UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK

FACULTAD DE CIENCIAS
ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

INGENIERIA FINANCIERA

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
PUESTA EN MARCHA DE UN PROYECTO
DE HOSTELING ESTUDIANTIL EN LA
CIUDAD DE QUITO

Elaborado Por: Maria Lorena Reyes M.

Director: Econ. Rodrigo Saenz Flores

QUITO — ECUADOR

2003



DEDICATORIA

A Diosito y la Virgencita del Quinche, por acompafar cada dia mis pasos.
A mi mami , por ser mi mejor amiga, por sus noches en vela cuidandome
y por ser la inspiracion con la que me levanto cada dia.

A mi papi, por su exigencia, por su sabiduria , por el amor y por el ejemplo
que me hacen querer ser cada dia igual a él.

A Ricardo, por ser mi amigo , mi companero y por ensefarme el
significado de amar.

A Anna Paula, por ser la razén de mi vida, mi alegria y mis suefios.



AGRADECIMIENTO

A Diosito y la Virgencita del Quinche, por ser mis amigos inseparables.
A los Profesores de la Universidad, por su sabiduria, su paciencia, por su
exigencia y por creer en mi.

A mis papis por sus consejos y por darme la oportunidad de ser una
profesional.

A Ricardo, por ser mi apoyo y por ensefiarme lo simples que son las
cosas.

A Anna Paula, por que su llegada inspiré mi vida.



DECLARATORIA

Yo, Maria Lorena Reyes Martinez con Cédula de Identidad No.
170766154-0, declaro que el presente trabajo no es copia parcial o total

de otro documento.

Maria Lorena Reyes Martinez

Cl: 170766154-0



RESUMEN

A continuacion se presenta el estudio de factibilidad de un proyecto de
Hosteling Estudiantil en la ciudad de Quito.

El proyecto tiene como fin hospedar a jovenes estadounidenses de 18 a
26 afios en familias ecuatorianas durante un periodo de tres meses. Para
ello, la empresa funéiona de intermediaria , entre los jovenes que desean
venir al Ecuador y las familias anfitrionas, en la ciudad de Quito , que estan
dispuestas a recibirlos en sus casas.

El proyecto de“Hosteling Estudiantil surge de la necesidad creciente
de jovenes alrededor del mundo por viajar, convivir con personas de
diferentes culturas y sobre todo aprender un idioma nuevo.

Para garantizar la satisfaccion y seguridad de las dos partes, se cuenta
con un proceso de seleccion riguroso tanto para los estudiantes como para
las familias.

La empresa proporciona, adicionalmente, el servicio de ensefanza del
idioma espariol y un servicio turistico durante el periodo de estadia de los
chicos en el Ecuador.

El estudio de factibilidad se divide en estudio de mercado, estudio
técnico, estudio administrativo y legal y estudio financiero.

El estudio de mercado analiza el servicio que se va a prestar, asi como
su capacidad para satisfacer las necesidades de los consumidores.

Los datos de la demanda derivaran de una pequefia parte de

informacion secundaria y de una gran parte de informacion primaria, es



decir, informacion especifica del proyecto obtenida mediante encuestas. Los
datos de la oferta provienen de informacion secundaria .

El estudio de mercado pretende definir la cantidad del servicio de
hosteling que los jovenes extranjeros estaran dispuestos a adquirir a un
precio especifico y en un periodo de tiempo determinado, es decir, la
demanda.

A su vez, el analisis de mercado comprende cuantificar la oferta, que
esta representada por la cantidad de empresas, en la ciudad de Quito, que
brindan servicios de hosteling estudiantil a jovenes extranjeros, por un valor
especifico en un periodo definido.

La empresa, constituida como Compaiia Limitada, estara localizada en
la ciudad de Quito en la Av. de las Palmeras N45 — 54 y de los Tulipanes
operando en una oficina de 70 m2.

Mediante el estudio financiero se llegé a la conclusién que el proyecto
es viable, gracias al analisis de “Los indices de Evaluacién consagrados por
la Teoria Financiera y Practica Empresarial’; tales como el Valor Actual neto,
Tasa Interna de Retorno, Periodo Real de recuperacion y Relacién Beneficio

Costo.




ABSTRACT

The feasibility study of a Student Housing project in the city of Quito
is presented below.

The project’s goal is to place young people from the United States
from 18 to 26 years of age in Ecuadorian families for a period of six
months. To achieve this, the company will operate as an intermediary and
cover the demand of young people who want to come to Ecuador with the
supply of host families in the city of Quito who are willing to receive them in
their homes.

The Student Housing project arises from the growing need of young
people»tra}veling around the world to live with people from different cultures
and,mainly, learn a new language.

In order to guarantee the satisfactioh and safety of both parties, a
rigorous selection process for both the students and the families is used.

In addition, the company provides a Spanish language teaching
service as well as a tourist service for the length of the youths’ stay in
Ecuador.

The feasibility study is divided into the market study, the technical
study, the administrative and legal study, and the financial study.

The market study analyzes the service which will be provided and its

capability to satisfy the needs of the consumers.



A small part of the data on both the demand and the supply will be
derived from secondary information but the majority will be from primary
information, i.e., specific information on the project obtained from surveys.

The market study determines the amount of housing service that
young foreigners will be willing to pay for at a specific price for a
determined period of time, i.e., the demand.

It also measures the supply which is represented by the number of
families in the city of Quito who would be willing to provide a housing
service to young foreigners for a specific cost over a set amount of time.

The company, constituted as a Limited Company, will be located in
the city of Quito at N45-57 de las Palmeras Avenue and de los Tulipanes
working out of a 70m? office.

Using the financial study, the conclusion was reached that the
project is viable due to “The Evaluation Indices mentioned in the Financial
Theory and Business Practice” which are the Actual Net Value, Internal

Return Rate, True Recovery Period and Cost Benefit Relationship.

Nvahortioher=s s

Maria Lorena Reyes
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CAPITULO 1

CONCEPTOS BASICOS

1.1 PROYECTO DE INVERSION: El desarrollo de proyectos de
inversion es la base fundamental para el progreso y crecimiento de los
paises.

Un proyecto de inversion a largo plazo es un conjunto de datos
técnicos, financieros, comerciales, sociales, econémicos y ambientales
mediante los cuales se puede determinar la forma optima de asignar
recursos humanos, materiales y financieros para la creacion de una
unidad nueva o para la ampliacion, reestructuracion o modernizacién de
una unidad existente ",

Es necesario que exista una necesidad insatisfecha o un problema
no resuelto para que se pueda llegar a su solucion , mediante la ejecucion
de un proyecto de inversion.

A su vez, es necesario que la rentabilidad esperada del proyecto
supere a la rentabilidad que se obtendria en una inversién de similar
riesgo utilizando los mismos recursos. Es decir, los futuros inversionistas
antes de destinar su dinero a una actividad especifica, deben estar
seguros de recibir un excedente en términos de Valor Actual respecto a

sus recursos comprometidos después de determinado periodo 2.

' Econ. Rodrigo Saenz Flores. Manual de Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Quito.  2000.
Pag. 5.
2 Ibid., Pag. 5.



En conclusién, Inversion Total o Costo del Proyecto es el total de
recursos que se utilizan para concretar un proyecto, los mismos que
pueden ser financiados con deuda o con recursos propios. Valor Actual
Neto es el excedente de dinero esperado por los inversionistas en un
periodo de tiempo especifico. Es un criterio importantes para la
evaluacion de proyectos y, asi, decidir si el proyecto es rentable y
ejecutarlo .

Un proyecto de inversién a largo plazo se puede representar
mediante una linea de tiempo , dénde, se representa la Inversion Inicial
como salida de caja y los Flujos Netos de Caja de cada periodo de la vida
util del proyecto como entradas de efectivo. Los Flujos Netos de Caja son
excedentes de efectivo que representan la diferencia entre los ingresos y

los egresos de efectivo de cada periodo ,durante el tiempo determinado

como vida Gtil del proyecto .

FIGURA 1
GRAFICO TEMPORAL DEL PROYECTO ©

Entradas
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4 * ) X —
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de Caja

% Ibid. , Pag. 5.

* Ibid. , Pag. 6.

® Elaborado por Econ. Rodrigo Saenz Flores. Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos.
Quito. 2000. Pag. 5.



1.2 CICLO DE VIDA DEL PROYECTO: El ciclo de vida de un
proyecto es un proceso formado por un conjunto de etapas de analisis
con diferentes niveles de complejidad, que nos permiten tomar una
decision de inversion adecuada.

Las etapas del ciclo de vida de un proyecto son las siguientes:

Etapa de Preinversion , consiste en la investigacion y realizacion
de los estudios necesarios para determinar la viabilidad del proyecto. Es
necesario desarrollar estudios técnicos, operativos, comerciales,
administrativos y financieros, los mismos, que nos sirven de base parala
toma de decisiones fundamentales sobre la puesta en marcha del
proyecto. Es decir, mediante los resultados obtenidos se puede llevar a
cabo el proyecto, aplazarlo, reestructurario o no hacerlo .

Dentro de ésta etapa se puede optar por la elaboracion de un perfil
del proyecto, un estudio de prefactibilidad o un estudio de factibilidad. La
diferencia entre los estudios anteriores radica en su profundidad, detalle y
alcance de la informacion recopilada y procesada, tanto como, del costo
de su elaboracién ’,

El estudio de Factibilidad es el mas detallado y profundo, compuesto
por el Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Administrativo y
Legal y Estudio Financiero. Las distintas etapas dentro del estudio de
factibilidad estan interrelacionadas y son dependientes, asi, el estudio de

mercado es el punto de partida de los demas temas de factibilidad 8.

® Ibid. , Pag. 8.
" Ibid. , Pag. 8.

8 Ibid. , Pag 9.



Etapa de Inversién es la etapa de construccion fisica del proyecto.
Para su eficiente realizacién es necesario que se lleve a cabo segun los
parametros de tiempo, costo y calidad concluidos en los estudios previos.

En ésta etapa las actividades son criticas y dependientes , por ello el
retraso en una de ellas ocasionara que las demas también lo hagan vy ,
por tanto, que todo el proyecto se retrase. En otras palabras, es necesario
una correcta Administracion de la Ejecucion del Proyecto, ya que un
retraso en la ejecucion implica sobrecostos y pueden causar que la
empresa no sea rentable, una vez en marcha, y tenga que salir del
mercado °.

Etapa de Operacion se refiere a la empresa en marcha, mas no, al
proyecto de la misma. En este punto se aspira resolver los problemas
que originaron el desarrollo del proyecto; como Ip son la generacion de
bienes o servicios que satisfagan las necesidades de las personas en la
manera mas eficiente, asi , como la maximizacion el valor de la

empresa'’.

A continuacion se resume el ciclo de vida de un proyecto de

inversion a largo plazo en forma general :

° Ibid. , Pag. 9.
1 Thid. , Pag. 9.



FIGURA 2

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO "
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En conclusion, en las dos primeras etapas se identifica el proyecto

de inversion a largo plazo en todas sus fases y la Ultima etapa representa

a la empresa en operacion.

En el siguiente cuadro se detalla cada una de las etapas del ciclo de

vida de un proyecto de inversién a largo plazo, empezando por la idea,

hasta concluir con la evaluacién financiera ex post y la medicion del

impacto del proyecto.

" Elaborado por Econ. Rodrigo S&enz Flores. Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos.

Quito. 2000. Pag. 6.




FIGURA 3
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Quito.

2000. Pag. 7.



1.3 NATURALEZA DEL PROYECTO: El aprendizaje de una lengua
extranjera se ha convertido en una necesidad, mas que en un lujo. Esto
se debe a que el mundo globalizado presiona la competencia profesional
con el conocimiento de diversos idiomas; mientras que, hace algunas
décadas, el conocimiento de un idioma adicional era reflejo de estatus y
roce social.

Hace 60 afos, aproximadamente, varics centros educativos
norteamericanos se vieron en la necesidad de diversificarse orientandose
hacia otros paises. Estos lideres emprendedores se encontraron con una
diversidad de conceptos basados en las culturas individuales de cada
pais.

Al verse en dicha situacién , aquellos lideres, decidieron tratar de
entender las diferentes culturas, adentrandose en ellas. Fue asi como
poco a poco , visionarios conocedores del tema, decidieron realizar
intercambios estudiantiles y programas de Hosteling diluyendo las
fronteras.

Hoy en dia los intercambios estudiantiles han innovado conceptos y
estrategias alrededor del mundo, haciéndolos cada vez mas atractivos.
Uno de los programas de intercambios mas solicitados es el de “Hosteling
Estudiantil”. Hosteling proviene de la palabra host que significa huésped y
consiste basicamente en un programa de hospedaje para jéovenes dentro
de una familia anfitriona , previa seleccidn del idioma y pais deseado.

El proyecto de “Hosteling Estudiantil” surge de la necesidad creciente
de jovenes alrededor del mundo por viajar, convivir con personas de

diferentes culturas y sobre todo aprender un idioma nuevo.



En el Ecuador existen algunas instituciones que brindan éste servicio
pero la mayoria de ellas no cumplen con los requerimientos de los
jovenes extranjeros, causandoles incomodidad e insatisfaccion con el
Servicio.

Mediante el desarrollo de éste estudio se busca determinar la
factibi!idad de la implementacion de un programa de Hosteling estudiantil
en la ciudad de Quito con procesos totalmente innovados y nuevos.

El proyecto tiene como fin hospedar a jévenes estadounidenses de
18 a 26 afios en familias ecuatorianas durante un periodo de tres meses.
Para ello, la empresa funciona de intermediaria , entre los jovenes que
desean venir al Ecuador, y las familias anfitrionas en la ciudad de Quito
que estan dispuestas a recibirlos en sus casas.

La sierra ecuatoriana es una de los destinos mas demandados por
jovenes extranjeros para el aprendizaje del espariol, debido a su acento
de facil comprensién y la calidez de la gente , en relacion a otros lugares
de Latinoamérica.

Las familias de la ciudad de Quito encuentran atractiva la posibilidad
de hospedar a un joven en su familia durante un periodo de tiempo,
adaptandolo con un miembro mas de su familia, a cambio de una suma
de dinero mensual y de el intercambio cultural gue representa.

Para garantizar la satisfacciéon y seguridad de las dos partes , se
cuenta con un proceso de seleccion riguroso tanto para los estudiantes

como para las familias.



el

La empresa proporciona, adicionalmente, el servicio de ensefianza
del idioma espafiol y un servicio turistico durante el periodo de estadia de
los chicos en el Ecuador.

El aprendizaje del espafiol cuenta con un avanzado e innovador
programa de estudios mediante el método “One to One”. Dicho método
representa la interactividad alumno-profesor en una clase dirigida por un
maestro, con un maximo de 4 estudiantes. En las diferentes clases
centrara la atencion en la conversacion; punto de partida del aprendizaje,
de este punto se derivan la escritura y gramatica del idioma. Los temas se
desarrollaran escuchando una cinta pregrabada del tema para luego
discutirla con el profesor, el mismo que les corregira y asignara tareas. La
ventaja de e! programa es que al convertir la clase en una asesoria
directa , el profesor tiene mayor oportunidad de trabajar en el desarrollo
individual de cada joven. Ademas, el alumno no se limita a asistir a una
clase en la que escucha al maestro y no puede intervenir debido a la
cantidad de estudiantes, 1o que a largo plazo da la ventaja de entender el
idioma pero no le permite comunicarse en él.

El servicio turistico sera de caracter opcional durante tres fines de
semana o feriados durante el periodo de estadia de Ibs jovenes
norteamericanos. Se les proporcionara un listado de lugares con
distancias , caracteristicas del lugar y mapa de los diferentes destinos
turisticos dentro del pais, para que los jdvenes armen los paseos segun
su preferencia. El costo de los paseos turisticos esta dentro del paquete

completo por lo que no representa un desembolso extra para los ellos.
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CAPITULO 2

RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO

21 ANTECEDENTES DEL PROYECTO: Tres lideres visionarios
de la ciudad de Quito, Maria Lorena Reyes, Ricardo Robledo y Santiago
Saona, se reunieron con el fin de formar una empresa de "Hosteling
Estudiantil” para jovenes extranjeros de 18 a 26 afios.

La idea nacié de la experiencia de los jovenes en programas de
alojamiento para extranjeros. Los programas en los que habian
participado pertenecian, en su mayoria, a instituciones sin fines de lucro,
las mismas, que estaban financiadas por Organismos No
Gubernamentales.

Durante el periocdo en que participaron con los programaé tuvieron la
oportunidad de conocer las debilidades y defectos, asi como las ventajas
y conveniencias de los mismos.

La experiencia en el alojamiento de jévenes extranjeros les abri6
grandes puertas. Lograron entablar grandes amistades y muy buenos
contactos con jovenes de todo tipo, entre los cuales destacaron lideres y
directivos universitarios.

De este gran paso se form6 una Base de Contactos Internacionales,
la cual es e! punto clave para el éxitoc de su sociedad.

Las profesiones de los jovenes les ayuda para innovar y crear

servicios de calidad para su empresa. Maria Lorena Reyes estudio
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Ingenieria Financiera, Ricardo Robledo Ecoturismo y Santiagc Saona
Marketing.

Una lluvia de ideas les ayudd a definir su Objeto Social para
emprender éste gran suefio.

El nombre de !a empresa es R & S Ecuador basado en los apellidos
de los socios y en el nombre de nuestro pais.

