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“Si yo cambio,
Lo notara mi familia y en ella habra cambios,

Si cambia mi familia,
Lo notara mi comunidad y en ella habra cambios,

Si mi comunidad cambia,
Lo notara el mundo y en él habra cambios,

Si cambia el mundo,
Lo notaré el universo

Y entonces:
Todo el universo escuchara el murmullo de mi cambio.”

- El' murmullo del Tao —

“La diferencia entre lo ordinario y lo extraordinario es ese pequeno extra:
110%”
- Anénimo —

"El éxito consiste en obtener lo que se desea. La felicidad, en disfrutar lo que
se obtiene."
Ralph Waldo Emerson

“La creacién comienza con la imaginacion, imaginas lo que deseas, decides lo
que imaginaste y al final creas lo que decidiste”
- G.B. Shaw -
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INTRODUCCION.

Durante el primer mes del 2009, la tasa de poblacién desocupada alcanzé un
maximo histérico de 5.0% de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA), de
acuerdo a datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).
Ademas de que existe una necesidad de vivienda en el Distrito Federal de
37,269 viviendas promedio por afio’, lo cual significa un atractivo nicho de

mercado.

A lo largo del siguiente trabajo se busca plantear un proyecto emprendedor,
que cumpla con las siguientes caracteristicas:

Responda a las necesidades de los inversionistas, siendo rentable, teniendo un
porcentaje de utilidad a partir del tercer afo de cuando menos el 20%.

Traiga consigo la generacion de empleos en México: Hoy mas que nunca el
papel del administrador debe ser un profesionista proactivo, siendo causa de
un cambio, social y economico, no el efecto de las politicas econdémicas y la
situacion global, ademas de ayudar a satisfacer la necesidad de vivienda en el

area metropolitana.

El presente trabajo consta del analisis de lo necesario para constituir un plan de
negocio para una microempresa, tomando en cuenta las principales areas de
estudio que impactan un negocio: Analisis de posicion de la empresa (FODA),

mercadotecnia, operaciones, finanzas, organizacion y el control del negocio.

El sector inmobiliario tiene una situacién caracteristica en su mercado, el
proceso de toma de decision de quien renta una habitacion es mucho mas
complejo, por lo que a continuacién trataremos de explicar a detalle cada una

de las caracteristicas de nuestra casa de estudiantes.

! http://www.funtener.org/pdfs/conafparte.pdf



1. ANTECEDENTES DE LAS VIVIENDAS ESTUDIANTILES.

Los antecedentes histéricos de los colegios residenciales se remontan al ano
1088 de nuestra era en Bolofa, Francia y se confunden con el origen de las
primeras universidades europeas cuando algunas universidades empiezan a

otorgar grados académicos.

Colegios Residenciales son una forma de organizacién de la vida estudiantil
universitaria mediante estructuras comunitarias que acercan a los estudiantes
entre si y con sus profesores, dentro y fuera del aula, permitiendo procesos de

aprendizaje altamente colaborativos.

Los Colegios han evolucionado a lo largo de un milenio adquiriendo diferentes
formas y estructuras segun los lugares donde se han instalado. En la
actualidad, los Colegios Residenciales existen en algunas de las mejores
universidades del mundo como son Oxford y Cambridge en Inglaterra, Yale,
Rice y Harvard en los Estados Unidos de Norteamérica siendo, los Colegios,
uno de los factores que mas contribuyen a la alta calidad académica que

alcanzan esas instituciones.

Los Colegios Residenciales son entonces, los espacios para fomentar esa
presencia de la facultad de una manera formal e informal con el fin de orientar,

dar consejos, escuchar y apoyar a los estudiantes.

Los estudiantes aprenden, en esta interaccion a respetar las opiniones de los
demas, descubren las riquezas y limitaciones propias y ajenas, se hacen mas
tolerantes, enriquecen sus visiones personales y se preparan para una vida

universitaria plural.



Buscan generar una atmosfera de crecimiento comprensivo donde los
estudiantes tengan oportunidades para ejercer la totalidad de sus capacidades

y educarse sanamente en el ejercicio de las mismas."
1.1 Antecedentes de las casas estudiantiles en México.

En Estados Unidos, las primeras universidades que adoptaron el modelo del
colegio residencial fueron Harvard y Yale en los anos treinta, y desde entonces

muchas otras las han seguido.?

Los dormitorios empezaron a principio de los 70 y finales de los 60, en 1996 se
inici6 el concepto de 'colegios residenciales', siguiendo el modelo de la

Universidad de Yale y la Universidad de Rice.®

A partir de 1995, la Universidad de las Américas, Puebla adopta el sistema de
Colegios Residenciales como un elemento esencial de su organizacién.

Inicia operaciones con tres Colegios Residenciales que se incrementan en
numero, segun las necesidades de la institucion. Actualmente la Universidad de
las Américas, Puebla cuenta con 5 Colegios Residenciales. Cada Colegio
Residencial queda integrado por 300 alumnos aproximadamente, ademas del
personal de Colegios y los profesores asociados al mismo segun los
requerimientos particulares. A partir de 1995, los alumnos de nuevo ingreso de
la UDLA podran quedar adscritos a un Colegio Residencial al momento de su

incorporacion a la universidad.

La Universidad de las Américas - Puebla, a través de la Vicerrectoria de

Asuntos Estudiantiles, ofrece un concepto de residencias universitarias.

! http://www.udlap.mx/vida/antecedentes.html

2 http://www.collegiateway.org/index-es.html

® http://www.universia.net.mx/contenidos/noticias/noticiasdes.jsp?id_noticia=2470




Segun World Student: Muchas universidades en México presentan la
posibilidad de residencias estudiantiles (femeninas y masculinas), tal es el caso
del Tecnoldgico de Monterrey.

La UNAM no tiene residencias estudiantiles; sin embargo, su Centro de
Ensenanza para Extranjeros (CEPE) cuenta con una lista de habitaciones que
familias mexicanas ponen en renta en casas cercanas a la Universidad.

El costo promedio mensual es de $ 250.00 USD en cuarto sencillo y $ 180.00
USD en cuarto doble, con derecho al uso de cocina. No se hacen
reservaciones por anticipado, el servicio se proporciona a la llegada del
estudiante. Es recomendable que el estudiante permanezca las primeras dos o

tres noches en un hotel, en tanto selecciona su alojamiento.

1.2 Origen del proyecto.

La demanda educativa para el nivel superior se ha ido incrementando en los
ultimos anos. Cada vez mas estudiantes acuden a la Ciudad de México para
cursar sus estudios universitarios o de postgrado y varias universidades
ofrecen intercambios o becas a estudiantes extranjeros sin embargo, estas
universidades no ofrecen un alojamiento formal, por lo que los estudiantes
buscan diferentes opciones cerca de su area de estudio y que cuenten con los

servicios minimos para su estancia.

Las necesidades de estos estudiantes no solamente significan un lugar para
quedarse, sino que también requieren comodidad, seguridad, diversién,
esparcimiento, convivencia con otras personas afines a ellos y descanso que
ayuda a mantener el buen desempefno académico y la calidad de vida en una

persona.

Es por ello que la idea de una residencia estudiantil ha sido elegida para cubrir
las necesidades de los estudiantes con el perfil antes mencionado.

Para evaluar esta idea recurrimos principalmente a dos técnicas: Una que
evaluara el desarrollo de la ideas desde forma interna —Analisis. Positivo,

Negativo e Interesante, dicha técnica consiste en evaluar los aspectos positivos



mismos que favorecen el proyecto, los negativos que son los que puede afectar
el desarrollo del plan asi como los puntos interesantes aspectos que no
podemos clasificar dentro de los dos anteriores, sin embargo es necesario que
los consideremos a través de las opiniones de las personas que estén
colaborando en su desarrollo, tratando de ser los mas objetivos posibles- y otra
que evaluara desde el punto de vista externo —Considerar puntos de vista: Que
indica que debemos considerar los puntos de vista de personas, en este caso
las opiniones las recabamos de manera externa, con los estudiantes del Centro
de Ensefianza de Lenguas Extranjeras (CEPE); Con la primera técnica

destacamos los siguientes aspectos:

1.2.1 Evaluacion de la idea.
+ POSITIVO:

Contamos con un lugar adecuado para el desarrollo del proyecto,
ubicado al Sur de la Ciudad de México, el cual es seguro y amplio, tomando
en cuenta que en esta zona de la ciudad existen diversas Universidades,
que alojan estudiantes extranjeros y nacionales. El lugar esta ubicado en
una zona ceéntrica, cerca de avenidas principales (tales como: Tlalpan, eje
10 Sur y division del norte), comercios (Bancos, restaurantes, tiendas de
conveniencia, supermercados, entre otros) y servicios (Tintorerias, oficina
postal, cines, cyber cafés, etcétera) necesarios para la vida de un
estudiante.

Otro punto a nuestro favor es que no existe en la actualidad una
residencia estudiantil al sur de la ciudad, se acostumbra utilizar lugares
“improvisados”, para este fin, tales como departamentos, casas, que no
toman en cuenta las necesidades particulares de los estudiantes, haciendo

su estancia (en muchos casos) poco grata e incluso incémoda.

+ NEGATIVO:
La construccion de la residencia es muy costosa, por lo que es necesaria

una fuerte inversion de capital.



Por otra parte, a pesar de que no existe una competencia directa, si
existe gran cantidad de personas que rentan sus departamentos a
estudiantes.

+ INTERESANTE:

Muchas personas acuden al DF. Solamente a estudiar, pero no conocen
los atractivos turisticos de la Ciudad, ni del Pais, por lo que se
proporcionara un servicio extra y opcional de asesoria turistica a través de
la pagina de internet de la residencia, debido a que cada vez va existiendo
una mayor demanda de estudiantes extranjeros y ademas nacionales que
en la mayoria de los casos no conocen México y las diversas alternativas
que el Distrito Federal y zonas aledanas ofrecen, como son:

Zonas culturales, como: Ciudad universitaria, el Museo de Arte
Contemporaneo (MUAC), Coyoacan, los monumentos y patrimonios
culturales, el museo de las intervenciones, el museo de antropologia, por
mencionar algunos.

Zonas de facil acceso y relativamente cercanas: El parque Nacional la

Marqueza, Cuernavaca, Cuautla, Tonatico, etcétera.

Referente a la segunda técnica (C.P.V.), acudimos al CEPE (Centro de
Estudios para Extranjeros) para evaluar la opinidén de los estudiantes que
asisten ahi, lugar que se encuentra en Ciudad Universitaria. Al llevar a cabo
una pequena entrevista a 100 personas pudimos hacer un analisis de los
servicios ofrecidos en los lugares donde habitan, ademas de aquellos que les
gustaria que se les proporcionara, como: servicio de cémputo, teléfono,
transporte, sala de TV, servicio de lavado de ropa y seguridad. Por tanto con
este pequeno andlisis nos dimos cuenta de que servicios podrian requerir los
estudiantes, y cuales les podemos ofrecer, ademas de evitar el error de
“enamoramiento del proyecto” por parte del grupo emprendedor y tan frecuente

en dichos planes.



Nuestro proyecto consiste en una residencia estudiantil, que cuente con los

siguientes servicios:

Habitaciones (individuales y/o compartidas)
Banos completos individuales

Closets

Area de lavado.

Cocina.

Escritorio

* &+ ¥ % + + »

Areas verdes

1.3 Mision, vision y filosofia de la empresa.

Mision.

Ofrecer un servicio de hospedaje para las personas jévenes,
comprometiéndonos a ser una empresa rentable y amigable con el medio
ambiente. Fomentando las relaciones a largo plazo con nuestros clientes:

internos y externos.

Vision.

Ser la mejor alternativa de hospedaje al sur de la ciudad de México para
personas jovenes. Desarrollando el reconocimiento de nuestras marcas en la
mente del consumidor, como una empresa: responsable y confiable en todo

momento.

Filosofia.

+ Respeto: Porque es base fundamental para establecer relaciones
humanas sanas y armoniosas.

+ Compromiso: Porque es el cimiento de todo servicio de excelencia.



¢+ Honradez y comprension: Para crear un ambiente de confianza.
# Entusiasmo: Porque inyecta fuerza y voluntad a cada uno de los

miembros de la organizacion.

Lema: Stu-ksa, es MI casa.

Slogan: Para una residencia amigable, solo: Stu-ksa
1.4 Objetivos del estudio.

GENERAL:

+ Formular el plan de negocios de una residencia estudiantil, que
proporcione los servicios necesarios a los estudiantes universitarios.

+ Generar una opcién de negocio de bajo riesgo, con al menos un 20% de
utilidad, a partir del tercer afio de operacion, con un verdadero beneficio
social desde el inicio de la operacion, que también nos favorezca a nosotros
en el mediano y largo plazo cubriendo todas nuestras expectativas
(profesionales, econémicas, y personales).

ESPECIFICOS:

Al concluir el estudio seremos capaces de:
#* Desarrollar un plan de mercado que nos permita conocer nuestros
posibles usuarios, nuestros competidores, asi como analizar nuestras
fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas (FODA).
#+ Establecer la estructura organizacional funcional a las necesidades del
negocio, las formas de evaluacion del desempefo, asi como el
establecimiento de sueldos y salarios.
+ Evaluar las necesidades técnico-administrativas de nuestra empresa.
+ Determinar los flujos de efectivo proyectandolos a cinco afos para
obtener indicadores de margen de utilidad y formular los estados financieros
correspondientes.
+ Desarrollar planes estratégicos de mercado, de operacion y financieros;

estableciendo nuestras limitaciones y recomendaciones encontradas.



1.5 Analisis FODA del entorno (empresa y mercado).

Fortalezas Debilidades.

*+ El ser un lugar especializado en el #*+ No hay reconocimiento de marca.

alojamiento de estudiantes universitarios con # Pocas habitaciones.

los mejores servicios. *+ Unsolo STU-KSA.

# (Cercania a diferentes universidades # Recursos financieros escasos.

como: UVM, UNILA, CU, ITESM (Cd.

México), ITAM, UAM Xochimilco, IPN

+ Ubicacion cercana a servicios

(transporte, tiendas, papelerias, mercado,

etc.) y centros de entretenimiento (cines,

centro comercial, etc.)

Oportunidades Amenazas

*+ Aumento de la densidad estudiantil de la * Existe mucha competencia cerca

zona. de cada una de las Universidades

+ Incremento de los estudiantes ¢ Variacién de los tiempos de

extranjeros en México estancia de los estudiantes.

# (Créditos con tasas de interés bajas.. #+ Una gran parte de los estudiantes
universitarios no cuenta con recursos
econdmicos propios o suficientes para
pagar este servicio.

+ [alta de pago en la renta.
+ Deterioro de instalaciones.

1. 6 ESTRATEGIA MAXI — MINI.

Dado que decidimos realizar un andlisis FODA para conocer el ambiente y
nuestra compafia, las estrategias las plantearemos a través de la técnica
denominada: MAXI — MINI o Maximizacion de fortalezas y oportunidades y
Minimizacién de debilidades y amenazas.




Fortalezas.
¢ E| ser un lugar especializado en el alojamiento de estudiantes
universitarios con los mejores servicios: Manejando una buena imagen
corporativa, ejerciendo nuestros valores dia a dia e induciendo al arquitecto
a la filosofia empresarial e informando los objetivos de la institucién para
que fundamente en ellos el proyecto arquitectonico, teniendo una
responsabilidad social con y para nuestros clientes a través de un trato de:
cordialidad, de confianza y seguridad, ofreciendo un ambiente sano y con
todas las comodidades para hacer sentir al cliente en su casa.
+ Cercania a diferentes Universidades: Crear un sistema de informacion
de mercadotecnia, con una excelente relacion a través de publicidad
efectiva. Crear un vinculo directo y manteniendo contacto con las
Secretarias de servicios escolares y/o areas encargadas de brindar
servicios a la comunidad estudiantil de las Universidades, para que nos
tomen en cuenta como una excelente y segura opcién para alojamiento de
sus estudiantes.
#+ Ubicacion cercana a servicios y centros de entretenimiento: Brindando
informacién y referencias a los estudiantes de los lugares de interés para
ellos, también haciendo contacto con algunos servicios para ofrecer a los

estudiantes cupones de descuentos en los mismos.

Debilidades.

¢+ Recursos financieros escasos: Buscar créditos baratos como en: El
gobierno del distrito federal, INFONAVIT, bancos, Sociedades de Inversion,
entre otros.

¢+ No hay reconocimiento de marca: Construir una imagen de marca a
través de publicidad efectiva, dirigida hacia nuestro target.

¢ Pocas habitaciones: En el futuro, hacer alianzas con personas
interesadas en rentar habitaciones con las caracteristicas de nuestra marca.
* Un solo STU-KSA: Invitar inversionistas que deseen incorporarse a

nuestro negocio.



