patrimonio, es decir, a mayor riesgo se espera mayor ganancia’ (Friend y Zehle,

2008, pg. 70)
2.2.3.4.2. Tasa Interna de Retorno

Es la tasa de descuento por la cual el VAN es igual a cero. Se utiliza para decidir
sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. Para ello, la TIR se
compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de oportunidad de la
inversion (si la inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para
comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de
rendimiento del proyecto —expresada por la TIR— supera la tasa de corte, se

acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.
2.2.3.4.3. Periodo de Recuperacién de la Inversion

Permite conocer en qué tiempo se va a recuperar la inversiéon. Es un indicador
gue mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo, pues
permite anticipar los eventos en el corto plazo. Cuando mas rapido sea el
periodo de recuperacion, menor sera el riesgo y se obtendra mayor liquidez. El
periodo de recuperacion de un proyecto indica el nimero de afios necesarios para
recobrar la inversion inicial en efectivo. Es la razon de la inversion inicial fija
dividida entre los ingresos anuales de efectivo durante el periodo de

recuperacion.
2.2.3.4.4. Relacion Beneficio / Costo (IR)

La relacion beneficio / costo, es la relacion entre los ingresos presentes netos
delos flujos de efectivo y los egresos presentes netos. El indice se expresa asi:

‘ ingres 05['_ presen re}

Relacién Beneficio / Costo: )
‘ egresos( presente)

Si larelacion es: > 1 se considera al proyecto "atractivo™
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2.2.3.4.5. AnAlisis de Sensibilidad

Todo proyecto, independientemente de su magnitud, se ve envuelto en una
seriede riesgos independientes o ajenos al funcionamiento de la empresa que
inciden directamente a los costos o ingresos de la misma. Por esta razén en el
analisis de sensibilidad se estudian los posibles casos que puedan poner en

riesgo la operatividad del proyecto.

“El analisis de sensibilidad muestra los efectos que sobre la TIR tendria un
cambio en el valor de una o més variables de costo o ingreso que inciden en el
proyecto v, a la vez, indicar la holgura con que se cuenta para su realizacion ante

eventuales cambios detales variables en el mercado” (Friend y Zehle, 2008, pg. 74)
2.2.4. Estudio Administrativo y Legal

Los aspectos legales para el proyecto, estaran apegados apegado al
cumplimiento de las normas legales vigentes, del contribuyente del control
tributario, municipalidad de los organismos de salud, proteccién ambiental y
seguridad esto es muy importante ya que permite el libre funcionamiento de la
nueva empresa sin incurrir en violaciones que pudieran traer sanciones que

perjudiquen al proyecto en cuestion.

2.2.4.1. Organizacién

Organizacion es el establecimiento de la estructura necesaria para la
sistematizacion racional de los recursos, mediante la determinacion de
jerarquias, disposicién, correlacion y agrupacion de actividades, con el fin de

poder realizar y simplificar las funciones del grupo social.
2.2.4.2. Estructura
La organizacion implica el establecimiento del marco fundamental en el que

habra el grupo social, ya que establece la disposicion y la correlacion de las

funciones, jerarquias y actividades necesarias para lograr los objetivos.
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2.2.4.3. Sistematizacion

Las actividades y recursos de la empresa, deben de coordinarse racionalmente
para facilitar el trabajo y la eficiencia. Agrupacion y asignacion de actividades y
responsabilidades. En la organizacion surge la necesidad de agrupar, dividir y

asignar funciones a fin de promover la especializacion.

2.2.4.4. Jerarquica

La organizacién, como estructura, origina la necesidad de establecer niveles de
autoridad y responsabilidad dentro de la empresa. Simplificacion de funciones.
Uno de los objetivos basicos de la organizacidn es establecer los métodos mas

sencillos para realizar el trabajo de la mejor manera posible.

2.2.45. SRI

Servicio de Rentas Internas (SRI) es un organismo auténomo del Estado de
Ecuador, cuya funcién principal es el cobro de los impuestos, a partir de una
base de datos de contribuyentes. Fue creado sobre la base de la antigua
Direccion General de Rentas y su director actual es el economista Carlos Marx

Carrasco.

2.2.4.6. Sociedad de hecho

Segun el codigo civil menciona:

Art. 1957.- Sociedad o compafiia es un contrato en que dos 0 mas personas
estipulan poner algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios que
de ello provengan. La sociedad forma una persona juridica, distinta de los socios

individualmente considerados.

Art. 1961.- Si se formare de hecho una sociedad que no pueda subsistir

legalmente, ni como sociedad, ni como donacién, ni como contrato alguno, cada
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socio tendrd la facultad de pedir que se liquiden las operaciones anteriores y de
sacar sus aportes. Esta disposicidn no se aplicara a las sociedades que son nulas
por lo ilicito dela causa u objeto, respecto de las cuales se estara a lo dispuesto

por el Cddigo Penal.

Una Sociedades de hecho debe seguir los siguientes pasos:

e Se constituyen con dos 0 mas personas.

e El acto de constitucion se realiza mediante escritura publica.

¢ No cumple con los requisitos para constitucion establecidos en la ley de
compafiias.

e Paga impuestos al SRI.

¢ No esta sometido al control de la superintendencia.



CAPITULO IlI

ESTUDIO DE MERCADO

Como se menciond el estudio de mercado es una de las herramientas mas
utilizada para obtener la informacién e inquietudes de los posibles clientes, este
estudio permite conocer las principales caracteristicas de los posibles usuarios y
cuales seran las mejores alternativas para poder captar la atencién de ellos. El
estudio de Mercado emplea una serie de técnicas Utiles para obtener informacion
acerca del medio que rodea la empresa, nos permite pronosticar las tendencias

futuras de su comportamiento.

e Investigacion de mercado.
e Analisis de la demanda.
e Andlisis de la oferta.

e Elaboracion de la estrategia comercial.

La finalidad de la investigacion de mercado es la de proporcionar informacion
para la toma de decisiones sobre el curso de accion que debera seguir el presente
proyecto. Ademas permitira conocer y analizar las necesidades insatisfechas de

los clientes.

3.1. Objetivo del Estudio de Mercado

3.1.1 Objetivo General

e Determinar la existencia de un mercado potencial que demande el servicio de

alojamiento con las comodidades que requiere un estudiante.

31
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3.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar la oferta y la demanda para la implantacion de una casa
residencial universitaria con el fin de satisfacer las necesidades, preferencias

y requerimientos de los clientes potenciales.

e Realizar una anélisis de la oferta y la demanda para cuantificar la demanda
insatisfecha que argumente la creacion de la Casa Residencial “Home Sweet

Home”
e Establecer precios competitivos.

e Determinar a través del estudio de mercado la mejor estrategia de

comercializacion de los servicios de “Home Sweet Home”

3.2. Metodologia Empleado

En esta investigacion se identificara las caracteristicas del problema que se
trabajara en el &mbito de estudio, a fin de controlar y dar una respuesta factible y
cuantitativa que permita saber si la Creacion de una Casa Residencia
Universitaria de la Parroquia Sucre, Canton Loja, Provincia de Loja, dara o no,
los resultados que se pretende o se espera.

Para la presente investigacion se realizara la metodologia documental —

bibliografica y ademas de la investigacion de campo respectiva.

3.2.1. Documental — bibliogréafica

Se verificard las consultas de documentos, libros, textos y publicaciones en
internet, de diversos autores, esto contribuird a respaldar a las variables
independiente y dependiente del modelo o de distintos procesos a ser utilizados

para las necesidades especificadas en esta investigacion.
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3.2.2. Investigacion de campo

Se ejecutara la investigacion en el lugar de los hechos, es decir, en la Parroquia
Sucre perteneciente al Canton Loja, Provincia de Loja, siempre cerca al
establecimiento elegido para un mejor uso de la informacién, ya que es el lugar
del problema, con el Unico propdsito de observar los acontecimientos y obtener

la investigacion de acuerdo a los objetivos planteados para el estudio pertinente.

3.3 Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacién consisten en todos aquellos datos que son Utiles y

necesarios para el proceso de investigacion; para el presente proyecto se empled:

3.3.1. Informacion primaria

Es aquella que nos permite obtener informacion con el propdsito de aprovechar
la experiencia de personas o empresas del mercado objetivo.

La informacion de tipo primaria ser realizara mediante el contacto directo con
los diferentes estudiantes de las universidades, a quienes se les aplicara una

encuesta.

3.3.1.1. Entrevista no estructurada

Al inicio del proyecto se realiz6 entrevistas no estructuras a los padres de familia
de los estudiantes de la Universidad Nacional de Loja, con el objetivo de obtener
informacidn acerca de los servicios que prestan actualmente los lugares donde

residen sus hijos.

3.3.1.2. La Observacion Directa
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Para esta investigacion se utilizara la técnica de observacion directa ya que
gracias a esta nos permitird constatar de forma personal la problematica, y asi
direccionar mejor las necesidades de este grupo estudiantil y la viabilidad del

proyecto en este sector brindando asi mejores resultados al finalizar el mismo.

3.3.1.3. Investigacion por Encuesta

Se manejaréa la técnica de la encuesta para recolectar informacion, registrandola
adecuadamente para su respectiva tabulacion e interpretacion. El instrumento

utilizado para la observacion seré el Cuestionario. (Ver anexo 1)

3.3.2. Informacion secundaria

Son aquellas que nos proveen de datos de otro tipo de organizaciones, para este

caso se obtuvo informacion de:

¢ Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
e Departamento estadistico de la Universidad Nacional de Loja.

e Internet.

Para la investigacion los datos secundarios, seran los registros de los estudiantes
que se encuentren matriculados en las universidades, permitiendo conocer datos

relevantes para la realizacion del presente trabajo.

3.4. Demanda

En lo referente a la demanda se puede mencionar que, la demanda es la cantidad
de bienes y servicios que las personas deseen adquirir a diferentes precios que el
mercado ofrece tanto para una persona de forma individual (consumidor) o para

el conjunto de personas que necesiten el bien o servicio (demanda total).
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Establecer la cantidad de personas que necesiten el bien o servicio hace que las
empresas puedan brindar estos servicios, pero también otras empresas observan
las oportunidades de ingresar a satisfacer estas necesidades ya que las empresas

actuales que lo ofrecen no han alcanzado el total de la demanda.
3.4.1. Anélisis de la Demanda

Las universidades cada afio ofrecen una cantidad limitada de cupos en sus
diferentes facultades, por lo que los aspirantes deberan cumplir con todos los

requisitos para poder ingresar en la universidad.

Esta es una situacion generalizada en todas las universidades, en el caso
particular de la Universidad Nacional de Loja no es la excepcion; durante los
ultimos afios ha tenido un crecimiento tanto en la infraestructura como en la
poblacién estudiantil, poblacion que se compone principalmente por alumnos de
la ciudad, pero que también estd conformada por alumnos que vienen desde
sectores cercanos e incluso desde otras provincias.

A continuacion se presenta la informacion recabada durante la investigacion:
Tabla 3.1 Total de Alumnos (UNL)

NUMERO DE
ANOS ESTUDIANTES
2002 8537
2003 8902
2004 9268
2005 9634
2006 10000
2007 10366
2008 10732
2009 11097
2010 11463
2011 11829
2012 12195

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Como se puede observar la Universidad Nacional de Loja ha tenido un
incremento estudiantil desde el afio 2002 — 2012. Siendo la poblacion actual de
12195 estudiantes matriculados que representan el 100%, y en base a las
encuestas realizadas el 67.31% necesita alquilar una vivienda, el 2.87% de la
poblacion es necesaria para que las 35 habitaciones y los servicios que se
ofrecen por parte de¢ HOME SWEET HOME sean ocupados y cumplan con las
proyecciones plasmadas en este presente estudio de factibilidad. Esto permite
observar una oportunidad de ofrecer servicios de alojamientos para los alumnos
que viene desde otros sectores, para ellos se preocupen exclusivamente de sus
estudios y puedan asistir a todas las jornadas de clases, brindando confianza para

los clientes como para sus familiares permitiéndoles fijarse en nuestro servicio.

3.4.2 Perfil del Cliente

Poder ofrecer alternativas a los diferentes clientes es una de los objetivos que la
realizaciéon del proyecto contempla, para el caso, darles opciones a los
estudiantes tantos los que vienen desde otras provincias, como aquellos que
viven dentro de la misma ciudad pero que se encuentren lejos del

establecimiento educativo, ofreciendo las comodidades adecuadas para ellos.

Muchos estudiantes optan por quedarse en su lugar natal, pero en vista de que no
ofrecen todas las carreras, siguieron saliendo de sus residencias hacia las

universidades que ofrecian las carreras que ellos deseaban seguir en el futuro.

3.4.3. Determinacién del Universo o Poblacion

El tamafio del universo se refiere al valor econémico existente en el mercado, la
poblacion tomada en cuenta para la realizacion de la investigacion es la

universidad Nacional de Loja.
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Tabla 3.2. Poblacion y rango
Universidad Nacional de Loja

Rango 2011-2012 | Fuente:

Poblacion| 12195 | http://www.unl.edu.ec/estadisticas/estestudiantes.html

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

3.4.3.1 Unidades de Muestreo

Las unidades de muestreo para el presente estudio de mercado se determinaron

mediante la formulacion de las siguientes preguntas:

e (A quién se encuesta?

e ;Cuantas personas se encuestaran?

Contestando a las preguntas planteadas deducimos que para la realizacién del
proyecto aplicaremos un solo tipo de encuesta debido a que nuestro mercado

objetivo seria la Universidad Nacional de Loja.

En cuanto al nimero de encuestas a aplicar se dedujo mediante férmula aplicada
a la informacion proporcionada por parte del departamento estadistico de la

Universidad Nacional de Loja.

3.4.3.2 Alcance

El alcance del proyecto, es la realizacién de un estudio de factibilidad para la
creacion de una casa Residencial Universitaria, estara dirigida hacia el mercado
de la Universidad Nacional de Loja, para esto se elaboraron encuestas las
mismas que fueron realizadas dentro de la institucion.

3.4.3.3 Tiempo de Estudio

Las encuestas fueron realizadas del 7 al 9 de noviembre del afio 2012.
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3.4.3.4 Célculos de la Muestra
El muestreo es una herramienta de la investigacion cientifica. Su funcion bésica
es determinar que parte de una realidad en estudio (poblacion o universo) debe

examinarse con la finalidad de hacer inferencias sobre dicha poblacion.

Para la presente investigacion se utilizara la siguiente férmula:

o ZONDP)@
S(N-1) + (2 ()@

En donde:

n = Numero de elementos de la muestra

N = Numero de elementos de la poblacién o universo

g = Probabilidad de fracaso.

P= Probabilidad de fracaso

Z= Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido.

e = Margen de error permitido (determinado por el responsable del estudio).

Y también se establecié una pregunta base para determinar la probabilidad de

éxito o fracaso en las instalaciones de la universidad.