E! servicio que ofrece la empresa es el de hospedaje de jovenes
extranjeros ,con edades comprendidas entre 18 y 26 anos, en familias
ecuatorianas. Ademas del servicio principal , la empresa cuenta con tours

a nivel nacional y cursos intensivos del idioma.

2.2 OBJETIVO:

2.2.1 Objetivo General.

Determinar la factibilidad de la implementacién de un programa

de Hosteling Estudiantil en la ciudad de Quito.

2.2.2 Objetivos especificos.

L

Determinar la Demanda esperada del proyecto.

¢ Identificar la Competencia del servicio.

¢ Definir el Precio 6ptimo que se debe cobrar por el programa
de Hosteling estudiantil.

e Determinar la Ventaja competitiva del proyecto.
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2.3 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO:

2.3.1 Inversion: Gracias al analisis financiero desarrollado en el

Estudio Financiero pudimos determinar la inversion para el proyecto:

Cuadro 2.1

COMPU T ADORAS NVERY

cfitin SR,

ESTUDIOS DE INGENIERIA

3,060
IMPRESORAS 230 0.7%
MUEBLES Y ENCERES 2435 7.5%
VEHICULO 20,000 64.9%
T S ACTIVOSIDIEERIDC %5

CONSULTORIA LEGAL (CONSTITUCION)

La inversion para la empresa esta compuesta en un 83.5% por
Activos Fijos, 4.5% por Activos Diferidos, y un 11.9 % en Capital de

Trabajo, para dar un total de 30 799 ddlares.

2.3.2 Financiamiento: El financiamiento del proyecto en délares se

resume a continuacion:

f Cuadro 2.2

PRESTAMO A LARGO PLAZO

CAPITAL SOCIAL
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El costo sobre la inversion es el siguiente:

Cuadro 2.3

TASA DE RENDIMIENTO NOM|NAL T-BILL “A 10 ANOS
(-) TASA DE INFLACION ANUAL E.E.U.U

(+) RIESGO PAIS ECUADOR 7.70%
(+) TASA DE INFLACION ANUAL ECUADOR

2.4 ASPECTOS OPERATIVOS Y FINANCIEROS IMPORTANTES:
Para garantizar el éxito del proyecto, la empresa destacara su atencion el

los siguiente aspectos:

e Seleccion de las familias anfitrionas,

e Seleccién de los estudiantes para el programa,

e Seguridad del estudiante durante su estadia,

e Evaluacion y control optimo de cada componente del
servicio.

¢ Aprendizaje de la lengua en el periodo de estudio,

El analisis financiero fue elaborado bajo el supuesto que los precios,
costos, gastos y capital de trabajo crecen en funcidon de la tasa de
inflacion del Ecuador (Julio 2002 —Julio 2003) y la cuota de depreciacion

anual es calculada mediante el Método de Linea Recta.
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El periodo de estadia del estudiante es de tres meses. Dicho periodo
es Optimo para el servicio y legalidades de la Direccién de Migracién del
Ecuador y SRI.

El servicio cuenta con elementos innovadores que buscan satisfacer
al maximo las necesidades de los consumidores. Son componentes
adicionales que no se encuentran en programas de la competencia.

La competencia del mercado es limitada, cada servicio tiene
cualidades vy precios diferentes, por lo que el precio para el proyecto esta
basado en el Método del costo unitario total mas la utilidad unitaria.
Dentro del costo mensual estan considerados los tours, clases, el

hospedaje y el servicio celular.

2.5 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS RELEVANTES: La empresa
esta conformada por tres socios, los mismos, que se encargaran del
servicio y la parte administrativa. Los tres socios estaran al frente de la
parte Financiera, Marketing y Turismo.

La empresa operara en una oficina de 70m? ubicada en el barrio “ El
Batan “, sector Norte de Quito.

El personal de la empresa se detalla a continuacion:
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Cuadro 2.4
“PERSONAL'ADMINISTRATIVO. | NUMERO:
GERENTES 3.00
CONTADOR 1.00
SECRETARIA EJECUTIVA 1.00
CHOFER 1.00

2.6 EVALUACION Y DECISION DE INVERSION: Por medio del

analisis financiero realizado en el Capitulo 6 , se concluye que el proyecto

es viable, por tanto, debe ser aceptado.

Criterios de Evaluacién:

El Valor Actual Neto del Proyecto calculado con el VAN
Ajustado es de 47,570.89 ddlares, lo que lo convierte en un
inversion rentable. EI VAN Ajustado es la suma del VAN
Basico y el VAN de los Escudos Fiscales. El criterio de
decision es de aceptar el proyecto si éste valor es mayor a
cero.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 74.01%. El criterio
de decision es de aceptar el proyecto si la TIR es mayor al
costo de los recursos propios. En éste caso el KE de
21.54%, por lo que el proyecto es viable.

La Relacion BENEFICIO / COSTO es de 2.51 , lo que
representa que el VAN es positivo, por tanto se acepta el

proyecto.
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o El Periodo Real de Recuperacion es de 1.5 afos, lo que
quiere decir, que el proyecto tardara ese tiempo en
recuperar la inversion Total. Es un periodo de tiempo corto
para recuperar lo invertido por lo cual el proyecto es viable y

debe ser aceptado.

El analisis financiero busca analizar si el proyecto incrementa la
riqueza de los socios. En este caso se comprueba el hecho. En
conclusion la empresa arroja resultados excelentes, los mismos, que con
un manejo adecuado podrian lograr que esta pequena empresa crezca

rapidamente.

2.7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES:

2.7.1 Conclusiones.

e Gracias al analisis financiero se determindé que el proyecto
es VIABLE, por lo tanto, se ACEPTA EL PROYECTO.

e Mediante el Analisis del Riesgo podemos asegurar que
existe un 0.181% de probabilidad (riesgo), que el VAN sea
negativo, es decir, que se rechace el proyecto.

e La correcta recopilacion , tabulacion e interpretacion de
informacién en el estudio de mercado garantizan la

veracidad de los demas capitulos del estudio de factibilidad.
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La Base de‘ Contactos de la empresa es su ventaja
competitiva y su garantia de éxito.

El estricto proceso de seleccion de familias anfitrionas como
de jovenes estudiantes garantiza la seguridad y satisfaccion
de ambas parte.

La empresa estara conformada legalmente como Compaiiia
Limitada e integrada por tres socios con participaciones

iguales.

2.7.2 Recomendaciones.

Se recomienda ampliar sus contactos a otros paises .

Se deberia crear una pagina web para lograr comunicacion
directa con los extranjeros interesados, adicionalmente a los
logrados por Base de Contactos, reduciendo asi, las
comisiones a los contaqtos.

Se recomienda realizar un seguimiento y control se

satisfaccién a las personas que adquieran el servicio.
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 INTRODUCCION: Para poder determinar con éxito la factibilidad
de un proyecto, es indispensable la correcta elaboracion del estudio de
mercado.

En el estudio de mercado se analiza el servicio que se va a prestar,
asi como la capacidad del mismo para satisfacer las necesidades de las
personas”‘. Para ello se identifican los usuarios, sus preferencias, ios
servicios sustitutos y los complementarios. A su vez se analiza a la
competencia, sus fortalezas, debilidades y sus ventajas competitivas.

Identificar adecuadamente el mercado para el servicio de hosteling
es la base para la correcta recopilacion de informacién primaria y
secundaria, con el fin de lograr una exitosa toma de decisiones a lo largo
del estudio de factibilidad. El mercado, para el proyecto, son jovenes
norteamericanos con edades comprendidas desde los 18 hasta los 26
afios, que desean adquirir el servicio de Hosteling estudiantil, buscando
satisfacer su necesidad especifica de aprender espafiol en Ecuador y
hacér turismo. Contando, para ello, con la capacidad econémica para
adquirir el servicio. Por otro lado, se encuentran un grupo de instituciones

que ofrecen el servicio con diferentes caracteristicas.

3 Econ. Rodrigo Séenz Flores. Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Quito.  2000.
Pag. 9
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El primer limitante del mercado, es la edad, ya que el servicio esta
disefiado para jovenes de 18 a 26 afios; periodo en el cual son mayores
de edad, independientes, estan formandose profesionalmente, se
interesan por el conocimientos de nuevas lenguas, y representan menor
responsabilidad legal tanto para las familias anfitriones como para el
programa en si.

E! nivel socioecondmico es el segundo limitante del mercado, tanto
de los anfitriones corno de los estudiantes ya que se considera un nivel
econdémico alto y medio-medio debido a que el programa no es accesible
para todos, siendo de un costo considerablemente alto que deriva de la
calidad de los servicios. Por otro lado las familias deben brindar
comodidad al estudiante, lo que implica privacidad, buena alimentacion y
comodidad durante su estadia, caracteristicas que se encuentran en
familias de éste nivel economico™.

Los datos de la demanda provienen de informacion primaria, es
decir, informacion especifica del proyecto obtenida mediante encuestas.
Para el caso de los anfitriones se las realizé directamente, es decir, de
persona a persona; mientras que para el caso de los estudiantes
extranjeros se las realizé indirectamente, esto es, via correo electrénico.

Para determinar la oferta se parte de informacion secundaria sobre
instituciones y fundaciones que brindan el servicio.

La correcta recopilacién, tabulacion e interpretacién de los datos
obtenidos es de vital importancia para el estudio de mercado, debido a

que de él se deriva una apreciacion y analisis certeros de los demas

1 Ihid., pag. 320.
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capitulos del estudio de factibilidad de la Empresa de Hosteling
Estudiantil.

El estudio de mercado pretende definir la cantidad del servicio de
hosteling que los jovenes extranjeros estaran dispuestos a adquirir a un
precio especificc y en un periodo de tiempo determinado, es decir, la
demanda.

A su vez, el anélisis de mercado comprende cuantificar la oferta, que
es representada por la cantidad de programas que vende la competencia

en el periodo de un afo especificando las caracteristicas de cada uno.

3.2 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO: El objetivo de éste
capitulo del estudio de factibilidad para una empresa de Hosteling
Estudiantil, es estimar la demanda del servicio por parte de jovenes
norteamericanos con edades desde 18 hasta los 26 afios, asi como la

oferta del servicio en la ciudad de Quito.

3.3 RESENA HISTORICA: En las Gitimas décadas la globalizacion
se ha posesionado en la vida diaria de la mayoria de personas alrededor
del mundo. Este fenémeno involucra actividades de gran magnitud , que
no miden fronteras, por lo que la gente busca mayores conocimientos

para permanecer en la competencia.



E! conocimiento de una o varias lenguas extranjeras es uno de los
requisitos mas demandados por las empresas a nivel mundial, por esta
razén el mercado de institutos de idiomas e intercambios estudiantiles va
en aumento.

Aproximadamente hace 60 afios varios centros educatives
norteamericanos se vieron en la necesidad de diversificar su ensefianza
de idiomas orientandose hacia otros paises. Estos pioneros desarroliaron
un concepto mas atractivo, que involucraba aprender la lengua extranjera
en un pais donde se la hablara, conviviendo diariamente con la cultura
dentro de un nucleo familiar tipico.

Para lograr su objetivo los lideres de las organizaciones de
ensefianza decidieron estudiar las diferentes culturas y las ventajas que
cada pais ofrecia. Fue asi que desarrollaron un modelo con varias
posibilidades culturales segun las necesidades de los estudiantes,
llamandolos intercambios estudiantiles y programas de Hosteling.

En la actualidad se encuentran intercambios estudiantiles en casi
todos los paises del mundo, con diferentes caracteristicas y precios, para

todo tipo de personas que deseen vivir esta experiencia'®.

15 Maria Soledad Briganti, Coordinadora de relaciones internacionales . UFM.
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3.4 DESCRIPCION Y ANALISIS DEL SERVICIO DE HOSTELING:
A continuacion se expone el analisis y descripcion del servicio de

hosteling estudiantil e la ciudad de Quito.

3.4.1 Seleccién de las familias anfitrionas: La seleccion de las
familias anfitrionas es un paso fundamental para el correcto
desenvolvimiento del programa de hosteling estudiantil, debido a que la
familia anfitiona es la imagen del servicio que proyectamos a los
estudiantes extranjeros.

En primer lugar, se receptan las solicitudes de las familias
interesadas, las cuales son analizadas verificando los datos
correctamente, para luego proceder a una entrevista personal. En la
entrevista personal se busca conocer las costumbres, actitudes y
aspiraciones de la familia con respecto al programa de hosteling.

Una vez realizada la entrevista personal se procede a un
reconocimiento fisico de la casa, principalmente de la habitaciéon con bafno
privado, que sera de uso del estudiante.

Con la informacién obtenida tanto de la familia como de la casa se
procede a la aceptacion, o no, al programa y por consiguiente a informar
los resultados a las familias aplicantes.

La familia podra recibir un estudiantes maximo, en su casa, para

garantizar la eficiencia del servicio.
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Los pasos sefalados para la aceptacion como familia anfitriona se
basan en el cumplimiento estricto ciertos estandares de calidad como se

los resume a continuaciéon:

Familia:

e Apertura familiar a desarrollar un intercambio cultural.

e Aceptacion y trato del estudiante como un miembro de la familia.

e Ambiente familiar pacifico y acogedor.

e Incorporacion del estudiante a actividades familiares.

e Permanencia regular, de los miembros de la familia, en el lugar
de residencia.

e Disposicion para ayudarlo en el momento necesario.

e Realizar las tres comidas basicas en familia.

« Estar dispuesto a adaptar el menu diario segun costumbres del

estudiante (ej. Vegetariano).



Casa:

e Ubicacion de la casa en una zona residencial segura y de facil
acceso.

e Disponer de una habitacion extra con la comodidades
necesarias.

e Disponer de un bafno privado con agua caliente para el huésped.

e Contar con todos los servicios basicos.

o Dotar de independencia y comodidad al estudiante extranjero.

Una vez que la familia es aceptada se procede a capacitarla, lo que
consiste en proporcionar informacion  sobre las costumbres
norteamericanas ., medidas de seguridad y prevencion que se deben

tomar.

3.4.2 Seleccion de los estudiantes que participen en el
programa: La ventaja competitiva y el éxito del proyecto provienen de
una “Base de Contactos” en los Estados Unidos de Norteamérica, la

misma que es de caracter confidencial.
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Por medio de los contactos de la Base de Contactos mencionada, se
receptan solicitudes de los estudiantes que desean participar en el
programa de hosteling en la ciudad de Quito. Se procede a verificar los
datos de la solicitud e inmediatamente se comunican los resultados.

Los estudiantes candidatos a participar en el programa de hosteling
deben tener entre 18 y 26 afos de edad, vivir en Los Estados Unidos ,
estar de acuerdo con las condiciones del programa , llenar las formas
necesarias y asistir a una entrevista con nuestros contactos en el
extranjero.

Es de suma importancia la correcta seleccion de los estudiantes,
debido a que la empresa garantiza la tranquilidad y estabilidad de las
familias: asi como la de los estudiantes al elegir de la mejor manera las

familias anfitrionas.

3.4.3 Cruce de informacion Familia — Estudiante: Una vez
obtenida la informacién de las familias anfitrionas como de los
estudiantes, se procede a realizar un cruce de informacion entre las
partes. Este procedimiento se lo realiza por personal capacitado de la

empresa.
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El cruce de informacion tiene el objetivo de determinar las
combinaciones mas eficientes para el bienestar y satisfaccion de los
interesados.

Se busca lograr la comodidad de las familias y de los estudiantes en
lo referente a costumbres y habitos; como fumar, aversion a los perros o
gatos, si es vegetariano, si desea un joven de su edad en la casa, entre

otros detalles importantes.

3.4.4 Comunicaciéon familia — estudiante: Al haber determinado
qué familia encaja mejor con qué estudiante, se procede a entregar a
cada parte las direcciones, para que de esta manera, se pueda lograr una
comunicacion directa entre los interesados.

Este paso es fundamental para la relacion familia- estudiante, debido
que aqui, se inician los lazos de comunicacion y afecto entre ellos.

Es probable que en este punto una de las partes no desee continuar,
caso en el cual, se regresa al paso anterior para buscarla mejor

combinacion familia — estudiante.

3.4.5 Orientacion del estudiante: En éste punto la orientacion es de
forma escrita. El estudiante debe ser orientado en aspectos importantes
como :

e Cultura ecuatoriana, el estudiante extranjero debe estar

informado sobre las costumbres de los ecuatorianos. Entre los
habitos mas destacables encontramos, en la alimentacion, un

desayuno amplio, un almuerzo consistente y una cena igual a un
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almuerzo, sin olvidarnos que el arroz es un componente de
consumo diario . El habito alimenticio difiere en éstas dos culturas
debido a los ritmos de vida a los que estan acostumbrados. Otro
habito importante es la convivencia familiar, ya que en el pais es
costumbre que los jovenes vivan con sus padres hasta que se
casen, lo que contrasta con las costumbres norteamericanas, que
estan acostumbrados a la libertad desde que acaban el colegio.
Estas, entre otras costumbres deben ser conocidas por los
visitantes en el programa de hosteling, para que estén

preparados a lo que van a vivir.

Familia anfitriona, El estudiante debe conocer los habitos y
costumbres especificos de la familia en la que vivir, como nimero
de hijos, edades, mascotas, alimentacion y sobre todo si fuman
en la casa.