Oportunidades.
+ Aumento de la densidad estudiantil de la zona: Ocupar el total de las
habitaciones, prestigio y posicionamiento, agrandamiento de las
instalaciones y construccion de nuevas casas de estudiantes en algunas
delegaciones aledafas a la de Coyoacan.
+ |ncremento de los estudiantes extranjeros en México: Creando vinculos
con las escuelas donde predominan dichos estudiantes, para que las
personas que asesoran a esos estudiantes consideren la casa como la
mejor opcion de alojamiento, poner anuncios en hostales y lugares de
hospedaje de extranjeros de otros estados.
+ Buscar créditos a través de la banca de desarrollo o inversionistas.

Amenazas.
+ F[alta de pago en renta: Solicitar un depdsito en garantia, para cubrir
posible falta de liquidez con nuestros inquilinos.
+ Existe mucha competencia cerca de cada una de las Universidades:
Colocar publicidad en puntos estratégicos que contenga informacion,
manejando conjuntamente una buena imagen corporativa; ademas de optar
por una estrategia de nicho.
#+ Deterioro de instalaciones: Creacién de un contrato y reglamento de uso
de instalaciones, asi como el deposito en garantia que en caso de haber

algun dano a la residencia se pueda cubrir con dicha reserva.

A continuacién estudiaremos la situacion actual del mercado, por lo que la
herramienta de analisis sera el estudio de las 5 fuerzas de Michael Portter,
donde podremos medir que tan atractivo es el mercado, conociendo la posicidén
de: Competidores potenciales, proveedores, clientes, competidores directos y

los productos sustitutos.



ANALISIS DE POTTER.

COMPETIDORES POTENCIALES:

- Programas del gobierno del D.F. que
busque atender ciertas necesidades.
- Posibles casas de estudiantes que se
abran posteriormente parecidas a la que

ofrecemos

PROVEEDORES
- Las Escuelas que nos
contacten.
- Despachos de publicidad.
- Servicios
gubernamentales, como:
agua, luz.

CASAS DE ESTUDIANTES SIN
MARCA.

- Habitaciones: individuales y

compartidas.

- Renta de cuartos o departamentos.

- Casas de estudiantes dentro de las

CLIENTES.:
- Estudiantes Nacionales y Extranjeros
que busquen cambiarse de residencia o
comenzar a independizarse.

universidades.

SUSTITUTOS:
- Hoteles.
- Casas de familiares
- Casas de amigos
- Hostales.




1.6 Areas de impacto, sectores que se benefician.

La realizacién y desarrollo de nuestro proyecto brinda un beneficio a diversas
areas, sin embargo el principal sector que se vera beneficiado con nuestra
actividad son los estudiantes universitarios con un nivel socioeconémico A, B,
C+ Y C (de acuerdo con la clasificacibn de la asociacion Mexicana de
investigaciéon de mercados (AMAI) y que tengan como prioridad un lugar de
alojamiento, de acuerdo a sus necesidades y que se encuentre cerca de su
centro de estudios.

El impacto social que tendra esta casa de estudiantes sera significativo ya que
ofrecera servicios diferentes a los que comunmente se brindan en éstas,
ademas de encontrarse fuera de alguna institucién universitaria siendo la Unica
al sur de la Ciudad de México que maneja este nuevo concepto.

Este proyecto también significa un esfuerzo por beneficiar la economia de los
estudiantes puesto que cuenta con precios accesibles y competitivos, ademas
de que es una oportunidad de generacion de empleo para familias mexicanas
y, en general, para las personas o0 empresas que ofrecen los diversos
productos y servicios necesarios para el éptimo funcionamiento de la casa de

estudiantes.

Para poder asegurarnos de la continuidad del negocio tendremos que hacer un
analisis de todas las areas de la empresa: Mercadotecnia, Operativa, Finanzas,
Administrativa, recursos humanos y Legal; Asi como de la forma que cada una
interactia con el ambiente de cambio de éstos tiempos. Comenzaremos con el

estudio del medio donde se desarrolla la empresa, el analisis de mercado.



2. Descripcion de la zona de estudio (mercado).

2.1 Mercado meta y potencial.

Mercado Meta: Es el destinatario ideal de una determinado, producto o
servicio

Mercado potencial: Es el mercado que se forma del grupo de personas que
NO forman parte del mercado meta, sin embargo pueden verse beneficiados
con determinado producto o servicio y por lo tanto ser consumidores del

mismo.

Mercado Meta.

Estudiantes nacionales y extranjeros que cursen el nivel superior en

universidades localizadas en las delegaciones: Coyoacan, Tlalpan y Xochimilco

Mercado Potencial.

Jévenes ejecutivos que deseen vivir en la zona sur de la ciudad de México.
Turistas nacionales y extranjeros que visiten el Distrito Federal y busquen una

opcién cdmoda y econémicamente accesible.

2.2 Objetivo de la empresa.

Objetivo General.

El objetivo general de nuestra casa sera:
+ Brindar una residencia donde se pueda habitar de manera tranquila y
segura a los habitantes a un precio competitivo dentro del mercado.
+ Ser un negocio auto financiable, que en el mediano plazo pueda ofrecer

utilidades a sus inversionistas, cuidando el impacto ambiental,

Objetivos especificos.

Administrador General

Diseno y Servicio de
publicidad comedor.




+ Contar con las instalaciones adecuadas para cubrir las necesidades de
cada estudiante.
+ Determinar las necesidades de los estudiantes por medio de un estudio
de mercado.
¢+ Analisis del estudio de mercado
+ Contactar un arquitecto para el disefio y distribucion de espacios para el
proyecto.
* Inducir en el proyecto al arquitecto encargado, entregandole los
requerimientos, especificaciones y planes del proyecto, todo esto de
acuerdo a los resultados del estudio de mercado y financiero.
+ Desarrollo del proyecto:

Edificio.

Requerimientos y estudio de limitaciones legales
+ Determinar el nimero de muebles requeridos para el funcionamiento de
la casa habitacion.
+ (Calculo de estructuras de acuerdo al proyecto ya antes planteado.
¢+ Correcciones al proyecto original.
+ Andlisis de recursos econdmicos y materiales. (Estudio financiero)
+ Adaptacion del proyecto en base a los recursos econémicos y
materiales.
¢ Aplicacion de la estratégica de mercadotecnia.
¢ Subsistencia en el mercado de manera inmediata.
¢+ Continuidad del negocio

+ Mantener una relaciéon transparente con los proveedores de servicios.

MERCADOTECNIA

Administrador General

Disenoy y
publicidad




Objetivo del area.
Manejar la imagen corporativa de la casa para estudiantes considerando todas
las herramientas de mercadotecnia: Bases de datos, servicio, precio, plaza y

promocién, tomando en cuenta la competitividad de la empresa.

Funciones.
¢ Analizar la promesa basica por la cual nuestro consumidor nos le
gustara nuestro servicio y por ello se quedara con nosotros.

# Dar a conocer la existencia de la casa para estudiantes y de sus
servicios.

# Administrar las bases de datos.

+ Informar sobre las caracteristicas de los servicios que se ofrecen en la
casa para estudiantes.

+ Realizar la difusién de los comunicados entre los habitantes de la casa.

2.3 Estudio de mercado.

2.3.1 Areas de influencia del mercado (cobertura).

Mercado Meta.

Estudiantes nacionales y extranjeros que cursen el nivel superior en
universidades localizadas en las delegaciones: Coyoacan, Tlalpan y Xochimilco

Segmentacion de mercado.
Geografico: En el sur de la ciudad de Meéxico, delegaciones (Coyoacan ,
Tlalpan , Xochimilco), para facilitar que a los estudiantes les quede cerca su
lugar de descanso con la escuela.
Demografico:

¢ Sexo: Indistinto

+ Edad: De 18 anos en adelante

¢ Ocupacion: Estudiante

+ Ingresos: Mayores a $6,000.00 mensuales



# Educacién: Que curse Licenciatura o Postgrado, técnicos foraneos que
vengan a trabajar a la ciudad de México.
+ Estado civil: Soltero.

Psicografico:
+ Personalidad: Independiente, responsable, sociable, tolerante, interés
por conocer nuevos lugares, facilidad para integrarse a nuevos esquemas,
formas de vida y cultura.
+ Estilo de vida: Ingresos superiores a $6,000.00 mensuales,
perteneciendo a la clase C en adelante y que curse una licenciatura o

postgrado técnicos fordneos que vengan a trabajar a la ciudad de México.

Conductual:

Personas que estén interesadas en los siguientes aspectos:
+ Beneficios: Cercania a su centro de estudio y/o trabajo, seguridad,
comodidad, interaccidén con otras personas, confianza.
#+ Ocasiones de uso: Por independencia, por necesidad, y por ocasiones
especiales (intercambios escolares, visitas temporales al sur del Distrito
Federal)

Frecuencia

¢ Usuario regular, potencial y de primera vez.



2.3.2 Analisis de la demanda (estadisticas).
LICENCIATURA EN UNIVERSIDADES E INSTITUTOS TECNOLOGICOS, 2008.ANUIES. "
POBLACION ESCOLAR DE EDUCACION.

LICENCIATURA
ENTIDAD TECNICO | UNIVERSITARIA | EDUCACION | POSGRADO | TOTAL
FEDERATIVA | SUPERIOR | Y TECNOLOGICA NORMAL

Aguascalientes 2,660 18,463 3,148 1,237 25,508
Baja California 765 44,498 4,405 3,719 53,387
Baja California 155 9,617 1,026 629 11,427
Sur

Campeche 664 12,654 3,104 989 17,411
Coahuila 4,746 50,468 4,406 3,787 63,407
Colima 833 12,171 381 604 13,989
Chiapas 1,515 44,438 4,938 2,329 53,220
Chihuahua 1,521 56,948 3,249 3,889 65,607
Distrito Federal 2,607 342,337 8,169 44,140| 397,253
Durango 21,629 4,342 1,280 27,251
Guanajuato 3,731 54,224 10,203 6,087 74,245
Guerrero 393 39,401 12,159 1,492 53,445
Hidalgo 4,127 29,073 5,651 1,508 40,359
Jalisco 4,975 124,508 9,166 10,437 | 149,086
México 7,882 178,630 6,800 8,546 | 201,858
Michoacén 613 57,515 4,991 2,683 65,802
Morelos 1,393 25,181 4,828 2,502 33,904
Nayarit 794 14,621 8,996 332 24,743
Nuevo Ledn 1,477 111,662 6,877 9,349 129,365
Oaxaca 45,570 6,071 670 52,311
Puebla 7,294 96,679 13,763 9,170| 126,906
Querétaro 3,877 23,635 1,671 3,998 33,181
Quintana Roo 1,842 9,138 641 274 11,895
San Luis Potosi 1,177 34,490 3,334 506 40,507
Sinaloa 4,393 66,929 1,950 2,103 71,080
Sonora 3,537 58,416 3,248 2,091 67,292
Tabasco 3,201 40,564 1,163 1,280 46,208
Tamaulipas 1,902 71,162 15,821 4,559 93,444
Tlaxcala 815 16,946 2,040 1,044 20,845
Veracruz 454 102,006 5,628 4229| 112,317
Yucatén 1,224 32,602 2,901 2,107 38,834
Zacatecas 831 19,300 1,803 1,099 23,033
TOTAL 67,103 1°865,475 166,873 139,669 | 2°239,120
NACIONAL

3 WWW.anuies.com.mx




2.3.3 Analisis de la oferta.

Nuestra casa de estudiantes abarcard aproximadamente 115 m? de terreno
que se distribuira en instalaciones adecuadas para el buen funcionamiento de
la casa.

En total seran 5 habitaciones

3 habitaciones Individuales

2 Departamentos tipo loft?.

Ademas contara con 30 m? de areas verdes

Con esto se cubrira las necesidades de 5 a 10 personas.

> Los departamentos estilo Loft son viviendas caracterizadas por un espacio largo, adaptable a los usos de
tipo residencial.



2.3.4 Competencia del Mercado.
Cuadro de competidores:

*TODOS LOS SERVICIOS (agua, gas, luz).

Bano completo.

P= Precio
P= Promocidn Servicios
Empresa|  P= Producto (Renta P=Plaza Publicidad Adicionales
mensual)
Renta de recamara | $1600.% A 2 cuadras de la Carteles en la Amueblada.
Amueblada gasolinera de Pacificoy |parada del puma
, | Todos los servicios Miguel Angel de Cu.
(agua, gas, luz) Quevedo.
Bafno compartido y
completo.
Cuarto amueblado $1200.”° de |Jiumate #24 a dos calles |Carteles y Amueblada.
Para dos personas [rentamas |del metro Copilco, entre |volantes en la
Con todos los un deposito [Coyamel y Av. parada de CUy
servicios * igual. Esquinapa. en Copilco.




Departamento
compartido Para
dos personas

2 recamaras
Refrigerador

Estufa

Solo estudiantes
Todos los servicios *
Bafno completo.

$1,300.%°

Santo Domingo, calle
Papalotl.

Anuncios en la
parada del puma
CuU.

A 5 minutos de
CU, Universidad
Latina y de G-
Martell entre
otras.

Renta de 2 $1300.% Rinconada de los Carteles Habitaciones
recamaras (amueblada) Pintores, colonia colocados cerca |alfombradas y
individuales Pedregal de Carrasco, del metro tapizadas,
unidad Villa Universidady |amueblada o no

Amueblada o no 1100.%° Panamericana edificio Copilco.

£$sin Orozco depto. 402.

amueblar).
Renta de vivienda: 1 | $1200.% Calle Coras, manzana |Principalmente A 10 minutos de

0 2 personas

Todos los servicios
Piso de loseta

83, lote 13, colonia
Ajusco Coyoacan, entre
Ixtlizochitl y Rey
Topiltzin.

carteles colocados
en CU

CU.




Recamara

$1100.%°

Eje 10 sur, metro Copilco

Carteles en la

Cerca de CU,

amueblada: solo (compartida) | rumbo a Taxquena a4 | parada del metro | metro Copilco, y

mujeres. $1400.%° cuadras. Universidad, Universidades
6 Compartida o (individual) Copilco y Miguel aledanas.

individual Todos los Angel de

servicios. Quevedo.

Renta de recamara $1300.% Unidad habitacional Carteles en CU Cerca de

amueblada Rinconada de los Reyes, Universidad

A mujeres que edificio “N”, calle Mayas y Latina, y de CU,
9 trabajen o estudien Santa Tecla, sobre eje asi como de

Todos los servicios 10, Copilco rumbo a otras

- Taxquena. Universidades.

Bafno completo

A gusto personal.

Renta de recAmara $1000.% Frente a Universidad Hojas en la Cerca de las

compartida Latina, a 5 minutos del [Universidad Latina| Universidades
10 |A estudiantes metro Copilco. y CU, del sur.

hombres :

Todos los servicios.

Renta de cuarto $2000.% San Federico 30, Carteles en zonas | Independiente

Amueblado (sin manzana 618, Santa aledanas alas |A 5 minutos de

Bano propio deposito) Ursula Coapa. Universidades. |CU

11

Independiente
Frigo-bar

Baro propio
Frigo-bar en
cuarto
Amueblado
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En la lista del Centro
de Ensenanza Para
Extranjeros (CEPE)
se incluye:-
Habitacién dentro de
casa familiar- Depto.
Independiente

Siendo la mas
comun la habitacién
dentro de casa
familiar con 50.8%
del total.

Los precios
van desde
$1,000.%
hasta
$10,000.%°
Siendo el
precio mas
comun de
$1,501.%° a
$2,500.%
con 44.2%
del total

Los lugares de la lista se
ubica en: Tlalpan,
Coyoacan, Alvaro
Obreg6n, Magdalena
Contreras,

Benito Juarez y
Cuauhtémoc. En la
delegacion de Coyoacan
es donde se ubica la
mayor parte de nuestra
competencia con el
51.6% del total.

Mediante una
aportacion de
$500 pesos
anuales, se les
incluye en la lista
que el CEPE
muestra a sus
alumnos para
informarles de
posibles lugares
de hospedaje.

No esta
especificado en
esta lista.




2.3.5. Interaccion entre la oferta y la demanda (canales de distribucion,

principales tendencias en el mercado).

Actualmente, al sur de la Ciudad de México el servicio de alojamiento de
estudiantes es muy demandado, gracias a que diversas Universidades se
encuentran en ésta zona y por motivos como: cercania a su centro de estudio,
intercambios estudiantiles, llegada al Distrito Federal de estudiantes de provincia y
extranjeros y el hecho de independizarse de su familia, entre otros.
De acuerdo con el estudio de mercado realizado, se encontré que lo que los
usuarios demandan, en relacion a sus gustos, preferencias y necesidades, es lo
siguiente:

+ Cercania a su centro de estudio y/o trabajo, es decir, que el tiempo de su

lugar de estancia a su Institucién de estudio sea minimo.