¢Le interesaria vivir en una Casa Residencial?
Sl NO

Realizado a 10 estudiantes en la universidad Nacional de Loja, los resultados

fueron:

Tabla 3.3 Disposicion para adquirir el servicio de alojamiento

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

S NO
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(P)=70% (@) = 30%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Aplicando la férmula en la universidad los resultados serian:

z1) (P)(g)

Universidad Nacional de Loja D= Dz e
Datos:
z= 1.645
n= 12195
p= 0.70
g= 0.30
e= 0.06

_ (1.645)%(12195)(0.70)(0.30)
nl= (0.06)2(12195— 1) + ((1.645)%(0.70)(0.30)

_ 6929.99472375
T 4446666525

n=156

3.4.4 Diseno de la Encuesta

La encuesta es una técnica de investigacion dedicada a obtener informacién a
través de un sistema de preguntas estructurado en formularios impresos, que en

el informante responde por si mismo, sin la participacién del entrevistador.
3.4.5 Tabulacion y Analisis de las Preguntas de la Encuesta

Determinado el nimero correspondiente de las personas que se deberia encuestar
(156), se realizaron los respectivos cuestionarios y se obtuvieron los siguientes
resultados, encuesta realizada en las instalaciones de la Universidad Nacional de

Loja donde va puntualmente direccionado nuestro servicio.
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e El género de los encuestados:

Tabla 3.4 Disposicion para adquirir el servicio de alojamiento

Masculino 86 55,13%
Femenino 70 44 87%
TOTAL 156 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Graéfico 3.1 Género de Encuestados

Genero
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los resultaron fueron que el 44.87% fueron femeninas y el 55.13% fueron

masculino.

Anélisis: De todos los encuestas la mayor poblacion que representa el 55.13%

pertenecen al género masculino, esto se podria explicar por la mayor libertad
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brindada por las familias ecuatorianas para con las personas del género
masculino.

e En cuanto al nivel de educacion, los resultados fueron:

Tabla 3.5 NUmero de estudiantes de grado y posgrado

Pregrado 131 83,97%
Posgrado 25 16,03%
156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 2.2 Nivel de educacion
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los encuestados respondieron en un 16.03% que pertenecen al nivel de
posgrado, mientras que el 83.97% eran de los niveles de pregrado.

Analisis: De todos los encuestados con un total de 83.97% son estudiantes que
pertenecen al ciclo de Pregrado de la universidad, dado esto ya que los

estudiantes que se encuentran en proceso de obtencion de su titulo requieren
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mayor acercamiento a la universidad son ellos los potenciales clientes del
servicio.

Ocupacidn de los encuestados y los resultados fueron:

Tabla 3.6 Ocupacion de los estudiantes

Estudia 65 41,67%
Estudia y trabaja 91 58,33%
TOTAL 156| 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.3 Ocupacion
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los resultados en cuanto a sus ocupaciones mencionaron en un 22.44% que solo
se dedican al estudio, mientras que el 25.64% esta trabajando, y finalmente el
51.92% se encuentran trabajando y estudiando a la mismo tiempo.
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Andlisis: Segun los resultados obtenidos en las encuestas, el 51.92% de todos
los encuestados se encuentran estudiando Yy a la vez trabajan, contando con

recursos propios para sostener durante sus estudios.

¢En qué sector de la ciudad vive actualmente?

Tabla 3.7 Sector donde vive actualmente

Norte 31 19,87%
Centro 33 21,15%
Sur 38 24,36%
Fuera de la ciudad 54 34,62%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.4 Sector de residencia actual
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los encuestados mencionaron, en un 19.87% que viven en el sector norte de la
ciudad, mientras que el 21.15% se encuentra viviendo en el centro de la ciudad,
el 24.36% esta viviendo al sur de la ciudad y finalmente el 34.62% se encuentra

fuera de la ciudad.

Anélisis: Del total de encuestados, con el 34.62% se encuentra fuera de las
ciudad, por lo que para ellos se les hace mas dificil la movilizacion para llegar a
recibir sus respectivas horas de estudios en la universidad siendo una opcién

muy eficiente la de ubicarse en una residencia cercana a la universidad.
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¢Usted vive con?

Tabla 3.8 Con quien vive

Familiares 62 39,74%
Casa Independiente 46 29,49%
Departamento 23 14,74%
Hotel 25 16,03%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.5 Con quienes vive
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los resultados fueron, el 14.74% de los encuestados vive en departamentos, el
16.03% se encuentra en hoteles, mientras que el 29.49% se encuentra viviendo

en casa independiente, y finalmente el 39.74% vive con familiares.

Analisis: Segun los encuestados, con el 39.74% se encuentran viviendo con
familiares, sean estos padres o familiares cercanos, pero no siempre cerca del

lugar de estudio mejorando asi la opcion de nuestro servicio.
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¢ Conoce usted de una residencia universitaria en la ciudad de Loja?

Tabla 3.9: Conoce una residencia

Si 49 31,41%
No 107 68,59%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.6: Conocimiento de residencias

MNo;
68,59%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los resultados fueron que el 31.41% de los encuestados SI conocen una
residencia dentro de la ciudad, mientras que el 68.59% No conoce que exista una

residencia dentro de la ciudad.

Analisis: En la culta realizada a los entrevistados, ello con el 68.59%
mencionaron que no tiene conocimiento de ninguna residencia que se encuentre
en la ciudad, para ello en nuestra implementacién se pretende dar a conocer
nuestro servicio mediante distintos modos de propaganda y asi captar el mayor

numero de clientes potenciales.

¢Para Usted los servicios de una residencia deberian ser?
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Tabla 3.10: Servicios de una residencia

Con alimentacion 44 28,21%
Sin alimentacion 28 17,95%
Con alimentacion y lavanderia 32 20,51%
Sin alimentacion y lanvanderia 19 12,18%
Con internety transporte 18 11,54%
Sin Internety transporte 15 9,62%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Grafico 3.7: Servicios que debe ofrecer una residencia
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los encuestados mencionaron en un 9.62% que una residencia debe tener
transporte, el 11.54% con internet y transporte, el 12.18% sin alimentacion pero
con lavanderia, el 25% con alimentacién y lavanderia y finalmente el 41.67%

con solo la alimentacion.

Anélisis: Para los encuestados una residencia, como servicio en un 41.67%
deberéa contar con la alimentacion respectiva para los huéspedes beneficiando asi
la eficiencia del tiempo para los clientes pero siempre se deberan tomar en

cuenta las distintas alternativas como potenciales servicios.

¢Para usted el precio por una residencia deberia estar entre?
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Tabla 3.11: Costo del servicio

250a 300 USD 77 49,36%
301a 350 USD 47 30,13%
Mas de 350 USD 32 20,51%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.8: Costo del servicio
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Los encuestados indicaron que el costo deberia ser, el 20.51 mayor a los 350
dolares, mientras que el 30.13% indicaron que el costo debiera ser de 301 hasta
350 ddlares, y finalmente el 49.36% expresaron que el valor debiera esta en el

rango de 250 a 300 ddlares americanos

Anélisis: Para los encuestados el valor que deberia cobrar una residencia con
una mayor en sus respuestas el 49.36% indicaron que debe estar entre 250 y 300
ddlares, este valor sugerido por los potenciales beneficiaros de nuestro servicio
debe ser analizado rigurosamente dentro de nuestro presupuesto para asi

optimizar recursos y mejorar ganancias de acuerdo al servicio prestado.

¢La forma de pago més conveniente para usted seria?
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Tabla 3.12: Forma de pago

Efectivo 60 38,46%
Depdsito bancario 47 30,13%
Cheques 38 24,36%
Tarjeta de crédito 11 7,05%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.9: Forma de pago
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Para los encuestados si debieran cancelar lo haria, el 7.05% mediante una tarjeta
de crédito, el 24.36% mediantes cheques, el 30.13% mediante deposito bancario

y finalmente el 38.46% cancelaria de forma efectiva

Anélisis: Segun los encuestas con un 38.46% mencionaron que la mejor forma
de cancelar seria en efectivo puesto que la mayoria de personas a las que va
dirigido el proyecto tienen capacidades de pago sin descartar las que reciben el

apoyo familiar siendo otra importante opcion la de los depdsitos bancarios.

¢Le gustaria vivir en una Casa Residencia Universitaria, a las cercanias de

la Universidad Estatal de Loja (Parroquia Sucre)?
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Tabla 3.13: Gusto por la vivienda cerca de la parroquia Sucre

Si 105 67,31%
No 51 32,69%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.10: Gusto por una vivienda cerca de la parroquia Sucre
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Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra
El 32.69% de los encuestados mencionaron que No le gustaria vivir en la
parroquia, mientras que el 67.31% indicaron que si le gustaria vivir en la

parroquia

Analisis: El 67.31% de todos los encuestados indicaron que si les gustaria vivir
en la parroquia Sucre, siendo légico el resultado puesto que es una distancia muy
corta desde el lugar donde se implementara el proyecto hacia la universidad

mejorando la utilizacién del tiempo de los estudiantes.

¢Qué tipo de servicios le gustaria que le ofrezca la Casa Residencia

Universitaria?
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Tabla 3.14: Servicios que debe ofrecer una residencia

Hospedaje alimentacion 79 50,64%
Hospedaje internet 41 26,28%
Hospedaje limpieza 25 16,03%
Hospedaje TV cable 11 7,05%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Graéfico 3.11: Servicios que se debe ofrecer en una residencia
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Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Para los encuestas los servicios que debe reunir una residencia son, el 7.05%
indicaron que hospedaje y TV cable, el 16.03% que el hospedaje y limpieza,
mientras que el 26.28% mencionaron que el hospedaje mas el Internet, y

finalmente el 50.64% expresaron que debe ser el hospedaje y la alimentacién

Anélisis: Para los encuestados con el 50.64% mencionaron que dentro de la
residencia se debe tener la alimentacion con servicio mas importante ya que es

una de las mayores necesidades no cubiertas por distintas residencias alrededor.

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por los servicios que Ud.

escogid?

Tabla 3.15: Costo por los servicios ofrecidos
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250a 300 USD 78 50,00%
301 a 350 USD 37 23,72%
351a 400 USD 26 16,67%
Otro: 15 9,62%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.12: Costo por los servicios ofrecidos
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Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra
El costo que segun los encuestados se deberia pagar por los servicios brindados
en una residencia serian, el 9.62% indicaron que sea mayor a 400 ddlares,
mientras que el 16.67% expresaron el rango de 351 hasta los 400 doblares, el
23.73% opino que los valores deberian esta en el rango de 301 a 350 ddlares y
finalmente el 50% opto por la opcion de que el valor debiera ser en un rango de

250 a 300 dolares americanos.

Anélisis: Para los encuestados con el 50% mencionaron que por los servicios
prestados estarian dispuestos a cancelar entre 250 y 300 dolares americanos por

los servicios extras dentro del paquete contratado por cada uno de los clientes.



¢ Con que frecuencia usted le gustaria pagar?

Tabla 3.16: Forma de cancelar el servicio

Qunicenal 53 33,97%
Mensual 68 43,59%
Cada dos meses 35 22,44%
TOTAL 156 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.13: Forma de cancelar el servicio.
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Dentro de las diferentes formas de cancelacion, los encuestados mencionaron, el

22.44% que debe hacerse cada dos meses, mientras que el 33.97% indicaron que

se deberia cancelar cada quincena y el 43.59% expresaron que el pago debe ser

de forma mensual.

Anélisis: Segun los encuestados la forma de pago de mayor aceptacion con el

43.59% es realizarla de forma mensual siendo esta una de las mas comunes en

nuestro pais del estudio.
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3.4.6. Conclusiones del estudio de mercado

El 51,13% de los encuestados pertenece al género masculino por lo que hay

tendencia a rentar las habitaciones a este género.

El 83,97% de los encuestados son estudiantes de pregrado convirtiéndose ellos
en potenciales clientes ya que su tiempo de estudio es mucho méas amplio que los

estudiantes de posgrado.

El 34,62% de los encuestados viven en cantones y parroquias fuera de la ciudad
de Loja, siendo esta la situacion que obliga a buscar una residencia cerca del
centro de estudios.

El 28,21% de los encuestados prefieren que la residencia brinde un servicio
completo como es, con alimentacion y lavanderia, ya que esto ayuda a que los

estudiantes se enfoquen mas a sus responsabilidades académicas.

El 49,36% de los encuestados estan de acuerdo con los precios establecidos, los
mismos que flucttan entre los $250 y $300, por un servicio completo.

3.4.7. Proyeccion de la demanda
3.4.7.1 Demanda Histérica

Para analizar el comportamiento histdrico de la demanda fue necesario recurrir a
los datos existentes en el departamento estadistico de la Universidad Nacional de

Loja, donde se obtuvo datos desde el afio 2002 hasta el afio 2012.

Tabla 3.17: Demanda Historica

NUMERO DE
ANOS ESTUDIANTES
2002 8537
2003 8902
2004 9268
2005 9634
2006 10000
2007 10366
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2008 10732
2009 11097
2010 11463
2011 11829
2012 12195

Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.14: Demanda Histérica
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Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.

Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

3.4.7.2. Demanda Actual

La empresa “Home Sweet Home” tiene un mercado representativo conformado

por los estudiantes universitarios (jovenes entre 18 y 24 afios de edad) lo que se

videncia en la tabulacion de las encuestas las mismas que sefialan que el 70% de

los encuestas les gustaria vivir en una residencia.

Tabla 3.18: Demanda actual

Afios NuUmero de estudiantes 70% les gustaria vivir en una
(poblacion) residencia universitaria
2012 12195 85,37%

Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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3.4.7.2. Demanda proyectada

Para la proyeccion de la demanda se tom6 como base los datos historicos
estadisticos de la UNE., para la proyeccion se utilizé la ecuacion de la recta Y=a
+ bx, que se la obtuvo del andlisis de los libros como el de investigacion integral
de mercado de Jany José Nicolas, segunda edicion.

Y=a + bx
Despeje de a:

Y=a+ bx
1.2 XY=an+bXx
2.xx=0XY=an+bXxx

ZY= an

XY
4= =
In
Despeje de b:
Y =a + bx
1. X Yx = ax +bx?

2. Y¥x=alxihbXx®
3.3 x=0X¥x=aXx+bXx?

Y Y¥x
b= S22
Tabla 3.19: Calculos para determinar la demanda proyectada
Anos Ndmero de estudiantes Y X Xy X2

2002 12145 -5 -60725 25

2003 12150 -4 -48600 16

2004 12155 -3 -36465 9

2005 12160 -2 -24320 4

2006 12165 -1 -12165 1

2007 12170 0 0 0

2008 12175 1 12175 1

2009 12180 2 24360 4

2010 12185 3 36555 9

2011 12190 4 48760 16

2012 12195 5 60975 25

133870 0 550,00 110

Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.



Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Solucion:

xy ¥Y¥x
4= — I} =

n ¥ xz

133870,00 550,00
a=——— b=

11 110

a=12170 a=5

Para los afos 2012 al 2016, tenemos:
Y afios = @ + bX

Y12 =a+bx=12170 +5 (7) = 12205
Y13 =a+bx=12170 +5 (8) = 12210
Y14 =a+ bx = 12170 + 5 (9) = 12215
Ya015 = a + bx = 12170 + 5 (10) = 12220
Y016 =a+ bx=12170 + 5 (11) = 12225

Tabla 3.20: Demanda proyectada

Afos Numero de estudiantes
2012 12205
2013 12210
2014 12215
2015 12220
2016 12225

Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

56
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Gréfico 3.15: Demanda Proyectada
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Fuente: Dpto. Estadistico de la UNL.
Elaboracion: Myrian Elena S&nchez Ibarra

Por medio de la formula de regresion lineal aplicada anteriormente se obtuvo la
demanda proyectada y cuyo grafico de muestra un crecimiento considerable de

la misma en los proximos cinco afos.

3.5 Andlisis de la oferta

Existiendo una poblacién estudiantil que busca las comodidades necesarias para
quedarse en la ciudad y poder asistir a sus jornadas de clases, se comenzo a
ofrecer estos servicios, aunque de manera informal, es decir, sin un lugar ni las

comodidades requeridas por los estudiantes.

Para atender a este tipo de consumidores en la ciudad se presenta las siguientes
alternativas; para los alumnos que tiene familiares en la ciudad, ellos solicitan
vivir con sus familiares y en muchos de los casos son aceptados, mientras
quienes no tienen algin familiar viviendo en la ciudad buscan alternativas de

alojamiento.

Por lo antes mencionado, en la ciudad no se cuenta con una infraestructura para
satisfacer a este tipo de consumidor, lo que si existe es la adecuacion de las

viviendas que ya estdn construidas para poder ofrecer por lo menos el



58

alojamiento a los estudiantes sin adicionar servicios extras como los que

nosotros proponemos para beneficio de nuestros clientes.

Durante la investigacion se pudo confirmar esta situacion, donde realmente no
existe una infraestructura adecuada para poder brindar un servicio de calidad en
cuanto al alojamiento y alimentacion de los estudiantes, que les permita contar

con este servicio y ellos solo se dediquen a sus responsabilidades estudiantiles.

Lo que se pudo obtener en las indagaciones realizadas fueron que existen
diferentes precios en las viviendas que se adecuaron para ofrecer hospedaje a los
estudiantes, y estos van, para el alojamiento desde los $ 100 hasta los $ 200
ddlares, si el alojamiento incluye los servicios de alimentacion y limpieza estos
valores flucttan entre los $ 250 y los $ 400 ddlares, dependiendo del sector
donde se localice, por ende los valores analizados en este estudio satisfacen las

demandas de los potenciales clientes.

3.5.1. Competencia Directa:

Son aquellos negocios que brindan y proponen servicios similares a los nuestros,

en consecuencia buscan a nuestros mismos clientes.

Debido a la competencia nosotros realizamos una Observacién Directa de la
competencia para asi analizar y visualizar mejor los distintos servicios que ellos
brindan y asi poder compararlos con los propios, para realizar correctivos en
nuestros servicios para brindar la mayor calidad posible e incrementar la
demanda la de nuestra residencia en la Cuidad de Loja y beneficiar a los clientes

como a los socios de nuestro proyecto.

3.5.2 Proyeccion de la Oferta

Para determinar la oferta proyectada hemos considerado las ventas histéricas del
Hotel Dofia Blanquita por ser el Unico establecimiento que cumple con las

normativas legales para su funcionamiento.



Tabla 3.21: Oferta Histérica

A0S Oferta (dolares)
2002] $ 874,00
2003| $ 1.093,00
2004] $ 1.366,00
2005] $ 1.707,00
2006| $ 2.134,00
2007] $ 2.667,00
2008] $ 3.334,00
2009| $ 4.168,00
2010] $ 5.209,00
2011] $ 6.512,00
2012] $ 7.472,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Gréfico 3.16: Oferta histérica
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Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Myrian Elena Sanchez Ibarra

3.5.2.1 Oferta Actual

En la actualidad la empresa mas competitiva a la que nos enfrentamos y que

ellos poseen son los siguientes:

Tabla 3.22: Oferta actual

Nombre de la Empresa Producto o Servicio Valor
Residencia Dafia Blanquita | Solo alojamiento (Simple) 150
Residencia Dafia Blanquita | Solo alojamiento (Doble) 180

Fuente: Investigacion de campo
Elaboraciéon: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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3.5.3. Demanda Insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha de los servicios que ofrece la casa
residencial “Home Sweet Home” se restan a los datos de la demanda proyectada
los datos de la oferta proyectada, de esta manera se concluye que de acuerdo al
acelerado crecimiento poblacional en la provincia de Loja el proyecto en marcha
puede acceder a cubrir las necesidades que tienen los estudiantes que conforman

la Universidad Nacional de Loja.

Tabla 3: Oferta actual

Demanda Actual Oferta Demanda
Afo Estudiantes | Precio Promedio | Demanda Dolares Actua Insatisfecha
2012 12195 $ 56,53 | $ 689.383,35 70200( $ 619.183,35

Fuente: Investigacién de campo
Elaboracién: Myrian Elena Sanchez Ibarra

3.6. Estudio de comercializacion

La comercializacién es un conjunto de actividades relacionadas entre si para

cumplir los objetivos de determinada empresa.

3.6.1. Mix Marketing

El Mix Marketing, son considerados como el conjunto de herramientas con que
cuenta la empresa para llegar a cumplir con los objetivos que se ha planteado; el
marketing mix estd compuesto por las cuatro P, estas son: producto, precio,
plaza, promocion o publicidad.
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3.6.1.1. Producto

Un producto como principal mision es satisfacer las necesidades que tenga el
consumidor, para esto los productos deben ser realmente innovadores o
novedosos, pero también son consumidos porque no existen una variedad de
ellos o para los cuales todavia no tienen sustitutos que se consideren

satisfactorios.

El producto claramente definido en el presente proyecto, es el alojamiento para
los estudiantes, que adicionalmente involucra la alimentacion y limpieza de la

habitacion que decidiera alquilar.

Para la alimentacion se creara las instalaciones adecuadas, por lo cual, este
servicio estard abierto tanto para los residentes como para el publico en general,

permitiendo ofrecer una nueva alternativa a los consumidores.

Otro de los servicios que se considera para nuestra residencia sera el acceso a
internet, esto no solo para nuestros clientes residentes, sino para el publico en

general.

3.6.1.2. Precio:

El precio, es la cantidad de dinero aceptada que se paga por un producto o
servicio, el cual contiene los atributos necesarios para satisfacer las necesidades

de las personas, en el proyecto los servicios que se ofreceran son:

e Servicio de alojamiento, incluido la alimentacion y lavanderia
e Servicio de Internet

e Servicio de Comedor

Con relacién a los servicios que se ofrecerd se establecieron los precios,

mediante la utilizacion de la investigacion de campo y de las referencias de
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negocios similares, para establecer un precio que se ajuste a las necesidades de

los clientes.
Tabla 3.2: Precios de servicios
ITEMS DESCRIPCION UNIDAD | PRECIO
1 Servicio Habitacion doble Mensual $ 350,00
Servicio Habitacion
2 simple Mensual $ 220,00
2 Servicio de Internet Hora $0,75
3 Servicio de Comedor Almuerzo $2,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

En el servicio de alojamiento se incluye los servicios de alimentacion y
lavanderia, que son las caracteristicas principales del producto que en base a las

encuestas realizadas, fue de mayor aceptacion entre los estudiantes.

3.6.1.3 Plaza (Canal de Distribucion)

Se puede mencionar que la plaza o canales de distribucion son el conjunto de
empresas o individuos que adquieren la propiedad, o participan en su
transferencia, de un bien o servicio a medida que éste se desplaza del productor

al consumidor o usuario industrial.

Un canal de distribucion, es considerado como el medio por el cual la empresa
utiliza para hacer llegar sus productos o servicios a los diferentes consumidores,

y poder satisfacer sus necesidades.

El servicio que se ofreceré es alojamiento, a los estudiantes, por lo cual el medio
para la informacidn del servicio sera de forma directa con los consumidores, por
lo que se puede mencionar que, la entrega del servicio sera de forma directa sin
existir ningun intermediario realizando los propios contactos personales

presentandoles el servicio fuera de su lugar de estudios.

Debido a que el servicio que se ofrece no contiene transformacion o
manipulacion alguna, el canal de distribucion sera directo, es decir, desde la

residencia hacia los estudiantes que requieran los servicios de las instalaciones.
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3.6.1.4 Promocidn

La promocion se lo puede definir como los incentivos directos para aumentar el
volumen de las ventas, en el proyecto seran un mayor numero de personas hasta
cubrir todas las instalaciones preparadas para satisfacer las necesidades de los
estudiantes no residentes en la ciudad de Loja.

En el proyecto se realizara mediante el uso de volantes al inicio de las
actividades en las zonas cercanas a la universidad Yy en lo posible en la
universidad mismo, el otro medio serd colocar anuncios estratégicos en las
instalaciones de donde se ofrecera los servicios tales como alquiler de internet y

de almuerzos.

e Estrategia de publicidad radial.- Esta estrategia permitira identificar y dar
a conocer los servicios que ofrece “Home Sweet Home” dando un lugar

claro y apreciado en la mente de los clientes potenciales.

Tabla 3.25: Estrategia de publicidad radial

NOMBRE PUBLICIDAD EN RADIO

Obijetivos e Posicionar en el mercado los servicios que ofrece
Home Sweet Home.

Téactica e Cuyas radiadas, las mismas que seran transmitidas
por la radio de la localidad.

Responsable de e Area administrativa

ejecutar

Impacto e Local

Grupo objetivo e Estudiantes de la Universidad Nacional de Loja

Mecanismo de e Sondeo de opinion

control

Politicas e EIl mensaje debe ser claro, conciso y claro de
recordar, de manera que la informacién llegue a un
mayor nimero de personas.

e Transmitir las cuyas radiales durante seis meses.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

Un estudio técnico se plantea mediante varias interrogantes tales como: donde
estara ubicado el proyecto, cdmo y con qué recursos se debe implementar, es
decir, se debe detallar todo lo relacionado con el funcionamiento y con las

operaciones o actividades necesarias que el proyecto requiera.

4.1. Localizacién del Proyecto

El estudio de localizacion tiene como propoésito encontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto cubriendo las exigencias o requerimientos del
proyecto, contribuyen a minimizar los costos de inversién y los gastos durante el
periodo productivo del proyecto. Ademas debemos aclara que el terreno para el
desarrollo del proyecto se encuentra en un lugar muy estratégico que cumple con

el estudio de técnico.

Gréfico 4.1: Mapa del Ecuador

COLOMBIA

" GALAPAGOS

Fuente: http://www.google.es
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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4.2. Macro Localizacion

La macro localizacion es el estudio que tiene por objeto determinar la region o

territorio en la que el proyecto tendra influencia con el medio.

Para la localizacion del proyecto se establecié las siguientes caracteristicas:

Tabla 4.1: Desglose macro
DESGLOSE MACRO CARACTERISTICAS
Pais Ecuador
Region Sierra
Provincia Loja

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Graéfico 4.2: Mapa de macro localizacion
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4.3. Micro Localizacion

El andlisis de micro localizacion indica cuél es la mejor alternativa de instalacion

de un proyecto dentro de la macro zona elegida.

La direccion exacta de la residencia sera;

Tabla 4.2: Desglose micro
DESGLOSE MICRO CARACTERISTICAS
Cantén Loja
Parroquia Sucre
Barrio La Argelia
Calle Juan Pio X
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Graéfico 4.3: Mapa de micro localizacién
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4.4. Tamano de la Infraestructura

La casa residencial contara con tres plantas, en la planta baja se encontrara los
servicios a ofrecer, tanto para el publico en general como para los residentes, la
recepcion e ingreso, mientras que en la primera planta se encontrara las
habitaciones tanto sencillas como dobles para el alojamiento de los estudiantes y

finalmente en la tercer plata estaran disponibles mas habitaciones.

A continuacion se presenta la distribucion de las instalaciones:

Grafico 4.4: Planta Baja

Habitacion Habitacion

. . Lavanderia
simple simple

Habitacion Doble

Cyber

Habitacion Simple

Mini departamento para
administrador

Habitacion Simple

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



Grafico 4.5: Primera Planta
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Habitacion o L o o o
simple Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion
P Doble Doble Doble Doble Doble
Habitacion
simple
S | S Habitacion
t Doble
Habitacion a a a r
simple
Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion
Doble Doble Doble Doble Doble Doble
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
Graéfico 4.6: Segunda Planta
Habitaci
aSirlnaclleon Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion
P Doble Doble Doble Doble Doble
Habitacion
simple
Habitacion
» Sala Star Doble
Habitacion
simple
Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion Habitacion
Doble Doble Doble Doble Doble Doble

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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4.4.1. EL area de recepcion

El area de la recepcion se ubicara en la parte central de la planta baja, con el
objetivo de brindar las comodidades a los visitantes y a los residentes con la
finalidad de poder observar alguna situacion que se presente en el local ademés
de brindar la ayuda necesaria a los huéspedes para generar la mayor satisfaccion
a nuestros clientes contando también por la cercania a demas servicios como el

Cyber, el Comedor y la Lavanderia.

4.4.2. EL area de la cocina

Para el area se dispondra de los implementos necesarios, que permitan la
elaboracion de los alimentos tanto para los huéspedes como para el pablico en
general y estard comunicado con el area de restaurant para hacer llegar en forma
oportuna los alimentos a los diferentes clientes de la manera mas oportuna y

eficiente posible.

Tabla 4.3: Detalle del area de cocina
DETALLE DEL AREA DE COCINA
Cocina industrial

Congelador industrial y plateria

Refrigerador industrial

Estacién para comida caliente

Procesador de alimentos

Plancha

Lavadora industrial de platos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

4.4.3. El area del comedor

Para esta area se contara con las mesas y sillas necesarias que permitan brindar
una atencién personaliza a los huéspedes y demas visitantes, que busquen
degustar los alimentos que se preparan en las instalaciones siendo esto factible

de contratar en los distintos planes de hospedaje brindados.
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Tabla 4.4: Area del comedor

DETALLE CANTIDAD
Mesas 22
Sillas 70
Vajilla 120
Cubiertos 120
Manteleria 44

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

4.4 4 El area de Internet

Las instalaciones para ofrecer el servicio de Internet, se ubicara en la parte
inferior, es decir en la planta baja, para la comodidad de los estudiantes y
clientes que estén en busqueda de este servicio, cercano a la entrada para

facilidad de tiempo para los usuarios.