Convivencia, los puntos senalados anteriormente deben ser
correctamente aceptados y entendidos por los jovenes
extranjeros , para asi lograr una convivencia agradable y
recuerdos perdurables. Asi como la convivencia con la familia

anfitriona , el estudiante tendra contacto con los estudiantes de
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los institutos de idiomas, donde recibiran clases de espaiiol y con
los jévenes extranjeros que comparten el programa de hosteling.
Salud, éste tema es fundamental para el correcto
desenvolvimiento del joven en el pais; para ello debe ser
informado sobre las condiciones insalubres de los alimentos en
las calles y precauciones que debe tomar cuando salga de
excursion y en general, durante su estadia en el pais. Los
jovenes en su mayoria cuentan con un seguro de vida y
accidentes internacional proporcionado por la universidad en la
que estudian en los Estados Unidos.

Clases, el sistema de ensefanza elegido para el proyecto
promueve la ensefianza 1 a 1 (profesor - estudiante), basado en
el aprendizaje infantil; es decir como aprendemos nuestra lengua
natal. El estudiante recibira un programa completo con temas a
seguir en el periodo de tres meses, los mismos que podran
modificar segun sus preferencias. Los estudiantes deberan tomar
un examen de ubicacion para poder lograr una ensefanza eficaz
y cumplir con el objetivo de alcanzar un 90 % de dominio del
espanol.

Seguridad, se informara a los estudiantes de los peligros de la
ciudad de Quito; para lo que se les entregard un mapa de la
ciudad indicando las zonas mas peligrosas, informacion sobre
como prevenir asaltos y accidentes y el teléfono de 2 Taxis que
estan a disposicion de los estudiantes las 24 horas , los 7 dias de

la semana, para movilizarse por las noches. Como servicio
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adicional se les entregara un teléfono celular para que tengan la
libertad de comunicarse desde cualquier lugar y sin importar la

hora , en caso de emergencia.

3.4.6 Recepcion del estudiante en el Aeropuerto Mariscal Sucre:
Una vez cumplidos los pasos anteriores, el estudiante esta listo para
llegar al Ecuadpr, aprender la lengua y conocer los hermosos paisajes
que tiene nuestro pais.

Personal encargado se encargara de informar a las familias
anfitrionas el namero de vuelo , dia y hora, en el que llegara su "hijo" para
que lo esperen en el aeropuerto.

Representantes de la empresa estaran en el lugar, a la hora
sefalada para verificar el desenvolvimiento de la familia y del visitante; asi
como para poder ayudar al estudiante en cualquier problema en migracién

o con la aerolinea.

5.4.7__ Reunién de orientacién: Los vuelos procedentes de los
Estados Unidos generalmente- arriban en la noche, por lo que el
estudiante llega muy cansado, despt;és de varias":.l'\oras de vuelo. Por ésta
razén se recomienda una breve conversacion y visita por la casa para que
el estudiante pueda descansar. Al dia siguiente el grupo de estudiantes
estaran citados a una reuniéon 'de orientacién en.la que se seguiran los
temas desarrollados en la orientacion escrita (punto 3.4.5). La interaccion

entre los representantes del programa y los estudiantes es fundamental
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debido a la importancia de las inquietudes y recomendaciones que

puedan resultar de la reunion.

3.4.8 Cursos de espaniol: El servicio de Hosteling estudiantil en la
ciudad de Quito estda complementado por un curso intensivo de espafol.
El mismo que tendra lugar de lunes a jueves en las instalaciones del
Instituto de Idiomas de la licenciada Marjorie Tinoco.

El método mejorado de la empresa se basa en la ensefanza del
idioma como lengua natal; es decir se observa, escucha, repite, conversa,
y por ultimo escribe.

El método involucra el concepto de 1 a 1, lo que representa la
interactividad alumno - profesor, en una clase dirigida por un maestro con
un maximo de 4 alumnos. La ventaja de éste método es que al convertir la
clase en una asesoria directa, el profesor, tiene mayor oportunidad de
trabajar en el desenvolvimiento individual del estudiante.

El programa de estudio involucra un sinnumero de temas los cuales
son divididos en tres clases.

En primer lugar se realiza un laboratorio, en el cual el estudiante
escucha cintas pregrabadas sobre el tema escogido, las mismas que
desarrollan en tres pasos. Primero, se procede a seguir la lectura con el
texto, relacionando los objetos observados y la palabra, con la
pronunciacion y significados. Luego se repite en vdz baja la lectura que se
esta siguiendo, lo que facilita la soltura en la comunicaciébn con una
lengua extranjera. Por ultimo se responden las preguntas del tema, para

verificar la correcta comprension.
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La segunda clase se la realiza directamente con el profesor. En ésta
clase el estudiante debera conversar sobre el tema estudiado en el
laboratorio, siendo el profesor el guia para la correcta pronunciacion y
estructura del idioma.

La dltima clase se encarga de los temas gramaticales involucrados
en el tema escogido, para de ésta manera reforzar lo aprendido
implicitamente en las clases anteriores.

El método que utiliza la empresa enfatiza la repeticion y la
conversacion en el idioma extranjero, dejando en segundo lugar a la
gramatica; es por esto que la tercera clase es opcional. Esto se debe a
estudios comprobados que demuestran que con el método mencionado el
estudiante aprende la lengua en menor tiempo que con el método
tradicional. El estudiante al repetir y escuchar inconscientemente aprende
las estructuras gramaticales, sin olvidar la buena pronunciacion,
garantizando el deéenvolvimiento con el nuevo idioma a nivel de
conversacion y escritura. Aunque no hay queﬂ olvidar, que se debe reforzar
la gramatica cuando sea necesario. En su lugar el método tradicional
enfatiza la gramatica, dejando a un lado la conversacion, por lo cual, los
estudiantes que aprenden con éste meétodo, conocen la lengua
gramaticalmente, pero en el momento de entablar una conversacion, no lo

pueden hacer espontaneamente.
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3.4.9 Visitas turisticas: La empresa cuenta con un servicio turistico
adicional al servicio de hospedaje. El servicio consiste en 3 paseos
turisticos a diferentes lugares culturales y ecolégicos , dentro del periodo

de los tres meses de estadia de los jovenes extranjeros.

Se han contemplado visitas a las diferentes regiones del pais (costa
sierra y oriente), las mismas que podran ser elegidas por el grupo segun

su preferencia, dentro de la extensa lista de opciones turisticas.

El objetivo de realizar dichas actividades es dar a conocer a los
extranjeros las maravillas ecologicas y culturales con las que cuenta el
Ecuador.

Los paseos se los realizaran durante el fin de semana, con salida los

dias viernes o sabados, segun la distancia programada.



74

EL ANALISIS FODA

Y

" FORTALEZ

| AMEMAZAE P BrZans  CFORTUNIDADES

DEEILIODADES

En conclusion, el analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra

externa.

1) La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de la

empresa, aspectos sobre los cuales se tiene algun grado de control.

2) La parte externa se orienta a las oportunidades que ofrece el mercado y
las amenazas que debe enfrentar su negocio en el mercado
seleccionado. En éste parametro se debe desarrollar toda la capacidad y
habilidad para aprovechar las oportunidades y para minimizar o anular las
amenazas, circunstancias sobre las cuales se tiene poco o ningun control

directo.
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Entre las distancias mas importantes tenemos:

e Quito — Ambato : 136 Km.
e Quito — Azogues : 405 Km.
e Quito — Barnos : 176 Km.
e Quito — Bahia: 340 Km.
e Quito — Cuenca: 442 Km.
e Quito — Esmeraldas : 318 Km.
e Quito — Guayaquil : 420 Km.
e Quito — Ibarra : 115 Km.
e Quito—-Loja: 647 Km.
¢ Quito — Machala : 518 Km.
e Quito — Manta : 390 Km.
e Quito — Otavalo: 95 Km.

e Quito — Portoviejo : 355 Km.
e Quito — Riobamba : 188 Km.
e Quito — Santo Domingo : 133 Km.
e Quito—Tena: 186 Km.
e Quito — Lago Agrio : 259 Km'®.

El desplazamiento se lo realizara en la compania de transporte
PANAMERICANA junto con representantes y el guia respectivo.
La planificacion sera realizada por el Departamento Turistico de la

empresa tomando en cuenta la distancia desde la ciudad de Quito, hasta

16 MARKOP. Indice Estadistico MARKOP Ecuador. Quito. 2002. Pag.173.
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5.2.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES: Se consideraron las siguientes
areas: |

Analisis de Recursos: La inversion inicial de la empresa esta dividida
de la siguiente forma: el 31.8% sera financiado mediante deuda y la cantidad

restante sera aportada por los socios de la empresa, 68.2%.

Analisis de Actividades: Se ofrece un servicio de hosteling estudiantil
nuevo para el mercado, con innovaciones en los servicios existentes de la
competencia, calidad y precios por debajo del mercado. El programa ofrece
hospedaje en una familia anfitriona; lo que ayuda al estudiante a entablar
lazos de afecto con los miembros, asi como, aprendizaje de (idioma y la
cultura. Ademas el servicio incluye tres tours por mes a diferentes lugares del
pais, que seran de libre eleccion de los jovenes. El servicio se complementa
con un curso intensivo de espaiol, impartido por profesionales con un

método nuevo de ensefianza de lenguas 'one to one".

Anilisis de Riesgos: La empresa necesita un minimo de capital de
trabajo, debido a que la contratacion de los servicios adicionales es
cancelada una vez recibido el pago de los jovenes estudiantes. La empresa
garantiza su bienestar con clausulas muy claras en el contrato con el joven
extranjero en lo referente a seguros de vida y accidentes. Es necesario que
el estudiante cuente con un seguro de vida y accidentes internacional, que

generalmente, es proporcionado por la Universidad en la que estudia.



el destino, precios, hospedaje y medidas preventivas . Para ello el Mapa

vial del Ecuador es un elemento muy importante.
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El precio de las salidas de campo estan incluidos en el valor del

programa, siendo las mismas de caracter opcional.

3.410 Control permanente y seguimiento del estudiante
durante la estadia: Una vez que el estudiante se incorpora a sus
actividades en el pais, es de primordial importancia, realizar un
seguimiento en las actividades del joven extranjero, asi como su

desenvolvimiento en el ambiente familiar y relaciones en la ciudad.

17 Www.autocosmos.com


http://www.autocosmos.com

76

Analisis critico: Aspectos con los que el proyecto supera a sus
principales competidores.-

Precio por debajo del mercado. La empresa espera captar mas
utilidades por volumen de programas vendidos que por margen de utilidad
elevado en cada uno.

Calidad en el servicio. La empresa proporciona un servicio de calidad,
garantizado el bienestar, comodidad y expectativas, tanto a la familia
anfitriona como al estudiante .El estudiante, ademas, contara con ensefanza
del idioma mediante un nuevo método que garantiza el dominio de la lengua.

Seguridad. La principal preocupacion de la empresa es el bienestar de
los jévenes extranjeros, por lo cual su seguridad es un aspecto primordial.
Para la tranquilidad de los estudiantes la empresa ha contratara un plan
corporativo de lineas celulares con sus respectivos teléfonos. Gracias a
dicho plan cada estudiante contara con un teléfono celular disponible para
emergencias y consumo personal. Los directivos estaran dispuesto a ayudar
al estudiante en cualquier imprevisto durante las 24 horas del dia todos los
dias del aiio.

Tours. El ecuador es un pais rico en recursos naturales y culturales, por
lo que es centro turistico de interés mundial. Dentro de la ciudad de Quito
encontramos el centro historico que representa la cultura de nuestros
antepasados. Alrededor de la ciudad, a pocas horas, encontramos montanas
y hermosos paisajes. Alejandonos un poco mas de Quito encontramos
playas paradisiacas, lugares exdticos y la selva amazonica. La mayor ventaja

del turismo en nuestro pais, con respecto al resto del mundo, son las



El control durante el periodo del programa es indispensable para
detectar fallas y corregirlas a tiempo, sin que esto afecte el bienestar del
estudiante.

Si el estudiante se siente incomodo en su familia anfitriona, se deben
analizar los factores que causan la incomodidad del joven. Una vez
detectados, se procede a solucionarlos, pero si el estudiante no percibe
resultados favorables es reasignado a otra familia anfitriona. Si esta
medida no funciona, la familia es eliminada del programa de hosteling .

De igual manera para la familia anfitriona, si el joven que hospedan
es de caracter problematico y presenta problemas para ellos, se toman
medidas correctivas hacia él, si no resulta, se lo reasigna a otra familia, o

en el pero de los casos, se lo regresa a su pais.

3.4.11 Seguimiento del estudiante al finalizar el programa: Para
cumplir con las politicas de calidad de la empresa se realiza un
seguimiento de los estudiantes una vez finalizada su estadia en el pais.
El objetivo de éste proceso fundamental es confirmar la satisfaccion de
los estudiantes durante el programa de hosteling; asi como, su referencia
positiva del servicio hacia nuestros nuevos clientes.

El control oportuno es la base para la correcta determinacion de las
fallas del proceso; asi como, el seguimiento de los estudiantes una vez
finalizado el programa, para comprobar la satisfaccion del sistema en
todos sus aspectos.

En este punto se verifica el cumplimiento de los objetivos de la

empresa, asi como el de los jovenes extranjeros.
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distancias entre regiones. Desde la capital toma dos horas llegar a un
nevado, 4 a la playay 7 a la selva.

Experiencia. Los directivos de la empresa tienen aiios de experiencia
en el negocio como oferentes del servicio; es decir, han hospedado
estudiantes por medio de otros programas parecidos. Por medio de dicha
experiencia se conocen las debilidades de la competencia y los puntos de
vista de las dos partes principales que componen el servicio.

Base de contactos internacionales. La empresa posee, gracias a sus
amistades y experiencia, una base amplia de contactos en diferentes
Universidades de los estados Unidos. Dicha base de datos es la que permite

entrar, a la empresa, en el mercado de! hospedaje internacional.

Aspectos en que sus competidores superan a R & S Ecuador:

Experiencia. Las instituciones especializadas en brindar programas de
hospedaje estudiantil tienen afios de experiencia alrededor del mundo.
Dichas empresas son fundaciones sin fines de lucro financiadas por ONG.

Contactos. Los contactos de las fundaciones que llevan operando por
una largo periodo son amplios y seguros; convirtiéndose dificil desplazarios
del mercado.

Fundaciones sin fines de Lucro. Al constituirse de esa manera no
tienen que declarar impuestos aunque tienen que reinvertir las utilidades. La
mayoria de estas instituciones usan dicha caracteristica para evadir
impuestos y recibiendo sueldos demasiado elevados y reinvirtiendo un

porcentaje muy bajo.



36

Se analizara la satisfaccion en los puntos anteriores tanto como la

calidad en el desarrollo de los mismos.

3.5 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR: El consumidor del
servicio de Hosteling estudiantil son estudiantes norteamericanos con
edades comprendidas entre 18 y 26 anos.

La procedencia de los jovenes es Estados Unidos de Norteamerica,

que tiene las siguientes caracteristicas:

Poblacion: 260.650.000 (1994).
Superficie: 9.372.610 Km2
Capital: Washington.
Moneda: dolar.

Idioma: inglés'®.

Gracias a las encuestas realizadas y experiencias directas con
jovenes de intercambio, podemos definir que los jovenes que demandan
el servicio de Hosteling buscan experiencias nuevas. Entre las
experiencias que buscan estan, el intercambio cultural, amistades en otro
pais, visitas turisticas, aprendizaje de la lengua extranjera y sobre todo

apertura de sus horizontes.

' http://www.eurosur.org/guiadelmundo/paises/estados/


http://www.eurosur.org/guiadelmundo/paises/estados/
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Fortalezas:

Fortalezas Organizacionales Comunes: "Cuando una determinada
fortaleza es poseida por un gran nimero de empresas competidoras. La
paridad competitva se da cuando un gran nimero de empresas
competidoras estan en capacidad de implementar la misma estrategia”31.
En el caso del mercado de hosteling estudiantil, las fortalezas son diversas,
debido a que la mayoria son instituciones sin fines de lucro (Fundaciones) ,
auspiciadas por varios ONG.' Sin embargo el mercado es amplio y la

inversion requerida es accesible, sin olvidar la ventaja de la base de

contactos con la cuenta la empresa.

Fortalezas Distintivas: La empresa posee la fortaleza distintiva de la
base de contactos en las universidades de los Estados Unidos de
Norteamérica. La empresa busca explotar su fortaleza distintiva, de manera
eficiente con el fin de lograr una ventaja competitiva y obtener utilidades
econémicas por encima del promedio del mercado. La fortaleza distintivas de
la empresa no es imitable debido a:

« La base datos es confidencial y de caracter restringido para el acceso
publico. Por dicha razén la informacién es unicamente manejada por
los directivos de la empresa.

e Los contactos de una base guardan fidelidad y amisfad con los socios

de la empresa, por lo que es casi imposible, que sean comprados por

3! http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm


http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mkl7.htm

El joven norteamericano es de naturaleza visionario por la gran
competencia en la que vive diariamente. Por ésta razon el estudiante
universitario apuesta por la globalizacion de conocimientos, que es una

herramienta fundamental en la carrera y vida de todo profesional.

3.6 INFORMACION PRIMARIA: Para poder determinar la demanda
total del mercado y para el proyecto en especifico, asi, como la oferta del
servicio en el mercado de la ciudad de Quito, es de suma importancia una
correcta recoleccion, analisis e interpretacion de la informacion.

Para realizar éste estudio nos hemos basado en informacion

primaria, la misma, que se obtuvo a través de encuestas.

3.6.1 Demanda: Para cuantificar la demanda partimos de
informacion secundaria sobre la cantidad total de ciudadanos
estadounidenses que ingresan a la ciudad de Quito al afio, para luego
realizar una depuracion basada en el porcentaje de los mismos que
vienen por motivos de estudio®.