+ Seguridad personal y patrimonial dentro de las instalaciones del sitio donde

se alojan.

+ Un precio accesible.

¢ Espacios propios, para tener privacidad.

¢ Areas comunes, para que pueda existir una relaciéon mas personal entre

todos los miembros de la casa y asi crear un ambiente de confianza.

+ Contar con todos los servicios basicos (agua, luz y gas) las 24 horas de dia.

+ Bano propio y dentro de su habitacion.

+ Tener acceso a computadoras e Internet.

La casa de estudiantes pretende cubrir todas estas demandas para satisfacer al

usuario y para que contraten nuestros servicios, regrese y nos recomiende.



2.3.6 Localizacion inferida.

Cerrada del Pino # 3 Col. La Candelaria Coyoacan , México DF.

2.3.7 Crecimiento y expansion (planes de desarrollo a futuro).

De acuerdo con todo nuestro plan de mercado, el cual incluye mision, vision,
objetivos, analisis interno y externo, ademas de las estrategias a implementar en la
organizacion; al existir una ejecucién adecuada de todas éstas se generara una
retroalimentacion que nos ayudara a modificar y ajustarnos a las necesidades del
mercado en el corto y largo plazo de la empresa, para poder alcanzar nuestros

intereses organizacionales, como son:



¢ Utilidades para poder pagar las obligaciones que se adquieran al inicio de
las operaciones de la organizacién y en el transcurso de ellas.

¢+ Uno de los principales planes de desarrollo a futuro es la ampliacion de las
instalaciones y crear nuevas casas de estudiantes dentro del Distrito Federal,
en diversas delegaciones, para tener un mayor impacto y abarcar mas
mercado.

¢ Reconocimiento como la mejor casa de estudiantes al Sur de la Ciudad de
México.

¢ Prestigio y posicionamiento dentro y fuera del Distrito Federal.

2.4 Desarrollo de las estrategias de Mercadotecnia.

Producto: es cualquier objeto que puede ser ofrecido a un mercado que pueda
satisfacer un deseo o una necesidad. Sin embargo, es mucho mas que un objeto
fisico. Es un completo conjunto de beneficios o satisfacciones que los
consumidores

Servicio: es un conjunto de actividades que buscan responder a las necesidades
de un cliente.

Precio: Es la expresion del valor que se le asigna a un producto o servicio en
términos monetarios y de otros parametros como esfuerzo, atencién o tiempo, etc
Plaza: es un espacio urbano amplio, en el que se suelen realizar gran variedad de
actividades.

Publicidad: Es una técnica de comunicacién masiva, destinada a difundir o
informar al publico sobre un bien o servicio a través de los medios de comunicacién
con el objetivo de motivar al publico hacia una accién de consumo.

Bases de datos: Es un conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto y

almacenados sistematicamente para su posterior uso.



2.4.1 Producto / Servicio.
Caracteristicas:
Habitacién:
#+ 5 habitaciones para un maximo de 10 personas.
#+ Disefnados especificamente para el alojamiento de estudiantes y/o ejecutivos
solteros.
Guardarropa en cada habitacién.

*
+ Escritorio, cocineta, refrigerador y tarja por habitacién.
¢ Banos individuales.

L 4

Todos los servicios: agua, luz, gas.

Areas Generales:
+ Jardin al centro de las habitaciones

+ 1 cajén de estacionamiento

2.4.2. Precios.
¢ Habitacién Individual $1,600.00 mensuales, por habitacion.
#+ Departamento estilo Loft: $2,800.00 mensuales y $3,010.00
+ 1 Cajon de estacionamiento por $350.00
*

Desayunos, comidas y cenas oscilaran en $30.00 por c/u, via outsourcing

2.4.3 Plaza.
¢ Domicilio donde se encontrara la casa de estudiantes y se brindara el

servicio: Callejon del Pino # 3 Col. La Candelaria Coyoacan.

2.4.4 Publicidad.
+ Publicidad via: anuncios y por internet.

+ Programa de descuentos con servicios cercanos a la casa de estudiantes.



¢ La publicidad sera a través de: carteles y folletos colocados
estratégicamente cerca de las Universidades con toda la informacién que hacia
nuestro mercado meta.

+ Unidén con las Secretarias Académicas de diversas Instituciones para que los
estudiantes tengan acceso a la informacién de nuestro servicio a través de

éstas.

2.4.5 Bases de datos.
+ A través de una pagina de internet el usuario podra dejar su direccién de
correo electrénico para poder contactarnos, asi como también cuando alguien
solicite informes por teléfono se solicitara: Correo electronico y teléfonos donde

poder contactarlo; Mismas que seran almacenadas en una base de datos.

2.5 Objetivos del estudio.

Conocer las necesidades y preferencias respecto a una casa de estudiantes con

un enfoque diferente al tradicional.

2.5.1 Necesidades de informacion.

Con la realizacién del estudio de mercado queremos conocer la promesa basica de
compra.

Haciendo un ejercicio de “lluvia de ideas” podemos decir que los aspectos que
pretendemos conocer son: servicios incluidos por nuestros competidores, precio
gue maneja la competencia, caracteristicas de los servicios ofrecidos, dénde se
alojan los estudiantes extranjeros o de provincia, qué caracteristicas tienen estos
lugares, ¢los servicios ofrecidos realmente cubren las necesidades de un
estudiante universitario?, ;qué opciones de servicios extra les gustaria a los
estudiantes?, que monto estan dispuestos a pagar por servicios extra, la posibilidad



de que los estudiantes se independicen, qué aspectos toman mas en consideracion
a la hora de escoger un lugar de alojamiento, si los servicios ofrecidos son en
mayor medida compartidos o individuales, los medios por los cuales tuvieron

noticia del lugar donde residen, caracteristicas de los encuestados, gustos e
intereses del estudiante, etc.

De los aspectos antes mencionados tendremos que escoger cuales de ellos son
verdaderamente Utiles para nuestros propédsitos, es decir, cuales de ellos nos
pueden proporcionar informacién valiosa sobre el producto, promocién, precio y
plaza del servicio a ofrecer. En base al analisis adecuado de estos puntos,
podremos desarrollar un cuestionario que cumpla, en su totalidad, con la

aportacion de informacion atil y necesaria.

2.5.2 Fuentes de Informacion.
En nuestro estudio de mercado utilizaremos:

Fuentes Primarias; ya que la aplicacién de los cuestionarios los llevaremos a cabo

directamente con los estudiantes que constituyen nuestro mercado meta, para
obtener informacidén de primera mano sobre las necesidades que debemos cubrir
en el servicio que queremos brindarle.

Fuentes Secundarias; Investigacion documental previa referente a las necesidades

de vivienda a través de la historia y las modificaciones que ha tenido hasta llegar a
lugares de alojamiento especializados o enfocados a determinado sector como lo

son las residencias estudiantiles.

2.5.3 Cuestionario piloto.

En una primera instancia realizaremos un cuestionario “piloto” que nos servira de
base para conocer cuales son las respuestas mas comunes para poder llegar asi a
un cuestionario definitivo, que nos permita analizar de forma mas eficaz y eficiente

la informacion.



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
Facultad de Contaduria y Administracion
Objetivo: Conocer tus necesidades y preferencias respecto a una casa de
estudiantes con un enfoque diferente.

Edad: Género Ultimo grado de estudios
Ubicacién de la escuela:
Instrucciones: Marca la respuesta que sea de tu agrado.
1. Actualmente vives en:
a) Casa de estudiantes b)Casa de familiares c)Casa de amigos
( si tu respuesta es (a) pasa a la pregunta 4)
2. En caso de que vivas con amigos o familiares Que tanto te agrada la idea
de independizarte?

a) Mucho b)Poco c)Nada
3. ¢Cuanto aportas mensualmente al ingreso de la casa?

a) Nada b)Menos de $1,000 c)$1,001 a $1,500 d)Mas de $1,500
4. Actualmente ;cuanto pagas de renta mensual?

a) $1,001 a $1,500 b) $1,501 a 2,000 d)Méas de $2,000

5. ¢ Qué aspectos tomas en cuenta para elegir el lugar donde vives?
ordena la siguiente escala del 1al 5 (de mayor a menor valor: Donde 1 es el mayor)

Precio Servicios

Seguridad Espacios

Ubicacién

6. Marca cuéles son los servicios que incluye el lugar donde estas rentando
Si no compartida individual

Habitacion

Bano

Cocina

Lavadora

Teléfono

7. ¢ Cuales fueron los medios por los que te enteraste del lugar que rentas?
a) Carteles b)Tripticos c)Folletos d) Periédicos
e) Otros

8. ¢ Estarias dispuesto a utilizar el servicio de una casa de estudiantes con los
servicios extras mencionados en la pregunta 77
a) Si b) No

9. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta mensual de este tipo de
casa?
a) $750 a $1,000 b) $1,001 a $1,500 c) $1,501 a $2,000 d)Mas de $2,000
Comentarios.

iMuchas gracias por tu colaboracién y tiempo!



2.5.4 Modificaciones y justificacion.
Se tomo la decision de cambiar la redaccion de algunas preguntas que las
personas encuestadas no entendian y en otras tratamos de ser muy especificos
con las instrucciones.
Por ejemplo:

En caso de que vivas con amigos o familiares ¢, que tanto te agrada la idea de
independizarte?
Decidi6 cambiarse la estructura de la pregunta porque nos interesa tener un alto
grado de probabilidad de quienes podrian ser nuestros clientes

¢(Cudl es la probabilidad de que puedas independizarte en 1 afo
aproximadamente?

.¢,Qué aspectos tomas en cuenta para elegir el lugar donde vives?

(ordena la siguiente escala del 1al 5 (de mayor a menor valor)
Decidimos ser mas claros porque se confundian.

¢ Qué aspectos tomas en cuenta para elegir el lugar donde vives?
Ordena la siguiente escala del 1(mayor valor) al 5 (menor valor)

Marca cudles son los servicios que incluye el lugar donde estas rentando
Muchos no rentan, ademas de que no marcan si es individual o compartida por lo
cual decidié cambiarse a:

Marca cuales son los servicios que incluye el lugar donde estas viviendo e
indica si es individual o compartida
Comentarios.

Se cambio por que nadie ponia sus comentarios. Para nosotros tu opinién es muy
importante por favor agrega tus comentarios ademas de que en el momento de
estar entrevistando se hizo mayor énfasis en ello para poder fomentar a que

verdaderamente le pusieran sus comentarios.



2.5.5 Cuestionario final.
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
Facultad de Contaduria y Administracion
Objetivo: Conocer tus necesidades y preferencias respecto a una casa de
estudiantes con un enfoque diferente.

Edad: Género Ultimo grado de estudios
Ubicacion de la escuela:

Instrucciones: Marca la respuesta que sea de tu agrado.
1. Actualmente vives en:
a) Casa de estudiantes b)Casa de familiares c)Casa de amigos
( situ respuesta es (a) pasa a la pregunta 4)
2. ¢Cual es la probabilidad de que puedas independizarte en 1 afio
aproximadamente?

a) Mucha b) Poca c)Nada
3. ¢Cuanto aportas mensualmente al ingreso de la casa?

a) Nada b)Menos de $1,000 c)$1,001 a $1,500 d)Mas de $1,500
4. Actualmente ;cuanto pagas de renta mensual?

a) $1,001 a $1,500 b) $1,501 a $2,000 c)Mas de $2,000

5. ¢ Qué aspectos tomas en cuenta para elegir el lugar donde vives?
ordena la siguiente escala del 1(mayor valor) al 5 (menor valor)

Precio Servicios

Seguridad Espacios

Ubicacion

6. Marca cuales son los servicios que incluye el lugar donde estas viviendo e
indica si es individual o compartida
Si no compartida individual

Habitacién

Bano

Cocina

Teléfono

7. ¢, Cuales fueron los medios por los que te enteraste del lugar que rentas?
a) Carteles b)Tripticos c)Folletos d) Periédicos e) Otros

8. ¢ Estarias dispuesto a utilizar el servicio de una casa de estudiantes con los
servicios extras mencionados en la pregunta 77
a) Si b) No

9. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta mensual de este tipo de
casa?
a) $1,000 a $1,500 b) $1,501 a $2,000 d)Més de $2,000
Para nosotros tu opinién es muy importante por favor agrega tus comentarios.

iMuchas gracias por tu colaboracién y tiempo!



2.5.6 Conclusion del estudio de mercado.

2.5.6.1 Hallazgos
¢ Los estudiantes, quienes constituyen nuestro mercado meta, pagan

cierta cantidad de dinero por un lugar de alojamiento durante su
estancia en la Ciudad de México.

¢ Muchos de los estudiantes que encuestamos estan con posibilidades
de independizarse aproximadamente en un afno, por lo que tendrian la
capacidad econémica de pagar, por sus propios medios un lugar para
su estancia que cubra con los aspectos que ellos necesitan para
conducirse de manera independiente.

+ De los estudiantes que se quedan en casa de algun familiar o en casa
de amigos que radican en la Ciudad, la mayoria no aporta dinero,
pero hay algunos que si lo hacen, y por el monto que pagan tienen
que adecuarse al espacio y servicios que les ofrezcan, los cuales, en
ocasiones, no son del todo enfocados a las necesidades de un
estudiante.

+ En referencia al monto que pagan aquellos que rentan un lugar de
alojamiento, es, en su mayoria, de mas de dos mil pesos lo que
quiere decir que este precio debe cubrir el costo minimo de los
servicios que les son ofrecidos.

¢ Los aspectos que los estudiantes consideran de mayor relevancia
para escoger su lugar de alojamiento son la ubicacion, seguridad vy el
precio respectivamente, haciendo menciéon de que la cercania con su
centro de estudios es muy importante para ellos, ya que no les agrada
la pérdida de tiempo en los traslados.

¢ Los servicios que ofrecen nuestros competidores tienen una
relevancia especial, ya que con ellos podemos ver las caracteristicas
y calidad de los servicios ofrecidos en relacién al monto cobrado.
Respecto a las habitaciones, el servicio ofrecido esta muy dividido

entre habitaciones individuales y compartidas. El bafo tiene una



pequefia mayoria en su calidad de compartido. Lo mismo sucede con
la cocina, teniendo un minimo de porcentaje algunos estudiantes que
no cuentan con este servicio. Respecto a las lavadoras también se
encuentran tanto individuales como compartidas y un porcentaje
importante que no las tiene. Finalmente el teléfono se encuentra
compartido y algunos que no cuentan con el servicio ya que en la
caracteristica de individual se tomaron en cuenta los teléfonos
celulares.

¢ Hay algunos servicios que podrian ser considerados como algo
adicional al alojamiento en una casa de estudiantes, entre ellos los
que mas les gustaria tener a los encuestados son computadoras e
internet, y el que no les agradarian tanto son la asesoria turistica.

¢+ En cuanto a la forma en que los estudiantes tuvieron noticia del lugar
donde estan alojados, la mayoria se enter6 por medio de otra
persona, amigos o familiares, otros medios utilizados para dar a
conocer este tipo de servicio y que también tienen relevancia son los
carteles y anuncios en periodicos.

¢ En lo que se refiere al precio que vamos a ofrecer a nuestros
usuarios, la encuesta arrojé un resultado favorable, siendo el rango
de $1,501 a $2,000, en el caso de una habitacién y en el caso de los
departamentos loft, sera de $2,001 a $3500.00 el mas marcado por
los estudiantes.

2.5.6.2 Recomendaciones.

PLAZA.

Es importante que el mercado meta esté cercano a nuestras instalaciones debido a
la importancia que tiene sobre éste la cercania con la institucion en la cual
estudien, por lo que la decision del lugar de ubicacién de la casa seria adecuado,
ya que la zona es segura y tiene tres universidades cerca (La Universidad Nacional



Auténoma de México, La Universidad del Valle de México y El Tecnoldgico de
Monterrey Campus ciudad de México), ademas de varios centros de idiomas donde
hay estudiantes y trabajadores extranjeros (NLC, escuela canadiense de inglés,

entre otros.

PUBLICIDAD.

La publicidad que tenemos que manejar, de acuerdo, al estudio de mercado, es
enfocada a la realizacion de carteles y la publicacion de anuncios en periédicos
apoyandonos en la publicidad “de boca en boca”

SERVICIO.

Constara de habitaciones, dandole preferencia a las de tipo individual, con bafio,
cocina con opcidn a que el estudiante que desee pueda instalar el teléfono y
necesariamente que cada habitacion cuente con bafo propio. Evitando la inversion
en muebles, para evitar causar IVA y haciendo que los huéspedes firmen un
pagaré por los articulos que se puedan danar.

PRECIO.