Tabla 4.5: Area de internet

Detalle Cantidad
Computadores 20
Escritorios 20
Sillas 20
Impresoras Canon 2

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

4.4.5 El area de las habitaciones

Las habitaciones se encontraran en la planta baja detras de la recepcion y en la
primera, segunda y tercera planta para que los estudiantes puedan llegar a
descansar de las jornadas de estudio y asi también realizar un control leve sobre
los mismos también como objetivo el que se preparen de la mejor forma para

continuar al dia siguiente.
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Tabla 4.6: Area de las habitaciones

Detalle Cantidad
Sillas 60
Camas de 1 1/2 plaza mas
60
velador
Escritorio 60
Colchon 60

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

4.4.6. Recursos Materiales

Los primeros recursos materiales necesarios seran para la construccion de las
edificaciones hablando técnicamente el espacio usado en cada una de las
divisiones de la residencia especificado en metros cuadrados tratando de
maximizar la eficiencia de cada uno de los espacios generados, los mismas que
permitiran ofrecer los servicios a cada uno de los clientes y poder satisfacer sus

necesidades.

Se presenta a continuacion el detalle de las construcciones necesarias:

Tabla 4.7: Recursos materiales

EDIFICIO CANT.
Construccion Cocina y saldn para restaurante 1
Construccion Oficina administracion 1
Construccion Habitaciones individuales 10
Construccion Habitaciones compartidas 25

Construccion mini departamento para

administrador .
Construccion cuarto de maquinas 1
_Construccic’)n de una sala de computadoras con 1
internet

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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4.5. Recursos Humanos

Para ofrecer los servicios de alojamiento, el servicio de Internet y de comedor
sera necesario contar con personal calificado que permita satisfacer las
necesidades de cada uno de los visitantes. Los mismos que seran responsables
por un correcto manejo de los recursos que se pondran a su disposicion, de
presentar los reportes correspondiente y solicitar los materiales que se utilizaran

en cada una de las areas.

Tabla 4.8: Recuros humanos

DESCRIPCION CANTIDAD
Administrador 1
Atencion Cyber 2
Mucama 1
Cocinero 1
Mesero 1

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

4.6. Recursos Financieros

Debido al monto de las inversiones sera necesario contar con diversas fuentes de
recursos financieros, una de las alternativas es a través de los propios recursos, y
para completar el total de la inversion se establecera mediante un crédito

buscando a la mejor alternativa en el mercado.

Para lo cual se indago en las diferentes instituciones financieras sobre tasas en
préstamos y se opt6 por la Corporacion Financiera nacional CFN, con una tasa

de interés del 10.50% para un periodo de 5 afios cancelando de forma mensual.
4.7. Costo y Gastos

Una vez finalizada la construcciones se debera realizar las decoraciones y
equipamientos necesarios tanto para el area de comedor, el del Internet y de las

habitaciones.
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Tabla 4.9: Costos y Gastos
CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

COSTOS
- o o o ~ TOTAL
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PROYECTO
Mantenimiento de Instalaciones 1.000,00 1.023,00 1.046,53 1.070,60| 4.140,13]
Sueldos y Salarios 57.601,68] 58.926,52| 60.988,95] 63.059,58] 64.509,95) 305.086,67|
Papeleria 886,30} 917,84] 938,95 960,54 982,64} 4.686,77
Internet 960,00} 982,08} 1.016,45) 1.039,83) 1.063,75) 5.062,11
Depreciacién de Local 260,35} 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10) 10.208, 75|
Depreciacion de Instalaciones 9.720,00 1.854,00) 1.854,00 1.854,00 1.854,00 17.136,00
Depreciacion Maquinaria y equipo 135,00 1.318,50) 1.318,50 1.318,50 1.318,50 5.409,00]
Provisiones Varias
TOTALES 70.563,83 67.509,04 69.650,48  71.790,15 72.215,93 351.729,42
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS ARO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Suministros de oficina 552,26 564,96) 577,96) 591,25 604,85 2.891,28
Suministros de aseo 3.000,00 3.069,00 3.139,59 3.211,80 3.285,67| 15.706,05f
Inventarios 5.481,00 5.607,06 5.607,06 5.867,95 6.002,92) 28.566,00)
Servicios Basicos (Agua, Luz, Teléfono) 2.544,00 2.602,51 2.691,83 2.753,74 2.848,28 13.440,36
Costos de Constitucién 170,00} 170,00} 170,00] 170,00] 170,00 850,00]
Depreciacion de Muebles y Enseres 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 1.318,50 12.154,50
Depreciacion de Equipos de Oficina 203,52 203,52 103,04 103,04 1.318,50 1.931,62)
Depreciacion Equipo de Computo 793,34 1.905,03) 1.905,03 0,00} 4.603,40]
TOTALES 15.453,12 16.831,09 16.903,51 15.406,78 15.548,71 80.143,21
GASTOS DEVENTAS ARO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Publicidad y Promocién 1.500,00] 1.552,50) 1.588,21] 1.643,79 1.681,60) 7.966,10]
Provisiones Varias "rESTAURANTE" 1.550,00] 1.585,65) 1.622,12) 1.659,43) 1.717,51) 8.134,71]
TOTALES 3.050,00 3.138,15 3.210,33 3.303,22 3.399,11 16.100,81
GASTOS FINANCIEROS ARO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Intereses financiamiento | 23590,00] 19.306,90] 14.551,79] 9.272,65| 341173 70.133,07
I
TOTALES 23.590,00 19.306,90 14.551,79 9.272,65 3.411,73 70.133,07
|TOTAL COSTOS Y GASTOS 112.656,94 106.785,18 104.316,10  99.772,81 94.575,48 518.106|51|

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Por las diferentes actividades y tareas es necesario varios materiales o
suministros los principales se considera en el cuadro con sus respectivos costos
mensuales y costos anuales. Al igual que en el area de Cyber, son necesarios
varios implementos, también lo es para la seccion de cocina y comedor, los
misSmos que se encuentra con sus respectivas cantidades, precios unitarios y el
valor anual. Brindar un servicio de calidad requerird de personal idéneo, por lo
tanto se contratard el recurso humano necesario con sus respectivos beneficios

sociales, los costos mensuales asi como los costos anuales.



CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene como propdsito evaluar el potencial econdémico
financiero del proyecto, es decir, analizar las inversiones iniciales necesarias, los
costos y gastos en los que incurrird la empresa, y las expectativas de ganancia asi

como también los periodos de recuperacion de la inversion.

A través de la aplicacion del estudio econdmico y financiero “Home Sweet
Home” pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos
necesarios para la realizacion del proyecto, asi como estimar los niveles de
ingresos y gastos requeridos; definitivamente el estudio financiero es importante
para tomar las decisiones de invertir o no en el proyecto de la construccion de
una casa residencial universitaria que brinde todos los servicios y pueda
satisfacer las necesidades de los estudiantes, es decir, es una confirmacion de
que la empresa no solo tiene el mercado y es operativamente factible, sino que es

sostenible y rentable.

5.1. Presupuesto

“En el presente proyecto los presupuestos son considerados como
cuantificaciones monetarias de las operaciones a futuro, teniendo como marco de
referencia las premisas establecidas en el estudio de mercado, en el estudio
técnico, tiene el proposito de mostrar una vision objetiva de los movimientos de
ingresos y egresos que se generan al realizar la ejecucion, puesta en marcha y

operacion del proyecto.

5.1.1. Presupuesto de inversion

Este presupuesto esta integrado por un conjunto de actividades totales del

proyecto que es necesario efectuar para conformar la infraestructura fisica
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(maquinaria, terreno, edificios, instalaciones, etc.) e intangibles que son

impuestos que deben ser pagados para la puesta en marcha del proyecto.

5.1.1.1. Activos fijos

Los activos fijos son todas las inversiones de bienes permanentes o de derecho
exclusivo que la empresa utiliza sin restricciones en el desarrollo de sus

actividades productivas. Los activos fijos para el presente proyecto son:

Tabla 5.1: Activos Fijos

DESCRIPCION VALOR TOTAL
TERRENO 52.360,00
Terreno 476 metros cuadrados 52.360,00
EDIFICIO 108.000,00
Construccion e instalacion 108.000,00
MAQUINARIA MATERIALES Y EQUIPO 19.850,00
Cocina industrial 380,00
Congelador industrial y plateria 6.500,00
Refrigerador industrial 1.250,00
Estacion para comida caliente 1.400,00
Procesador de alimentos 420,00
Plancha 1.200,00
Lavadora industrial de platos 2.300,00
Lavadora industrial 3.600,00
Secadora industrial 2.800,00
MUEBLES Y ENCERES 30.100,00
Camas de 1 1/2 plaza mas velador 13.300,00
Escritorio 8.400,00
Colchon 8.400,00
EQUIPO DE COMPUTO 8.530,00
Computadores 8.400,00
Impresoras Lexmark 130,00
EQUIPO DE OFICINA 1.288,00
Teléfono fax - Panasonic 152,00
Teléfono fijo para cabina oficina Panasonic 136,00
Estaciones de Trabajo 1.000,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 220.128,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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5.1.1.2. Activos Intangibles

Se consideran activos intangibles a todas las inversiones que se realizan sobre
activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la

puesta en marcha del proyecto.

Suelen ser inversiones intangibles susceptibles de amortizacion.

Tabla 5.2: Activos Intangibles

COSTOS DE CONSTRUCCION

Estudios de Investigacion $ 300,00 300,00
Gastos Leg_jales de Constitucion $ 210,00 210,00
Permisos de Medio Ambiente $ 45,00 45,00
Gastos de Promocion $ 180,00 180,00
Imprevistos $ 60,00 60,00
Permiso de Suelo $ 20,00 20,00
Permiso Cuerpo de Bomberos $ 15,00 15,00
Patente Municipal $ 20,00 $ 20,00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $ 850,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.1.1.3. Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para la operacién normal del proyecto durante
un ciclo productivo; asi como reservas de dinero en bancos cuyo margen

positivo permite a las empresas cumplir con sus obligaciones a corto plazo.

Tabla 5.3: Capital de Trabajo

p TOTAL
DESCRIPCION (USD)
Inventario $5.481,00
Sueldos $57.601,68
Servicios Basicos(Agua, luz, Fono) $2.544,00
Suministros y materiales $ 3.552,26
Mantenimiento e instalaciones $2.846,80
Publicidad $ 1.500,00
TOTAL $ 73.525,74

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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5.1.1.4. Cronograma de Inversiones

El cronograma de inversiones se elabora para identificar el periodo en que se
ejecuta parte o toda la inversion, de tal forma que los recursos no queden

inmovilizados innecesariamente en los periodos previstos.

Tabla 5.4 Cronograma de Inversiones

ITEM DESCRIPCION [ unIDADES | cANTIDAD | VALORUN. VALOR TOTAL
TERRENO
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
Terrenos
1 Terreno metros 476 110,00 52.360,00
EDIFICIO CONS TRUCCION
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
Edificio
1 m2 1 2.500,00 2.500,00
2 m2 1 2.500,00 2.500,00
3 Construcciéon Habitaciones individuales m2 10 3.000,00 30.000,00
4 Construccién Habitaciones compartidas m2 25 2.500,00 62.500,00
5 Construccién minidepartamento para administrado m2 1 3.000,00 3.000,00
6 Construccién cuarto de maquinas m2 1 3.000,00 3.000,00
7 Construccién de una sala de computadoras con in m2 1 4.500,00 4.500,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
Maquinariay Equipo
Equipos de cocina, salén para restaurante
1 Cocina industrial unidades 1 380,00 380,00
2 Congelador industrial y plateria unidades 1 6.500,00 6.500,00
3 Refrigerador industrial unidades 1 1.250,00 1.250,00
4 Estacion para comida caliente unidades 1 1.400,00 1.400,00
5 Procesador de alimentos unidades 2 210,00 420,00
6 Plancha unidades 1 1.200,00 1.200,00
7 Lavadora industrial de platos unidades 1 2.300,00 2.300,00
Maquinaria (cuarto de maquinas )
8 Lavadora industrial unidades 1 3.600,00 3.600,00
9 Secadora industrial unidades 1 2.800,00 2.800,00
MUEBLES Y ENSERES
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
3 Camas de 1 1/2 plaza mas velador unidades 70 190,00 13.300,00
4 Escritorio juego 70 120,00 8.400,00
5 Colchoén unidades 70 120,00 8.400,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
1 Computadores unidades 20 420,00 8.400,00
2 Impresoras Lexmark unidades 2 65,00 130,00
EQUIPOS DE OFICINA
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
Equipos de oficina Administrativa
1 Teléfono fax- Panasonic unidades 1 152,00 152,00
2 Teléfono fijo para cabina oficina Panasonic unidades 4 34,00 136,00
3 Estaciones de Trabajo unidades 4 250,00 1.000,00
COSTOS DECONSTITUCION
Items Detalle Unidad Cantidad Precio Unitario| Costo Total
1 Estudios de Investigacion unidades 1 $ 300,00 300,00
1 Gastos Legales de Constitucién unidades 1 $ 210,00 210,00
1 Permisos de Medio Ambiente unidades 1 $ 45,00 45,00
1 Gastos de Promocién unidades 1 $ 180,00 180,00
1 Imprevistos unidades 1 $ 60,00 60,00
1 Permiso de Suelo unidades 1 $ 20,00 20,00
1 Permiso Cuerpo de Bomberos unidades 1 $ 15,00 15,00
1 Patente Municipal unidades 1 $ 20,00 $ 20,00
CAPITAL DETRABAJO
1 Inventario anual 1 $ 5.481,00 $ 5.481,00
1 Sueldos anual 1 $ 57.601,68 $ 57.601,68
1 Servicios Basicos(Agua, luz, Fono) anual 1 $ 2.544,00 $ 2.544,00
1 Suministros y materiales anual 1 $ 3.552,26 $ 3.552,26
1 Mantenimiento e instalaciones anual 1 $ 2.846,80 $ 2.846,80
1 Publicidad anual 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
TOTAL $ 294.503,74

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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La residencia estudiantil, poseera ingresos por el servicio de alojamiento pero

ademas por el servicio de cyber y por alimentacion, estos ingresos se establecen

en los siguientes cuadros de forma mensual y anual.