Se escogi6 Gnicamente los extranjeros que ingresan a la ciudad por
motivos de “estudio”, ya que mediante la encuesta determinaremos queé
porcentaje de los mismos esta interesado en programas de hosteling
estudiantil. Las otras categorias no estaban de acuerdo a las necesidades

de la investigacion.

' Direccion Nacional de Migracion. Departamento de Informatica DNM. Movimiento Migratorio
Ciudadanos Estadounidenses Segun Motivo Viaje.
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otra empresa. Entablar contactos con altos directivos, les ha costado
mucho tiempo y trabajo, por lo que es muy dificil que la competencia

consiga contactos comprometidos y leales al servicio.

Fortalezas de Imitacion de las Fortalezas Distintivas: La empresa se
ha solidificado mediante la imitacion de las fortalezas distintivas de otras
empresas, como lo son:

Supervision y Control

Seguimiento

Seleccibn rigurosa

Orientacion a familias y estudiantes

Capacitacion a familias y estudiantes

La empresa posee la ventaja competitiva mencionada anteriormente
debido a que subsistira después que cesen todos los intentos de imitacion

por parte de la competencia.

5.2.2 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS: Las oportunidades de la
empresa se reflejan el servicio de calidad, programas nuevos y diferentes, la
seguridad y la educacion de punta que brinda el servicio. Esto se debe a que
en aquellas areas se podrian generar muy altos desempefos.

Las amenazas se encuentran en aquellas areas donde la empresa
encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de desempeiio, como lo son

las oportunidades de nuevos contactos basados en la experiencia a nivel
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Cuadro 3.1

Personas

83,594 664 664
POBLACION . Total de estadounidenses que
GENERAL ingresan a Quito en el 2003.( proyeccion)
DEPURACION - Porcentaje de la poblacion total
que vienen por motivos de
estudios unicamente.
POBLACION - Total de estadounidenses de edad
DEL PROYECTO universitaria que ingresan a Quito por

motivos de estudio.

En el cuadro anterior se determiné la poblacion total de jovenes
estadounidenses para el proyecto. Para ello se partio del total de
norteamericanos que ingresaron a la ciudad de Quito para el afio 2003,
este dato es una proyeccién para finales de afo, basado en datos reales
del periodo de Enero a junio, obtenidos por direccion Nacional de
Migracién. La depuracion fue realizada en base a parametros obtenidos
de la misma entidad.

La correcta determinacion del tamano de la muestra es muy
importante para obtener una mayor certeza en los datos. El tamano de la
muestra influye directamente en la probabilidad de error y precision de la

estimacion, asociada al trabajo de investigacion. Para lograr un tamano



39

muestral certero es necesario considerar un nivel de confianza adecuado
y un error tolerable.

Para nuestro analisis utilizaremos un nivel de confianza del 95%, la
poblacion de 664 jovenes, un error muestral del 3.314% y una proporcion
del 50% de datos que cumplen el atributo. Gracias a la siguiente formula,

con los datos mencionados se obtuvo el tamano de la muestra:

n = 4*p*g*M
EM**(M-1)+4p*q

Dénde:

n = Tamano de la muestra.

M = Tamano de la Poblacion.

p = Proporcion de datos que cumplen con el atributo.

q = Proporcion de datos que no cumplen con el atributo.
EM = Error Muestral®.

Por lo tanto:

n= (4)*(05)*(0.5)*(664)
(0.03314)%*(664-1)+(4*0.5*0.5)

n = 384 personas

Una vez determinado el tamano de la muestra , se realizaron las
correspondientes encuestas electronicas, es decir via mail. Se elabor6 un
formato que fue correctamente traducido al idioma inglés por la Lic. en

Lenguas Marjorie Tinoco de Moreno y enviado a estudiantes en diferentes

2% Allen L. Webster. Estadistica Aplicada a la Empresa y a la Economia. Segunda Edicion. Mc
Graw Hill. Madrid. 1999. Pag. 367.
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Universidades en los Estados Unidos, y devueltos por el mismo sistema
en un periodo de tres meses, para la correcta tabulacién y cuantificacion
de ésta informacion de caracter primario.

De la muestra obtenida de 384 jovenes estadounidenses con edades
comprendidas entre 18 y 26 afios, tan sélo tuvimos 136 respuestas. Valga
aclarar que las encuestas fueron enviadas, por medio de un contacto en
la Universidad de WISCONSIN — MADISON en Estados unidos, a algunas

de las universidades mas importantes de los Estados Unidos:

—

. University of California system
2. Stanford University
3. Columbia
4. University of Wisconsin,
5. University of Washington
6. Michigan State
7. lowa State
8. Massachusetts Institute of Technology
9. University of
10. Harvard University Z'.

Al ser las encuestas via correo electronico, no son muy manejables
debido a que la gente las envia cuando puede. Este factor somete al
encuestador a la disponibilidad de tiempo de los encuestados, sin tener
un contacto personal, para manejar la situacion de una manera mas

eficiente.

2! http://www.sun.ac.za/kie/formula2 htm. Royalty-Sharing Formuta Of The Top 10 U.S.
Universities.



http://www.Sun.ac.za/kie/formula2.htm
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La respuesta ha sido de un 35% aproximadamente, lo que es
aceptable dentro de la realidad de la situacién. Dentro de las respuestas

obtenidas (nueva muestra), podemos observar la siguiente distribucion:

Cuadro 3.2

%
124 12 136 Personas

Lo que representa que el 91% de las respuestas obtenidas
representan jovenes de 18 a 26 afos que estarian dispuestos a estudiar
espafiol en Ecuador mediante nuestro programa. El Porcentaje restante
representa los jovenes que no cumplen con las caracteristicas requeridas
para el proyecto de hosteling estudiantil. Las preguntas mas importantes,
correctamente tabuladas y procesadaszz, de acuerdo a la nueva muestra,

se presentan en los siguientes cuadros gracias al programa

MARKETING Conceptos y Estrategias™

2 Encuesta . Anexos . Informacion Primaria
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Cuadro 3.3

FILA

124 100%
0 0% 0
124 100% 124 100% 0 0%

FRECUENCIA
0%

ES ||
ENO|

100%

Mediante la tabulacion cruzada de los datos obtenidos a través de la
encuesta podemos conocer la relacion entre las variables mas
importantes. En éste cuadro se relacionan dos variables que definen el
atributo, es por esto, que el 100% de los datos de la muestra cumplen con
dichas caracteristicas. EIl mercado del Programa de hosteling se ve
reflejado en el cuadro anterior, ya que comprende jovenes
estadounidenses con edades desde 18 hasta 26 anos, que tienen la

necesidad de aprender espanol en Ecuador.
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Cuadro 3.4

41% 51
100% 124

FRECUENCIA

En este cuadro se analizan las preferencias de los estudiantes por
convivir con jévenes de su edad dentro del nucleo familiar. De la totalidad
de jovenes analizados que tienen entre 18 y 26 afos, 73 jovenes desean
convivir con un contemporaneo, mientras que el resto, 51 jovenes, no lo
consideran una buena opcion.

La informacion cruzada de estas dos preguntas nos da parametros
para la seleccidon de familias anfitrionas y la ubicacién de los estudiantes

dentro de ellas.
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Cuadro 3.5

‘ 0
93 | 75% | 93 [ 75% 0 [0%
124 |100%| 124 [100%] 0  ]0%

FRECUENCIA

25%

La informacién que nos proporciona este cuadro es que el 100% de
los estudiantes que cumplen con el atributo desean aprender esparol en
nuestro pais. De este valor , el 25% ya ha estado de intercambio en un
pais de América del Sur y el restante 75%, no. Esta informacion es util
para determinar el nicho de mercado al que deseamos dirigirnos y que
tipo de campanas publicitarias debemos manejar para poder satisfacer las
necesidades de los jovenes que ain no han venido Latinoamérica y

persuadir a los que estan deseosos de venir por segunda vez.
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3.6.2 Familias Anfitrionas: Para el caso de las familias anfitrionas
se opero de igual manera, de la cantidad total de hogares en la ciudad de
Quito, se realiz6 una depuracion, con el porcentaje de las mismas que

representan un nivel socio econdémico Medio — Medio®.

Cuadro 3.6

r T Hﬂares

341,310 90,447
POBLACION ,  Total Hogares enla
GENERAL Ciudad de Quito
: Porcentaje de Hogares
DEFURACION de Nivel Socio Econdmico
Medio - Medio
POBLACION , Total Hogares en Quito de
DEL PROYECTO Nivel Socio Econémico
Medio- Medio

Con ésta poblacion y utilizando la formula para calcular la muestra
con proporciones iguales, utilizada para la demanda, se calculd la
muestra bajo las siguientes condiciones:

Nivel de Confianza = 95%

Porcentaje de error deseado: 5.6%

Poblacion: 90447

¥ MARKOP. indice Estadistico MARKOP Ecuador. Quito. 2002. P4g.262.
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n = 4*p*q*M
EM?*(M-1)+4p*q

n= (4)*(05)*(0.5)*(90447)
(0.056)%*(90447-1)+(4*0.5*0.5)

n = 318 Hogares.

A Partir de dicha muestra se realizé6 una encuesta directa, es decir,
personal, mediante un formato claro y cuidadosamente elaborado, el
mismo que facilitd la recopilacion de informacion de los hogares que
estarian dispuestos a prestar el servicio de hosteling estudiantil ,bajo los

requerimientos que solicita el proyecto.

Cuadro 3.7

%
268 50 318 Hogares

Las preguntas correctamente tabuladas y procesadas se presentan

resumidas en los siguientes cuadros:

Cuadro 3.8



19% 52 19%
81% 216 81%
100% 268 100%

FRECUENCIA

19%

asi H
m|No,

81%

En éste cuadro se analiza la disposicion de las familias a recibir un
estudiante de intercambio y su experiencia previa en el servicio.
Podemos observar que el 81 % de hogares que cumplen con el atributo,
no tienen experiencia hospedando muchachos de intercambio, pero estan
interesados en hacerlo. Por otro lado el 19% de las familias tienen

experiencia, y estan dispuestos a recibir un joven norteamericano.
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Cuadro 3.9

COLUMNA

42% 95
155 58% 0 0% 155 90%
268 100% 95 100% 173 100%
r ™4
FRECUENCIA
sl |
58% ENO|
—

Gracias a la tabulaciéon cruzada podemos concluir que el 42% ,113

hogares que cumplen con el atributo tienen jovenes de 18 a 26 afos; por

otro lado, de ésta cifra 95 hogares preferirian hospedar un joven menor de

18 anos , y 18 hogares preferirian a jovenes mayores de 18 anos. Esta

informacién es muy importante para la asignacion eficiente de estudiantes

en familias anfitrionas.
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Cuadro 3.10

COLUMNA

RO

100% 0
0 0% 0 0% 0 0%
268 | 100%| 268 | 100% 0 0%
r =
FRECUENCIA
0%
|
i,lSl |
ENO
100%
_

De las familias que cumplen con el atributo, todas estarian
dispuestas a brindarle atenciéon y comodidad al estudiante extranjero, para
que se sienta como un miembro mas de la familia. Este es un parametro

muy importante para lograr la calidad del servicio que deseamos.

El analisis cruzado de las preguntas de la encuesta es una guia muy

util para la toma de decisiones futuras.

El numero total de familias que estarian dispuestas a formar parte de

la empresa se resume a continuacion:
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Cuadro 3.11

Se proyectaron los resultados de la encuesta a la poblacion, con lo
que tenemos 75976 hogares que estan dispuestos a recibir un joven de
intercambio por un precio mensual.

Hay que aclarar que existen muchas familias en lista de espera para
ingresar a las otras instituciones y que el porcentaje de rechazos por
seleccion es alto. Este porcentaje, para el proyecto, no se lo puede definir
hasta que la empresa no esté en marcha, pero por informaciéon recaudada

en las empresas concluimos que en la actividad, es alto.

3.7 OFERTA DEL MERCADO: Para Determinar la oferta de
programas de hosteling estudiantii a jovenes norteamericanos en la
ciudad de Quito, partimos de informacion secundaria.

Se logré obtener informacion caracteristica de diferentes institutos,
fundaciones y academias que operan en la ciudad. A continuacion se

presentan:

e FULBRIGHT: Empresa reconocida en la ciudad que brinda el
servicio de hosteling estudiantil por un periodo de seis meses.

Cuenta con 3 paseos por semestre: Otavalo 2 dias, Esmeraldas 3



51

dias y al Centro Histérico. Cobra al estudiante 5000 délares por el

servicio y paga a la familia anfitriona 420 délares mensuales.

UNIVERSIDAD CATOLICA: Brinda el servicio de hosteling
estudiantil por un periodo de seis meses. Cuenta con 2 paseos
por semestre: Playa Escondida, Esmeraldas finca de la
universidad y a San Rafael para una fiesta de padres e hijos.
Cobra al estudiante 6000 dolares por el servicio y paga a la

familia anfitriona 350 dolares mensuales.

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO: Brinda el servicio de
hosteling estudiantil por un periodo de seis meses. Cuenta con 2
paseos por semestre: Esmeraldas y Otavalo. Es obligacion de la
familia llevar al estudiante a conocer la ciudad. Cobra al
estudiante 12000 délares por el servicio y paga a la familia

anfitriona 400 doélares mensuales.

ACADEMIA QUITO: Brinda el servicio de hosteling estudiantil y
cuenta con 3 paseos: Tena, Otavalo y Esmeraldas de tres dias
cada uno. Cobra al estudiante 4000 délares por el servicio y paga
a la familia anfitriona 180 dolares diarios. Esta institucién no paga

a la familia los dias en que el estudiante esta de paseo.

ACADEMIA EL QUIJOTE: Brinda el servicio de hosteling

estudiantil a personas de cualquier edad y de cualquier pais que
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deseen aprender espanol por un periodo de tres meses. No
realizan paseos, estudian el idioma en la academia . Es
obligacion de la familia darles para el bus los primeros 8 dias.
Cobra al estudiante 5000 dolares por el servicio y paga a la

familia anfitriona 200 délares mensuales.

ACADEMIA AMERICANA: Esta academia se encarga de poner
en contacto a las familias y a los estudiante ( de cualquier edad).
La empresa cobra al estudiante 1500 por el enlace y paseos, no
proporciona nada mas. Ademas alecciona al extranjero que no

pague mas de 5 dolares por dia.

SISTER: Brinda el servicio de hosteling estudiantil por un periodo
de seis meses. Cuenta con 4 paseos por semestre de 4 dias cada
uno incluyendo Galapagos. Cobra al estudiante 14000 ddlares
por el servicio y paga a la familia anfitriona 480 ddlares

mensuales.

EXPERIMENTO : Brinda el servicio de hosteling estudiantil por un
periodo de tres meses. Cuenta con 3 paseos fuera de Quito. Es el
anico que se preocupa por que el estudiante se porte bien con la
familia. Cobra al estudiante 9000 dolares por el servicio y paga a

la familia anfitriona 9 dolares diarios.
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« OREGON: Este programa es solamente por el verano, no cuenta
con paseos. Cobra al estudiante 8000 délares por el servicio y

paga a la familia anfitriona 300 dolares .

e APEX: Cobra al estudiante 8000 ddlares por un programa de
intercambio, busca que la familia no cobre nada y si va un joven

ecuatoriano a cambio del extranjero cobra 7000 délares™.

El servicio que se analiza cuenta con elementos unicos e
innovadores por lo que no existe un programa igual en el Ecuador, pero
existen programas muy parecidos como se presenté anteriormente. El
éxito de la empresa radica en reconocer las necesidades de los jovenes y
de las casas anfitrionas para , asi, crear un servicio que cumpla con todas
sus expectativas.

En el siguiente cuadro se presenta la oferta del servicio desglosada

en nombres de las empresas periodos de estadia

Cuadro 3.12
FULBRIGHT Semestre 18 36 5,000 420
UNIVERSIDAD CATOLICA Semestre 30 60 6,000 350
UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO |  Semestre 30 60 12,000 400
ACADEMIA QUITO Trimestre 10 40 4,000 180
ACADEMIA EL QUIJOTE Trimestre 10 40 5,000 200
ACADEMIA AMERICANA Semestre 30 60 1,500 150
SISTER Semestre 18 36 14,000 480
EXPERIMENTO Trimestre 20 80 9,000 270
OREGON Trimestre 10 40 8,000 300

** FUENTE RESTRINGIDA.
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Podemos concluir que la competencia esta en capacidad de

satisfacer la demanda de 452 programas al ano.

3.8 DEMANDA DEL MERCADO: Gracias al analisis e interpretacion
de la informacién primaria obtenida , podremos definir la demanda del
mercado de programas de hosteling estudiantil.

S| proyectamos los datos obtenidos por medio de la encuesta a la
poblacién tenemos que:

Cuadro 3.13

Jovenes Norteamericanos

3.9 DEMANDA INSATISFECHA: Para el caso de la empresa de
hosteling estudiantil, existe una demanda insatisfecha que equivale al
31.8% de la demanda total.

Comparando los datos de demanda y oferta en el periodo de un ano,
del mercado tenemos:

Cuadro 3.14

ramas de Hosteli
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DEMANDA INSATISFECHA

604

m DEMANDA DE MERCADO m OFERTA DE MERCADO

La demanda insatisfecha es de 152 programas de hosteling para la
ciudad de Quito.