El precio que tenemos que manejar para la prestacion de nuestro servicio es del
rango de precio de entre $1,501 a $2,000 pesos, para el caso de habitaciones
individuales y 3,000.00 para los departamentos estilo loft, sin embargo podra ser
definido hasta que llevemos a cabo el estudio técnico para que éste se encuentre

realmente en funcién de nuestros costos.



. GERENCIA OPERATIVA

Administrador
General

Diseno y publicidad Servicio de
comedor.

3 Elaboracién del organigrama propio


TESDIG04
Texto escrito a máquina


3.1 Objetivo del area.
Garantizar la satisfaccion de los clientes, a través de los servicios que la casa de
estudiantes ofrece estén siempre disponibles y en su grado éptimo de desempefio,

y mantener una excelente imagen de la casa ante nuestros clientes.

3.2 Funciones.
¢ Desarrollar mecanismos de monitoreo y seguimiento del grado de
satisfaccion del cliente.
¢ Asegurar la limpieza y buen sabor de los alimentos preparados para los
usuarios del servicio.
3.3 Especificaciones de los productos y o servicios
3.3.1 Diseno del Servicio.
Decoracién.
El disefio del edificio sera de tipo minimalista.
Comunicaciones
Los habitantes de la casa podran realizar un contrato de servicio con la comparia
telefénica e Internet de su preferencia, siendo el costo absorbido por ellos; Esto
nos permitird reducir los costos fijos asi como que el cliente pueda tener los
servicios que el requiera.
Alumbrado.
Para la iluminacién dentro de la Casa se determino contar con:
+ Lamparas de bajo consumo de energia en todas las zonas.
Habitaciones.
Contara con los siguientes servicios: Agua, luz y ventilacién Estas contendran:
+ Unacama + Cocineta.
+ Un escritorio con silla + Refrigerador
+ Unburé + Bano completo e individual.



Jardin central.
Se dispondria de un jardin central donde se tendra bancas y serd un cubo de luz

que permitird que las habitaciones tengan luz natural todo el dia.

3.4 Procesos de produccion.
Proceso de produccion.

Nuestro tipo de proceso productivo el por proyecto ya que es uUnica e irrepetible,
una vez finalizado el proceso de elaboracion vamos a obtener un servicio cuyas
caracteristicas no volveran a reproducirse, ademas de tener un trato muy

especifico con el cliente



PROCESO DE PRODUCCION (DETALLE).

TABLA DE ACTIVIDADES (DETALLADA).

ATENCION AL CLIENTE.

1.

2.

5.
6.

El usuario se entera del lugar por alguno de los medios utilizados para
nuestra publicidad.

El interesado llama a los teléfonos dados en la publicidad para responder
sus dudas sobre la informacion brindada. Es aqui donde se tiene que
convencer al cliente que se decida a realizar una visita a la casa para
mostrarle las instalaciones.

Se concreta una cita para convencerlo de los beneficios y facilidades que
le ofrece la casa.

Se da un recorrido al interesado para mostrarle, de acuerdo a las
instalaciones, como seria su estancia en la casa, qué tipo de actividades
podria llevar a cabo, con que beneficios en servicios extra contaria, y el
costo por cada uno de ellos.

Se da la informacion al posible cliente.

Se despide al cliente.

PRESTACION DEL SERVICIO.

1.

2.

7.

Se recibe al usuario, dandole la bienvenida y agradeciéndole su decisién
de alojarse en nuestra casa de estudiantes.

Se hace el registro y se firman los contratos respectivos, dejando por
escrito, los servicios de los que va a hacer uso, el monto mensual que va a
pagar, etc.

Se le hace entrega del reglamento de la casa.

Se le pregunta las dudas con respecto a cualquier aspecto de los servicios
ofrecidos o las instalaciones de las que va a hacer uso, y si es asi
contestarlas o en su caso canalizarlo con la persona capacitada.

Se conduce al estudiante a la habitacion que ha sido asignada para él, y se
le hace entrega de la llave, notificandole que en caso de extraviarla debe
dar aviso al administrador.

Antes de que el estudiante se retire de la casa se tiene que llevar a cabo
una verificacidon de las instalaciones de las que hizo uso para detectar
posibles fallas o extravios de aparatos, muebles, decoracion, etc.

Entrega de la llave y fin de la estadia del cliente

COMEDOR.

1.

El encargado de la cocina y comedor informa el menu que tendra
disponible.

2. Setoman los pedidos para los estudiantes que deseen éste servicio.
3.

Recepcion de los alimentos.




ACTIVIDAD MATERIALES MAQUINARIA MANO DE OBRA TIEMPO
1. Solicitud de informes = Teléfono 1 persona 10 minutos
2. Visita a la Residencia 1 persona 20 minutos
3. Explicacién de los servicios que 1 persona 10 minutos
se ofrecen
4. Informamon&i:gggglos y formas % Papeleria |= Computadora 1 persona 1 minuto
5. Adquisicion del servicio 1 persona 2 minutos
. o . |= Computadora .
6. Firma del contrato » Papeleria | Archivero 1 persona 5 minutos
7. Se efectua e_l pago " Com_putadora 1 persona 5 minutos
correspondiente = Archivero
8. Asignacién de habitacién = Computadora 1 persona 5 minutos
= Blancos
I = 4 Camas . -
9. Alojamiento = 4 Buré 1 persona 1 dia—1 ano
= 5 Escritorios
10.Pago correspondiente al periodo " Com_putadora 1 persona 5 minutos
acordado = Archivero
11.Vencimiento del contrato % Papeleria : Computadora 1 persona

Archivero




RENTA DE HABITACION/ INSTALACION DEL CLIENTE

MATERIALES O

MAQUINARIA O

instale y descanse

ACTIVIDAD MATERIAPRIMA |  TECNOLOGIA e TIEMPO
. Una vez que el cliente Papel
quedo de acuerdo en las Tinta
condiciones del contrato Pluma C(I)mputadora 1 persona Maximo 3 horas
A s mpresora
y eligié habitacién Folletos
Escoba
Jerga
. Aseo de la habitacion y Recogedor .
bafo Cubeta Aspiradora 1 persona Mlqlmo 30
) minutos
Jabdn
Limpiadores
' Ocu.paqllon de_ la Habitacion Ninguna 1 persona.
habitacidn por el cliente.
' Peizgm::ntglzrgﬁenrﬁ: y Ninguna 1 persona Maximo 2
minutos
. Recordarle  todos los :
servicios que se ofrecen Ninguna 1 persona Maximo 5 minutos
. Darle un folleto con
informacion general de Impresora, 1 persona Menos de un
la casa Papel, tinta computadora minuto
. Ofrecer al cliente que se Ninguna 1 persona Un minuto




COMEDOR

ACTIVIDADES

MATERIALES

MAQUINARIA

MANO DE OBRA

TIEMPO
Informacién del menu 1 persona 1 dia
Recepcioén de pedidos
Entrega de los alimentos 1 persona 1 dia




Publicacion de anuncios.

El administrador contactara a una imprenta para realizar los anuncios pertinentes.

Atencion al cliente.
Solicitud de informes.

La solicitud de informes de nuestra casa se puede hacer via telefénica, el
administrador concertara una cita para que el estudiante y/o ejecutivo visite la

residencia.

Visita a la residencia.
El administrador se encargara de darle el recorrido por toda la casa, y si asi lo
desea, dandole explicaciones de el funcionamiento de la misma, asi como

caracteristicas de los servicios especificos que desee.

Prestacion del servicio.
Informacién de precios y forma de pago.
Si al estudiante ylo ejecutivo finalmente le interesa nuestro servicio, se le dara la

informacion de la forma de pago, el contrato a firmar, la cual es de contado y se
realizara por el mes completo que se encuentre con nosotros. Se le informara del

valor agregado con que contara cada uno de nuestros servicios, los cuales son:

ACTIVIDAD PRECIO
Renta de Habitacién(mensual)
Individual $1,600.00
Loft $3,010.00
Servicio de comedor (por comida) $30.00
Pensién para automéviles $350.00




Firma del Contrato.

El siguiente paso sera la firma de un contrato.

Contrato de arrendamiento
Se efectua el pago correspondiente.
El administrador efectuara el cobro a nuestro cliente, por los servicios totales que

este haya decidido adquirir.

Nosotros le entregaremos un recibo de pago

Asignacion de habitacion.
Se le dara al cliente la habitaciéon que sera su lugar de descanso, durante su

estancia con nosotros, esta sera asignada por el administrador, o si el cupo lo

permite, podra ser elegida por nuestro cliente.

Comedor.
Eleccion del uso de servicio de comedor.
Esta eleccion puede ser desde su ingreso a la casa, o de forma eventual, esto es

con la finalidad de brindarle alternativas a nuestro cliente, para asi cubrir

satisfactoriamente sus necesidades.

Pago por los derechos del uso del servicio.
El cliente solicitara al administrador el servicio de comida, los dias y horario de su

preferencia.



3.4.1 Grafica de Gantt.

ACTIVIDAD: ATENCION AL CLIENTE.

ACTIVIDAD

ENCARGADOS

TIEMPO/ MINUTOS

Administrador 5/ 5|5

5

5

5

5

5

5

1. El usuario se entera .
del lugar.

2. Llamay se le
explica el N
funcionamiento de la
casa

3. Se concreta la cita.

4. Demostracion de la
casa de acuerdo a la
cita.

5. Se da la informacién N
al posible cliente.

6. Se despide al N
cliente.

60min

ACTIVIDAD: PRESTACION DEL SERVICIO..

ACTIVIDAD

ENCARGADOS

TIEMPO/ MINUTOS

Administrador general.

5

5

5

5

5

5

5

1. Se recibe al usuario y se dan
las gracias de alojarse en nuestra
casa.

2. Se hace el registro y se firman
los contratos respectivos.

3.Se hace entrega del reglamento
de la casa.

4. Se preguntan dudas al respecto
de los servicios ofrecidos.

5. Se conduce al estudiante a la
habitacién que ha sido asignada.

6. Verificacion de el estado actual
de la habitacion

7. Entrega de la llave y fin de la
estadia del cliente.

60min




ACTIVIDAD: SERVICIO DE COMEDOR.

ENCARGADOS TIEMPO/ MINUTOS
ACTIVIDAD Encargado de Comedor | 10 | 10 | 10 | 10 10
El encargado de la cocina informa el .
menu que tendra disponible.
Se toman los pedidos para los N
estudiantes.
* 50 min

Recepcion de los alimentos.




3.4.2 Diagramas de flujo
Atencidn al cliente

Inicio.

l

El cliente ve la publicidad.

Interés.

No

v

Si
v

El cliente llama y obtiene
una cita.

l

Disponibilidad

No

de horario.

Cambio de cita.

Si

Muestra de instalaciones,
explicacion de servicios y
costos.

|




Instalacion del cliente

Inicio.

Ofrecimiento del servicio.

Alquiler de
la

No

habitacion.

Firma del contratoy
asignacién de la
habitacion

v

Acondicionamiento de la
habitacion.

A\ 4

Instalacion del cliente,
bienvenida,

Recorrido por las
instalaciones.

Fin




Llegada del cliente

Se le brinda informacion
sobre todos los servicios que
imparte y los costos

No
Si

Regreso

Asignacion de la habitacion

Fin.




MATERIALES CANTIDAD MATERIALES CANTIDAD

Cama individual 3 Percheros de 4
madera

Cama matrimonial 1 Quemadores 4

Escritorios 4 Refrigerador 4

Silla de jardin 1 Cortinas para bafo 4

Percheros de madera 4 Cortineros 4

Tubo para cortina de 4 Tubo para cortina 4
bafo de bafio

Cuadro de nombre y descripcion.

NOMBRE DESCRIPCION Y USO
Cama individual Habitaciones
Escritorios habitaciones

Silla de jardin

Area de jardin

Percheros de madera

Habitaciones

Tapete para bafno

Habitaciones

Quemadores Habitaciones
Refrigerador Habitaciones
Cortinas Habitaciones
Cortinas para bafo Habitaciones
Cortineros Habitaciones

Tubo para cortina de bano

Habitaciones

Cuadro de mano de obra.

ACTIVIDAD ESPECIALIZACION O INTERNA/EXTERN
NO. CAPACITACION A/MAQUILA
PERSONAS
1 Administrador | Licenciado en Administrador Interno
general (terminada) Inglés 80%
1 Cocinero (a) Educacion basica Externo
1 Jardinero Educacion basica Externo




3.4 Localizacion de la planta.

Callejon del Pino # 3 Col. La Candelaria Coyoacan, México DF.

La eleccién del lugar para ubicar la planta, fue por la cercania que nos ofrece
con diversas universidades del sur de la Ciudad de México, ademas de contar
con alumbrado publico , servicio de agua potable , luz eléctrica , y la seguridad

de la zona.

3.4 Capacidad de produccion.

Nuestra capacidad de produccién potencial se encuentra en funcién del total de
habitaciones con que va a contar nuestra casa para estudiantes, es decir, que
la capacidad sera de un total de 10 estudiantes, distribuidos en 5 habitaciones:

tres individuales y dos departamentos estilo loft.



4. Estudio financiero.

4.1 Necesidades de informacion y justificacion de métodos de analisis.
Para nuestro proyecto es fundamental planear las necesidades de efectivo, la
capacidad de hacer frente a obligaciones en el corto y largo plazo, asi como
llevar a cabo un correcto control de los recursos financieros de la empresa, por
lo que realizaremos las siguientes proyecciones: Flujos de efectivo,
presupuestos, estados financieros: Balance general y Estado de resultados.
Dentro de los objetivos especificos tenemos que realizar un proyecto que nos
dé al menos un 20% de utilidades después del 3° afio de operacién y que nos
dé la capacidad de entregar utilidades a partir del 6° afo de haber iniciado

operaciones.



STU-KSA
FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2009)
DATOS EXPRESADOS EN MILES DE PESOS.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
ENTRADAS DE EFECTIVO (ORIGEN)
Monto inicial del mes previo. $630,00 $334,35 $128,01 $82,02 $16,75 $110,52 $44,29 $378,06 $312,62 $242,34 $181,15 $113,77
Inversion $160,00
Intereses ganados 0,96 0,96 0,96
Crédito hipotecario 400,00
Renta de habitacion 1 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60
Renta de habitacion 2 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60
Renta de habitacion 3 1,60 1,60 1,60 1,60 1,60
Renta de habitacion Estilo loft 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80
Renta de habitacion Estilo loft 2 3,01 3,01 3,01
Depositos en garantia 18,00 0,00 0,00 0,00 0,00 4,80 0,00 6,02 0,00 0,00
Renta de cajén para estacionamiento 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
TOTAL DE INGRESOS  $630,00 $335,31 $153,32  $89,33  $183,10 $116,87  $450,64  $390,81 $320,57  $259,32 $192,11 $124,73
SALIDAS DE EFECTIVO (APLICACION)
Salario de administrador $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,50
Salario de jardinero 0,15 0,08
Agua $0,05 $0,05 $0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Predial 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Luz 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20
Papeleria 0,10 0,10 0,10 0,10 0,05 0,10 0,05 0,10 0,05
Publicidad en internet 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18
Impuestos y derechos /gastos legales 52,35
ISR por pagar
Intereses por pagar 4,00 3,98 3,97 3,95 3,93
Inversiones 160,00
Pago de crédito hipotecario 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
Gastos de Construccion 83,00 207,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
SUMA  $295,65 $207,30 $71,30 $72,58 $72,58 $72,58 $72,58 $78,20 $78,23 $78,16 $78,35 $78,70

Elaboré: Francisco Allen




STU-KSA

FLUJO DE EFECTIVO ANO 2 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2010)
DATOS EXPRESADOS EN MILES DE PESOS.