Tabla 5.5: Ingresos de servicios

Dias Precio | Ingreso Ingreso
Dzl et Laborables/Hora | Unitario | Mensual Anual
Alquiler de
computadoras por 7
horas 176 0,75] 924,00 11.088,00
Venta de Almuerzos 30
en el dia 22 2,001 1.320,00 15.840,00
$26.928,00
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
Tabla 5.6: Ingresos de servicios
Cantidad A Precio | Ingreso Ingreso
Dl Disponibles] OCUPAR MUSE Unitario| Mensual Anual
Servicio
habitacion 10 10 1 220,00 | 2.200,00 26.400,00
simple
Servicio
habitacion 25 25 1 350,00 | 8.750,00 | 105.000,00
doble
$ 131.400,00
$
TOTAL INGRESOS: 158.328,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Se observa el detalle de los ingresos de acuerdo a los servicios, con sus

respectivos ingresos mensuales y sus respectivos ingresos anuales.
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La presente tabla nos indica las proyecciones de ingresos que se manejaran cada

afno.
Tabla 5.7: Ingresos de servicios

TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL TOTAL
PRODUCTOS O~ O~ ON ON O~ 0

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 |PROYECTO
Hospedaje 131.400,00 ] 134.921,52 | 138.537,42 | 142.250,22 | 146.062,53 149.977,00
Cyber 26.928,00| 27.690,06| 28.473,69| 29.279,50| 30.108,11 30.960,17
TOTALES 158.328,00 ] 162.611,58 | 167.011,11 | 171.529,72 | 176.170,63 180.937,17

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.4. Presupuesto de produccion

En este presupuesto se incluyen todos los costos necesarios, para el

desenvolvimiento operativo de la residencia. Estd caracterizado por los

presupuestos de:

5.4.1. Mano de obra

Se refiere a sueldos, salarios, aportes del personal administrativo y de servicio.

Tabla 5.8: Mano de obra del personal de servicios

ORD FEBULBES V7 CARGO lcopIGo INGRESOS DESCUENTOS VALOR
NOMBRES SBU OTROS | TOTAL |VARIOS 9,35% TOTAL A PAGAR

1 |Por Contratar SERVICIOS EO001 318,00 0,00 318,00 0,00 29,73 29,73 288,27
2 _|Por Contratar SERVICIOS EO002 318,00 0,00 318,00 0,00 29,73 29,73 288,27
3 __|Por Contratar MUCAMA EO003 318,00 1,00 318,00 1,00 29,73 30,73 287,27
4 |Por Contratar COSINERO EO004 600,00 0,00 600,00 0,00 56,10 56,10 543,90
5 |Por Contratar SALONERO E0005 318,00 0,00 318,00 0,00 29,73 29,73 288,27
TOTALES 1.872,00 1,00{1.554,00 1,00{ 145,30 146,30 1.407,70

PATRONAL [ SECAP [ IECE Xt XV [FoNDO[ vacac. [ TOTAL COSTO

11,15% 0,50% 0,50% RES ERVA MO

3546 150 150 26,50 2650]  2650] 1325 449,39 737,65
35,46 859 159 26,50 26,50 26,50 13,25 449,39 737,65
3546] 150 150 26,50 2650 2650 1325 449,39 737,65
66,90 3,00 3,00 50,00 26,50 50,00 25,00 543,40 830,67
3546] 3,00 300 50,00 2650 50,00 25,0 792,96 1.336,86
208,73] 10,77 10,77] 179,50] 132,50] 179,50] 89,75] 1.785,74] 4.380,49
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA = 4.380,49
COSTO ANUAL MANO DE OBRA = 52.565,83

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Fuente: Estudio Financiero

ORD APELLIDOS Y NOMBRES] CARGO ICODIGO| INGRESOS DESCUENTOS VALOR
SBU OTROS | TOTAL [VARIOS | 9,35% TOTAL A PAGAR
Gerente
1 |Elena Sanchez Administrativo} NEO001 318,00 0,00 318,00 0,00 29,73 29,73 288,27
TOTALES 318,00 0,00] 31800 000 2973] 29,73 288,27
PATRONAL SECAP IECE X XV | FONDO | VACAC. TOTAL COSTO
11,15% 0,50% 0,50% RESERVA GA
35,46 1,59 1,59 26,50 26,50 26,50 13,25 131,39 419,65
3546] 159 1,50] 26550 26,50 26,50] 13,25 13139 419,65
[cOSTO MENSUAL SUELDOS ADM = 419,65
[cOSTO ANUAL SUELDOS ADM = 5.035,85|

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.5. Depreciaciones

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida del valor de las maquinarias,

equipos, herramientas, como consecuencia de la utilizacion de los mismos.

En el Ecuador se emplea el método de depreciacion en linea recta, a través del

cual se calcula la depreciacion anual dividiendo al costo inicial de cada activo

fijo para el nimero de afios de vida util, con estos datos se obtiene la

depreciacion acumulada y el valor en libros, que viene dado por la diferencia

entre el costo inicial del activo fijo menos la depreciacién acumulada.

Por lo general el valor en libros es empleado con fines meramente contables,

debido a que en la préctica existen activos fijos, que a pesar de estar depreciados,

pueden venderse en el mercado de bienes usados, adquiriendo una fuente

adicional de ingresos para el proyecto.
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CONCEPTO 1 2 3 4 5
LOCAL $ 260,35 $ 260,35 $ 260,35 $ 260,35 $ 260,35
INSTALACIONES Y REMODELACION $9.720,00 $9.720,00 $9.72000  $9.720,00 $9.720,00
EQUIPO DE OFICINA $ 20352 $20352 $20352 $20352 $ 20352
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 135,00 $ 135,00 $ 135,00 $ 135,00 $ 135,00,
MUEBLES Y ENSERES $2.709,00 $2.709,00 $2.70000  $2.709,00 $2.709,00
EQUIPO DE COMPUTO $793,34 $793,34 $793,34 $0,00
TOTAL DEPRECIACIONES $13.821,21 $13.821,21 $13.821,21] $13.027,87 $ 13.027,87|
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
Tabla 5.11: Tabla de depreciaciones por afios
TOTAL VALOR / VALOR VIDA | VALOREN
DEPRECIACIONES BIEN DEPRECIABLESA: | pEsiDUAL | UTIL LIBROS
$1.301,74 $5.481,0020 ANOS (LOCAL) $ 274,05 20 $4.179,26
$ 48.600,00 $ 108.000,00| (INSTALACIONES Y $10.800,00 10 $59.400,00
10 ANOS (EQUIPOS DE
$1.017,60 $ 2.544,00|OFICINA) $508,80 10 $1.526,40
$ 675,00 $ 1.500,00|5 ANOS (VEHICULOS) $ 150,00 10 $ 825,00
10 ANOS (MUEBELS Y
$13.545,00 $ 30.100,00|ENSERES) $3.010,00 10 $ 16.555,00
3 ANOS (EQUIPO DE
$2.380,01 $ 3.552,26| COMPUTO) $1.172,25 3 $1.172,25
$67.519,35 $151.177,26 $15.915,10 $ 83.657,91

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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DESCRIPCION COSTOS TQTAL COSTOS TOTAL ANO COSTOS TQTAL COSTOS TQTAL COSTOS TOTAL ANO
FIJOS VARIAB ANO 1 FIJOS VARIAB 2 FIJOS VARIAB ANO 3 FIJOS VARIAB ANO 4 FIJOS VARIAB 5

COSTO DE COMPRAS 67.347,04 1.886,80 69.233,84] 65.133,60 1.940,84 67.074,44 67.050,09 1.985,48 69.035,57| 67.116,43 2.031,14 69.147,57| 68.465,26 2.077,86 70.543,12
Mantenimiento de Instalaciones 1.000,00 1.000,00 1.023,00 1.023,00] 1.046,53 1.046,53 1.070,60 1.070,60| 1.095,22 1.095,22
Sueldos y Salarios 52.565,83 52.565,83 53.774,85 53.774,85) 55.656,97 55.656,97| 57.604,96 57.604,96] 58.929,87 58.929,87
Papeleria 886,80 886,80 917,84 917,84 938,95 938,95 960,54 960,54, 982,64 982,64
Internet 960,00 960,00 982,08 0,00 982,08 1.016,45 0,00 1.016,45 1.039,83 0,00 1.039,83 1.063,75 0,00 1.063,75
Depreciacion de Local 260,35 260,35 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10 2.487,10
Depreciacion de Instalaciones 9.720,00 9.720,00 1.854,00 1.854,00 1.854,00 1.854,00]  1.854,00 1.854,00]  1.854,00 1.854,00
Depreciacion de Equipo de Oficina 203,52 203,52 103,04 103,04 103,04 103,04 103,04 103,04 103,04 103,04
Depreciacidn Maquinaria y equipo 135,00 135,00 1.318,50 1.318,50 1.318,50 1.318,50]  1.318,50 1.318,50]  1.318,50 1.318,50
Depreciacidn Muebles y Enseres 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00 2.709,00
Depreciacion Equipo de computo 793,34 793,34, 1.905,03 1.905,03] 1.905,03 1.905,03
COSTOS ADMINISTRATIVOS 7.605,85 9.509,52 17.115,37 7.776,87 9.728,24 17.505,11 8.043,11 9.951,99 17.995,10 8.224,19 10.180,89 18.405,08 8.440,64 10.415,05 18.855,68
Sueldos y Salarios (Gerente) 5.035,85 5.035,85 5.151,67 5.151,67 5.331,98 5.331,98 5.454,62 5.454,62 5.580,07 5.580,07
Suministros de oficina 552,26 552,26 564,96 564,96 577,96 577,96 591,25 591,25 604,85 604,85
Suministros de aseo 3.000,00 3.000,00 3.069,00 3.069,00 3.139,59 3.139,59 3.211,80 3.211,80 3.285,67 3.285,67
Inventarios 5.481,00 5.481,00 5.607,06 5.607,06) 5.736,03 5.736,03 5.867,95 5.867,95 6.002,92 6.002,92
Servicios Bésicos (Agua, Luz, Teléfono) 2.400,00 144,00 2.544,00 2.455,20 147,31 2.602,51 2.541,13 150,70 2.691,83] 2.599,58 154,17 2.753,74]  2.690,56 157,71 2.848,28
Costos de Constitucion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
Provisiones Varias 332,26 332,26 339,90 339,90 347,72 347,72 355,72 355,72 363,90 363,90
COSTOS DEVENTAS 1.500,00 1.550,00 3.050,00 1.552,50 1.585,65 3.138,15 1.588,21 1.622,12 3.210,33 1.643,79 1.659,43 3.303,22 1.681,60 1.717,51 3.399,11
Publicidad y Promocién 1.500,00 1.500,00 1.552,50 1.552,50 1.588,21 1.588,21 1.643,79 1.643,79| 1.681,60 1.681,60
Provisiones Varias "Restaurante” 1.550,00 1.550,00) 1.585,65 1.585,65| 1.622,12 1.622,12 1.659,43 1.659,43 1.717,51 1.717,51
COSTOS FINANCIEROS 23.590,00 0,00] 23.590,00f 19.306,90 0,00 19.306,90] 14.551,79 0,00/ 14.551,79] 9.272,65 0,00 9.272,65| 3.411,73 0,00 3.411,73
Intereses financiamiento 23.590,00 23.590,00] 19.306,90 19.306,90 14.551,79 14551,79] 9.272,65 9.272,65] 3.411,73 3.411,73
TOTALES 100.042,88 12.946,32] 112.989,20] 93.769,87| 13.254,73[ 107.024,60] 91.233,20{ 13.559,59(104.792,79] 86.257,07f 13.871,46] 100.128,53] 81.999,23| 14.210,42 96.209,65

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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5.7. Financiamiento

Al igual que elaboramos un plan en lo que tenemos que invertir es necesario buscar
fuentes para financiar dicha inversion. Por lo tanto el capital inicial para poner en
marcha nuestro negocio tiene dos fuentes de financiamiento, la inversion de los

socios y un préstamo bancario.

El aporte inicial de los socios es de $ 52360,00, reflejados en el terreno en donde se

construira la residencia “Home Sweet Home”.

Tabla 5.13: Financiamiento

- VALOR TOTAL | TOTAL
DESCRIPCION | )\jTARIO|  (USD) (%)
Recursos Propios 52.360,00( 17,78
Terreno 52.360,00 0,00
Bienes 0,00
Recursos de terceros 242,143,774 82,22
Préstamo privado 0,00
Préstamo Bancario 242.143,74 0,00

TOTAL 294.503,74| 100,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

La diferencia de la inversion sera financiada a traves de Corporacion Financiera
Nacional con una tasa de interés del 10,5% anual, con un tiempo de duracion de

cinco afos.



5.8. Tabla de amortizacion

Tabla 5.14: Tabla de amortizacion
TABLA DE AMORTIZACION
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MONTO A FINANCIAR $ 242.143,74
TASA ANUAL 10,50%0)
TASA MENSUAL 0,88%
TIEMPO A FINANCIAR 5|
N/PERIODOS 60
CALCULO DECUOTA PAGO $-5.204,61]
INTERES $-2.118,76]
CAPITAL $-3.085,86]

N° | SALDO INICIAL CUOTA INTERESES CAPITAL CAP.+INT. SALDO FINAL INT.ANUAL I CAP.ANUAL
0 $242.143,74
1] $242.143,74 $5.204,61 $2.118,76 $ 3.085,86 $5.204,61 $239.057,88
2 $ 239.057,88} $5.204,61] $2.091,76| $3.112,86 $5.204,61] $235.945,03
3 $ 235.945,03] $5.204,61] $2.064,52] $3.140,09| $5.204,61] $232.804,93
4 $232.804,93] $5.204,61] $2.037,04] $3.167,57, $5.204,61] $229.637,36
5 $ 229.637,36 $5.204,61] $2.009,33] $3.195,29| $5.204,61] $226.442,08
6 $ 226.442,08} $5.204,61] $1.981,37| $3.223,25 $5.204,61] $223.218,83
7 $ 223.218,83} $5.204,61] $1.953,16 $3.251,45) $5.204,61] $219.967,38
8 $219.967,38} $5.204,61] $1.924,71] $3.279,90) $5.204,61] $216.687,48
9 $ 216.687,48| $5.204,61] $1.896,02 $ 3.308,60) $5.204,61] $213.378,89