El proyecto pretende manejar la demanda actual en forma creciente
hasta llegar a cubrir una mayor parte de la demanda insatisfecha y
ademas aplicara estrategias para desplazar a sus competidores con

elementos mejorados en el servicio.

3.10 DEMANDA PARA EL PROYECTO: El proyecto ofrece un
servicio nuevo y diferente para el mercado que busca satisfacer al
maximo las necesidades de sus clientes.

La Base de contactos de la empresa es una base sélida compuesta
por personas serias, lideres y visionarias, que se han logrado en varios
afios de experiencia de los socios, participando como anfitriones.

La demanda del Proyecto se ha determinado como un porcentaje de

la demanda insatisfecha.
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Cuadro 3.15

Una vez establecida la demanda para el proyecto se procede a

proyectarla a un periodo de 5 afos con la tasa de crecimiento respectiva.

Cuadro 3.16

2001 653
2002 205 1.68%
2003 664

g= Afo2 - Afo 1
Ano 1

Gracias al calculo de la tasa de crecimiento basada en el ingreso de

norteamericanos a Quito (depurado igual que la poblacién del proyecto),

procedemos a determinar la proyeccion de la demanda para el proyecto

en un periodo de 5 afos.
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Cuadro 3.17

L Saths

2003/ afo 0]
2004 62 16
2005 63 16
2006 B4 16
2007 65 16
2008 66 17
-
ESTUDIANTES POR ANO
68 : ‘
(2]
e
=
2 e
|
'6 62
2
2003 © 2004 | 2005 2006 2007 2008 2009
ANO

El grafico anterior no representa cantidad y precio; por lo que no
tiene la tendencia de un grafico de demanda econémica con pendiente
negativa. En el grafico se representa el aumento de entrada de
estadounidenses a la ciudad de Quito, en un periodo de 5 afos, por lo
que se puede observar una tendencia creciente y directamente
proporcional.

En los cuadros anteriores se analizo la demanda del proyecto y su
proyeccion, mediante una tasa de crecimiento del 1.68%, partiendo del

afno base 2003.



58

311 PRECIOS: Precio es la cantidad de dinero y/o de otros
articulos con utilidad necesaria para satisfacer una necesidad que se
requiere para adquirir un bien o servicio. El precio es un componente del
valor del producto, el mismo, que esta siendo exigido, cada dia mas, por
los compradores. Valor es la relacion de los beneficios percibidos del
servicio con el precio y costos incurridos. Entre algunos componentes del
valor tememos la calidad, imagen y comodidad de compra®.

El precio del servicio es un determinante esencial de la demanda de
mercado, afectando su posicion competitiva y su participacion en el
mercado. De lo expuesto deriva su importancia e influencia en los
ingresos y en las utilidades netas ya que a través del precio el dinero fluye
en la organizacion®.

La empresa analizada de hosteling estudiantil es un proyecto nuevo
e innovador, que, aunque tiene la finalidad de programas afines, cuenta
con elementos nuevos y diferenciales que lo hacen mas atractivo,
proporcionandole un mayor valor.

La empresa fijara sus precios basandose en el costo total unitario
mas la utilidad unitaria. Este método consiste en establecer el precio de
una unidad del servicio , de tal manera, que sea igual al costo total
unitario mas la utilidad unitaria deseada. El costo considerado crecera
anualmente influenciado por la tasa de inflacion.

El porcentaje de utilidad sera del 14% adicional a los cosos unitarios,

asi se obtiene un precio de 3500 ddlares por programa.

25 Ganton. Etzel. Walker. Fundamentos de Marketing. Undécima Edicion. Mc Graw hill. México
2001. Pag.300 , 3002.
% Ibid., pag. 303.
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CAPITULO 4

ESTUDIO TECNICO

4.1 INTRODUCCION: El estudio técnico es la parte del estudio de
factibilidad, de un proyecto, en la que se ejecutan aspectos cruciales
como la localizacion fisica, el tamano, la tecnologia adecuada, los
procesos productivos, la construccion de instalaciones entre los mas
importantes®’.

Generalmente, en el estudio técnico la parte mas importante es la
ingenieria, pero en el caso de la empresa de Hosteling Estudiantil no es
complejo ya que los procesos del servicio son sencillos a diferencia de
proyectos industriales o de telecomunicaciones.

Para el éxito del proyecto es necesario una correcta seleccion del
tamano y la localizacion fisica del proyecto ya que estos afectos influyen

directamente en costos como el transporte o el arriendo.

4.2 TAMANO Y LOCALIZACION:

4.2.1 TAMANO:

4.2.1.1 Tamaio Optimo del Proyecto: El proyecto analizado es un
servicio de hosteling estudiantil para jovenes norteamericanos de 18 a 26

anos, en la ciudad de Quito.

7 Econ. Rodrigo Saenz Flores. Manual de Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Quito.  2000.
Pag. 349.
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La empresa es un intermediario entre los estudiantes extranjeros y
las familias ecuatorianas que desean prestar el servicio por un pago
periédico .

Por lo tanto el tamafio del proyecto de hosteling estudiantil depende
de la cantidad de la demanda, ya que como se explico anteriormente,
cada familia anfitriona puede hospedar maximo un estudiante.

La demanda trimestral y anual analizada para el proyecto esta en el
cuadro 3.17.

Los datos del cuadro 3.17representan el numero de jovenes
estadounidenses que desean satisfacer su necesidad de aprender
espariol en Quito adquiriendo el servicio de hosteling.

El tamafio dptimo para el proyecto esta representado por la cantidad
de demandantes del servicio, siempre y cuando no se exceda de un
estudiante por casa, por lo que concluimos, que la capacidad maxima del
proyecto esta dada por la demanda trimestrales, ya que las mismas
familias hospedaran a los diferentes jovenes en cada trimestre del afo. Es
decir, en el 2004 la demanda del afo es de 62 estudiantes, pero se
necesitan solo 16 familias, ya que estas hospedaran a los 16 estudiantes
por semestre.

En el futuro se espera cubrir una proporcion mas amplia de la
demanda desplazando programas sustitutos parecidos y atrayendo a mas
jovenes con elementos adicionales y atractivos.

Futuros programas de expansion no requieren de obras fisicas
adicionales a la oficina administrativa, requiere tan solo, de mayor calidad

y ventajas extras en el servicio que se ofrece, siendo un camino optimo,
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establecer nuevos contactos via internet directamente con los
interesados.
El tamario del proyecto en obras fisicas cuenta con una oficina de 70

m2 suficiente para las operaciones de la empresa.

4.2.2 LOCALIZACION:

4.2.21 Factores para la Localizacién del Proyecto: Para el
correcto desarrollo del proyecto de hosteling estudiantil es importante
determinar la micro y macro localizacion.

Para lograr una localizaciéon eficiente del proyecto, se deben

considerar los siguientes aspectos:

Existencia de un local adecuado: La empresa Unicamente necesita
una oficina administrativa para su correcto desempefio. La oficina debe

contar con todos los servicios basicos, seguridad y estacionamiento.

Facilidad de transporte: El programa de hosteling, promueve el
bienestar y seguridad de los jovenes extranjeros. Por ésta razon , es de
suma importancia que los estudiantes encuentren facilidad de transporte

hacia las oficinas administrativas de la empresa.

Seguridad: La seguridad del estudiante es nuestra mayor tarea, por
lo cual, el local donde opere el area administrativa debe estar localizado
en un area segura y con transporte seguro. Para que los alumnos sean

aceptados en el programa deben tener un seguro de salud y vida
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internacional (la mayoria de universidades norteamericanas proporcionan
este seguro a sus estudiantes). Para garantizar la seguridad del joven se

debe realizar una correcta capacitacion.

Arriendo conveniente: Al necesitar la empresa tan sélo una oficina,
se espera el menor gasto posible. Por ésta razon se tomara muy en

cuenta el valor del arriendo de los locales a elegir.

Sitio central; es indispensable que el sitio no se encuentre muy
distanciado desde las casas de las familias anfitrionas y del instituto de

idiomas, por lo que debe escogerse un lugar central.

Disponibilidad de servicios publicos: no hay una oficina que
funcione eficientemente sin los servicios basicos. Por esta razon, es

fundamental que el local que se elija cuente con agua, luz y teléfono.

Reglamentaciones fiscales y de otro tipo: Es necesario conocer y
trabajar bajo los reglamentos fiscales que regulan la actividad de
intercambios estudiantiles, asi como, reglamentos de seguridad vy

migratorios.
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4.2.2.2 Localizaciéon Optima: A continuacion se presenta el analisis
cuantitativo de la localizacion del proyecto mediante la "Matriz de Factores

para Establecer la Localizacion Optima del Proyecto"*”:

Sitios Analizados

Palmeras: El primer local de arriendo analizado, se encuentra en la
ciudad de Quito, barrio el Batan , en la Av. De las Palmeras N-45-57. El
local cuenta con un area de 70 m2 dividida en dos amientes ,a su vez,
cuenta con agua, luz, teléfono, bafio, seguridad barrial y parqueadero. El

valor mensual del arriendo es de 200 dolares.

Benalcazar 1000: La oficina de arriendo tiene un area de 82 m2
ubicada en el edificio Benalcazar 100, en el primer piso. La Direccion de
la oficina es Av. 10 de Agosto y Riofrio. El local cuenta con agua, luz,
linea telefénica y un comodo estacionamiento en el edificio. El arriendo

mensual de la oficina es de 250 délares mensuales.

Seis de Diciembre: La oficina de arriendo tiene un area de 120 m2 y
esta ubicada frente al MEGAMAXI, en la Av. seis de Diciembre y pasaje
Jardin. Cuenta con los servicios basicos y el costo del arriendo es de

2800 dolares mensuales.

2 Ibid., Pag. 356.
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Desarrollo:

Cuadro 4.2

Existencia de Local Adecuado 1%
Facilidad de transporte 33%
Seguridad 15%
Arriendo Conveniente 19%
Sitio Central 10%
Servicios Publicos 12%
TOTAL 100%

Cuadro 4.3

Existencia de Local Adecuado
Facilidad de transporte 95 80 90
Seguridad 90 50 70
Arriendo Conveniente 93 70 12
Sitio Central 89 60 80
Servicios Publicos 91 90 90
TOTAL 538 420 432
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Cuadro 4.4

SR A : e
Factores Peso PALMERAS Benalcazar 1000 6 de Diciembre
de del |Puntaje|] Puntaje |Puntaje] Puntaje |Puntaje] Puntaje
Localizacién | Factor Ponderado Ponderado Ponderado
5 d:%cf; o | 1% | e 8.8 70 7.7 90 9.9
Tf::'::::e 33% | o5 | 3135 | 80 26.4 90 29.7
Seguridad 15% 90 135 50 7.5 70 10.5
. :":",‘::g‘,"te 19% | 93 1767 | 70 133 12 228
Czlr?t(r)al 10% | 89 8.9 60 6 80 8
Paﬁﬁ;‘:m 10.8 90 10.8
P;‘.’g.:.-:JLE T3 432 71.18

Se concluye que el sitio "PALMERAS" es el mas conveniente debido
a que representa el puntaje y puntaje ponderado mas altos; 538 y 91.14
respectivamente. El local escogido tiene una superficie de 70 m2 que

cuenta con agua , luz linea telefonica y amplio parqueadero.

Se encuentra en la Av. de las Palmeras N-45-57 y de los Tulipanes,
barrio "El Batan"; con facil accesibilidad y servicio de transporte. La
estacion norte de la ECOVIA y la estaciéon de buses parroquiales se
encuentra a dos cuadras del sitio, lo que hace la llegada comoda y segura

para los estudiantes.
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El barrio en el que esta ubicado el local es seguro y confiable,
encontrandose en un area de colegios y escuelas. Ademas, el barrio esta
organizado para mantener la seguridad mediante un sistema de alarmas
en las casas y locales comerciales con respaldo de la Policia y de los
Vecinos.

El arriendo es conveniente al ser de 200 ddlares mensuales,
incluyendo mantenimiento y asistencia en caso de dafo de los servicios

basicos.

Macro y Micro Localizacién:

P
-~

ECUK

SR A \.1‘__‘
N
DR

Pactara’

AMERICA DEL SUR - ECUADOR
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ECUADOR - PICHINCHA
PICHINCHA — QUITO

QUITO — BARRIO “EL BATAN”

BARRIO “ EL BATAN” — AV DE LAS PALMERAS N45 - 57 Y DE

LOS TULIPANES

Caracteristicas generales del pais:

Pais (nombre oficial) Republica de Ecuador

Capital Quito

Superficie 109.483 millas2 283.560 km2

Poblacién 12.156.608 (est. julio 2000)

Poblacién estimada 23.712.302 en el afio 2050

Lenguas Espafol (lengua oficial), lenguas

indigenas (especialmente Quechua)
Alfabetismo 90,1% total; 92,0% hombres; 88,2%
mujeres (est. 1995)

Religiones Catolicos 95%



Expectativa de vida
Gobierno
Moneda

Industria

Agricultura
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Hombres: 68,52 ; mujeres: 74.28 anos .
Republica

1 Délar americano (U.S. $)= 100 cents.
Petroleo/ industria de alimentos, telas y
tejidos, siderurgia, productos de papel,
productos de madera, productos
quimicos, plasticos, industria pesquera,
madera para construccion

Bananas, café, cacao, arroz, patatas,
mandioca, platanos, cana de azucar,
ganado, ovejas, cerdos, carne de res,
carne de res, carne de cerdo productos

lacteos, balsa; pesca,; camarones®.

MAPA DE UBICACION DE LA OFICINA:

N
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m
momZr» 0—rC-

4—
AV. ELOY ALFARO

AV.

R

I

o

LAS PALMERAS C

0

c

A

AV.

D

DE DICIEMBRE O

2 http://go.hrw.com/atlas/span_htm/ecuador.htm
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4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO:

4.3.1 Procesos del Servicio: El proceso para llevar a cabo el programa
de hosteling estudiantii se detalld cronolégicamente en el estudio de
mercado, en la descripcion y analisis del servicio.

A continuacién se presenta un resumen de las actividades a desarrollar

para llevar a cabo un proceso eficiente, de calidad y exitoso.

1) Seleccion de las familias anfitrionas.

2) Seleccion de los estudiantes que participen en el programa.

3) Cruce de informacién familia - estudiante.

4) Comunicacion familia - estudiante.

5) Orientacion del estudiante.

6) Recepcion del estudiante en el Aeropuerto Mariscal Sucre.

7) Reunion de orientacion .

8) Cursos de espanol.

9) Visitas turisticas.

10) Control permanente y seguimiento del estudiante durante la estadia.

11) Seguimiento del estudiante al finalizar el programa.
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4.3.2 Diseiio de la Oficina Administrativa: La oficina administrativa
de la empresa cuenta con 70 m2 de area , presentando la siguiente

distribucion interior:

=] = L

DUDDF2

El espacio estara distribuido en tres oficinas amplias , una sala de

2

Q
m
=
=l

espera y un bano. La oficina niumero uno sera del Gerente Financiero, que
cuenta con un escritorio principal y un alterno para el contador. El Gerente de
Marketing compartira la oficina nimero dos con la secretaria y el Gerente de

Turismo tendra la oficina individual.
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CAPITULO 5

ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

6.1 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA:

JUNTA
GENERAL
DE SOCIOS

GERENTE <D GERENTE <D GERENTE

FINANCIERO MARKETING TURISMO
SECRETARIA
\ 4
CONTADOR

Junta General de Socios: Nombra el representante legal de la
compafiia. Esta formada por el presidente , gerente general y un socio sin
- cargo. Los integrantes de esta junta no perciben sueldos, perciben los
beneficios en proporcion a su aportacion. El capital social esta dividido en

participaciones iguales de 7000, formando un capital de 21000 délares

Gerente Financiero: El gerente Financiero, se encargara del aspecto

contable y financiero de la empresa. Ademas de sus funciones basicas la
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Gerente Financiera debera, desempeiiar el papel de asesora y consejera
para los jovenes extranjeros durante su estadia en el pais y para el bienestar
del programa y de la empresa. Al igual que sus colaboradores, debera
encargarse de la orientacion, capacitacion y seleccion de familias y

estudiantes.

Gerente de Marketing: El Gerente de Marketing, tiene como funcion
primordial la publicidad y mercadeo del servicio que proporciona la empresa.
A su vez, estara encargado del servicio en aspectos, como lo es la

orientacién, capacitacion y seleccion de familias y estudiantes.

Gerente de Turismo: El Gerente de Turismo, tiene como funcion
primordial la elaboracion de paquetes turisticos, asi como, la funcion de guia
turistico en los paseos que realicen los jovenes. A su vez, estara encargado
del servicio en aspectos como la orientacion, capacitacion y seleccion de

familias y estudiantes.

Contador: Se encargara de llevar al dia todos los movimientos que
realice la empresa registrandolos en la contabilidad, elaborara presupuestos,
junto al gerente financiero y se encargara de la correcta declaracién de

impuestos.
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Secretarias: Su funcion es asistir a los gerentes en su trabajo. Asi, se
encargaran de realizar llamadas, elaborar oficios, organizar eventos,

receptar quejas, atender a los estudiantes, etc..

6.2 ANALISIS FODA *%: E! analisis FODA es una herramienta que
permite trabajar con toda la informacion sobre un negocio. Sus siglas
significan: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés
SWOT). |

Mediante éste método analitico podemos examinar la interaccion entre
las caracteristicas particulares de la empresa de hosteling estudiantil y el
entorno en el cual compite.

Muchas de las conclusiones arrojadas por el andlisis FODA, son de
gran utilidad en el estudio de mercado y en las estrategias de mercadeo que
disefé la empresa y que califiquen para ser incorporadas en el plan de
negocios.