Enero Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
ENTRADAS DE EFECTIVO (ORIGEN)
Monto inicial del mes previo $46,01 $34,05 $38,42 $34,15 $38,62 $42,93 $47,43 $22,28 $26,92  $31,42 $11,55 $16,18
Intereses 0,11 0,11 0,16 0,16 0,16 0,16 0,27 0,27 0,27 0,37 0,37
Renta de habitacion 1 1,73 1,73 1,78 1,73 1,78 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion 2 1,73 1,73 1,78 1,73 1,78 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion 3 1,73 1,73 1,78 1,73 1,78 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion Estilo loft 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Renta de habitacion Estilo loft 2 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Depésitos en garantia 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Renta de cajén para estacionamiento 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
SUMA 57,56 45,70 50,07 45,85 50,32 54,63 59,13 34,09 38,73 43,23 23,46 28,09
SALIDAS DE EFECTIVO (APLICACION)

Salario de administrador $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,62
Salario de jardinero 0,16 0,16 0,16 0,16 0,16 0,16 0,56
Agua 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Predial 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Luz 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22
Papeleria 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11
Publicidad en internet 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19

Inversiones 16,06 8,50 17,00 14,54
Aplicacién de depdsitos en garantia 12,50 10,00 2,84
Intereses por pagar 3,92 3,90 3,88 3,87 3,85 3,83 3,82 3,80 3,78 3,77 3,75 3,73
Pago de crédito hipotecario 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
SUMA 23,51 7,27 15,92 7,24 7,38 7,21 36,85 717 7,32 31,68 7,28 11,05

Elaboré: Francisco Allen




STU-KSA
FLUJO DE EFECTIVO ANO 3 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2011)
DATOS EXPRESADOS EN MILES DE PESOS.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ENTRADAS DE EFECTIVO (ORIGEN)

Monto inicial del mes previo $17,05 $21,69 $26,80 $31,74 $21,69 $26,77 $32,04 $21,70 $27,11 $32,36 $21,70 $27,08
Intereses 0,37 0,64 0,64 0,64 0,74 0,74 0,74 0,84 0,84 0,84 0,95 0,95
Renta de habitacion 1 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion 2 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion 3 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73
Renta de habitacion Estilo loft 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Renta de habitacion Estilo loft 2 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Renta de cajén para

estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
SUMA 29,01 33,92 39,02 43,97 34,02 39,10 44,37 34,13 39,54 44,79 34,23 39,62
SALIDAS DE EFECTIVO (APLICACION)

Salario de administrador $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,08 $1,62
Salario de jardinero. 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,09
Agua 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
Predial 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
Luz 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23
Papeleria 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12
Publicidad en internet 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21
Inversiones 15,19 15,46 16,10

Entregas a accionistas 11,10
Intereses por pagar 3,72 3,70 3,68 3,67 3,65 3,63 3,62 3,60 3,58 3,57 3,55 3,53
Pago de crédito hipotecario 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
SUMA 7,31 7,12 7,28 22,28 7,25 7,06 22,67 7,02 7,18 23,09 7,15 18,69

Elaboré: Francisco Allen



DATOS EXPRESADOS EN MILES DE PESOS.

STU-KSA
FLUJO DE EFECTIVO ANO 4 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2012)

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio  Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
ENTRADAS DE EFECTIVO (ORIGEN)
Monto inicial del mes previo $20,94 $10,73 $17,33 $23,76 $10,59 $17,19 $23,99 $10,59 $17,56  $24,36 $10,60 $17,56
Intereses 0,95 1,06 1,06 1,06 1,19 1,19 1,19 1,32 1,32 1,32 1,46 1,46
Renta de habitacion 1 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacion 2 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacion 3 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacién Estilo loft 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30
Renta de habitacion Estilo loft 2 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 30,00
Renta de cajén para estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
ACUMULADO $34,58 $59,06 $90,15 $127,67 $152,15 $183,22 $221,10 $245,71 $277,29 $315,66 $340,42 $402,13
SALIDAS DE EFECTIVO
(APLICACION)
Salario de administrador $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,25 $1,88
Salario de jardinero. 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,10
Agua 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
Predial 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
Luz 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25
Papeleria 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13 0,13
Publicidad en internet 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23 0,23
Inversiones 16,50 19,81 20,03 20,76
Intereses por pagar 3,52 3,50 3,48 3,47 3,45 3,43 3,42 3,40 3,38 3,37 3,35 3,33
Pago de crédito hipotecario 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
Entrega a accionistas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,74
ACUMULADO $23,86 $31.01 $38.33 $65.26 $72.55 $79.63 $106.92 $113.97 $121.19 $148.97 $156.16 $179.60




STU-KSA
FLUJO DE EFECTIVO ANO 5 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2013)
DATOS EXPRESADOS EN MILES DE PESOS.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo  Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
ENTRADAS DE EFECTIVO (ORIGEN)
Monto inicial del mes previo $38,27 $45,54 $52,46 $38,85 $4593 $52,83 $38,84  $45,91 $53,21 $38,84 $46,30 $53,58
Inversiones $200,00
Intereses 1,90 1,33 1,33 1,46 1,46 1,46 1,60 1,60 1,60 1,74 1,74 1,74
Renta de habitacion 1 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacion 2 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacion 3 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90
Renta de habitacién Estilo loft 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30
Renta de habitacion Estilo loft 2 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30
Rentas cobradas por anticipado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Renta de cajén para estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
SUMA 52,87 59,57 66,49 53,01 60,09 66,99 53,14 60,21 67,51 53,28 60,74 268,02
SALIDAS DE EFECTIVO (APLICACION)
Salario de administrador $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $1,35 $2,03
Salario de jardinero. 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,11
Agua 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07
Predial 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07 0,07
Luz 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27 0,27
Papeleria 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14
Publicidad en internet 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24
Inversiones 20,35 21,10 21,47
Mantenimiento 25,00
Intereses por pagar 3,32 3,30 3,28 3,27 3,25 3,23 3,22 3,20 3,18 3,17 3,15 3,13
Pago de crédito hipotecario 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
Entregas a accionistas 64,30
SUMA 7,33 711 27,65 7,08 726 28,14 7,23 7,01 28,67 6,98 7,16 97,02

Elaboré: Francisco Allen




4.3 Presupuestos.

STU-KSA

Presupuesto ANO 1 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2009)

Datos expresados en miles de pesos .

ENTRADAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Saldo del mes anterior $630,00 $334,35 $128,01 $82,02 $16,75  $110,52 $44,29  $378,06 $312,62 $242,34 $181,15 $113,77
Inversiones $0,00 $0,00 $0,00 $0,00  $160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Aportacién de socios 0,00 0,96 0,96 0,96 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Crédito hipotecario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 400,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depésitos en garantia 0,00 0,00 18,00 0,00 0,00 0,00 0,00 4,80 0,00 6,02 0,00 0,00
Rentas por habitaciones 0,00 0,00 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 7,60 7,60 10,61 10,61 10,61
Intereses 0,00 0,96 0,96 0,96 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rentas por estacionamiento 0,00 0,00 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
TOTAL DE ENTRADAS $630,00 $336,27 $154,28 $90,29  $183,10 $116,87 $450,64  $390,81 $320,57 $259,32 $192,11 $124,73
SALIDAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Salarios $0,00 $0,00 $0,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,15 $1,58
Gastos de operacion 0,30 0,30 0,30 0,58 0,58 0,58 0,58 4,53 4,56 4,50 4,53 4,46
Amortizacién de la hipoteca 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
Costo de construccion 83,00 207,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
Gastos de constitucion 52,35

Inversiones 160,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE SALIDAS $295,65  $207,30 $71,30 $72,58 $72,58 $72,58 $72,58 $78,20 $78,23 $78,16 $78,35 $78,70
EXDENDENTE / FALTANTE $334,35 $128,97 $82,98 $17,71 $110,52 $44,29 $378,06 $312,62 $242,34 $181,15 $113,77 $46,02

Elaboré: Francisco Allen




. STU-KSA
Presupuesto ANO 2 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2010)
Datos expresados en miles de pesos .

ENTRADAS DE EFECTIVO Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre
Saldo del mes anterior $46,02 $34,05 $38,42 $34,15 $38,62 $42,93 $47,43 $22,28 $26,92 $31,42 $11,55 $16,18
Rentas por habitaciones 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19
Depositos en garantia 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Intereses 0,00 0,11 0,11 0,16 0,16 0,16 0,16 0,27 0,27 0,27 0,37 0,37
Rentas por estacionamiento 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35 0,35
TOTAL DE ENTRADAS $57,56 $45,70 $50,07 $45,85 $50,32 $54,63 $59,13  $34,09 $38,73 $43,23 $23,46 $28,09
SALIDAS DE EFECTIVO Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre
Salarios $1,24 $1,08 $1,24 $1,08 $1,24 $1,08 $1,24 $1,08 $1,24 $1,08 $1,24 $2,18
Gastos de operacién 4,54 4,53 4,51 4,49 4,48 4,46 4,44 4,43 4,41 4,39 4,38 4,36
Inversiones 16,06 0,00 8,50 0,00 0,00 0,00 17,00 0,00 0,00 14,54 0,00 0,00
Aplicacién de depdsitos en garantia 12,50 10,00 2,84
Pago de la hipoteca 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
TOTAL DE SALIDAS $23,51 $7,27 $15,92 $7,24 $7,38 $7,21  $36,85 $7,17 $7,32 $31,68 $7,28 $11,05
EXDENDENTE / FALTANTE $34,05 $38,42 $34,15 $38,62 $42,93 $47,43 $22,28 $26,92 $31,42 $11,55 $16,18 $17,05

Elaboré: Francisco Allen




- STU-KSA
Presupuesto ANO 3 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2011)
Datos expresados en miles de pesos .

ENTRADAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Saldo del mes anterior $17,05 $21,69 $26,80 $31,74 $21,69 $26,77 $32,04 $21,70 $27,11 $32,36 $21,70 $27,08
Rentas por habitaciones 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19 11,19
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Intereses 0,37 0,64 0,64 0,64 0,74 0,74 0,74 0,84 0,84 0,84 0,95 0,95
Rentas por estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
TOTAL DE ENTRADAS $29,01 $33,92 $39,02 $43,97 $34,02 $39,10 $44,37 $34,13 $39,54 $44,79 $34,23 $39,62
SALIDAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Salarios $1,26 $1,08 $1,26 $1,08 $1,26 $1,08 $1,26 $1,08 $1,26 $1,08 $1,26 $1,71
Gastos de operacién 4,39 4,38 4,36 4,34 4,33 4,31 4,29 4,28 4,26 4,24 4,23 15,31
Inversiones 0,00 0,00 0,00 15,19 0,00 0,00 15,46 0,00 0,00 16,10 0,00 0,00
Entrega a accionistas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 11,10
Pago de la hipoteca 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
TOTAL DE SALIDAS $7,31 $7,12 $7,28  $22,28 $7,25 $7,06 $22,67 $7,02 $7,18 $23,09 $7,15 $29,79
EXDENDENTE / FALTANTE $21,69 $26,80 $31,74 $21,69 $26,77 $32,04 $21,70 $27,11 $32,36 $21,70 $27,08 $9,84

Elaboré: Francisco Allen




STU-KSA

Presupuesto ANO 4 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2012)

Datos expresados en miles de pesos .

ENTRADAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Saldo del mes anterior $9,84 -$0,37 $6,23  $12,66 -$0,51 $6,09 $12,89 -$0,51 $6,46 $13,26 -$0,50 $6,46
Rentas por habitaciones 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30
Intereses 0,95 1,06 1,06 1,06 1,19 1,19 1,19 1,32 1,32 1,32 1,46 1,46
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 30,00
Rentas por estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
TOTAL DE ENTRADAS $23,48 $13,38  $19,99 $26,42 $13,38  $19,98 $26,78  $13,51 $20,48 $27,27 $13,65 $50,62
SALIDAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Salarios $1,44 $1,25 $1,44 $1,25 $1,44 $1,25 $1,44 $1,25 $1,44 $1,25 $1,44 $1,97
Gastos de operacion 4,25 4,23 4,21 4,20 4,18 4,16 4,15 4,13 4,11 4,10 4,08 4,06
Inversiones 16,50 0,00 0,00 19,81 0,00 0,00 20,03 0,00 0,00 20,76 0,00 0,00
Entrega a accionistas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,74
Pago de la hipoteca 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
TOTAL DE SALIDAS $23,86 $7,15 $7,32  $26,93 $7,29 $7,08  $27,29 $7,05 $7,22 $27,78 $7,19 $23,44
EXDENDENTE / FALTANTE -$0,37 $6,23  $12,66 -$0,51 $6,09 $12,89 -$0,51 $6,46 $13,26 -$0,50 $6,46 $27,17

Elaboré: Francisco Allen
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Presupuesto ANO 5 (Del primero de enero al 31 de diciembre de 2013)

Datos expresados en miles de pesos .

ENTRADAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Saldo del mes anterior $27,17 $34,44 $41,36 $27,75 $34,83 $41,73 $27,74 $34,81 $42,11 $27,74 $35,20 $42,48
Rentas por habitaciones 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30 12,30
Intereses 1,90 1,33 1,33 1,46 1,46 1,46 1,60 1,60 1,60 1,74 1,74 1,74
Inversiones $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $200,00
Rentas por estacionamiento 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
TOTAL DE ENTRADAS $41,77 $48,47 $55,39 $41,91 $48,99 $55,89 $42,04 $49,11 $56,41 $42,18 $49,64 $256,92
SALIDAS DE EFECTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Salarios $1,56 $1,35 $1,56 $1,35 $1,56 $1,35 $1,56 $1,35 $1,56 $1,35 $1,56 $2,13
Gastos de operacién 4,11 4,09 4,07 4,06 4,04 4,02 4,01 3,99 3,97 3,96 3,94 28,92
Inversiones 0,00 0,00 20,35 0,00 0,00 21,10 0,00 0,00 21,47 0,00 0,00 0,00
Entregas a accionistas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 64,30
Pago de la hipoteca 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67 1,67
TOTAL DE SALIDAS $7,33 $7,11 $27,65 $7,08 $7,26 $28,14 $7,23 $7,01 $28,67 $6,98 $7,16 $97,02
EXDENDENTE / FALTANTE $34,44 $41,36 $27,75 $34,83 $41,73 $27,74 $34,81 $42,11 $27,74 $35,20 $42,48 $159,90

Elaboré: Francisco Allen




4.4 Balance general Proyectado

BALANCE GENERAL PROFORMA POR LOS EJERCICIOS DEL ANO 0 AL ANO 5 DE LA ENTIDAD.
Datos expresados en miles de pesos .

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE
Bancos
Inversiones
Total de activo Circulante

ACTIVO FIJO

Terrenos

Edificio

Depreciacién acumulada
Total activo fijo

INTANGIBLES
Depésitos en garantia
Gastos de constitucion
Amortizacién acumulada
Registro de marcas

Amortizacién acumulada
Total de activos
intangibles

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO

PASIVO A CORTO PLAZO

Impuestos por pagar (IETU / ISR)
Total de pasivo Circulante

PASIVO A LARGO PLAZO

Hipoteca por pagar

TOTAL DE PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
Utilidad del ejercicio
Entrega a accionistas

TOTAL DE CAPITAL CONTABLE
TOTAL DE PASIVO MAS CAPITAL

Elaboré: Pedro Francisco Allen Moctezuma

"STU - KSA"

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$630,00  $46,01 $17,05 $9,83  $27,16  $159,90

56,10 102,85 149,94 75,78

$46,01 $73,15  $112,68 $177,10  $235,68

$1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00

1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00

50,00 100,00 150,00 200,00

$1.500,00 $2.500,00 $2.450,00 $2.400,00 $2.350,00 $2.300,00
$28,82

50,00  $47,50 $47,25 $47,00  $46,75

2,50 2,38 2,36 2,35 2,34

2,35 2,35 2,35 2,35 2,35

0,23 0,47 0,70 0,94 1,17

$0,00  $7843  $47,00  $4653  $46,06  $45,59

$2.130,00 $2.624,45 $2.570.15 $2.559.21 $2.573,16 $2.581.26

$390,53  $370,53  $350,53  $330,53  $310,53

$0.00 $390,53 $370.53 $350,53 $330.53 $310,53

$2.130,00 $2.130,00 $2.130,00 $2.130,00 $2.130,00 $2.130,00

103,92 69,62 67,57 96,89 76,43

11,10 15,74 64,30

$2,130,00 $2.233,92 $2.199,62 $2.208,67 $2.242,63 $2.270,73

2.130,00 2.624,45 2.570,15 255921 2.573,16 2.581,26

NOTAS: 1) Se observara que la amortizacion de las marcas se da desde el afio 1, debido a que los gastos fueron

realizados al constituir la sociedad.

2) El edificio se deprecia en el afio 2, debido a que se termina de construir al afio 1.



STU - KSA

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA LOS EJERCICIOS DEL ANO 1 AL ANO 5 DE LA

ENTIDAD.

Datos expresados en miles de pesos .

Aho1 Anro2 Ano3 Anro4 Ano5
Ingresos $1.14223  $140,91 $147,99  $166,94 $171,36
Costo de construccién total $1.000,00
UTILIDAD O PERDIDA BRUTA $142,23  $140,91 $147,99  $166,94 $171,36
Gastos de operacion totales $3826  $71,29  $80,42 $70,05  $94,93
UTILIDAD O PERDIDA DE OPERACION $103,97  $69,62  $67,57  $96,89  $76,43
Impuestos ISR e IETU
Utilidad neta $103,92  $69,62  $67,57 $96,89  $76,43
Elabord: Francisco Allen
Razon de endeudamiento 14,88% 14,42% 13,70% 12,85% 12,03%
Porcentaje de utilidad anual 9,10% 49,41% 45,66% 58,04% 44,60%
CONCEPTO. CONCEPTOS QUE INCLUYE
Ingresos Depésitos en garantia Renta de estacionamiento

Renta de habitaciones
Préstamo hipotecario

Monto inicial del mes previo’.
Intereses ganados

Gastos: Salarios

Gastos de operacién

Gastos de operacién

Amortizaciéon acumulada
Pago del préstamo
hipotecario.