10 $ 213.378,89 $5.204,61] $1.867,07, $3.337,55) $5.204,61] $210.041,34
11] $210.041,34} $5.204,61] $1.837,86 $ 3.366,75) $5.204,61] $ 206.674,59
12 $ 206.674,59| $5.204,61 $1.808,40 $3.396,21] $5.204,61 $203.278,37 $23590,00] _$38.865,37
13 $ 203.278,37| $5.204,61] $1.778,69 $3.425,93] $5.204,61] $199.852,45
14 $199.852,45| $5.204,61] $1.748,71] $ 3.455,90) $5.204,61] $196.396,54
15 $196.396,54] $5.204,61] $1.718,47, $3.486,14] $5.204,61] $192.910,40
16| $ 192.910,40} $5.204,61] $1.687,97| $3.516,65) $5.204,61] $189.393,75
17, $ 189.393,75| $5.204,61] $1.657,20) $3.547,42] $5.204,61] $185.846,33
18] $ 185.846,33} $5.204,61] $1.626,16 $3.578,46) $5.204,61] $182.267,88
19 $182.267,88} $5.204,61] $1.594,84] $3.609,77| $5.204,61] $178.658,11
20 $178.658,11} $5.204,61] $ 1.563,26 $3.641,35) $5.204,61] $175.016,75
21 $ 175.016,75} $5.204,61] $1.531,40 $3.673,22] $5.204,61] $171.343,53
22| $171.343,53] $5.204,61] $1.499,26| $3.705,36 $5.204,61] $167.638,18
23 $167.638,18| $5.204,61 $1.466,83 $3.737,78 $5.204,61 $ 163.900,40
24 $ 163.900,40} $5.204,61] $1.434,13 $3.770,48| $5.204,61] $160.129,91 $19.306,90] __$43.148,46
25 $160.129,91} $5.204,61] $1.401,14] $3.803,48] $5.204,61] $156.326,44
26 $ 156.326,44| $5.204,61 $1.367.86 $ 3.836,76 $5.204,61 $152.489,68
27| $ 152.489,68} $5.204,61] $1.334,28| $3.870,33] $5.204,61] $148.619,35
28| $ 148.619,35| $5.204,61] $1.300,42] $3.904,19) $5.204,61] $144.715,16
29 $ 144.715,16 $5.204,61] $ 1.266,26) $3.938,36 $5.204,61] $140.776,80
30 $ 140.776,80} $5.204,61] $1.231,80) $3.972,82] $5.204,61] $136.803,98
31 $ 136.803,98 $5.204,61] $1.197,03] $4.007,58] $5.204,61] $132.796,40
32 $ 132.796,40} $5.204,61] $1.161,97, $4.042,64 $5.204,61] $128.753,76
33 $128.753, 76 $5.204,61] $1.126,60) $4.078,02] $5.204,61] $124.675,74
34 $124.675,74) $5.204,61] $1.090,91] $4.113,70] $5.204,61] $120.562,04
35 $ 120.562,04} $5.204,61] $1.054,92 $4.149,70) $5.204,61] $116.412,35
36 $116.412,35| $5.204,61] $1.018,61] $4.186,01] $5.204,61] $112.226,34 $14.551,79]  $47.903,57
37| $112.226,34} $5.204,61] $981,98] $4.222,63] $5.204,61] $108.003,71
38, $108.003,71} $5.204,61] $ 945,03] $4.259,58| $5.204,61] $103.744,13
39 $103.744,13] $5.204,61] $ 907,76 $4.296,85 $5.204,61] $99.447,27
40 $99.447,27] $5.204,61 $ 870,16 $4.334,45] $5.204,61 $95.112,82
41 $95.112,82] $5.204,61] $ 832,24 $4.372,38] $5.204,61] $90.740,45
42 $ 90.740,45] $5.204,61] $ 793,98 $4.410,63| $5.204,61] $86.329,81
43 $ 86.329,81] $5.204,61] $ 755,39 $4.449,23 $5.204,61] $81.880,59
44 $ 81.880,59 $5.204,61] $716,46] $4.488,16 $5.204,61] $77.392,43
45 $77.392,43] $5.204,61] $677,18] $4.527,43] $5.204,61] $72.865,00
46 $ 72.865,00] $5.204,61] $ 637,57] $4.567,04] $5.204,61] $68.297,95
47 $ 68.297,95 $5.204,61] $ 597,61 $4.607,01] $5.204,61] $63.690,95
48 $ 63.690,95 $5.204,61] $ 557,30 $4.647,32 $5.204,61] $59.043,63 $9.272,65]  $53.182,71
49 $59.043,63] $5.204,61] $516,63] $4.687,98| $5.204,61] $54.355,65
50 $ 54.355,65] $5.204,61] $ 475,61 $4.729,00) $5.204,61] $49.626,65
51 $ 49.626,65| $5.204,61 $ 434,23 $4.770,38] $5.204,61 $ 44.856,27
52 $ 44.856,27] $5.204,61] $ 392,49 $4.812,12] $5.204,61] $40.044,14
53] $40.044,14] $5.204,61] $ 350,39 $4.854,23] $5.204,61] $35.189,92
54 $ 35.189,92] $5.204,61] $307,91] $4.896,70) $5.204,61] $30.293,22
55) $30.293,22] $5.204,61] $ 265,07] $4.939,55) $5.204,61] $ 25.353,67.
56 $ 25.353,67 $5.204,61] $ 221,84 $4.982,77| $5.204,61] $20.370,90
57| $ 20.370,90 $5.204,61] $178,25] $5.026,37, $5.204,61] $15.344,53
58| $ 15.344,53] $5.204,61] $ 134,26 $5.070,35) $5.204,61] $10.274,18
59 $10.274,18 $5.204,61] $89,90 $5.114,71] $5.204,61] $5.159,47
60) $5.159,47| $5.204,61] $ 45,15 $5.159,47| $5.204,61] $ 0,00 $3.411,73]  $59.043,63

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

70.133,07' 242.143,74]
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El sistema aplicado por la CFN para los respectivos pagos es el sistema de

dividendos iguales, es decir; cada mes se cancela el mismo valor.

5.9. Estados Financieros

5.9.1. Estado de pérdidas y ganancias

Para determinar la utilidad neta se parte de la elaboracion del estado de resultados el
que trata de reflejar en forma general el beneficio real del proyecto, el procedimiento

es; restar a los ingresos todos los costos e impuestos que se deben cancelar.

Tabla 5.15: Estado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $ $ $
Ingresos por ventas 158.328,00 | 162.611,58 | 167.011,11 | 171.529,72 | 176.170,63
$ $ $ $ $
(-) | Costo de Ventas 70.563,83 | 67.509,04 | 69.650,48 | 71.790,15| 72.215,93
UTILIDAD BRUTA EN $ $ $ $ $
(=) | VENTAS 87.764,17 | 95.102,55| 97.360,63| 99.739,57 | 103.954,70
(-) | Gastos de venta $3.050,00 | $3.138,15| $3.210,33| $3.303,22 | $3.399,11
UTILIDAD NETA EN $ $ $ $ $
(=) | VENTAS 84.714,17 | 91.964,40 | 94.150,30 | 96.436,34 | 100.555,59
$ $ $ $ $
(-) | Gastos Administrativos 15.453,12 | 16.831,09| 16.903,51| 15.406,78 | 15.548,71
UTILIDAD $ $ $ $ $
(=) | OPERACIONAL 69.261,05 | 75.133,31| 77.246,79| 81.029,56 | 85.006,88
$ $ $
(-) | Gastos Financieros 23.590,00 | 19.306,90 | 14.551,79| $9.272,65| $3.411,73
(+) | Otros Ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) | Otros Egresos $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
(=) | PARTICIPACIONES 45.671,06 | 55.826,41 | 62.695,00| 71.756,91| 81.595,15
15% Participacion $ $
(-) | trabajadores $6.850,66 | $8.373,96 | $9.404,25| 10.763,54 | 12.239,27
UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
(=) | IMPUESTOS 38.820,40 | 47.452,45| 53.290,75| 60.993,37 | 69.355,88
$
() | Impuesto a la renta 10.703,90 | $8.545,89 | $7.086,31| $5.160,66 | $3.070,03
UTILIDAD DESPUES DE $ $ $ $ $
(=) | IMPUESTOS 28.116,50 | 38.906,56 | 46.204,44| 55.832,71| 66.285,85
(-) | Reserva legal $2.811,65| $3.890,66 | $4.620,44| $5.583,27 | $6.628,58
UTILIDAD O PERDIDA $ $ $ $ $
(=) | DEL EJERCICIO 25.304,85 35.015,90 41.584,00 50.249,44 59.657,26

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



5.9.2. Balance general

ACTIVOS:

ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE:

CAJA

Bancos

Cuentas por Cobrar

Inventario de suministros y Materiales

EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES:
(-)Provision ctas. Incobrables

ACTIVO NO CORRIENTE
FIJO

Equipo de Oficina y Comp.

(-) Dep. Equipo Oficina
Equipo de Computo

(-) Dep. Equipo de computo
Maquinaria y equipo

(-) Dep. Maquinaria y equipo
Muebles y Enseres

(-) Dep. Muebles y Ernseres
Laboratorio

TERRENO

DIFERIDO

Adecuacion Local

(-) Amortizacion Acum. Adec. Local

Intangible
Marcas y Patente

TOTAL ACTIVOS

Fuente: Estudio Financiero

Tabla 5.16: Balance General

2.500,00
11.257,12
31.665,60

5.481,00

-6.333,12

2.544,00
-20352
3.552,26
-793,34
1.500,00
-135,00
30.100,00
-2.709,00
10.842,02
52.360,00

108.000,00
-9.720,00

850,00

RESIDENCIA UNIVERSITARIA "HOME SWEET HOME"

BALANCE GENERAL
ANO 1
PASIVOS:
50.903,72 PASIVOS CORRIENTE

-6.333,12

97.057,42

98.280,00

850,00

Uss _240.756.02_

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.9.3. Flujo de caja

CUENTAS POR PAGAR:
PROVEEDORES NACIONALES
Varios

OTRAS CUENTAS POR PAGAR
Varios

PASIVO NO CORRIENTE

Banco CFN 203.278,37
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

Capital 7.665,18

Reserva 2.811,65

Utilidad del periodo 25.304,85

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

694,64

87

694,64

1.003,33

203.278,37

35.781,68

US$  240.758,02

El principal objetivo de la elaboracion del estado de flujo de efectivo es identificar

las causas eventuales por las cuales hay disminuciones o incrementos de efectivos

durante el horizonte de planeacion del proyecto.
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Tabla 5.17: Flujo de caja

DESCRIPCION ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANO5
A. [INGRESOS OPERACIONALES $294.503,74 | $158.328,00 $162.611,58 $167.011,11 $171529,72 [ $176.170,63
Recursos propios $52.360,00
Recursos ajenos $242.14374
Ingresos por ventas $158.328,00 $162.611,58 $167.011,11 $171.529,72 | $176.170,63
B. |EGRESOS OPERACIONALES $0,00 $89.066,95 $87.478,28 $89.764,32 $90.500,16 $91.163,75
Costos directos $70.563,83 $67.509,04 $69.650,48 $71.790,15 $72.215,93

Mano de obra directa

Mano de obra indirecta

Gastos de ventas $3.050,00 $3.138,15 $3.210,33 $3.303,22 $3.399,11

Gastos de administracion $15.453,12 $16.831,09 $16.903,51 $15.406,78 | $15.548,71

Costos indirectos de fabricacion

C. |FLUJO OPERACIONAL (A - B) $294.503,74 $69.261,05 $75.133,31 $77.246,79 $81.029,56 |  $85.006,88

D. [INGRESOS INVERSION $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Créditos a contratarse a corto plazo

Créditos a contratarse a largo plazo

Aportes de capital

Aportes para futura capitalizacion

Recuperacion de inversiones temporales

Recuperacudn de otros activos

Otros ingresos

E [EGRESOS FINANCIEROS $0,00 $23.590,00 $19.306,90 $14.551,79 $9.272,65 $3411,73

Pago de intereses $23.590,00 $19.306,90 $14.551,79 $9.272,65 $3411,73

Pago de créditos a corto plazo

Pago de crétitos a largo plazo

Pago de participacién de utilidades

Pago de impuestos

Reparto de impuestos

Reparto de dividendos

Adquisicion de inversiones temporales

Adquisicién de activos fijos

Otros egresos

F. [FLUJO INVERSION (D-E) $000|  $2359000 $1930690 [  $1455L,79 $927265|  $3411,73
G. |FLUJO NETO GENERADO (C-F) $294503,74 | $45.671,06 $5582641 | $6269500 |  $7L.75691| $8159515
H. [SALDO INICIAL DECAJA $0,00 [($294.503,74)|  ($248.832,68)| ($193.006,27)] ($130.311,27)[ ($ 58.554,36)
I._[SALDO FINAL DECAJA (G+H) ($294.503,74)] ( 248.832,68)| (5 193.006,27)| ($130.311,27)| ($58554,36)| $23.040,79

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.10. Indicadores y Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera permite determinar la factibilidad o no de un proyecto y si

este es conveniente para el inversionista.
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5.10.1 Determinacion de la tasa de descuento

La tasa de descuento es una tasa que se utiliza para determinar el valor actual de los
flujos futuros del proyecto, constituye ademéas la tasa minima aceptable de
evaluacion TMAR de un proyecto. Esta tasa constituye una de las variables que mas

influyen en los resultados de evaluacion de un proyecto.

5.10.1.1 TMAR del proyecto

Tabla 5.18: TMAR del proyecto
TMAR DEL PROYECTO

TMAR= TASA BONOS DEL ESTADO + TASA
DE RIESGO

TASA BONOS DEL ESTADO = 5.26%

TASA DE RIESGO =6.27%

TMAR DEL PROYECTO = 11,53%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.10.1.2 TMAR de inversionista

Antes de invertir, una persona siempre tiene en mente una tasa minima de ganancia
sobre la inversion propuesta, llamada tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)
0 como también se lo conoce como tasa de oportunidad. La TMAR mixta se calcula

como un promedio ponderado de todos los aportadores de capital de la empresa.

Tabla 5.19: TMAR de Inversionistas

TMAR VALOR STRUCTUR COSTO PNDERACIO
Capital Propio $52.360,00 17,78 0,0703 1,25%
Capital financiado $242.143,74 82,22 0,125 10,28%
TOTAL DE LA INVERSION $294.503,74 100,00 0,1953 11,53%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por:Myrian Elena Sanchez Ibarra
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La TMAR de Home SweetHome es del 11,53 %

5.10.2 CRITERIOS DE EVALUACION

Son técnicas de evaluacion mediante las cuales se analizan si un proyecto es

conveniente o0 no al inversionista.
5.10.2.1 Valor actual neto

Se entiende por VAN (Valor Actual Neto) a la diferencia entre el valor actual de los
ingresos esperados en una inversion y el valor actual de los egresos que la misma

ocasiona.

Para determinar esta tasa es necesario definir el costo de capital, entendiéndose como
tal a la tasa promedio ponderado del costo de capital de cada una de las fuentes de
financiamiento de la inversion total requerida, sea de una o fondos propios. Para

calcular el VAN aplicamos la siguiente formula:

UAN—i Ve I
Ltk °
t=

En donde:

Vi Representa los flujos de caja en cada periodo t.
lo Es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n Es el nimero de periodos considerado. El tipo de interés es k.