El analisis FODA debe enfocarse hacia los factores claves para el éxito
de la empresa. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales

internas y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

30 http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm


http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mkl7.htm

74

EL ANALISIS FODA

| OPCRTUNIDADES!

DEBILIDADES

En conclusion, el analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra

externa.

1) La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de la

empresa, aspectos sobre los cuales se tiene algin grado de control.

2) La parte externa se orienta a las oportunidades que ofrece el mercado y
las amenazas que debe enfrentar su negocio en el mercado
seleccionado. En éste parametro se debe desarrollar toda la capacidad y
habilidad para aprovechar las oportunidades y para minimizar o anular las
amenazas, circunstancias sobre las cuales se tiene poco o ningtin control

directo.
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5.2.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES: Se consideraron las siguientes
areas: |

Analisis de Recursos: La inversion inicial de la empresa esta dividida
de la siguiente forma: el 31.8% sera financiado mediante deuda y la cantidad

restante sera aportada por los socios de la empresa, 68.2%.

Analisis de Actividades: Se ofrece un servicio de hosteling estudiantil
nuevo para el mercado, con innovaciones en los servicios existentes de la
competencia, calidad y precios por debajo del mercado. El programa ofrece
hospedaje en una familia anfitriona; lo que ayuda al estudiante a entablar
lazos de afecto con los miembros, asi como, aprendizaje de (idioma y la
cultura. Ademas el servicio incluye tres tours por mes a diferentes lugares del
pais, que seran de libre eleccion de los jovenes. El servicio se complementa
con un curso intensivo de espaiiol, impartido por profesionales con un

método nuevo de ensefianza de lenguas 'one to one”.

Anilisis de Riesgos: La empresa necesita un minimo de capital de
trabajo, debido a que la contratacién de los servicios adicionales es
cancelada una vez recibido el pago de los jévenes estudiantes. La empresa
garantiza su bienestar con clausulas muy claras en el contrato con el joven
extranjero en lo referente a seguros de vida y accidentes. Es necesario que
el estudiante cuente con un seguro de vida y accidentes internacional, que

generalmente, es proporcionado por la Universidad en la que estudia.
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Andlisis critico: Aspectos con los que el proyecto supera a sus
principales competidores.-

Precio por debajo del mercado. La empresa espera captar mas
utilidades por volumen de programas vendidos que por margen de utilidad
elevado en cada uno.

Calidad en el servicio. La empresa proporciona un servicio de calidad,
garantizado el bienestar, comodidad y expectativas, tanto a la familia
anfitriona como al estudiante .El estudiante, ademas, contara con ensefianza
del idioma mediante un nuevo método que garantiza el dominio de la lengua.

Seguridad. La principal preocupacion de la empresa es el bienestar de
los jovenes extranjeros, por lo cual su seguridad es un aspecto primordial.
Para la tranquilidad de los estudiantes la empresa ha contratara un plan
corporativo de lineas celulares con sus respectivos teléfonos. Gracias a
dicho plan cada estudiante contara con un teléfono celular disponible para
emergencias y consumo personal. Los directivos estaran dispuesto a ayudar
al estudiante en cualquier imprevisto durante las 24 horas del dia todos los
dias del afio.

Tours. El ecuador es un pais rico en recursos naturales y culturales, por
lo que es centro turistico de interés mundial. Dentro de la ciudad de Quito
encontramos el centro historico que representa la cultura de nuestros
antepasados. Alrededor de la ciudad, a pocas horas, encontramos montanas
y hermosos paisajes. Alejandonos un poco mas de Quito encontramos
playas paradisiacas, lugares exdticos y la selva amazoénica. La mayor ventaja

del turismo en nuestro pais, con respecto al resto del mundo, son las
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distancias entre regiones. Desde la capital toma dos horas llegar a un
nevado, 4 a la playa y 7 a la selva.

Experiencia. Los directivos de la empresa tienen afios de experiencia
en el negocio como oferentes del servicio; es decir, han hospedado
estudiantes por medio de otros programas parecidos. Por medio de dicha
experiencia se conocen las debilidades de la competencia y los puntos de
vista de las dos partes principales que componen el servicio.

Base de contactos internacionales. La empresa posee, gracias a sus
amistades y experiencia, una base amplia de contactos en diferentes
Universidades de los estados Unidos. Dicha base de datos es la que permite

entrar, a la empresa, en el mercado del hospedaje internacional.

Aspectos en que sus competidores superan a R & S Ecuador:

Experiencia. Las instituciones especializadas en brindar programas de
hospedaje estudiantil tienen afios de experiencia alrededor del mundo.
Dichas empresas son fundaciones sin fines de lucro financiadas por ONG.

Contactos. Los contactos de las fundaciones que llevan operando por
una largo periodo son amplios y seguros; convirtiéndose dificil desplazarlos
del mercado.

Fundaciones sin fines de Lucro. Al constituirse de esa manera no
tienen que declarar impuestos aunque tienen que reinvertir las utilidades. La
mayoria de estas instituciones usan dicha caracteristica para evadir
impuestos y recibiendo sueldos demasiado elevados y reinvirtiendo un

porcentaje muy bajo.
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Fortalezas:

Fortalezas Organizacionales Comunes: "Cuando una determinada
fortaleza es poseida por un gran numero de empresas competidoras. La
paridad competitiva se da cuando un gran numero de empresas
competidoras estan en capacidad de implementar la misma estrategia™".
En el caso del mercado de hosteling estudiantil, las fortalezas son diversas,
debido a que la mayoria son instituciones sin fines de lucro (Fundaciones) ,
auspiciadas por varios ONG. Sin embargo el mercado es amplio y la

inversion requerida es accesible, sin olvidar la ventaja de la base de

contactos con la cuenta la empresa.

Fortalezas Distintivas: La empresa posee la fortaleza distintiva de la
base de contactos en las universidades de los Estados Unidos de
Norteamérica. La empresa busca explotar su fortaleza distintiva, de manera
eficiente con el fin de lograr una ventaja competitiva y obtener utilidades
econémicas por encima del promedio del mercado. La fortaleza distintivas de
la empresa no es imitable debido a:

« La base datos es confidencial y de caracter restringido para el acceso
publico. Por dicha razén la informacion es unicamente manejada por
los directivos de la empresa.

e Los contactos de una base guardan fidelidad y amisfad con los socios

de la empresa, por lo que es casi imposible, que sean comprados por

3! hitp://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm


http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mkl7.htm
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otra empresa. Entablar contactos con altos directivos, les ha costado
mucho tiempo y trabajo, por lo que es muy dificil que la competencia

consiga contactos comprometidos y leales al servicio.

Fortalezas de Imitacién de las Fortalezas Distintivas: La empresa se
ha solidificado mediante la imitaciéon de las fortalezas distintivas de otras
empresas, como |o son:

Supervisiéon y Control

Seguimiento

Seleccién rigurosa

Orientacion a familias y estudiantes

Capacitacion a familias y estudiantes

La empresa posee la ventaja competitiva mencionada anteriormente
debido a que subsistira después que cesen todos los intentos de imitacién

por parte de la competencia.

5.2.2 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS: Las oportunidades de la
empresa se reflejan el servicio de calidad, programas nuevos y diferentes, la
seguridad y la educacion de punta que brinda el servicio. Esto se debe a que
en aquellas areas se podrian generar muy altos desempenos.

Las amenazas se encuentran en aquellas areas donde la empresa
encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de desempeiio, como lo son

las oportunidades de nuevos contactos basados en la experiencia a nivel
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mundial y en un periodo considerable de afios, que manejan otras

instituciones.

Se consideran las siguientes areas:

Analisis del Entorno: El mercado del proyecto o constituyen oferentes
de servicios similares, mas no iguales . Este mercado esta conformado por
institutos internacionales y nacionales constituidos, en su mayoria cono
fundaciones, que se encargan de enviar un joven ecuatoriano al extranjero ,
recibiendo un joven extranjero en el hogar del chico ecuatoriano. El servicio

cuenta con educacion y vivienda.

Grupos de interés: Los grupos de interés del proyecto son familias de
clase media - media que desean prestar sus hogares para hospedar
estudiantes por un precio convenido. El ambito turistico se ve beneficiado por
los tours que realiza la empresa, asi como la promocién del pais, en el

exterior.

El entormo visto en forma mas amplia: La empresa operara en la
ciudad de Quito, capital del Ecuador, con flexibilidad turistica hacia todas las
regiones del pais. La empresa estara legalmente constituida por tres socios,

los mismos que se encargaran de la parte administrativa de la empresa.
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Analisis Critico:

Amenazas que enfrenta la empresa en el entorno: Las mayores
amenazas que enfrenta la empresa"‘ es no poder desplazar a los
competidores del mercado, debido a la restriccion de informaciéon y de
fortalezas distintivas. Otro aspecto importante son los contactos nacionales
que tienen las instituciones de la competencia. El aspecto tributario les
permite tener una ventaja al disminuir sus precios por no pagar impuestos

bebido a ser instituciones sin fines de lucro.

Oportunidades que tiene la empresa: La empresa cuenta con la
oportunidad de imitar las fortalezas distintivas de la competencia , como se
mencioné anteriormente. Por otro lado la fortaleza distintiva de la empresa
constituye la BASE DE CONTACTOS en el exterior, la misma que no es

imitable y es de caracter restrictivo a secreto.

6.3 ASPECTOS JURIDICOS : En lo referente a aspectos legales de la
empresa, por medio de la Dra. Cinthya Nafiez , se ha analizado el proceso

de constitucion de la empresa como Compaiiia Limitada.

Compaiiia Limitada: Una Compaiiia Limitada se basa en lazos de
amistad o familia, que limitan la entrada o traspaso de participaciones por
parte de alguno de los socios. Este tipo de constitucion legal es para 3 o0 mas

socios que toman decisiones unanimes.
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La Compaiiia Limitada se encuentra bajo la Ley de Compaiiias. Para
poder conformarla se necesita seguir los siguientes pasos:

e Reserva del nombre en la Superintendencia de Compaiiias; se
entrega una lista de varias opciones para comprobar la
autenticidad de no copia.

e Es necesario un capital minimo de 400 délares, los mismos que
pueden representar un aporte numerario (dinero en efectivo
depositado en una cuenta), o, en especie (un activo fijo por el
valor antes mencionado).

e Definir los estatutos de la empresa basados en el objeto social
(objetivo) y en la mision de la empresa.

eSe debe abrir una cuenta de Integracion de Capitales en una
institucion bancaria con el 50% del capital social.

e Cerrar escritura en notaria.

e Revision de constitucion y resolucién de la compaiiia limitada en
Superintendencia de Compainias.

e Inscribir resolucion en la misma notaria de la escritura.

« Publicar resolucién en uno de los periodicos de mayor circulacion
del pais por 3 dias.

« Inscribir la compania en Camara de Comercio.

« Sacar Patente Municipal en el Municipio.

e Con todos los documentos inscribir la compaiiia en el Registro

Mercantil.
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e Habiendo cumplido con todos los tramites anteriores, ingresar la
compaiiia en la Superintendencia de Compaiias.
o Nombrar representante legal por la junta de accionistas

e Sacar RUC.

Costo de tramites y honorarios del abogado:
« Tramites en notaria : 100$
« Publicaciones: 25%
« Registro mercantil : 120$
- Pago de la Patente Municipal : 1$
» Camara de Comercio: 2156$
« Honorarios profesionales: 339%

TOTAL :800 DOLARES

El proceso total de constitucion de la empresa dura aproximadamente 3

meses.

El nombre de la empresa serd R & S ECUADOR, y su objeto social :
SERVICIO DE HOSPEDAJE ESTUDIANTIL DE JOVENES EXTRANJEROS,
CURSOS INTENSIVOS DEL IDIOMA ESPANOL Y PASEOS TURISTICOS

DENTRO DEL PAIS.
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6.4 Impacto Ambiental: El proyecto de Hosteling Estudiantil no
representa impacto ambiental.

El proceso del servicio incentiva al turismo que es una fuente de riqueza
del pais, mediante el cual, se promueve la conservacion del medio ambiente.

El personal encargado del turismo se encargara de orientar a los
estudiantes en el aspecto ecolégico y su conservacion.

Los estudiantes podran realizar trabajos voluntarios para ayudar a la
comunidad, lo que representa bienestar global de la sociedad.

Las oficinas no representan polucién de ningtn tipo, por lo que, solo se
recomienda su correcto mantenimiento y aseo.

El traslado turistico se lo realizara via terrestre en una compaiia de
transporte segura y confiable, por lo que la empresa no se involucra en la

polucién por transporte.
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CAPITULO 6

ESTUDIO FINANCIERO

6.1 PARAMETROS: Sobre la base de toda la informacién derivada de
los estudios anteriores, en este capitulo se determina el rendimiento
economico para el proyecto.

Se han considerado los siguientes supuestos: Las depreciaciones de
Activos Fijos se las realizara por el Método de Linea Recta™ y los

requerimientos de capital de trabajo, los precios, costos y gastos, crecen en

funcion de la tasa anual de inflacion del Ecuador (julio 2002 — julio 2003).

{&.‘#‘&.ﬁx\ e &fz‘x‘“‘ e pdnarettng v‘ﬁ

PROGRAMAS DE HOSTELING PARA EL ANO 1 61
TASA ANUAL DE CRECIMIENTO 1.68%
PRECIO DEL PROGRAMA PARA EL ANO 1 3,500
TASA DE COMISION EN VENTAS 1.50%
TASA ANUAL DE INFLACION A JULIO DEL 2003 7.70%
TASA DE APORTE PATRONAL 11.15%
TASA DE PARTICIPACION LABORAL 15.00%
TASA DE IMPUESTO A LA RENTA 25.00%
TASA EQUIVALENTE DE P. LABORAL E IMPUESTO A LA RENTA (t) 36.25%

CARACTERISTICASPREGIAMOBANCARIC =~ | VAOR |
MONTO 9,799
ANOS 5.00
TASA 12%
AMORTIZACION (MESES) 3.00

2 REGISTRO OFICIAL N° 249, Lunes 22 de Enero del 2001



85

CAPITULO 6

ESTUDIO FINANCIERO

6.1 PARAMETROS: Sobre la base de toda la informacion derivada de
los estudios anteriores, en este capitulo se determina el rendimiento
econémico para el proyecto.

Se han considerado los siguientes supuestos: Las depreciaciones de
Activos Fijos se las realizara por el Método de Linea Recta®y los
requerimientos de capital de trabajo, los precios, costos y gastos, crecen en

funcién de la tasa anual de inflacién del Ecuador (julio 2002 — julio 2003).

PROGRAMAS DE HOSTELING PARA EL ANO 1 61
TASA ANUAL DE CRECIMIENTO 1.68%
PRECIO DEL PROGRAMA PARA EL ANO 1 3,500
TASA DE COMISION EN VENTAS 1.50%
TASA ANUAL DE INFLACION A JULIO DEL 2003 7.70%
TASA DE APORTE PATRONAL 11.15%
TASA DE PARTICIPACION LABORAL 15.00%
TASA DE IMPUESTO A LA RENTA 25.00%
TASA EQUIVALENTE DE P. LABORAL E IMPUESTO A LA RENTA (1) 36.25%

MONTO 9,799
ANOS 5.00
TASA 12%
AMORTIZACION (MESES) 3.00

32 REGISTRO OFICIAL N° 249, Lunés 22 de Enero del 2001
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ey
VALORES DE LOS ACTIVOS
COMPUTADORAS 765 4
IMPRESORAS 115 2
MUEBLES Y ENCERES 2,435 1
VEHICULO 20,000 1
VIDA UTIL DE LOS ACTIVOS FWJOS (ANOS)
COMPUTADORAS 5
IMPRESORAS 5
MUEBLES Y ENCERES 10
VEHICULO 5
VALORES RESIDUALES DE LOS ACTIVOS
COMPUTADORAS 10.00%
IMPRESORAS 10.00%
MUEBLES Y ENCERES 10.00%
VEHICULO 10.00%
ESTUDIOS DE INGENIERIA 600 5
CONSULTORIA LEGAL (CONSTITUCION) 800
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COSTO PAQUETE TURISTICO

COSTO CLASES DE ESPANOL 270
COSTO CELULARES - SEGURIDAD 60
COSTO HOSPEDAJE 1,350
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GASTO SUELDOS MENSUALES

e T
e by '-v;nf..,«mmwh; S [CANTH

St

GERENTES 834 3
CONTADOR 193 1
SECRETARIA EJECUTIVA 194 1
CHOFER 174 1
GASTO ARRIENDO DE OFICINA MENSUAL 200
GASTO SUMINISTROS DE OFICINA 169
GASTOS VEHICULO 120
TASA DE COMISION EN VENTAS 1.50%
GASTO ENERGIA ELECTRICA MENSUAL 23.90
KILOVATIOS HORA (Kwh.) PROMEDIO 232.00
COSTO DEL KILOVATIO HORA 0.07
VALORES ADICIONALES DE LA PLANILLA 7.21
GASTO TELEFONO 48.48
MINUTOS CONSUMIDOS 3,612
COSTO POR MINUTO 0.01
PENSION BASICA, IMPUESTOS Y OTROS 12.37
GASTO INTERNET (ANDINANET) 22.00
GASTO AGUA 28.00
METROS CUBICOS 80.00
COSTO POR METRO CUBICO 0.35
o T : R
1. TASA DE RENDIMIENTO NOMINAL LETRAS TESORO USA A 10 ANOS ? 4.32%
2. TASA DE INFLACION DE LOS ESTADOS UNIDOS . 2.23%
3. RENDIMIENTO REAL DE LETRAS DEL TESORO (1-2) 2.09%
4. INFLACION DEL ECUADOR * 7.70%
5. TASA DE RIESGO PAIS DEL ECUADOR 11.75%
6. COSTO DE LOS RECURSOS PROPIOS (3+4+6) 21.54%

FUENTES:

" REGISTRO OFICIAL N° 249, Lunes 22 de Enero del 2001
2 http://www.federalreserve.gov/releases/h15/current/

® http:/fintranet.cefp.gob.mx/e-stadisticas/esta07 .xis

4BANCO CENTRAL DEL ECUADOR , JUNIO 2003, www.bce.fin.ec



http://www.federalreserve.gov/releases/h15/current/
http://intranet.cefp.gob.mx/e-stadisticas/esta07.xls
http://www.bce.fin.ee
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6.2 ANEXOS: A continuacion se presentan los diferentes anexos que se

utilizan para elaborar el Estado de Pérdidas y Ganancias, Flujos de Efectivo

y, por ende, la decision de inversion.