Pago del préstamo
hipotecario.

4.6 Analisis de la Informacion obtenida.

e Dentro de las decisiones que tenemos que tomar es necesario eliminar

el exceso de efectivo, haciendo una inversion en Fondos de inversion,

donde se nos den un rendimiento por el dinero obtenido.

e A partir del tercer afio se puede dar adelantos de las utilidades a los

Socios.

e Debido a la inversion inicial los cinco primeros afos no se pagan

impuestos.

e Para evitar que la empresa sea gravado con el Impuesto al Valor

Agregado, se evitaran equipar Stu-ksa con muebles y enseres

domeésticos o bien no reportarlo en los estados financieros.

8 . ~ . ., .
Solo en el primer afio, ya que, se considera como la aportacién de los socios.



PERSONAL ADMINISTRATIVO Y
OPERATIVO

5.1 Estructura Organizacional.

PUESTO SUELDO
Administrador General $ 1,000.00
Cocinero (a) A comisién
Jardinero (a) $150.00

5.2 Funciones especificas y desarrollo de personal.

Administrador General

Disc?fl_o y Servicio de
publicidad comedor.

DESCRIPCION DEL PUESTO.
Puesto: Administrador General.

¢ Objetivo del Puesto: Conducir a la organizacién al logro de
objetivos y metas mediante la elaboracién de planes y la toma de
decisiones, asi como llevar el control de las actividades de las
diferentes areas de la organizacion.

+ Perfil del Puesto.

Edad: de 18 a 60 arfos.

Sexo: Indistinto.

Escolaridad: Licenciatura terminada o trunca en administracién y/o
Contaduria Publica

Experiencia: No necesaria.

Idioma: Ingles 80%, preferentemente



¢

Funciones.

- Servicio.

—

Encargarse de supervisar el buen funcionamiento de la casa y de
sus recursos, en especial de la atencién que se le brinda a los
usuarios.

Manejo de inventarios.

Detectar las necesidades materiales.

Llevar acabo las juntas con lo inquilinos y hacer evaluaciones de

los servicios de la casa

- Actividades Ejecutivas.

—

Administrar todos los recursos de la casa (humanos, materiales,
financieros) para el logro de los objetivos.

Elaboracion de presupuestos.

Elaboracion de la contabilidad.

Desarrollo de planes a seguir.

Seleccidn y reclutamiento del personal, elaboracién de publicidad.
Elaboracion de recibos y contratos.

- Imagen de la empresa.

—

Elaboracion de publicidad, circulares.
Manejo de base de datos.
Manejar la imagen de la empresa de acorde con los valores de la

organizacion.

ANALISIS DE PUESTO.

Nombre: Administracion General.

¢

Interaccion (ambiente interno). Ocupa el primer nivel dentro del
organigrama, es el puesto de mayor jerarquia dentro de la
organizacion. Este puesto reporta directamente a la junta de
accionistas.



¢ Interaccion (ambiente externo). Tiene contacto directo con los

usuarios del servicio, tiene contacto con todas las personas u

organizaciones por medio de las cuales se lleve a cabo la

publicidad de la empresa, asi como de las personas u

organizaciones que faciliten recursos humanos para encontrar o

posibles candidatos a formar parte de la plantilla de trabajadores.

+ Requerimientos del Puesto.

1. Conocimientos.

—

—

En el area econémico-administrativa.

Licenciatura terminada o trunca en administracion o
Contaduria publica.

Manejo de procesadores de textos y Excel.

Contabilidad.

2. Habilidades.

—

—

—

—

—

Manejo de equipos de trabajo.

Facilidad para establecer relaciones interpersonales.
Capacidad de mando vy liderazgo.

Posibilidad de trabajar bajo presién.

Capacidad de andlisis.

3. Caracteristicas Personales.

—

—

—

—

Amable y atento.

Responsable

De 18 a 60 afos.

Actitud profesional y de servicio.

4. Potenciales.

—

—

Creatividad.
Manejo de conflictos y relaciones laborales.



DESCRIPCION DE PUESTO.
Puesto: Encargado del Comedor.
¢ Objetivo del puesto. Brindar a los huéspedes alimentos en el

momento que ellos lo requieran.

+ Perfil del puesto.

Edad: Indistinto

Sexo: Indistinto
Escolaridad: No necesaria.

Experiencia: No requerida

¢ Funciones.
- Servicios.
— Llevar a cabo la planeacién del menu semanalmente.
— Contestar las llamadas de los clientes que soliciten el
servicio.
- Actividades Ejecutivas.
— Hacer reportes periddicos sobre el funcionamiento del area

para el administrador.

ANALISIS DE PUESTO
Nombre: Encargado de comedor.

+ Interaccion (medio interno). Este puesto esta ubicado en el
segundo nivel del organigrama. Reporta informacion al
administrador relacién al grado de satisfaccion.

+ Requerimientos del Puesto.

1. Conocimientos.

— Tener conocimientos practicos en alimentos.

2. Habilidades.

- Actitud de servicio.

3. Caracteristicas Personales.

- Honestidad y responsabilidad.

- Actitud de servicio.



4. Potenciales.
- Creatividad.
- Trabajo en equipo.

5.3 Programa de crecimiento.

Puesto: Administrador.
Este puesto no podra tener mas crecimiento, debido a que es el nivel superior

en la casa de estudiantes.

Puesto: Encargado de Comedor.

El puesto de encargado de comedor se ubica en el segundo nivel de nuestro
organigrama y puede llegar al siguiente nivel inmediato que es el de
Administrador ubicado en el primer nivel, esto se puede llevar a cabo tomando

cursos de contabilidad y administracion (comprobables).



6 Sistemas de control.
6.1 Control de inventarios.

Nuestro control de inventarios se llevard a cabo mediante el sistema de
Primeras Entradas, Primeras Salidas (PEPS), derivado de que varios de los
productos que vamos a utilizar en los diversos servicios tienden a sufrir un
deterioro con el paso del tiempo, y en mayor medida si no son almacenados en

las condiciones optimas para cada producto o material.

El sistema de Primeras Entradas, Primeras Salidas esta basado en utilizar o
vender en primer lugar los productos, materiales, maquinaria, etc. que hayan
sido los primeros en ser adquiridos para evitar el deterioro o pérdidas por el
paso del tiempo, lo que es muy importante para los productos perecederos o de
abastecimiento continuo que vayamos a utilizar.

El control de inventarios sera llevado a cabo por el administrador.

FORMATO DE CONTROL DE INVENTARIO.

CONCEPTO | ENTRADA | SALIDA COSTO No DE COSTO | IMPORTE
UNITARIO | EXISTENCIA | PROM. DE OPER.
D[ H [D[H D [ H

SALDO

6.2 Sistema de control del personal.
Puesto: Administrador General.

Para el Administrador General se dard métodos cuantitativos en base a las
utilidades que genere la casa de estudiantes. El grado de satisfaccion de los
clientes. Y en relacion a los gastos solo se erogaran las compras con previa
autorizacién. Los pagos seran realizados directamente a través de una

trasferencia electronica o bien un deposito directo a la cuenta de cheques. La




cuenta de bancos se tomara una cuenta mancomunada que requiera la firma

de uno de los accionistas y la del administrador.

Puesto: Encargado de Comedor.

La evaluacién del encargado de comedor es principalmente de tipo cualitativa,
en relacién a la opinidn de los habitantes, se medira: Rapidez, sabor y limpieza
del servicio. Mediante la realizacion de formatos determinados se puede llevar

un registro de los aspectos previamente mencionados.

Puesto: Jardinero

El sistema de control que se llevara a cabo es de tipo cualitativa por medio de

la opinion del administrador.

6.3 Reglamentos y politicas generales,

POLITICAS

Mantener la cordialidad dentro de la casa, esto es respetando las cosas de
cada quien y cuidando la armonia de la casa, estos es para una mejor
convivencia para todos.

Trato amable hacia los usuarios.

Al entrar a la casa el nuevo habitante debera firmar los pagarés conforme al
namero de meses que piense quedarse en la casa, ademas de que en el

primer ano se solicitara un depdsito en garantia por los objetos del la casa.



REGLAMENTO
Sera obligacién de todos (socios y huéspedes) hacer uso correcto de las

instalaciones de nuestra institucion, asi como de cada uno de nuestros

servicios ofrecidos.

Otra regla sera la separacion de la basura, en: basura organica e inorganica.
Cada huésped tendra que sacar su basura puesto que cada uno se hara
responsable de su habitacién.

REGLAMENTO DEL PERSONAL.

+ Los trabajadores seran considerados de “confianza”
+ El pago de los trabajadores se llevard acabo al termino de las labores
realizadas, los dias viernes en el caso del personal de administracion y

terminando las labores en el caso del personal de jardineria.

6.4 Calidad en el servicio.
Calidad en el servicio lo vamos a llevar a cabo mediante tres acciones:

1. En el contrato se les dara la direccion de correo electrénico y teléfono de
servicio, asi como colocaremos un buzén de quejas y sugerencias en la
entrada de la Casa.

Comunicacién directa con los usuarios de la casa.

Cuestionario final de evaluacidon del servicio.



7

Conclusiones y recomendaciones.

7.1 Conclusiones.

El proyecto de la casa de estudiantes cumple y supera el objetivo de
obtener cuando menos un 20% de utilidad.

Los objetivos de ser una fuente de autoempleo son cubiertos de ésta
manera.

El proceso que mas tiempo requiere es el de mostrar la casa a los
usuarios, que es de 60 minutos.

Existen muchos servicios que pueden funcionar como sustitutos de

nuestro proyecto, como la casa de familiares y amigos y los hostales.

7.2 Recomendaciones.

Para evitar ser gravados por el Impuesto al Valor Agregado no se debera
incluir muebles dentro de los estados financieros y se debera solicitar
un deposito en garantia que cubra los mismos.

Retirar de los bancos el exceso de liquidez, invirtiéndolo en fondos de
inversion que generen mas utilidades para nuestros socios.

Para minimizar los riesgos que trae el rentar propiedades se realizaran
contratos con duracién de 6 meses 0 12 meses, con pagarés firmados,
durante el lapso que dure en contrato.

Para publicitar la casa de estudiantes, ocuparemos la pagina de nuestra
compania y los carteles cerca de las universidades del sur: Universidad
Nacional Autonoma de México, Tecnolégico de Monterrey campus Cd.
De México, Universidad del Valle de Meéxico y Universidad
Latinoamericana.

Una de las prioridades para las personas que buscan rentar una
habitacion es que el bafo sea individual, por lo que tendra que ser de
esta forma las habitaciones.

Para buscar reducir los gastos de luz en las areas comunes se debe
dejar un espacio donde entre la luz natural y por otra parte poner focos

ahorradores con sensor de movimiento.
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9. Anexos

9.1 Descripcion de Niveles socioeconémicos de la Asociacion Mexicana
de investigacion de mercados (AMAI)

Nivel A/B

Este es el estrato que contiene a la poblacion con el mas alto nivel de vida e

ingresos del pais.

Perfil Educativo y Ocupacional del Jefe de Familia

En este segmento el Jefe de Familia tiene en promedio un nivel educativo de
Licenciatura o mayor. Los jefes de familia de nivel AB se desempefian como
grandes o medianos empresarios (en el ramo industrial, comercial y de
servicios); como gerentes, directores 0 destacados profesionistas.
Normalmente laboran en importantes empresas del pais o bien ejercen

independientemente su profesion.

Perfil del Hogar

Los hogares de las personas que pertenecen al nivel AB son casas o
departamentos propios de lujo que en su mayoria cuentan con 6 habitaciones o
mas, dos 2 6 3 barfios completos, el piso de los cuartos es de materiales
especializados distintos al cemento y todos los hogares de este nivel, tienen
boiler.

En este nivel las amas de casa cuentan con una 0 mas personas a su servicio,
ya sean de planta 0 de entrada por salida.
Los hijos de estas familias asisten a los colegios privados mas caros o

renombrados del pais, o bien a colegios del extranjero.

Articulos que posee

Todos los hogares de nivel AB cuentan con al menos un auto propio,
regularmente es del ano y algunas veces de lujo o importados, y tienden a
cambiar sus autos con periodicidad de aproximadamente dos afnos. Los autos

usualmente estan asegurados contra siniestros.



Diversion/Pasatiempos

Las personas de este nivel asisten normalmente a clubes privados. Suelen
tener casa de campo o de tiempo compartido. Ademas, mas de la mitad de la
gente de nivel alto ha viajado en avién en los ultimos 6 meses, y van de
vacaciones a lugares turisticos de lujo, visitando al menos una vez al afo el
extranjero y varias veces el interior de la republica. La television ocupa parte
del tiempo dedicado a los pasatiempos, dedicandole menos de dos horas

diarias.

Nivel C+

En este segmento se consideran a las personas con ingresos o nivel de vida

ligeramente superior al medio.

Perfil educativo del Jefe de Familia
La mayoria de los jefes de familia de estos hogares tiene un nivel educativo de
licenciatura y en algunas ocasiones cuentan solamente con educacion

preparatoria.

Destacan jefes de familia con algunas de las siguientes ocupaciones:
empresarios de compafias pequenas o medianas, gerentes o ejecutivos

secundarios en empresas grandes o profesionistas independientes.

Perfil del Hogar

Las viviendas de las personas que pertenecen al Nivel C+ son casas 0
departamentos propios que cuentan con 5 habitaciones o mas, 1 6 2 barios
completos. Uno de cada cuatro hogares cuenta con servidumbre de planta o de
entrada por salida.

Los hijos son educados en primarias y secundarias particulares, y con grandes
esfuerzos terminan su educacién en universidades privadas caras o de alto

reconocimiento.



Articulos que posee
Casi todos los hogares poseen al menos un automdévil, aunque no tan lujoso
como el de los adultos de nivel alto. Usualmente tiene un auto familiar y un

compacto. Normalmente, sélo uno de los autos estd asegurado contra siniestro.

En su hogar tiene todas las comodidades y algunos lujos; al menos dos
aparatos telefénicos, equipo modular, compact disc, dos televisores a color,
DVD, horno de microondas, lavadora, la mitad de ellos cuenta con inscripcion a
television pagada y PC. Uno de cada tres tiene aspiradora. En este nivel las

amas de casa suelen tener gran variedad de aparatos electrodomésticos.

Servicios
En cuanto a servicios bancarios, las personas de nivel C+ poseen un par de
tarjetas de crédito, en su mayoria nacionales, aunque pueden tener una

internacional.

Diversiones/Pasatiempos

Las personas que pertenecen a este segmento asisten a clubes privados,
siendo éstos un importante elemento de convivencia social. La televisién es
también un pasatiempo y pasan en promedio poco menos de dos horas diarias

viéndola.

Vacacionan generalmente en el interior del pais, y a lo mas una vez al afo

salen al extranjero.



Nivel C

En este segmento se considera a las personas con ingresos o0 nivel de vida

medio.

Perfil Educativo del Jefe de Familia

El jefe de familia de estos hogares normalmente tiene un nivel educativo de
preparatoria y algunas veces secundaria. Dentro de las ocupaciones del jefe de
familia destacan pequefios comerciantes, empleados de gobierno, vendedores,

maestros de escuela, técnico y obreros calificados.

Perfil de Hogares
Los hogares de las personas que pertenecen al nivel C son casa o
departamentos propios o rentados que cuentan en promedio con 4

habitaciones y 1 bafio completo.

Los hijos algunas veces llegan a realizar su educacién basica
(primaria/secundaria) en escuelas privadas, terminando la educacion superior

en escuelas publicas.

Articulos que posee
Dos de cada tres hogares de clase C s6lo posee al menos un automdvil,
regularmente es para uso de toda la familia, compacto o austero, y no de

modelo reciente; casi nunca esta asegurado contra siniestros.

Cuentan con algunas comodidades: 1 aparato telefénico, equipo modular, 2
televisores, y DVD. La mitad de los hogares tiene horno de microondas y uno
de cada tres tiene television pagada y PC. Muy pocos cuentan con servidumbre
de entrada por salida.

Servicios
En cuanto a instrumentos bancarios, algunos poseen tarjetas de crédito

nacionales y es poco comun que usen tarjeta internacional.



Diversion/Pasatiempos

Dentro de los principales pasatiempos destacan el cine, parques publicos y
eventos musicales. Este segmento usa la television como pasatiempo y en
promedio la ve diariamente por espacio de dos horas. Gustan de los géneros

de telenovela, drama y programacion comica.