Para agilitar los calculos se aplicaron las férmulas en donde se obtuvo:

Tabla 5.20: Valor actual neto

F.  |FLUJONO OPERACIONAL (D-E) 0 23590 19.307 14552 9273 3412

G._ |FLUJONETO GENERADO (C-F) 294.504 45671 55.826 62.69 71751 81.5%

H. |SALDO INICIAL DECAJA 0]  -294504|  -248.833 -193.006]  -130.311 -58.554

l SALDO FINAL DECAJA (G+H) -294504|  -248.833]  -193.006 -130.311 -58.554 23.041
FLUJO ACUMULADO -294.504 45671 55.826 62.695 71757 81.595
INVERSION PROPIA 52.360,00

MESES DEL ANO 12
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Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Van del proyecto = $28.217,73
TIR = 13%
Beneficio/ Costo = $1.14

Interpretacion:

El VAN (Valor actual Neto) es $ 28.217,73, significa que una vez cubiertos el egreso
inicial, los costos financieros del proyecto quedan como remanente $ 28.217,73, la
aceptacion debe referirse a la consideracion que hagamos de un conjunto de
circunstancias que rodean al proyecto, pero en principio el mismo pareceria
aceptable ya que es mayor a cero por lo tanto nuestro proyecto de factibilidad para la
creacion de una Casa Residencial Universitaria en la Parroquia sucre del Canton

Loja, Provincia de Loja es factible.
5.10.2.2 Tasa interna del retorno

TIR (Tasa Interna del Retorno), es la tasa que iguala a la suma de los ingresos
actuales, con la suma de egresos actualizados (igualando el egreso inicial). También
se puede decir que es la tasa de interés del VAN del proyecto sea igual a 0. Esta tasa
es un criterio de rentabilidad y no de ingresos monetario neto como lo es el VAN.

TIR representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder

dinero.

n Ft
VAN = E — = ___1=0
2 (1+ TIR)*
=

En donde:
Ft Es el flujo de caja en el periodo T

n El nimero de periodos
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| Valor de la inversién inicial.

Aplicando los datos en Excel se obtuvo que el TIRes igual al 13%. Entonces
TIR: 13%
VAN: $28.217,73

La inversion es atractiva cuando el TIR del proyecto es mayor que la TMAR en el
presente proyecto la TIR sali6 el 13% que es mayor a 11.22%, esto nos indica que es

mas conveniente invertir que depositar en una institucion financiera.

En definitiva el VAN y el TIR muestra que el proyecto es econdémico y

financieramente factible.
5.10.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion nos permite saber el tiempo real en que alcanzamos la

inversion inicial, esto se da cuando los flujos actualizados superan dicha inversion.
PRI + (h — c)
=4a
d

Doénde:

a=Arfio inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b= Es inversion inicial.

c= Es igual a flujo efectivo acumulado del afio inmediato anterior en el que se
recupera la inversion.

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

PRI = +(b—c)

Para disminuir los célculos

5.10.2.4 Relacién Beneficio / Costo
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En el analisis del Beneficio costo se suman los flujos generados por el proyecto para
luego dividirlos para inversion realizada, de esta forma estamos manifestando el
rendimiento de valores actuales que el proyecto genera por unidad monetaria
invertido.

RBC=1,14

Interpretacion: 1,14>= 1, esta relacion al superar la unidad, nos indica que los

beneficios son mayores que los costos en otras palabras los beneficios (ingresos) son
mayores a los sacrificados (egresos) y en consecuencia, el proyecto generara riqueza
a los socios del proyecto y por ende si el proyecto genera riqueza con seguridad

traerd consigo un beneficio social.

Tabla 5.21:Valor actual neto
RESUMEN DE LA EVALUACION

Valor actual neto puro $28.217,73 | El proyecto es viable, se acepta
Tasa interna de retorno 13% | La TIR del proyecto si es adecuada
Costo beneficio 1.14 | 1: Se acepta el proyecto

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

5.11. Analisis del punto equilibrio

El punto de equilibrio es el resultado de la combinacion de los costos fijos y
variables, sus respectivos ingresos en un periodo determinado; mediante este
procedimiento calculamos el punto en el cual los ingresos totales por ventas sean

iguales a los costos totales.

Para el calculo del punto de equilibrio se tomo en cuenta los siguientes escenarios:

a. Se considero el precio de ventas unitario estimado.
b. El costo variable unitario estd determinado por el promedio de los costos
variables unitarios, es decir, mano de obra directa, compra de materiales e

insumos, etc.



c. Los costos fijos corresponden a los gastos de administracién y ventas asi como

también a los costos indirectos, en los que debe incurrir la empresa

independientemente de si hay o no ventas.

Para poder determinar el punto de equilibrio de la empresa, se ha considerado los dos

escenarios presentados anteriormente.

cantidades de juguetes que se deben vender para que la empresa no tenga ni perdidas

ni ganancias.

Tabla 5.22: Valor actual neto

Esta informacion permitio definir las

Costos fijos 100.042,88

Costos variables 12.946,32

Costos totales 112.989,20

Ingresos totales 158.328,00

Numero unidades 2.796,00

Precio unitario de venta 56,63

Descripcion Costo fijo Co.sto Costo Total
Variable

Costos de Servicio 67.347,04 1.886,80 69.233,84
Gastos de Administracion 7.605,85 9.509,52 17.115,37
Gastos de Ventas 1.500,00 1.550,00 3.050,00
Gastos Financieros 23.590,00 0,00 23.590,00

SUMAN 100.042,88 12.946,32] 112.989,20

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Costos fijos

Punto de equilibro $= Como variable

Ingresos de venta

P.E.$=

PE. $=

100.042,88

Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / (1 - (Costo variable/Ingresos de venta))
0,918231

108.951,76 USD en ventas al afo

USD en ventas

9.079,31 mensuales

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Tabla 23: Punto de equilibro
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Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo
variable unitario)

PE. u= 100.042,88 52,00

unidades vendidas
PE.u= 1.924 al afo

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Interpretacion: El resultado obtenido se interpreta como los ingresos necesarios
para que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio estan
por debajo de esta cantidad, la empresa pierde y por arriba de $106847,12 al afio u

$8903,93 mensuales son utilidades para la empresa.

Tabla 5.23: Punto de equilibro en unidades

Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos
Totales

% P.E.= 108.951,76 * 100 / 158.328,00
% P.E.= 68,81%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Interpretacion.- Para que la empresa esté en un punto en donde no existan pérdidas
ni ganancias se deberdn rentar y prestar los servicios de internet, restauran y

hospedaje $ 108.951,76 anuales que representa el 68,81% de los ingresos al afio.

Gréfico 5.1: Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio
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Produccién Costo fijo Costo variable
0 100.042,88 0,00 100.042,88

100 100.042,88 158.328,00 112.989,20

Ingreso total Costo total

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Interpretacion.- El porcentaje que resulta con los datos manejados indica que las
ventas totales, el 67,48% es empleado para el pago de los costos fijos y variables y el

32,52% restante, es la utilidad neta que obtiene la empresa.

5.12 Indicadores Financieros

indices estadisticos que muestran la evolucion de las principales magnitudes de las
empresas financieras, comerciales e industriales a través del tiempo. Dentro de los

mas importantes se pueden citar los siguientes:



CAPITULO VI

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

6.1. Resumen de la Empresa

Debido a las dificultades que se les presenta a los estudiantes que viene de otras
ciudades o de otros sectores, ya sea por el tiempo de traslado o las distancias y
desean estar cerca de la universidad, aparece la necesidad de espacios adecuados
donde ellos puedan dejar sus pertenencias e incluso estar por el periodo que dure la
carrera que desean seguir y a la vez cumplir con todas sus obligaciones estudiantes
de una forma segura y eficiente cerca de su lugar de estudio brindando las
comodidades necesarias y los instrumentos requeridos para realizar las actividades

estudiantiles.

Es por esta razdn que nace el proyecto de creacion de una residencia estudiantil, que
brinde las comodidades y servicios que buscan los estudiantes en la ciudad,
cubriendo la necesidad no solo estudiantil sino que ademas se pretende ofrecer varios

servicios de la residencia al publico en general.

Los lugares que se encuentran cubriendo parte de dicha demanda para los estudiantes
no cubren las expectativas de los mismo, debido a que estos espacios no fueron
disefiados para este tipo de servicio, por dicha razén es necesario la implementacion
de una residencia estudiantil que ofrezca a los posibles huéspedes las comodidades

necesarias y llene las expectativas de nuestros clientes potenciales.
Ademas de ser un medio de apoyo estudiantil, se busca que varios de los servicios

que se proyectan pueda hacer uso el publico en general contribuyendo al crecimiento

del sector y de los alrededores ya que esto sera una forma de inclusion de los propios

97
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estudiantes con su entorno asi como de la poblacion aledafia a la residencia

mejorando la relacion entre ellos.
6.2. Nombre de la Microempresa

Luego de un sinnumero de ideas para establecer el nombres de la empresa hemos
considerado conveniente llamarlo “HOME SWEET HOME” que en espaiiol significa
“Hogar Dulce Hogar”.

6.3 Logotipo de la Empresa

El logotipo que identificara con facilidad a la empresa HOME SWEET HOME es la
siguiente:

Grafico 6.1: Logotipo de “Home Sweet Home”

\Nlore
VS-;eet

ome

“Te haremos sentir
como en casa’

6.4 Lema de la empresa

El lema que maneja la Empresa HOME SWEET HOME es: “Te haremos sentir

como en casa”

6.5. Rozon Social

HOME SWEET HOME se dedica a la prestacion de servicios los mismos que son:

alojamiento, alimentacion, lavado de ropa, un cyber.
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6.6 Conformacion Juridica

Sociedad de Hecho

El siguiente paso para su conformacion sera establecer el tipo de compafiia, para el
presenta estudio se designé como una compariia de hecho, segun el codigo civil

menciona:

Art. 1957.- Sociedad o compariia es un contrato en que dos 0 mas personas estipulan
poner algo en comdn, con el fin de dividir entre si los beneficios que de ello
provengan. La sociedad forma una persona juridica, distinta de los socios

individualmente considerados.

Art. 1961.- Si se formare de hecho una sociedad que no pueda subsistir legalmente,
ni como sociedad, ni como donacidn, ni como contrato alguno, cada socio tendra la
facultad de pedir que se liquiden las operaciones anteriores y de sacar sus aportes.
Esta disposicion no se aplicara a las sociedades que son nulas por lo ilicito de la

causa u objeto, respecto de las cuales se estara a lo dispuesto por el Cédigo Penal.

Los principales paso que seran necesarios para la conformacion son:

e Se constituyen con dos 0 mas personas
e El acto de constitucion se realiza mediante escritura publica
e Paga impuestos al SRI

¢ No esta sometido al control de la superintendencia.

6.7. Tipo de empresa

HOME SWEET HOME es una microempresa que se dedica a brindar servicios de

calidad.
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6.8. Rama de actividad a que se dedica: Industria de Servicios.

6.8.1. Sub rama: Prestacidn de servicios de alojamiento alimentacion e internet.

6.9. Mision

La Mision es la descripcion del proposito general de la organizacion, la Mision es lo

que es la organizacion.

La Mision de la empresa sera:

“Somos una empresa vanguardista orientada en todo momento a lograr que nuestros
servicios proporcionados sean lo mas eficientes y cubran todas las necesidades de los
clientes, ya que ellos se merecen un servicio de calidad para asi lograr el mejor

desempefio de sus obligaciones académicas”

6.10 Vision

La vision es una imagen del futuro deseado que se pretende conseguir a traves del

esfuerzo y las acciones correspondientes.

La visién de la empresa seré:

“Ser una empresa reconocida, distinguida, renombrada y demandante como la mejor
casa residencia universitaria,enfocada a brindar las comodidades y servicios
necesarios a todos los huéspedes gracias albuenprestigio y distincién adquirida por
nuestros servicios de gran calidad siempre en contacto con el cliente, logrando asiuna

mejora continua”
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6.11. Politicas de la Empresa

e Lograr un posicionamiento de la Microempresa en el mercado con los mejores

servicios que una casa residencial universitaria pueda brindar.

e Dar servicios de excelente calidad y precio.

e Lograr la estabilidad emocional del estudiante con el fin de mejorar su calidad

académica.
6.12. Valores

Innovacién: HOME SWEET HOME se anticipa a las necesidades de sus clientes y
a las acciones que toma la competencia, asi como también esta atento a los cambios
que realiza el mercado respondiendo a ellos de manera agil y segura.

Colaboradores: Garantiza que su personalreciba la capacitacion y medios

adecuados, para que sean competentes y cumplan con sus responsabilidades.

Calidad: Contamos con productos y servicios que brindan total confianza a nuestro

clientes.

Respeto: Escuchamos y valoramos las opiniones de los demas principalmente de
nuestros clientes y colaboradores; entendemos que lo que somos es tan importante

como lo que hacemos.

Transparencia: “HOME SWEET HOME” sabe que su crecimiento es sostenible
solamente si est establecido en la coherencia con los valores que expresa y en el

desarrollo continuo de una conducta integra.

Humildad: Mantenemos una conducta de sencillez frente a nuestros logros porque
sabemos que son el fruto del trabajo, dedicacion y esfuerzo de quienes hacemos
HOME SWEET HOME.
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Responsabilidad: Cumplimos cabalmente las actividades encomendadas.

6.13 Objetivos

6.13.1. Objetivo General

Crear en la Provincia de Loja, Canton Loja una Microempresa dedicada a brindar
servicios de calidad, que conlleven a satisfacer las necesidades de los estudiantes de

la Universidad Nacional de Loja.
6.13.2. Objetivo Especificos

e Determinar el grado de factibilidad del proyecto.

e Obtener beneficios econdmicos a cambio de brindar servicios de calidad.
e Lograr posicionamiento en el mercado provincial de Loja.

e Mejorar la calidad de nuestros servicios.

e Mejorar el nivel de satisfaccion de nuestros clientes.

e Incentivar y motivar a nuestro Talento Humano.

6.14 Estructura Organizacional

La empresa al inicio de sus operaciones estara conformada, por el Gerente.
A continuacion se presenta el organigrama de la empresa y posteriormente la
definicion y explicacion de cada una de las funciones que tendra cada uno de los

miembros de la organizacion.
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Gréfico 6.2: Organigrama

GERENTE

v v v v

COCINA HABITACIONES LAVANDERIA VENTAS
1 Chef L MeaTTe 1 Ayudante de 2 Atencion al

ejecutivo lavanderia cliente

1 Mesero

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Después de seis meses de actividades se planificard incrementar el personal ya que
no es ldgico que una microempresa que recién esta incursionando gaste demasiados
recursos en mano de obra, asi que se propone para el siguiente semestre la posterior

estructura organica.

Gréfico 6.3: Organigrama

SOCIOS
A

SECRETARIA GERENTE

A

v v v v

COCINA HABITACIONES LAVANDERIA VENTAS
\ 4 l A 4 ) 4
1 Chef 1 Mucama 1 Ayudante de 2 Atencion al
ejecutivo lavanderia cliente
1 Ayudante
de < »{ 2 Mesero
cocina

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



104

6.16. Funciones del personal

6.16.1. Accionistas o Duefios

Para que el proyecto se lleve a la realidad, se establecieron los socios de la misma,
quienes vigilaran las actividades que se realicen en las instalaciones y resolveran las

dificultades que se pudieran presentar.