DEMANDA DEL sr—:chso
PRECIO DEL PROGRAMA

11 1 Salario Basco Unﬁmdo J

2 2 Componente Salarial 16.00 16A00 16.00 16.00
3 1x12 | Salario Basico Unificado Anual 8,400.00 1,807.92 1,815.60 1,610.64
4 |2x12 Componente Salarial Anual 192.00 192.00 192.00 192.00
5 5 13° y 14° Sueldos 1,416.00 317.32 318.60 284.44
6 6=3 Ingresos Aporte al IESS 8,400.00 1,807.92 1,815.60 1,610.64
7 | 4+5+6 Ingresos anuales 10,008.00 2,317.24 2,326.20 2,087.08
8 6+7 Aporte Patronal 936.60 201.58 202.44 179.59

GASTOS SUELDOS
Sueldo Gerentes anual 10,008 10,779 11,609 12,502 13,465
Numero de Gerentes 3 3 3 5 3
Total Gerente 30,024 32,336 34,826 37,507 40,395
Sueldo Contador 2,317 2,496 2,688 2,895 3,118
Numero de Contadores 1 1 1 1 1
Total Contador 2,317 2,496 2,688 2,895 3,118
Sueldo Secretaria Ejecutiva 2,326 2,505 2,698 2,906 3,130
Numero de Secretarias 1 1 1 1 1
Total Secretaria 2,326 2,505 2,698 2,906 3,130
Sueldo Chofer 2,087 2248 2421 2,607 2,808
Numero de choferes 1 1 1 1 1
Total Chofer 2,087 2,248 2,421 2,607 2,808
GASTO ARRIENDO DE OFICINA 2,400 2,585 2,784 2,998 3,229
GASTO SUMINISTROS DE OFICINA 2,028 2,184 2,352 2,533 2,729
GASTO VEHICULO 1,440 1.551 1,670 1,799 1,937
COMISION POR VENTAS 3,203 3507 3.841 4,206 4,607
GASTO ENERGIA ELECTRICA 287 309 333 358 386
GASTO TELEFONO 582 627 675 727 783
GASTO INTERNET 264 284 306 330 355
GASTO AGUA 336 362 390 420 452
22.789 24 544

SRR AT, B Siol DRES SR S e
OOSTO PAQUETE TURISTICO 240 258 278 300 323
COSTO CLASES DE ESPANOL 270 291 313 337 363
COSTO CELULARES - SEGURIDAD 60 65 70 75 81

COSTO HOSPEDAJE 1,350 1,454 1,566 1,686 1,816

L o :
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VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 3,290
(-VALOR RESIDUAL DEL ACTIVO 329
(/) ANOS DE VIDA UTIL 5
2 = z 2 i
ALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 2,435
|()VALOR RESIDUAL DEL ACTIVO 244
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VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 20,000
|(-)VALOR RESIDUAL DEL ACTIVO 2,000
(/) ANOS DE VIDA UTIL 5
= b ;‘ Y, ) Seoit, -
& oL 5L
VALOR DEL ACTIVO A AMORTIZAR 1,400
ANOS DE AMORTIZACION 5
CUOTA AMORTIZACION (%) 20%
Valor de salvamento 329 244 2,000
Valor en libros 329 1,339 2,000
Utilidad o Pérdida 0.00 -1,096 0.0
Impuestos 0.00 -274 0.00
AR SRR, ST 5
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6.3 COSTO Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO:

6.3.1 Costo del Proyecto en Délares.

Gl D BRI SIONFA 000
COMPUTADORAS 3,060 9.9%
IMPRESORAS 230 0.7%
MUEBLES Y ENCERES 2,435 7.9%
VEHiCULO 20,000 64.9%

ESTUDIOS DE INGENIERIA 600 1.9%

CONSULTORIA LEGAL (CONSTITUCION) 800 2.6%

TR S e B R

X A T “5“ r,z'i*'r,m.

S
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T VALOR
4.32%
2.23%
7.70%

11.75%

\vr.-‘

& o VAN SVORSE LR __._._.._ Aﬁd&i
TASA DE RENDIMlENTO NOMINAL T-BILL A 10 ANOS
(-) TASA DE INFLACION ANUAL E.E.U.U

(+) RIESGO PAIS ECUADOR

(+) TASA DE INFLACION ANUAL ECUADOR

PRESTAMO A LARGO PLAZO
CAPITAL SOCIAL
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6.4 DEUDA: La deuda tendra un monto de 9799 doélares, la misma que
sera financiada por la Corporacién financiera Nacional, a través de su linea

de crédito CREDIMICRO.

CREDIMICRO son créditos de hasta 10 000 ddlares destinados a
Activos fijos o Capital de Trabajo. La tasa de interés es del 12% anual con
pagos iguales de capital mas intereses amortizables trimestraimente.

El crédito se lo hace a través de el Banco Solidario, Mutualista
Pichincha, Mutualista Imbabura, entre otras. Para ello se requiere tener un
saldo promedio del 10 % el préstamo y una garantia de bienes inmuebles del

200% del valor de la deuda.

Se debe presentar un estudio de factibilidad de la empresa, el mismo
que es aprobado por la CFN, para luego proceder al préstamo bancario.
Aunque el proyecto sea aceptado, no se tiene la certeza de que el banco le
otorgue el crédito.

Una vez aprobado el crédito por el banco, la CFN realiza la

transferencia de fondos.



6.4.1 Tabla de Amortizacion.

TR

D A Ky 2o “'..‘v}__‘_&.z_ B SNl LT
Préstamo Bancario =

$ 9,799.09
Plazo = 5 ANOS
Cuotas = RIMESTRALES]
Tasa de Interés trimestral = 3%

1 9,799.09 293.97 364.68 658.65 9,434.41
2 9,434 .41 283.03 375.62 658.65 9,058.79
3 9,058.79 271.76 386.89 658.65 8,671.90
= 8,671.90 260.16 398.50 658.65 8,273.41
5 8,273.41 248.20 410.45 658.65 7,862.96
6 7,862.96 235.89 422.76 658.65 7,440.19
7 7,440.19 223.21 435.45 658.65 7,004.75
8 7,004.75 210.14 448.51 658.65 6,556.24
9 6,556.24 196.69 461.97 658.65 6,094.27
10 6,094.27 182.83 475.83 658.65 5,618.44
11 5,618.44 168.55 490.10 658.65 5,128.34
12 5,128.34 153.85 504.80 658.65 4,623.54
13 4,623.54 138.71 519.95 658.65 4,103.60
14 4,103.60 123.11 535.55 658.65 3,568.05
15 3,568.05 107.04 551.61 658.65 3,016.44
16 3,016.44 90.49 568.16 658.65 2,448.28
17 2,448.28 73.45 585.20 658.65 1,863.07
18 1,863.07 55.89 602.76 658.65 1,260.31
19 1,260.31 37.81 620.84 658.65 639.47

20 639.47 19.18 639.47 658.65 0.00

GASTO INTERESES O | 1,108.93

GASTO INTERESES ANO 2 917.44
GASTO INTERESES ANO 3 701.92
GASTO INTERESES ANO 4 459.35
GASTO INTERESES ANO 5 186.33
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6.4.2 Valor Actual del Escudo Fiscal.

1065651549

293.973
283.032 102.5992572
271.764 98.51438265
260.157 94.30696184
248.202 89.97331841
235.889 85.50966567
223.206 80.91210335
210.142 76.17661416
196.687 71.2990603
182.828 66.27517982
168.553 61.10058292
153.850 55.77074812
13 138.706 50.28101827
14 123.108 44.62659653
15 107.041 38.80254214
16 90.493 32.80376611
17 73.448 26.62502681
18 55.892 20.26092532
19 37.809 13.70590079
19.184 6.954225524

> 8 3 'y I~ W
e i it it Tt airy T

vt I A

6.4.3 Capacidad de Pago de la Deuda.

T e g A
G . R G W e i

FLUJO NETO DE CAJA 21,080.70 23,650.64 26,520.99 29,724.65
PAGO DE INTERESES 1,108.93 917.44 701.92 459.35
PAGO DE CAPITAL 1,525.69 1,717.17 1,932.69 2,175.26

TOTAL DEUDA 2,634.61 2,634.61 2,634.61 2,634.61
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6.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO ($):

| DEMANDA DEL SERVICIO 61 62 63 64 65
|PRECIO DEL PROGRAMA 3,500 | 3770 | 4,060 | 4372 | 4709
VENTAS NETAS 213,500 | 233,813 | 256,058 | 280,420 | 307,100
COSTO PAQUETE TURISTICO 14640 | 16,033 | 17,558 | 19229 | 21,058
COSTO CLASES DE ESPANOL 16,470 | 18,037 | 19753 | 21,632 | 23,691
COSTO CELULARES - SEGURIDAD 3660 | 4008 | 4390 4,807 5,265
COSTO HOSPEDAJE 82,350 | 90,185 | 98,765 | 108,162 | 118,453
JUTILIDAD BRUTA EN VENTAS 96,380 | 105,560 | 115,692 | 126,690 | 138,634
GASTOS SUELDOS 36,755 | 39585 | 42633 | 45915 | 49451
GASTO ARRIENDO DE OFICINA 2,400 2,585 2,784 2,998 3,229
GASTO SUMINISTROS DE OFICINA 2,028 2,184 2,352 2,533 2,729
GASTO VEHICULO 1,440 1,551 1,670 1,799 1,937
COMISION POR VENTAS 3203 | 3507 | 3841 | 4206 | 4607
GASTO ENERGIA ELECTRICA 287 309 333 358 386
GASTO TELEFONO 582 627 675 727 783
GASTO INTERNET 264 284 306 330 355
GASTO AGUA 336 362 390 420 452
GASTO APORTE PATRONAL 18,243 | 19647 | 21,160 | 22789 | 24,544
DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION 592 592 592 532 592
|DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 219 219 219 219 219
|DEPRECIACION DE VEHICULO 3600 | 3600 | 3,600 3,600 3,600
|AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS 280 280 280 280 280
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 26,163 | 30,218 | 34,767 | 39,822 | 45,470
GASTOS INTERESES 1,109 917 702 459 186
|UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LABORAL 25,044 | 29,301 | 34,065 | 39,363 | 45,284
|15 % DE PARTICIPACION LABORAL 3757 | 439 | 5108 5904 | 6793
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 21,287 | 24,906 | 28,947 | 33,459 | 38,491
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6.6 VALOR ACTUAL E iNDICES DE EVALUACION:

6.6.1 Flujos de Caja Libres de Financiamiento ($)

|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 26153 | 30218 | 34757 | 39,822 | 45470
|TASA EQUIVALENTE DE IMPUESTOS 36.25% 9480 | -10954 | -12600 | -14436 | -16483
|DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 4691 4691 4691 4691 4,691
|INVERSION:
EQUIPOS DE COMPUTACION 3,290
MUEBLES Y ENSERES 2,435
VEHICULO -20,000
ACTIVOS DIFERIDOS -1,400
CAPITAL DE TRABAJO 3674 283 -305 -328 -353
VALOR DE SALVAMENTO
EQUIPOS DE COMPUTACION 329
MUEBLES Y ENSERES 517
VEHICULO 2,000
CAPITAL DE TRABAJO 4,943

= VAN BASICO + VAN DEL ESCUDO FISCAL
= 46,585 .64 + 958 .248
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6.7 PUNTOS DE EQUILIBRIO:

o R O

COSTO PAQUETE TURISTICO 14,640 16,033 17,558 19,229 21,058
COSTO CLASES DE ESPANOL 16,470 18,037 19,753 21,632 23,691
COSTO CELULARES - SEGURIDAD 3,660 4,008 4,390 4,807 5,265
COSTO HOSPEDAJE 82,350 90,185 98,765 108,162 118,453
COMISION POR VENTAS 3,203 3,507 3,841 4,206 4,607

L At PN S 2 - )
GASTOS SUELDOS 36,755 39,585 42,633 45915 49,451
GASTO ARRIENDO DE OFICINA 2,400 2,585 2,784 2,998 3,229
GASTO SUMINISTROS DE OFICINA 2,028 2,184 2,352 2,533 2,728
GASTO VEHICULO 1,440 1,551 1,670 1,799 1,937
GASTO ENERGIA ELECTRICA 287 309 333 358 386
GASTO TELEFONO 582 627 675 727 783
GASTO INTERNET 264 284 306 330 355
GASTO AGUA 336 362 390 420 452
GASTO APORTE PATRONAL 18,243 19,647 21,160 22,789 24,544
DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION 592 592 592 592 592
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 219 219 219 219 219
DEPRECIACION DE VEHICULO 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS 280 280 280 280 280

e PIET e OB A

Sdelcrnts s b absrhronn .

rs ST P AT

EN DOLARES (§) 153,575.8 | 164,573.5 | 176.417.9 | 1891744 | 202.913.1
PORCENTAJE VENTAS TOTALES 71.93% 70.39% 68.90% 67.46% | 66.07%
MARGEN DE SEGURIDAD (%) 28.07% 29.61% 31.10% 32.54% 33.93%
| O OF ERUILIBRIO BY B TG

EN DOLARES (8) 142.8265 | 1538241 | 1656686 | 178.4251 | 192.1638
PORCENTAJE VENTAS TOTALES 66.90% 65.79% 6470% | 63.63% 62.57%
|MARGEN DE SEGURIDAD (%) 33.10% 34.21% 35.30% 36.37% 37.43%

EN DOLARES () 145,367 155,926 167,277 179,478 192,591
PORCENTAJE VENTAS TOTALES 68.09% 66.69% 65.33% 64.00% 62.71%
MARGEN DE SEGURIDAD (%) 31.91% 33.31% 34.67% 36.00% 37.29%
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6.8 ANALISIS DE RIESGO: Para realizar éste analisis es necesario
colocar a la empresa en tres escenarios diferentes, Escenario Optimista,
Escenario Normal y Escenario pesimista.

Las areas criticas de analisis, cuya variacion representa riesgo, son las
siguientes:

- Tasa de crecimiento de la demanda de programas de hosteling,

- Tasa de Inflacion Anual del Ecuador,

- Riesgo Pais .

La probabilidad de ocurrencia se ha considerado en relacion a las

condiciones actuales del mercado.

ESCENARIOS:

T SCeNARO OPTMSTA.
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA
CRECIMIENTO ANUAL DE LA DEMANDA
TASA COMISION POR VENTAS

TASA DE INFLACION ANUAL DEL ECUADOR

RIESGO PAIS

e S WOR
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA
PARAMETROS INICIALES

A A T R SRS

Rl e R e e ) aseiny iy i ; = &
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA 35.00%
CRECIMIENTO ANUAL DE LA DEMANDA 0.50%
TASA COMISION POR VENTAS 5.00%
TASA DE INFLACION ANUAL DEL ECUADOR 10.50%
RIESGO PAIS 13.00%
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6.8.1 Costo de los Recursos Propios (KE) Promedio.

OPTIMISTA 15.00% 17.09% 2.56%
NORMAL 50.00% 21.54% 10.77%
PESIMISTA 35.00% 25.59%

6.8.2 Probabilidad de que el Proyecto sea Rechazado.

OPTIMISTA 15.00% 22504.22 | 25684.66 | 29,233.31 | 33,188.53 | 45,355.91 | 63,62964
NORMAL 50.00% 21,080.70 | 2365064 | 26,520.99 | 29,72465 | 41,468.51 | 46,585.64
PESIMISTA 35.00% 16,214.10 | 18,039.88 | 20,090.74 | 22,393.99 | 33,879.79 | 23,535.54

6.8.2.1 Desviacion Estandar del VAN.

OPTIMISTA 15.00% 63,629.64 2255493 508,724,997 74 76,308,749.66
NORMAL 50.00% 46,585 64 551094 30,370,407.32 15,185,203 .66
PESIMISTA 35.00% 23,535.54 -17,539.16 307,622,289.67 107,667,801.38

—— -2.91

—> 0.181%

99.819%
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6.8.2.2 Area Bajo la Distribucién de Probabilidad Normal Estandar

Hacia la Derecha o Izquierda de la media.
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CAPITULO 7

DECISION DE INVERSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 DECISION DE INVERSION:

El Valor Actual Neto del Proyecto calculado con el VAN
Ajustado es de 47,570.89 ddlares, lo que lo convierte en un
inversion rentable. El VAN Ajustado es la suma del VAN Basico
y el VAN de los Escudos Fiscales. El criterio de decision es de
aceptar el proyecto si éste valor es mayor a cero.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 74.01%. El criterio de
decision es de aceptar el proyecto si la TIR es mayor al costo
de los recursos propios. En éste caso el KE de 21.54%, por lo
que el proyecto es viable.