Estas familias vacacionan en el interior del pais, aproximadamente una vez por

ano van a lugares turisticos accesibles (poco lujosos).

Nivel D+

En este segmento se consideran a las personas con ingresos o nivel de vida
ligeramente por debajo del nivel medio, es decir es el nivel bajo que se

encuentra en mejores condiciones (es por eso que se llama bajo/alto o D+).

Perfil Educativo del Jefe de Familia

El jefe de familia de estos hogares cuenta en promedio con un nivel educativo
de secundaria o primaria completa. Dentro de las ocupaciones se encuentran
taxistas (choferes propietarios del auto), comerciantes fijos 0 ambulantes
(plomeria, carpinteria), choferes de casas, mensajeros, cobradores, obreros,
etc. Suelen existir dentro de esta categoria algunos jefes de familia que tienen
mayor escolaridad pero que como resultado de varios anos de crisis perdieron

sus empleos y ahora se dedican a trabajar en la economia informal.

Perfil del Hogar

Los hogares de las personas que pertenecen a este nivel son, en su mayoria,
de su propiedad, aunque algunas personas rentan el inmueble. Cuentan en
promedio con 3 0 mas habitaciones en el hogar y 1 bafio completo.

Algunas viviendas son de interés social. Los hijos asisten a escuelas publicas.

Articulos que posee

En estos hogares uno de cada cuatro hogares posee automovil propio, por lo
que en su mayoria utilizan los medios de transporte publico para desplazarse.
Cuentan con: un aparato telefénico, 1 televisor a color, y 1 equipo modular



barato. La mitad de los hogares tiene DVD y linea telefénica. Estos hogares no

tienen aspiradora y muy pocos llegan a contar con PC.

Servicios

Los servicios bancarios que poseen son escasos y remiten basicamente a
cuentas de ahorros, cuentas o tarjetas de débito y pocas veces tienen tarjetas
de crédito nacionales.

Diversion/pasatiempos

Generalmente las personas de este nivel asisten a espectaculos organizados
por la delegacién y/o por el gobierno, también utilizan los servicios de poli-
deportivos y los parques publicos. La television también es parte importante de
su diversion y atienden preferentemente a las telenovelas y a los programas de
concurso. Este grupo tiende a ver televisién diariamente por un espacio algo

superior a dos horas.

Nivel D

El nivel D esta compuesto por personas con un nivel de vida austero y bajos
ingresos.

Perfil Educativo del Jefe de Familia

El jefe de familia de estos hogares cuenta en promedio con un nivel educativo
de primaria (completa en la mayoria de los casos). Los jefes de familia tienen
actividades tales como obreros, empleados de mantenimiento, empleados de
mostrador, choferes publicos, maquiladores, comerciantes, etc.

Perfil del Hogar

Los hogares de nivel D son inmuebles propios o rentados. Las casas o
departamentos cuentan con al menos dos habitaciones y 1 bafio que puede ser
completo o medio bafo. La mitad de los hogares cuenta con boiler (calentador
de agua) y lavadora. En estas casas o departamentos son en su mayoria de
interés social o de rentas congeladas (tipo vecindades).

Los hijos realizan sus estudios en escuelas del gobierno.



Articulos que posee

Las personas de este nivel suelen desplazarse por medio del transporte
publico, y si llegan a tener algun auto es de varios anos de uso. La mayoria de
los hogares cuenta con un televisor y/o equipo modular barato. Uno de cada
cuatro hogares tienen DVD y linea telefdnica.

Servicios
Se puede decir que las personas de nivel D practicamente no poseen ningun
tipo de instrumento bancario.

Diversion/Pasatiempos

Asisten a parques publicos y esporadicamente a parques de diversiones.
Suelen organizar fiestas en sus vecindades. Toman vacaciones una vez al afo
en excursiones a su lugar de origen o al de sus familiares. Cuando ven
televisidn su tipo de programacion mas favorecida son las telenovelas y los
programas dramaticos. En promedio ven television diariamente por espacio de
dos y media horas.

Nivel E

El nivel E se compone de la gente con menores ingresos y nivel de vida en

todo el pais.

Perfil Educativo del Jefe de Familia

El jefe de familia de estos hogares cursd, en promedio, estudios a nivel
primaria sin completarla, y generalmente tiene subempleos o empleos
eventuales.

Perfil del Hogar

Estas personas usualmente no poseen un hogar propio (sobre todo en la Cd.
de México), teniendo que rentar o utilizar otros recursos para conseguirlo
(paracaidistas). En un solo hogar suele vivir mas de una generacién. Sus
viviendas poseen 1 6 2 cuartos en promedio, mismos que utilizan para todas

las actividades (en ellos duermen, comen, etc.). La mayoria de los hogares no



tienen bafo completo propio (dentro de su casa). No poseen agua caliente
(calentador de agua), ni drenaje. Los techos son de lamina y/o asbesto y el piso
muchas veces es de tierra. Dificilmente sus hijos asisten a escuelas publicas y

existe un alto nivel de desercidn escolar.

Articulos que posee
Estos hogares son muy austeros, tienen un televisor y un radio y en pocos

casos videocassettera. La mitad de los hogares de clase E poseen refrigerador.

Servicios

Este nivel no cuenta con ningun servicio bancario o de transporte propio.

Diversion/Pasatiempos

Su diversion es basicamente la radio y la television. Dentro de este ultimo
medio la programacion de telenovelas, programas de drama y concursos son
los que mas atienden. En promedio ven televisidn diariamente por espacio de

casi tres horas.



9.2 Graficas de estudio de mercado.

Actualmente vives en:

1.

c)Case de
amigos
13%

Actualmente vives en:

a) Casa de
estudiantes 48 48%
b) Casa de familiares

39 39%
c)Casa de amigos

13 13%

Interpretacion: El proyecto tiene
un potencial de mercado muy
bueno porque el 86% de toda
nuestra muestra tiene necesidad
de alojarse fuera de su casa, lo
cual representa una buena
posibilidad de que nuestra casa
tenga éxito.




2. ¢Cual es la probabilidad de que puedas
independizarte en 1 ano aproximadamente?
Probabilidad de que puedas
independizarte en aproximadamente
1 ano
a) Mucha . o
43 43% Interpretacion: La grafica nos
muestra un porcentaje del 43%
b) Poca o que podra independizarse pronto,
31 31% lo que nos daria un porcentaje
¢) Nada interesante para desarrollarnos y
o6 6% tener tarifas accesibles para esos

estudiantes.




3. ¢Cuanto aportas mensualmente al ingreso de la

casa?

d) Mas de
2000
11%

b) Menos de
1000
12%

Cantidad que aportas mensualmente
al lugar donde vives

c)10Cla
2000
6%

a) Nada 71 219 Interpretacion: El 17% de los
° estudiantes podrian pagar nuestros
servicios, tomando en cuenta
b) Menos de 1000 12 12%, tarifas que fueran de los $1500
hasta los $3000 con lo cual la
c) 1001 a 2000 6 6% publicidad debe de ser mas
° selectiva.
d) Mas de 2000 11 1%




4. Actualmente, ¢ cuanto pagas

de renta mensual?

Cantidad que aportas
al lugar dond

¢)1501 a 2000
24%

mensualmente
e vives

h)1001a
1500
14%

Interpretacion: El 58% de todas
las personas entrevistadas estaria
en posibilidades de pagar nuestro
servicio, porque pagan hasta
$1,500

a) Menos de 1000 o8 089,
b) 1001 a 1500 14 14%
c)1501 a 2000 o4 4%
d) Mas de 2000 34 34%




5. ¢Qué aspectos tomas en cuenta para elegir el
lugar donde estas viviendo?

Aspectos que consideran para elegir
el lugar de vivienda.

Espacios
6%

Seguridad 40 0%
Ubicacion 45 45%
Servicios 9 9%
Espacios 6 6%

Interpretacion: La estrategia de
publicidad debera estar muy
enfocada a hacer énfasis en que
nuestras instalaciones estan
céntricas a la escuela donde
habitan los estudiantes, como
segundo punto que es una zona
segura (fuera y dentro de la casa),
y que tiene un costo accesible.




6. ¢Cuales son los servicios que incluye el lugar
donde estas viviendo?

Porcentaje de habitaciones
compartidas o individuales.

Individual 45 44% - ~
C tida Interprgtacmn. Hay una pequena
ompar 55 55% tendencia dentro del mercado a tener
una recamara compartida (pero lo
cual no nos indica si eso les gusta),
puede ser tolerable para nuestros
posibles clientes debido a que asi es
su forma de vida.
Porcentaje de habitaciones con bafio
compartido e individual.
Individual 43 42,58% Int tacis Si i
. nterpretacion: i tomamos en
Compartido S7 | 57,42% cuenta que el 57% de los

estudiantes cuentan con bafo
comunitario, podria ser una ventaja
competitiva para  nosotros,  si
brindamos un servicio individual.




Porcentaje de habitaciones con
cocina compartido e individual.

\

Individual 46% -
i 46 ° Interpretacion: Solo el 3% de las
Compartido 51 519, personas encuestadas no tienen
° servicio de cocina, lo cual nos
obliga a tener esas instalaciones
sNeorv?cl:c?nta con el 3 3% dentro de nuestra casa.

Porcentaje de habitaciones con cocina
compartido e individual.

Individual 22 22%
Compartida Interpretacion: Es un servicio que
31 31% podriamos dispensar de él, ya que
el 47% de nuestros competidores
No cuenta con el 47 47% no lo tienen.
Servicio




Porcentaje de habitaciones con teléfono

compartido e individual.
No cuenta con
el servicio
13%

Sy

Individual 43 42% Interpretacion: El 87% de
Compartido 44 44% nuestros clientes cuentan con
No cuenta con el servicio telefénico, con lo cual
servicio 13 13% tendremos que brindarlo.

7. ¢Cuales fueron los medios por los que te enteraste

del lugar que rentas?

Publicidad.

k)
ripticos
¥
folletos
3%

clPeriodicos
15%

a) Carteles . . .
) 28 28% Interpretacion: La opcién mas
visual de esta grafica son: los
b) Tripticos vy . carteles, donde debemos
folletos 3 3% desarrollar una adecuada
T publicidad y como segunda opcion
c)Periodicos 19 19% en los anuncios de periddico.
e) Otros 50 50%




Publicidad.

Otficina
1%Inmuebles
1%

\

Escuelas
12%

Internet

s
5%

i o
Amigos 57 57% Interpretacion: Debemos
Internet 5 5% desarrollar una buena imagen de
Familia empresa, donde todas las personas
24 24% que nos visiten se sientan
confortables, e importantes, ya que
Escuelas 12 199, el mejor medio para publicitarnos
° sera la imagen ante los compaferos
oy de escuela, y la familia de cada
Oficina 1 1% estudiante.
Inmuebles 1 1%




8. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por la renta
mensual de este tipo de casa?

Cantidad de dinero pagada por habitacion

a) 1000 a 1500 32 32%
b) 1501 a 2000 42 42%
c) Méas de 2000 26 26%

Interpretacion: La mayoria de los
estudiantes entrevistados si pagarian
nuestros servicios porque estan
dispuestos a pagar entre $1,501 o mas
de $2,000, lo que haria rentable nuestro
mercado.




9.3 Tabla de amortizacion de la hipoteca.

PAGO

SALDO

CAPITAL g Aoos | INTERES Mnlgwél\(ljgl_ IN'?SF’:ES REZG(Z;E\’DO CAPITAL
0| $400,00 $0,00 $0,00| $400,00 $400,00
1| $400,00 $1,67 $4,00 $5,67| $404,00 $5,67| $398,33
2| $398,33 $1,67 $3,98 $5,65| $402,32 $5,65| $396,67
3| $396,67 $1,67 $3,97 $5,63| $400,63 $5,63| $395,00
4| $395,00 $1,67 $3,95 $5,62 | $398,95 $5,62| $393,33
5| $393,33 $1,67 $3,93 $5,60 | $397,27 $5,60| $391,67
6| $391,67 $1,67 $3,92 $5,58| $395,58 $5,58| $390,00
7| $390,00 $1,67 $3,90 $5,57 | $393,90 $5,57| $388,33
8| $388,33 $1,67 $3,88 $5,55| $392,22 $5,55| $386,67
9| $386,67 $1,67 $3,87 $5,53| $390,53 $5,563| $385,00

10| $385,00 $1,67 $3,85 $5,52| $388,85 $5,52| $383,33
11| $383,33 $1,67 $3,83 $5,50| $387,17 $5,50| $381,67
12| $381,67 $1,67 $3,82 $5,48 | $385,48 $5,48| $380,00
13| $380,00 $1,67 $3,80 $5,47 | $383,80 $5,47| $378,33
14| $378,33 $1,67 $3,78 $5,45| $382,12 $5,45| $376,67
15| $376,67 $1,67 $3,77 $5,43 | $380,43 $5,43| $375,00
16| $375,00 $1,67 $3,75 $5,42 | $378,75 $5,42| $373,33
17| $373,33 $1,67 $3,73 $5,40 | $377,07 $5,40| $371,67
18| $371,67 $1,67 $3,72 $5,38| $375,38 $5,38| $370,00
19| $370,00 $1,67 $3,70 $5,37 | $373,70 $5,37| $368,33
20| $368,33 $1,67 $3,68 $5,35| $372,02 $5,35| $366,67
21| $366,67 $1,67 $3,67 $5,33 | $370,33 $5,33| $365,00
22| $365,00 $1,67 $3,65 $5,32| $368,65 $5,32| $363,33
23| $363,33 $1,67 $3,63 $5,30 | $366,97 $5,30| $361,67
24| $361,67 $1,67 $3,62 $5,28| $365,28 $5,28| $360,00
25| $360,00 $1,67 $3,60 $5,27 | $363,60 $5,27| $358,33
26| $358,33 $1,67 $3,58 $5,25| $361,92 $5,25| $356,67
27 | $356,67 $1,67 $3,57 $5,23 | $360,23 $5,23| $355,00
28| $355,00 $1,67 $3,55 $5,22| $358,55 $5,22| $353,33
29| $353,33 $1,67 $3,53 $5,20| $356,87 $5,20| $351,67
30| $351,67 $1,67 $3,52 $5,18| $355,18 $5,18| $350,00
31| $350,00 $1,67 $3,50 $5,17| $353,50 $5,17| $348,33
32| $348,33 $1,67 $3,48 $5,15| $351,82 $5,15| $346,67
33| $346,67 $1,67 $3,47 $5,13| $350,13 $5,13| $345,00
34| $345,00 $1,67 $3,45 $5,12 | $348,45 $5,12| $343,33
35| $343,33 $1,67 $3,43 $5,10 | $346,77 $5,10| $341,67
36| $341,67 $1,67 $3,42 $5,08| $345,08 $5,08| $340,00
37| $340,00 $1,67 $3,40 $5,07| $343,40 $5,07| $338,33
38| $338,33 $1,67 $3,38 $5,05| $341,72 $5,05| $336,67
39| $336,67 $1,67 $3,37 $5,03| $340,03 $5,03| $335,00
40| $335,00 $1,67 $3,35 $5,02| $338,35 $5,02| $333,33
41| $333,33 $1,67 $3,33 $5,00| $336,67 $5,00| $331,67
42| $331,67 $1,67 $3,32 $4,98 | $334,98 $4,98| $330,00
43| $330,00 $1,67 $3,30 $4,97| $333,30 $4,97| $328,33
44| $328,33 $1,67 $3,28 $4,95| $331,62 $4,95| $326,67
45| $326,67 $1,67 $3,27 $4,93| $329,93 $4,93| $325,00
46| $325,00 $1,67 $3,25 $4,92 | $328,25 $4,92| $323,33
47| $323,33 $1,67 $3,23 $4,90| $326,57 $4,90| $321,67