Los socios que conforma la empresa seran 6 personas, 1os mismos que estaran en la

obligacion de:

e Realizar reunion periodica, para conocer las actividades de la empresa.
e Designar al presidente de la organizacion.

e Resolver por mayoria las dificultades que se presente.

e Decidir como seran las reparticiones de los dividendos.

e Promulgar reglamentos para un mejor control.

6.16.2. EI Administrador — Gerente

El gerente general, esta a cargo de la administracion, el control y la operacion de la

microempresa. Las funciones especificas de este cargo son:

e Representar legalmente la microempresa.

e Tomar decisiones.

e Fijar las politicas operativas, administrativas y de calidad en base a parametros
fijados por “Home Sweet Home”

e Coordinar las tareas de los empleados.

e Responsabilizarse por ingresos y egresos.

e Contratacion de personal para las diferentes tareas.

e Responsable por compra de implementos necesarios.

6.16.3. Secretaria
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La secretaria realizara las siguientes funciones:

Recepcionar, clasificar, registrar, distribuir y actualizar la documentacion de la

gerencia general.

e Atender y efectuar llamadas telefonicas asi como mantener actualizada la agenda

de la gerencia general.

e Redactar documentos varios de acuerdo a las instrucciones de su inmediato

superior.

e Llevar el manejo y efectuar la rendicion de fondos de caja chica de gerencia
general.

Estara encargada del pago de los impuestos.

6.16.3. Mucama

Encargada de vigilar ciertas normas y orden dentro de las habitaciones cada vez que

sea requerida y son:

¢ Vigilar el ornato de los pasillos y areas comunes.
e Realizar el aseo en habitaciones siempre que sea requerida.

e Mantener siempre limpio los materiales de las habitaciones.

6.16.5. Chef Ejecutivo

Sus principales funciones son:

e Realizar un menu detallado para cada uno de los meses del afio.
e Encargarse de las compras para la preparacion de la alimentacion.

e Verificar que los mends seas balanceados.
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e Revisar la limpieza de la cocina en todo momento.

o Disponibilidad de tiempo para las tres comidas en el dia.

6.16.6. Ayudante de Cocina

Sus actividades son:

e Ayudar en todo momento al Chef.

e Acompanarlo a realizar las compras.
e Realizar el Aseo de la cocina.

e Facilitar la labor del Chef.

6.16.7. Ayudante de Lavanderia

Sus principales servicios son:

o Verificar el buen estado de las lavadoras y bienes inmuebles de estaarea.
e Ayudar a los clientes que desea realizar esto solos.

e Como servicio alternativo se realiza el lavado.

e Reconocer y no permitir la pérdida de prendas dentro del establecimiento.

6.16.8. Ventas

Para esta area se encontrara las personas que ofrecen los servicios al publico en
general, siendo la atencién del cyber y la venta de alimentos, las responsabilidades

son.

e Brindar de la forma méas amable posible la atencion necesaria a los usuarios
e Informa a los usuarios de los precios y variaciones de los mismos
e Proporcionar informacion clara sobre los otros servicios que brida Home Sweet

Home.
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6.17. Estudio Legal

Para que la empresa pueda realizar sus actividades con normalidad y cumpliendo con
las leyes y normas que regulan a las diferentes compafiias en el pais sera necesario la

obtencion del RUC, como primer requisito.

RUC: Denominado como registro unico de contribuyen, el cual es proporcionado
por el Servicio de Rentas Internas (SRI) a los ciudadanos que realizan cualquier

actividad econdmica.

6.18 Reglamento de la Residencia Home Sweet Home

De acuerdo con nuestra mision “prestar un servicio publico de educacion superior”,
para lo que debe proveerse de normas de desarrollo de los estatutos que regulen las
distintas facetas del quehacer universitario. Por ello procede plantear un reglamento
de residencia universitaria como marco para regular la convivencia en los distintos

centros residenciales universitarios.

Titulo Preliminar.

Art. 1. Dada la condicion de estudiantes que no son oriundos del sector en nuestra
Comunidad Auténoma se constituyen las Residencias Universitarias como un
serviciodestinado a dar alojamiento preferentemente a los estudiantes de nuestra
comunidad que tienen su domicilio familiar alejado del Centro Universitario y, en
segundo lugar, a los estudiantes de pre y post-grado de otras comunidades o paises,
profesores e investigadores en programas de intercambio.

Art. 2. En el Servicio de la Residencia Universitaria esta incluidos todos los

servicios adicionales.

Art. 3. Se consideran residentes a todas aquellas personas admitidas en la
residencia. La condicion de residente solo se adquirird cuando el interesado haya

cumplido y superado todos los tramites y pagos necesarios para su admision y se
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confirmard mediante la firma del documento pertinente. La aceptacion de la
condicion de residente conllevara la asuncion de las obligaciones consiguientes y el

conocimiento de la normativa aplicable y del presente.

Reglamento

TITULO PRIMERO. De los derechos y deberes de los residentes.

Capitulo 1.1. Derechos de los residentes.

Art. 4. Se reconocen como derechos de los residentes:

a) El derecho a la intimidad.

b) El derecho a la libertad plena de entrada y salida de la residencia cumpliendo los
controles de seguridad establecidos.

c) El derecho a participar y disfrutar de todos los servicios y actividades ofrecidos
por la residencia, en las condiciones fijadas por las normas correspondientes.

d) El derecho a ser informado de los acuerdos llevados a cabo por los érganos de
gestion.

Capitulo 1.2. Deberes de los residentes.

Art. 5. Son deberes de todos los residentes:

a) Cumplir el presente Reglamento y las normas de Régimen Interno de la
residencia como marco de convivencia y respeto a las libertades y, en su caso,
asumir las responsabilidades de cualquier tipo (administrativas, civiles, penales,

etc.) que conllevase el incumplimiento de la normativa vigente.

b) Respetar los derechos de los demas residentes y del personal vinculado a la
Residencia.
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Respetar los procedimientos de gestion y funcionamiento establecidos en este
Reglamento.

Respetar las instalaciones, mobiliario y material de la residencia, y las
pertenencias de los residentes y del personal de la misma seglin las normas

establecidas en los correspondientes centros y en este Reglamento.

Mantener en condiciones de habitabilidad las habitaciones, locales e instalaciones
de la residencia, haciéndose responsables del material que tengan a su
disposicion.

Residir habitualmente durante el curso en la plaza que le fuese concedida.
Respetar el silencio nocturno, tanto dentro de la residencia como en las

inmediaciones de la misma.

TITULO SEGUNDO. Del gobierno y la gestion.

Capitulo 2.1. Disposiciones generales.

Art. 6.La residencia. Tiene una gestién administrativa Unica.

Art.7. La Residencia. Funcionara con el siguiente cargo unipersonal:

Administrador.

Art. 8. Son funciones del Administrador:

Coordinar el trabajo del Personal de Administracion y Servicios asignado a la

residencia.

Cuidar de la conservacion de los edificios, instalaciones y material de la

residencia, asi como tomar las medidas oportunas para su mantenimiento o
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mejora, y velar para que haya en los edificios unas condiciones higiénicas

sanitarias adecuadas.

3. Todas aquellas derivadas de la gestion econémico-administrativa de la residencia
que no estén encomendadas a otros Organos en este Reglamento o en la

normativa vigente.

TITULO TERCERO. De la Admision.

Art. 9. Los criterios de admision valoraran las condiciones econdmicas, académicas

y de lejania del centro de estudio, respecto del domicilio familiar.

Art. 10. Como regla general el nimero maximo de afios que un estudiante podra
permanecer en el S.R.U. serd igual al de afios de su carrera mas dos afios en caso de
Carreras Técnicas y uno mas en el resto de estudios.

Art.11. En el caso de que la admision del alumno no tenga lugar en el primer afio de
carrera, el periodo comprendera unicamente los afios que le resten para completar sus
estudios.

TITULO CUARTO. Disposiciones adicionales.

Art. 12. Cualquier modificacion de este Reglamento solo podréa ser acordada por la

Junta de Socios.

TITULO QUINTO. Disposiciones finales.

Art. 24. El presente reglamento entrara en vigor al dia siguiente de la sesion de Junta

de Socios en el que sea aprobado.



CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

El estudio de viabilidad comercial, identificé varias oportunidades que se pueden
implementar y que resultan de gran beneficio econdémico para la ejecucion del

proyecto.

Mediante los estudios realizados y la constatacion del incremento de estudiantes
que se interesan en la Universidad Nacional de Loja la implantacion de una

residencia estudiantil es lo mas idoneo por la gran demanda de la misma.

Se estima que para poner en marcha el proyecto de la creacion Home Sweet
Home se requiere de una inversion aproximada de $ 220.978,00 de los cuales el
23.70% corresponde a recursos propios ($ 52360,00) y el 76,30% son recursos
obtenidos de terceros ($168618,00) por un préstamo bancario de la CFN.

Se presentd cual debiera ser la estructura organizacional y como debe ser
conformada la empresa, lo que permite un mayor ventaja, pero a la vez una

correcta conformacion para el respectivo control en organismos reguladores.
Establecer la empresa Home Sweet Home contribuira con la economia del pais,
incrementando la poblacion econémicamente activa a traves de la creacion de

plazas de trabajo.

Las estrategias de mercado juegan un papel muy importante para aumentar la

demanda del servicio de hospedaje por parte de los estudiantes.

111
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Finalmente con el uso de toda la informacion recabada se realizd el
correspondiente andlisis financiero de la propuesta, a través de los indicadores
mas reconocidos para una evaluacion, como son el VAN vy el TIR, obteniendo
resultados positivos de realizarse el proyecto.

7.2. RECOMENDACIONES

El estudio de viabilidad comercial identifico varias oportunidades de las cuales
solo se mencionaron las principales que seran utilizadas en el proyecto, pero se
recomienda que se detotal importancia a cada una de ellas para obtener las

mejores ventajas.

Todos los materiales y recursos necesarios, fueron establecidos durante el
periodo de estudio, se recomienda que si el proyecto tarda en su realizacion, la
actualizacion de los respectivos costos y gastos necesarios deberan ser

reevaluados.

La viabilidad legal fue considerada de acuerdo a las actividades principales que
se desarrollarén, pero cualquier cambio en las leyes puede requerir de otro tipo
de conformacion, por lo que se recomienda verificar cualquier cambio en este

ambito de la ley.

Todos los calculos para la evaluacion financiera se establecieron con una TMAR,
en donde se consideran dos puntos importantes, la inflacion y el riesgo pais, si se

desea considerar un nuevo punto se recomienda la actualizacion de los calculos.

Es de vital importancia que Home Sweet Home conserve estdndares de calidad
que le permitan responder a las necesidades de los estudiantes y garantice su
éxito competitivo.

Se recomienda la puesta en marcha del proyecto ya que por medio de la
investigacion de mercado se determin0 la existencia de demanda insatisfecha
ademas en los resultados obtenidos en el estudio financiero determinaron que el

proyecto es rentable.
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Anexo 1: Encuesta

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO
Escuela de Administracién de Empresas

Encuesta: Dirigida a estudiantes universitarios de la Provincia de Loja que no viven

con sus padres, afio 2012.

Objetivo: Determinar la factibilidad de crear una residencia universitaria en la

Parroquia Sucre del Canton Loja, Provincia de Loja.

Residencia Universitaria.- Lugar de alojamiento para estudiantes, equipada con

servicios de: alimentacion, internet, area social y de estudios, entre otros.

Indicaciones: Elsiguiente cuestionario es con fines académicos, y la informacion que
genere este sera de caracter confidencial.Por favor contestelas preguntas que siguen a

continuacion, de la manera mas honesta posible.
A.- INFORMACION GENERAL.
Género: Masculino Femenino

Ocupacion: Estudia Trabaja y estudia

Nivel: Pregrado Posgrado
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B.- LUGAR DE RESIDENCIA ACTUAL (Estudiantes que no viven con sus

padres, por motivos de estudio)

1.

2.

3.

4.

¢En qué sector de la ciudad vive actualmente?

Norte

Centro

Sur

Fuera de la Ciudad

¢ Usted vive con?

Familiares

Casa Independiente

Departamento

Hotel

¢ Conoce usted de una residencia universitaria en la ciudad de Loja?

SI

NO

¢Para Usted los servicios de una residencias deberian ser:

Con alimentacion

Con alimentacion y
lavanderia

Sin alimentacion y
lavanderia

Con internety
transporte

Sin Internet y transporte




5. ¢Para usted el precio por una residencia deberia estar entre?

6. ¢Laforma de pago mas conveniente para usted seria?

7. ¢Le gustaria vivir en una Casa Residencia Universitaria, a las cercanias de la

Universidad Estatal de Loja (Parroquia Sucre)

8. ¢Qué tipo de servicios le gustaria que le ofrezca la Casa Residencia

250 a 300 USD

301 a 350 USD

Mas de 350 USD

Efectivo

Depdsito bancario

Cheques

Tarjeta de crédito

Si

No

Universitaria?

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por los servicios que Ud.

escogio?

Hospedaje alimentacion

Hospedaje internet

Hospedaje limpieza

Hospedaje TV cable

250 a 300 USD

301 a 350 USD

351 a 400 USD

118
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Otro:

10. ¢Con que frecuencia usted le gustaria pagar:

Quincenal

Mensual

Cada dos meses

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2: Imégenes

Fotografias llustrativas diferentes etapas.

Imagen 1: Encuesta, Escuela Admr. Empresas

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por:Myrian Elena Sanchez Ibarra

Imagen 2: Encuesta, Escuela Admr. Empresas
) =

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



Imagen 3: Encuesta, Escuela Banca. Finanzas

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez lbarra

Imagen 4: Encuesta, Escuela Educacién Béasica
o >t

i Yoo
EDITADA "

CENTEN ARIA

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Imagen 5: Terreno destinado al Proyecto

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Imagen 6: Vista completa Terreno
- ==

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



Imagen 7: Encuesta, estudiantes Economia

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Imagen 8: Recoleccion encuesta

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Imagen 9: Brindando Ayuda a encuestados

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez lbarra

Imagen 10: Encuesta exteriores U.N.L.
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Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Imagen 11: Competencia (solo alojamiento)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez lbarra

Imagen 12: Competencia (solo alojamiento, sin Bafio)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Imagen 13: Competencia (area comun)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez lbarra

Imagen 14: Competencia (Bafio compartido)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra



Imagen 15: Competencia (mas servicios)
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Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Imagen 16: Competencia (en F&ante UNL)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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Imagen 17: Competencia (Ingreso)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez lbarra

Imagen 18: Competencia (Bafio privado)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

128



129

Imagen 19: Competencia (Frente UNL)

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra

Imagen 20: Administracion Central (Frente UNL)

o 4‘§

Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Myrian Elena Sanchez Ibarra
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