La Relacién BENEFICIO / COSTO es de 251 , lo que
representa que el VAN es positivo, por tanto se acepta el
proyecto.

El Periodo Real de Recuperacién es de 1.5 anos, lo que
quiere decir, que el proyecto tardara ese tiempo en recuperar la
inversion Total. Es un periodo de tiempo corto para recuperar lo

invertido por lo cual el proyecto es viable y debe ser aceptado.
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7.2 CONCLUSIONES:

Gracias al analisis financiero se determiné que el proyecto es
VIABLE, por lo tanto, se ACEPTA EL PROYECTO.

Mediante el Analisis del Riesgo podemos asegurar que existe
un 0.181% de probabilidad (riesgo), que el VAN sea negativo,
es decir, que se rechace el proyecto.

La correcta recopilacion , tabulacion e interpretacion de
informacion en el estudio de mercado garantizan la veracidad
de los demas capitulos del estudio de factibilidad.

La Base de Contactos de la empresa es Su ventaja competitiva
y su garantia de éxito.

El estricto proceso de seleccion de familias anfitrionas como de
jovenes estudiantes garantiza la seguridad y satisfaccion de
ambas parte.

La empresa estara conformada legalmente como Compania

Limitada e integrada por tres socios con participaciones iguales.



7.3 RECOMENDACIONES:

e Se recomienda ampliar sus contactos a otros paises .

e Se deberia crear una pagina web para lograr comunicacion
directa con los extranjeros interesados, adicionalmente a los
logrados por Base de Contactos, reduciendo asi, las
comisiones a los contactos.

e Se recomienda realizar un seguimiento y control se satisfaccion

a las personas que adquieran el servicio.



103

BIBLIOGRAFIA

Econ. Rodrigo Saenz Flores. Manual de Formulacion y Evaluacion de
Proyectos. Version Resumida. Quito. 2000. Pag. 5, 6, 7, 8, 9, 320,
349, 356.

MARKOP. indice Estadistico MARKOP Ecuador. Quito. 2002.
Pag.173, 262.

Wwww.autocosmaos.com

http://www.eurosur.org/quiadelmundo/paises/estados/

Direccion Nacional de Migracion. Departamento de Informatica DNM.
Movimiento Migratorio Ciudadanos Estadounidenses Segun Motivo
Viaje.

Allen L. Webster. Estadistica Aplicada a la Empresa y a la Economia.
Segunda Edicion. Mc Graw Hill. Madrid. 1999. Pag. 367.

http://www.sun.ac.za/kie/formula2.htm. Royalty-Sharing Formula Of

The Top 10 U.S. Universities.

Lawrence J. Gitman. Principios de Administracion Financiera. Octava
Edicion. Pearson Education. México DF 2000. Pag. 178.

Stanton, Etzel, Walker. Fundamentos de Marketing. Undécima
Ediciéon. Mc Graw hill. México .2001. Pag.300 - 3003.

http://go.hrw.com/atlas/span htm/ecuador.htm

http:// www.deqguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm

REGISTRO OFICIAL N° 249, Lunes 22 de Enero del 2001


http://www.autocosmos.com
http://www.eurosur.org/quiadelmundo/paises/estados/
http://www.sun.ac.za/kie/formula2.htm
http://qo.hrw.com/atlas/span
http://www.dequate.com/infocentros/qerencia/mercadeo/mk17.htm

104

Banco Central Del Ecuador , Julio 2003, www oos oo

http://www.federalreserve.gov/releases/h15/current/

http://intranet.cefp.gob.mx/e-stadisticas/esta07 xlIs

Cadigo Del Trabajo Y Reglamentos, Edi-GAB, Julio 2003
Sanchez Carrion, Gilberto. La Tablita Dolarizada 2003. Ediciones

EDYPE. Quito. 2003. N°22


http://intranet

ANEXOS



ENCUESTAS



SURVEY

1. Would you like to learn Spanish in Ecuador ?

YES
NO

2. Do you live in the United States?

YES
NO

3. Are you between 18 to 26 years old?

YES
NO

4. Are you studying in the University?

YES
NO

5. Have you been with an exchange program in South America?

YES
NO

6. Do you prefer to live with a host family?
YES |
no ——

7. Do you prefer somebody your age in your host family ?

YES
NO

8. How many trips do you prefer for each month?
1 ‘ 3
» = 2
9. What place do you prefer to visit?

BEACH 1 JUNGLE [_] MOUNTAINS [ ]

10. Could you pay a program like this?

YES
NO




ENCUESTA POR INTERNET
(FORMATO EN ESPANOL)

1. Le gustaria aprender espafiol en Ecuador por tres meses?

Si
NO

2. Vive en los Estados Unidos?

S
NO

3. Tiene entre 18 y 26 afios?

Sl
NO

4. Estudia en la Universidad?
Sl
o N —

5. Ha estado de intercambio en América del Sur?

S
NO

6. Le gustaria hospedarse con una familia anfitriona durante su visita?

S
NO

7. Le gustaria convivir con un joven de su edad, en la familia?
Sl
No ——

8. Cuantos paseos turisticos le gustaria por mes?

3
» s

9. Dénde preferiria ir de paseo?
PLAYA 1 SELVA [ MONTANAS [ ]

10. Estaria dispuesto a pagar por un programa como este?

Si
NO




ENCUESTA PARA PROYECTO DE HOSTELING

1. ZONIFICACION.-
I.I.  Parroquia:

I.Il. Barrio:

LI Calle:

.IV. Numero:

|.V. Transversal:

il.  INFORMACION CUANTITATIVA.-

Il.l.  Estaria dispuesto a recibir un estudiante de intercambio en su casa?:

sl NO [
IL1l. Tiene una habitacion extra con bano?:
S 1] NO [

ILIIl. Ha recibido , alguna vez, un estudiante de intercambio?:
s L1 NO

iii. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO.-

ll.l. De que edad preferiria el estudiante que hospede?:
Menorde 18 aflos [ | Mayorde 18 anos [ |

II.1l. Estaria dispuesto a darle atencién y trato como un miembro de su familia?:

s ] NO [

LIl Estaria dnspuesto a ayudar al estudlante en el aprendizaje de espanol?:
C | 1

V. DATOS DEL ENCUESTADO.-

IV.l. Cuantos miembros de su familia viven en su casa?:
—1 2 E ] 3] ] masde3 [

IV.Il. Hay jévenes de 18 a 26 afios que vivan en su casa?:

7 [ NO [

IV.IIl. Alguien de la familia habla inglés?:
< (] M— No [

IV.IV.Los habitantes de la casa pasan la mayor parte del tempo en la ciudad?:
Sl NO

V. DATOS SOCIOECONOMICOS.-

V.l. La vivienda es propia?:
Sl I__E:! No [

V.II. El ingreso familiar aproximado es de?:
De300a500 L De500a1000 1 pe 1000 a 1500

V.1ll. Cuanto preferiria recibir por hospedar un estudiante?

L — e 4



OTROS



4,

=

PREGIO, tiene asientos
anatomicos que haran su
viaje y su trabajo mas
confortables.

Capacidad para:

12 pasajeros - 17 pasajeros

//‘

o — =

]

Su disefo inteligente y
aerodinamico, le asegura toda la
comodidad, que ni el viento

lo notara.

PREGIO, econdémica, facil
de mantener y segura.
Motor Diesel.




KID KIA MOTORS

Asiauto S.A.

Av. Orellana E9-79 y Pinzén
TLFS: 2550125 « 263372 « 2568307 « 2550971
Quito-Ecuador

PROFORMA FHIGIO 2P

Sefiores:
Ry SDEL ECUADOR
Presente.-

Por medio de la presente le envi¢ las ca:acteristicas del vehiculo solicitado

por usted:

MARCA : KiA

ANO : 2002

MODELO : Prregio /’p

TIPO : Furgonera, !

COLOR : por defiiir. }

CHASIS : por definir. i

MOTOR : 2700 c.c |

PRECIO : 19.999 1/SD. (inc uido IVA) i
Entrada(40%): 7.096 USD !
Plazo: 36 me.:s S 14 f

Seguro:  Si(Por el tiempo de {ranciamiento)

|
Atentamente, '
|

| EJECUTIVA DE VENTAS |
| ASIAUTO S.A. - |
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Quito: Orellana E9-168 y 6 de Diciembre * Telfs: 290-4089 / 290-4461 / 290-4463 * Fax: 256-8499
Guayaquil: C.C. Dicentro Local#23 = Telfs.: 04 227-4250 / 09 972-2907
[-mail: multiofi@uio.teleconet.net * web site: www.uio.telconet.net/multioficinas

- .o o .
Blmultioficinas.

“echa: 3 - Lﬂl() 04
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A« 1o /?Qﬂn\euo N PO

Jireccion:

4 Ty J Telf.:_ g 24 -BB3H
Cantidad DETALLE Y/Unitario V/Total
32 e),mém douhw  zest. 323.i8 | 963.5Y
I S?JQQ J’)‘;Qo/vléms.o Lohores 306 .90 206 -0
1 .j;&n Ii}"d\mldmugl/ L)va 3152 IBI\SQ_
A Vybbot o1 (39S &3 9s |
S Oc&&m S0P unncA'(yc\a oo 94.06 | 591.1¢
2 ul Qivedn  aveo 194 140.97 | 261.94

e

\\/ T | —\

Tiempo de Entrega: iie(; (‘\IUZB Q)})J:S\nwg) QL W,.jo OL qu(ij: ' )‘éB
Forma de Pago 7o b R ON (s ko) o | A
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FIRMA RESPONSABLE IRMA CLI NTE
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€MPRESA
G;la«mun
QUITO S.4.

10 de Agosto E1-24 y Av. Las Casas
CONTRIBUYENTE ESPECIAL
RESOLUCION N" 5368-1195-06-02
R.U.C. 1790053881001
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TIPO DE REPARTO T
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NOMBRE DEL CLIENTE C.I.IM'“ : . -
12017207604

~4 FAERRO H HECTOR E

‘| Geocdoico: '

e B v ket Ll
SRS No. CONTROL

No.DEMEDIDQR 74 %1 75 —({jd-AT

ghsuwra LEIDO en 29 diasy

fectiira actual (20706, 2005) 4 62a93
lectura anterior (22/05/20053): 6246

FACTOR:

232 Kl

3

TARIFA FECHA FACTURACION PAGAR HASTA
Lse i dpsvgi e 51 P08 /2007 Q840272003 23.90

[SIN EL SELLODE CANCELADO, ESTA FACTURA NO TIENE VALOR]




NOS COMPLACE COMUNICARLE

FACTURA

Autorizacion SRI No : 923003515

VNG WS S? ook
iillo 1149 y Amazonas RUC.: 1791395352001 VALIDO HASTA FEBRERO 2004
ABUYENTE ESPECIAL: Resol. No. 00155 del 6 de marzo de 1998.
PERIODO DE CONSUMO: COMPROBANTE Nr: 1
001-0026
. JULIO_2003 01-002-4042663
C.I /RUC MESES IMPAGO : | FECHA EMISION:
OMBRE :
MARTINEZ RUILOVA ANA EULALIA BEATRIZ 1702245703 0 19/07/2003
RECCION: TIPO DE SERVICIO crcLo NUMERO:
VALOR RECLAMO:
A 01 Q.00
CTURA ACTUAL LECTURA ANTERIOR | CONSUMO MES VALOR MINUTO LOCAL _c‘_éxc%l' SUBCATEGORIA VALOR TOTAL:
588138 2566475 21663 0.0000 L RESIDENCIAL RESIDENCIAL 37.99
DETALLE DE RUBROS
Cupon generado (ATFMPN): 23849960

CONCEPTO UNIDADES VALOR CONCEPTO UNIDADES VALOR
ENSION BASICA 6.20
LAMADA NAC AUTOMATICA 25ml6s 1.01
ZRVICIOS SUPLEMENTARIOS 1.20
ESCUENTO MINUTOS LIBRES 150m00s -1.50
NDINANET 22.00
ONSUMO LOCAL 362m08s 3.62
.C.E (15%) 1.57
MPUESTO VALOR AGREGADO (12%) 3.89
DTAL PACTURA 37.99

ULTIMOPAGO: |, o 2004
EXPEDIDO EN : CAJA: FECHA PAGO:
A. INIAQUITO CAJA 3 INIAQUITO DF 12-08-2003 14:42
ORIGINAL - USUARIO COPIA - EMISOR *** PAGUE SUS CUENTAS A TIEMPO Y EVITE SANCIONES
ORIGINAL - USUARIO COPIA - EMISOR +*** PAGUE SUS CUENTAS A TIEMPO Y EVITE SANCIONES

IMPRESO POR OFFSETEC S A, 10750 M*L #/ 200301727 I/



Today Consultores

-CLIENTE- ~
NOMBRE Y DIRECCION FEO'%\SQEZ; QUITO  ¢enta

R.U.C. 1760009370001

ESTA FACTURA NO TENDRA VALIDEZ vt Ve A ey d
SIN ZL REGISTRO DE PAGO MEDIDOR E HENGAS l
(_cicLo SECTOR RUTA MZ SECUENC PISO DEPTO.
i ::'.{ s & : e 4
Tarita ( Facturacion 2, { Consumo \ ( Lactura Anteriar Lectura Actual B
BET J F ) lMJ L 7| RS | 1438 |
TA i ( h

FECHA EMISION

e L e s - G . O o 9T

SOOLRSOE S , f--g
AGU TA
LMD AT
3 —
| MESES DEUDA TOTALAPAGAR |
30y IO



Corporacion Financiera Nacional

o R T N
TP A

Una puerta abierta a la

microempresa

CREDIMICRO )

Beneficiario final (BF)

Persona natural o juridica privada, legalmente
establecida en el pais con un maximo de 10
empleados permanentes, incluyendo al pro-
pietario, cuyos activos totales, excluidos terre-
nos y edificios no superen los US$ 20,000.
En caso de actividad agropecuaria, el BF de-
berd ser propietario o poseedor legal de no
mds de 10 hectareas cultivables.

|
|
Monio !
Hasta USS$ 10,000.00
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AGENCIA DE VIAJES ! 4 R 5%
Y TURISMO
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BANOS - ECUADOR
03 DIAS * 2 NOCHES

A solo 160 km ( 2 horas y media ) de Quito, esta el Hotel Sangay, en la acogedora ciudad de
bafios, con un clima cdlido y agradable, rodeada de montafias Y en la proximidad de hermosas

cascadas.

TARIFA INCLUYE: v
* 2 Noches de alojamiento en habitaciones seccién ejecutiva
2 Desayunos americanos y 2 Cenas tipo mend T
¢ Uso de las instalaciones
e Impuesto al Valor Agregado IVA
e Impuestos Hoteleros
PRECIOS POR PERSONA por paguete

HABITACIONES PRECIO por persona Noche adicional por persona
Sencilla 75,00 36,00 '
Doble 60,00 29,00
Triple 53,00 24,00
Suite 76,00 - 37,00

TARIFA NO INCLUYE:

o Transporte desde y hasta Bafios

» Bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas
* Gastos personales y propinas

IMPORTANTE:

Nifios mayores de 4 afios tienen 10% de descuento y menores de 4 afios no pagan

La tarifa de noche adicional incluye alojamiento 1cenay 1 desayuns continental

Tarifas sujetas a cambio y disponibilidad sin previo aviso ’

Tarifa vdlida hasta el 30 de Junio del 2002 TR-HS-011-03ABR-TC

F
TRAVEL
SOLUTIONS

A Maritz Corporate Trave! Affiliate



AGENCIA DE VIAJES
Y TURISMO 7

| | 3 DIAS / 2 NOCHES

Ubicado a dos horas y media de Quito y gozando de un clima cdlido seco a
30 grados de temperatura se haya la HOSTERIA KIBUTZ un lugar donde
usted puede descansar y aprovechar del clima y la naturaleza que este lugar
le ofrece.
Visite Kibutz y sientasé relajedo dentro de todas las comodidades que
ofrece un ambiente privado, desestrécese de la rutina y se sentird como en

casa.
PRECIO POR PERSONA POR PAQUETE:

H. DOBLE $64,00
H. TRIPLE $61,00
H. CUADRUPLE $56,00
H. FAMILIAR $48,00
NOCHE ADICIONAL

H. DOBLE $32,00
H TRIPLE $26,00
H. CUADRUPLE $27,00
H. FAMILTAR $24 00

TARIFA INCLUYE: S~

» 2 Noches de alojamiento en habitaciones segiin su eleccién
e 2 Desayunos Americanos, 2 Cenas tipo mend

¢ Uso de las instalaciones

o Impuesto al Valor Agregado IVA (12%)

e Impuestos Hoteleros ( 10%)

TARIFA NO INCLUYE:

¢ Transporte desde y hasta

e Bebidas alcohdlicas y no alcohélicas
e Gastos personales y propinas

INDICACIONES: Los nifios de 4 a 12 afios pagan el 50% solo alojamiento. _
Las tarifas de noche adicional son por persona e incluyen alojamiento, 1cena tipo
mend y 1 desayuno americano.

TR-HK-07©-02ABR-TC

=
TRAVEL
SOLUTIONS

A Maritz Corporate Travel Affiliate
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