48| $321,67 $1,67 $3,22 $4,88| $324,88 $4,88| $320,00
49| $320,00 $1,67 $3,20 $4,87| $323,20 $4,87| $318,33
50| $318,33 $1,67 $3,18 $4,85| $321,52 $4,85| $316,67
51| $316,67 $1,67 $3,17 $4,83| $319,83 $4,83| $315,00
52| $315,00 $1,67 $3,15 $4,82| $318,15 $4,82| $313,33
53| $313,33 $1,67 $3,13 $4,80| $316,47 $4,80| $311,67
54| $311,67 $1,67 $3,12 $4,78| $314,78 $4,78| $310,00
55| $310,00 $1,67 $3,10 $4,77| $313,10 $4,77| $308,33
56 | $308,33 $1,67 $3,08 $4,75| $311,42 $4,75| $306,67
57| $306,67 $1,67 $3,07 $4,73| $309,73 $4,73| $305,00
58| $305,00 $1,67 $3,05 $4,72| $308,05 $4,72| $303,33
59| $303,33 $1,67 $3,03 $4,70 | $306,37 $4,70| $301,67
60| $301,67 $1,67 $3,02 $4,68 | $304,68 $4,68| $300,00
61| $300,00 $1,67 $3,00 $4,67 | $303,00 $4,67| $298,33
62| $298,33 $1,67 $2,98 $4,65| $301,32 $4,65| $296,67
63| $296,67 $1,67 $2,97 $4,63| $299,63 $4,63| $295,00
64| $295,00 $1,67 $2,95 $4,62| $297,95 $4,62| $293,33
65| $293,33 $1,67 $2,93 $4,60| $296,27 $4,60| $291,67
66| $291,67 $1,67 $2,92 $4,58 | $294,58 $4,58| $290,00
67| $290,00 $1,67 $2,90 $4,57 | $292,90 $4,57| $288,33
68| $288,33 $1,67 $2,88 $4,55| $291,22 $4,55| $286,67
69| $286,67 $1,67 $2,87 $4,53 | $289,53 $4,53| $285,00
70| $285,00 $1,67 $2,85 $4,52| $287,85 $4,52| $283,33
71| $283,33 $1,67 $2,83 $4,50 | $286,17 $4,50| $281,67
72| $281,67 $1,67 $2,82 $4,48 | $284,48 $4,48| $280,00
73| $280,00 $1,67 $2,80 $4,47| $282,80 $4,47| $278,33
74| $278,33 $1,67 $2,78 $4,45| $281,12 $4,45| $276,67
75| $276,67 $1,67 $2,77 $4,43| $279,43 $4,43| $275,00
76 | $275,00 $1,67 $2,75 $4,42| $277,75 $4,42| $273,33
77| $273,33 $1,67 $2,73 $4,40| $276,07 $4,40| $271,67
78| $271,67 $1,67 $2,72 $4,38| $274,38 $4,38| $270,00
79| $270,00 $1,67 $2,70 $4,37| $272,70 $4,37| $268,33
80| $268,33 $1,67 $2,68 $4,35| $271,02 $4,35| $266,67
81| $266,67 $1,67 $2,67 $4,33| $269,33 $4,33| $265,00
82| $265,00 $1,67 $2,65 $4,32| $267,65 $4,32| $263,33
83| $263,33 $1,67 $2,63 $4,30| $265,97 $4,30| $261,67
84| $261,67 $1,67 $2,62 $4,28 | $264,28 $4,28| $260,00
85| $260,00 $1,67 $2,60 $4,27 | $262,60 $4,27| $258,33
86 | $258,33 $1,67 $2,58 $4,25| $260,92 $4,25| $256,67
87| $256,67 $1,67 $2,57 $4,23| $259,23 $4,23| $255,00
88| $255,00 $1,67 $2,55 $4,22| $257,55 $4,22| $253,33
89| $253,33 $1,67 $2,53 $4,20| $255,87 $4,20| $251,67
90| $251,67 $1,67 $2,52 $4,18| $254,18 $4,18| $250,00
91| $250,00 $1,67 $2,50 $4,17| $252,50 $4,17| $248,33
92| $248,33 $1,67 $2,48 $4,15| $250,82 $4,15| $246,67
93| $246,67 $1,67 $2,47 $4,13| $249,13 $4,13| $245,00
94| $245,00 $1,67 $2,45 $4,12| $247,45 $4,12| $243,33
95| $243,33 $1,67 $2,43 $4,10| $245,77 $4,10| $241,67
96| $241,67 $1,67 $2,42 $4,08| $244,08 $4,08| $240,00
97| $240,00 $1,67 $2,40 $4,07| $242,40 $4,07| $238,33
98| $238,33 $1,67 $2,38 $4,05| $240,72 $4,05| $236,67
99| $236,67 $1,67 $2,37 $4,03| $239,03 $4,03| $235,00




100 | $235,00 $1,67 $2,35 $4,02| $237,35 $4,02| $233,33
101 | $233,33 $1,67 $2,33 $4,00| $235,67 $4,00| $231,67
102 | $231,67 $1,67 $2,32 $3,98| $233,98 $3,98| $230,00
103 | $230,00 $1,67 $2,30 $3,97 | $232,30 $3,97| $228,33
104 | $228,33 $1,67 $2,28 $3,95| $230,62 $3,95| $226,67
105 | $226,67 $1,67 $2,27 $3,93| $228,93 $3,93| $225,00
106 | $225,00 $1,67 $2,25 $3,92| $227,25 $3,92| $223,33
107 | $223,33 $1,67 $2,23 $3,90| $225,57 $3,90| $221,67
108 | $221,67 $1,67 $2,22 $3,88| $223,88 $3,88| $220,00
109 | $220,00 $1,67 $2,20 $3,87| $222,20 $3,87| $218,33
110| $218,33 $1,67 $2,18 $3,85| $220,52 $3,85| $216,67
111 ] $216,67 $1,67 $2,17 $3,83| $218,83 $3,83| $215,00
112| $215,00 $1,67 $2,15 $3,82| $217,15 $3,82| $213,33
113 | $213,33 $1,67 $2,13 $3,80| $215,47 $3,80| $211,67
114] $211,67 $1,67 $2,12 $3,78| $213,78 $3,78| $210,00
115| $210,00 $1,67 $2,10 $3,77| $212,10 $3,77| $208,33
116 | $208,33 $1,67 $2,08 $3,75| $210,42 $3,75| $206,67
117 | $206,67 $1,67 $2,07 $3,73| $208,73 $3,73| $205,00
118 | $205,00 $1,67 $2,05 $3,72| $207,05 $3,72| $203,33
119 | $203,33 $1,67 $2,03 $3,70 | $205,37 $3,70| $201,67
120 | $201,67 $1,67 $2,02 $3,68 | $203,68 $3,68| $200,00
121 | $200,00 $1,67 $2,00 $3,67 | $202,00 $3,67| $198,33
122 | $198,33 $1,67 $1,98 $3,65| $200,32 $3,65| $196,67
123 | $196,67 $1,67 $1,97 $3,63| $198,63 $3,63| $195,00
124 | $195,00 $1,67 $1,95 $3,62| $196,95 $3,62| $193,33
125| $193,33 $1,67 $1,93 $3,60| $195,27 $3,60| $191,67
126 | $191,67 $1,67 $1,92 $3,58 | $193,58 $3,58| $190,00
127 | $190,00 $1,67 $1,90 $3,57| $191,90 $3,57| $188,33
128 | $188,33 $1,67 $1,88 $3,55| $190,22 $3,55| $186,67
129 | $186,67 $1,67 $1,87 $3,53| $188,53 $3,53| $185,00
130 | $185,00 $1,67 $1,85 $3,52| $186,85 $3,52| $183,33
131 ] $183,33 $1,67 $1,83 $3,50 | $185,17 $3,50| $181,67
132 | $181,67 $1,67 $1,82 $3,48| $183,48 $3,48| $180,00
133 | $180,00 $1,67 $1,80 $3,47| $181,80 $3,47| $178,33
134 | $178,33 $1,67 $1,78 $3,45| $180,12 $3,45| $176,67
135| $176,67 $1,67 $1,77 $3,43| $178,43 $3,43| $175,00
136 | $175,00 $1,67 $1,75 $3,42| $176,75 $3,42| $173,33
137 ] $173,33 $1,67 $1,73 $3,40| $175,07 $3,40| $171,67
138 | $171,67 $1,67 $1,72 $3,38| $173,38 $3,38| $170,00
139 | $170,00 $1,67 $1,70 $3,37| $171,70 $3,37| $168,33
140 | $168,33 $1,67 $1,68 $3,35| $170,02 $3,35| $166,67
141 | $166,67 $1,67 $1,67 $3,33| $168,33 $3,33| $165,00
142 | $165,00 $1,67 $1,65 $3,32| $166,65 $3,32| $163,33
143 | $163,33 $1,67 $1,63 $3,30 | $164,97 $3,30| $161,67
144 | $161,67 $1,67 $1,62 $3,28| $163,28 $3,28| $160,00
145| $160,00 $1,67 $1,60 $3,27| $161,60 $3,27| $158,33
146 | $158,33 $1,67 $1,58 $3,25| $159,92 $3,25| $156,67
147 | $156,67 $1,67 $1,57 $3,23| $158,23 $3,23| $155,00
148 | $155,00 $1,67 $1,55 $3,22| $156,55 $3,22| $153,33
149 | $153,33 $1,67 $1,53 $3,20 | $154,87 $3,20| $151,67
150 | $151,67 $1,67 $1,52 $3,18| $153,18 $3,18| $150,00
151 ] $150,00 $1,67 $1,50 $3,17| $151,50 $3,17| $148,33




152 | $148,33 $1,67 $1,48 $3,15| $149,82 $3,15| $146,67
153 | $146,67 $1,67 $1,47 $3,13| $148,13 $3,13| $145,00
154 | $145,00 $1,67 $1,45 $3,12| $146,45 $3,12| $143,33
155| $143,33 $1,67 $1,43 $3,10| $144,77 $3,10| $141,67
156 | $141,67 $1,67 $1,42 $3,08| $143,08 $3,08| $140,00
157 | $140,00 $1,67 $1,40 $3,07| $141,40 $3,07| $138,33
158 | $138,33 $1,67 $1,38 $3,05| $139,72 $3,05| $136,67
159 | $136,67 $1,67 $1,37 $3,03| $138,03 $3,03| $135,00
160 | $135,00 $1,67 $1,35 $3,02| $136,35 $3,02| $133,33
161 | $133,33 $1,67 $1,33 $3,00| $134,67 $3,00| $131,67
162 | $131,67 $1,67 $1,32 $2,98| $132,98 $2,98| $130,00
163 | $130,00 $1,67 $1,30 $2,97| $131,30 $2,97| $128,33
164 | $128,33 $1,67 $1,28 $2,95| $129,62 $2,95| $126,67
165 | $126,67 $1,67 $1,27 $2,93| $127,93 $2,93| $125,00
166 | $125,00 $1,67 $1,25 $2,92| $126,25 $2,92| $123,33
167 | $123,33 $1,67 $1,23 $2,90| $124,57 $2,90| $121,67
168 | $121,67 $1,67 $1,22 $2,88| $122,88 $2,88| $120,00
169 | $120,00 $1,67 $1,20 $2,87| $121,20 $2,87| $118,33
170 | $118,33 $1,67 $1,18 $2,85| $119,52 $2,85| $116,67
171 $116,67 $1,67 $1,17 $2,83| $117,83 $2,83| $115,00
172 | $115,00 $1,67 $1,15 $2,82| $116,15 $2,82| $113,33
173 | $113,33 $1,67 $1,13 $2,80| $114,47 $2,80| $111,67
174 $111,67 $1,67 $1,12 $2,78| $112,78 $2,78| $110,00
175| $110,00 $1,67 $1,10 $2,77| $111,10 $2,77| $108,33
176 | $108,33 $1,67 $1,08 $2,75| $109,42 $2,75| $106,67
177 | $106,67 $1,67 $1,07 $2,73| $107,73 $2,73| $105,00
178 | $105,00 $1,67 $1,05 $2,72| $106,05 $2,72| $103,33
179 | $103,33 $1,67 $1,03 $2,70| $104,37 $2,70| $101,67
180 | $101,67 $1,67 $1,02 $2,68| $102,68 $2,68| $100,00
181 | $100,00 $1,67 $1,00 $2,67| $101,00 $2,67 $98,33
182 | $98,33 $1,67 $0,98 $2,65 $99,32 $2,65 $96,67
183 | $96,67 $1,67 $0,97 $2,63 $97,63 $2,63 $95,00
184| $95,00 $1,67 $0,95 $2,62 $95,95 $2,62 $93,33
185| $93,33 $1,67 $0,93 $2,60 $94,27 $2,60 $91,67
186 | $91,67 $1,67 $0,92 $2,58 $92,58 $2,58 $90,00
187| $90,00 $1,67 $0,90 $2,57 $90,90 $2,57 $88,33
188| $88,33 $1,67 $0,88 $2,55 $89,22 $2,55 $86,67
189 | $86,67 $1,67 $0,87 $2,53 $87,53 $2,53 $85,00
190| $85,00 $1,67 $0,85 $2,52 $85,85 $2,52 $83,33
191 ] $83,33 $1,67 $0,83 $2,50 $84,17 $2,50 $81,67
192 | $81,67 $1,67 $0,82 $2,48 $82,48 $2,48 $80,00
193| $80,00 $1,67 $0,80 $2,47 $80,80 $2,47 $78,33
194| $78,33 $1,67 $0,78 $2,45 $79,12 $2,45 $76,67
195| $76,67 $1,67 $0,77 $2,43 $77,43 $2,43 $75,00
196| $75,00 $1,67 $0,75 $2,42 $75,75 $2,42 $73,33
197| $73,33 $1,67 $0,73 $2,40 $74,07 $2,40 $71,67
198 | $71,67 $1,67 $0,72 $2,38 $72,38 $2,38 $70,00
199 | $70,00 $1,67 $0,70 $2,37 $70,70 $2,37 $68,33
200| $68,33 $1,67 $0,68 $2,35 $69,02 $2,35 $66,67
201| $66,67 $1,67 $0,67 $2,33 $67,33 $2,33 $65,00
202| $65,00 $1,67 $0,65 $2,32 $65,65 $2,32 $63,33
203| $63,33 $1,67 $0,63 $2,30 $63,97 $2,30 $61,67




204 | $61,67 $1,67 $0,62 $2,28 $62,28 $2,28 $60,00
205| $60,00 $1,67 $0,60 $2,27 $60,60 $2,27 $58,33
206| $58,33 $1,67 $0,58 $2,25 $58,92 $2,25 $56,67
207 | $56,67 $1,67 $0,57 $2,23 $57,23 $2,23 $55,00
208 | $55,00 $1,67 $0,55 $2,22 $55,55 $2,22 $53,33
209 | $53,33 $1,67 $0,53 $2,20 $53,87 $2,20 $51,67
210| $51,67 $1,67 $0,52 $2,18 $52,18 $2,18 $50,00
211| $50,00 $1,67 $0,50 $2,17 $50,50 $2,17 $48,33
212 $48,33 $1,67 $0,48 $2,15 $48,82 $2,15 $46,67
213| $46,67 $1,67 $0,47 $2,13 $47,13 $2,13 $45,00
214| $45,00 $1,67 $0,45 $2,12 $45,45 $2,12 $43,33
215| $43,33 $1,67 $0,43 $2,10 $43,77 $2,10 $41,67
216| $41,67 $1,67 $0,42 $2,08 $42,08 $2,08 $40,00
217 | $40,00 $1,67 $0,40 $2,07 $40,40 $2,07 $38,33
218| $38,33 $1,67 $0,38 $2,05 $38,72 $2,05 $36,67
219| $36,67 $1,67 $0,37 $2,03 $37,03 $2,03 $35,00
220| $35,00 $1,67 $0,35 $2,02 $35,35 $2,02 $33,33
221| $33,33 $1,67 $0,33 $2,00 $33,67 $2,00 $31,67
222| $31,67 $1,67 $0,32 $1,98 $31,98 $1,98 $30,00
223 | $30,00 $1,67 $0,30 $1,97 $30,30 $1,97 $28,33
224 | $28,33 $1,67 $0,28 $1,95 $28,62 $1,95 $26,67
225| $26,67 $1,67 $0,27 $1,93 $26,93 $1,93 $25,00
226 | $25,00 $1,67 $0,25 $1,92 $25,25 $1,92 $23,33
227 | $23,33 $1,67 $0,23 $1,90 $23,57 $1,90 $21,67
228| $21,67 $1,67 $0,22 $1,88 $21,88 $1,88 $20,00
229| $20,00 $1,67 $0,20 $1,87 $20,20 $1,87 $18,33
230| $18,33 $1,67 $0,18 $1,85 $18,52 $1,85 $16,67
231| $16,67 $1,67 $0,17 $1,83 $16,83 $1,83 $15,00
232| $15,00 $1,67 $0,15 $1,82 $15,15 $1,82 $13,33
233| $13,33 $1,67 $0,13 $1,80 $13,47 $1,80 $11,67
234 | $11,67 $1,67 $0,12 $1,78 $11,78 $1,78 $10,00
235| $10,00 $1,67 $0,10 $1,77 $10,10 $1,77 $8,33
236 $8,33 $1,67 $0,08 $1,75 $8,42 $1,75 $6,67
237 $6,67 $1,67 $0,07 $1,73 $6,73 $1,73 $5,00
238 $5,00 $1,67 $0,05 $1,72 $5,05 $1,72 $3,33
239 $3,33 $1,67 $0,03 $1,70 $3,37 $1,70 $1,67
240 $1,67 $1,67 $0,02 $1,68 $1,68 $1,68 $0,00
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