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RESUMEN EJECUTIVO

El segmento de los Adultos Mayores es un grupo demografico con un crecimiento
sostenido debido al aumento de la expectativa de vida (7,4% de la PEA en 1990 a 10,6% en
2010.

A pesar de esto, en los segmentos de nivel socio-econémico “A” y “B” se identifican pocos
competidores entre los cuales existe un nivel de competencia sumamente bajo. El potencial
de mercado es de 11.141, del cual mas del 90% esta desatendido.

Mediante la investigacion de mercado se pudo determinar que la propuesta de valor
ofrecida tendria una aceptacion de mas del 75% de las personas encuestadas, la mayoria de
los cuales esta dispuesto a inscribirse en un centro recreacional de asistencia diaria. La
ubicacion del mismo también es importante, por lo que se considera a Urdesa como el lugar
ideal para estar cerca de nuestros clientes potenciales.

Las actividades recreacionales de mayor valor percibido, y por tanto las que ofrecera el
centro recreacional son: Pintura, Aerdbicos, Pasteleria, Floristeria, Musica, Danza,
Ceramica, Lectura, Teatro, Jardineria. Ademas de esto, se debe contar con servicios de
medicina general, nutricion y paseos turisticos asistidos.

La marca “Samsara” busca identificarse con la parte emocional de nuestros clientes, con su
aspiracion de rejuvenecimiento y reinvencion diaria, en un ambiente de exclusividad. Para
fomentar esto, las relaciones publicas seran la principal herramienta de promocion.

La compaiia, que sera constituida como Sociedad Anoénima, contard con personal
capacitado en el manejo de adultos mayores. Ademads, se tercerizara servicios
complementarios como Contabilidad, pago de nomina, seguridad, transporte, alimentacion,
servicios médicos y capacitacion.

Para la implementacion del proyecto, se requiere un capital inicial de $51.149, del cual se
plantea financiar con deuda el 65% a 5 afios plazo a través de la CFN, con una tasa de
interés del 10,5%

El andlisis financiero realizado evidencia que el proyecto es altamente viable y rentable,
con un VAN de $291.026 y una TIR de 121% en el escenario planteado, y un valor en
activos al final del quinto afno de operacion de $527.180.

Por estos motivos principalmente, se recomienda fuertemente la implementacion del centro
recreacional para Adultos Mayores “SAMSARA”.
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OBJETIVOS

Objetivos Generales

El objetivo general de este proyecto es innovar en el servicio brindado al adulto
mayor de clase alta enfocado en la creacion de un Centro Gerontoldgico en la ciudad
de Guayaquil que cubra cada una de las necesidades de este segmento.

Objetivos Especificos

e Determinar la potencial demanda para un Centro Gerontologico al cuidado del
adulto mayor en la Ciudad de Guayaquil.

e Conocer la demanda actual y futura.

e Focalizar en el segmento seleccionado en el cual se desarrollara este estudio de
factibilidad.

e Identificar el nivel de aceptacion y necesidad real de los servicios prestados por el
Centro Gerontoldgico al cuidado del adulto mayor.

e Determinar la ubicacion, caracteristicas, preferencias y motivaciones de consumo
de los potenciales clientes y usuarios.

e Conocer a los competidores que se encuentren en la misma ubicacion

e Indagar en los servicios innovadores prestados por los competidores.

e Determinar servicios diferenciadores y valores agregados, para que los clientes,
prefieran este Centro Gerontologico.

e Estipular los servicios complementarios que desearian los potenciales clientes en
este Centro.

e Estimar el precio del servicio que los potenciales clientes y usuarios estarian
dispuestos a pagar por el servicio en el Centro Gerontologico al cuidado de del
adulto mayor.

¢ Que el Centro Gerontologico brinde una atencion integral, eficaz y de calidad al
adulto mayor de clase alta

e Generar espacios de participacion, relacionamiento y recreacion, asi como
retardar su deterioro psicofisico y prevenir la aparicion de enfermedades y
discapacidades.

e Favorecer el desarrollo personal y espiritual del adulto mayor que acude al Centro
Gerontoldgico

e Promover la valoracion e inclusion del adulto mayor en su espacio familiar



JUSTIFICACION

Debido a los puntos ya expuestos, para que los adultos mayores lleven una vejez
balanceada es necesario no solo se cuide su estado fisico, mental, nutricional y
psicologico, por ello es clave contar con un lugar que les brinde estos servicios para
diariamente puedan desarrollarlas.

En la ciudad de Guayaquil aun no contamos con un lugar que brinde todo este
paquete de actividades para el segmento de la clase alta que esta dispuesta a pagarlo.

La investigacion busca recopilar cuales serian los requisitos que los adultos mayores
aspiran encontrar, y nuestro adicional sera brindarles un soporte psicoldgico y
médico. Ademads podran convivir con personas de su misma edad que estan pasando
por experiencias similares logrando sociabilizar y compartir sus experiencias
haciendo su vejez mas llevadera.

Es clave para poder satisfacer cada una de las necesidades que ellos puedan tener,
brindar no solo un servicio de calidad sino también exclusivo. Por ende la propuesta
es brindarles un lugar integral donde cuenten con el espacio y ambiente requerido
ademas de areas verdes para recreacion.

Cada vez le damos mas importancia a llevar una vida sana y los adultos mayores no
son la excepcion. Para ellos es fundamental ya que buscan tener una vida serena o sin
complicaciones.

Adicionalmente, se busca integrar a la familia dentro de las actividades que
aprenderan los adultos mayores, de esta manera, ellos podran sentir que ademas de
llevar una vida equilibrada dentro del Centro Gerontologico, tienen el interés de su
familia en sus actividades, brindando una mayor estabilidad emocional.



MARCO TEORICO

El trabajo que se llevard a cabo adquiere pertinencia en un contexto en el que la
piramide poblacional est4 transformdndose a pasos agigantados: los adultos y adultos
mayores seran cada vez mas en relacion con los nifios y adolescentes. Si a ello
sumamos el constante incremento de la esperanza de vida generado por las
innovaciones médicas y tecnoldgicas tenemos un nicho potencial por tratar.

El envejecimiento de la poblacion supone un fenomeno global de las sociedades
desarrolladas que, mas que una amenaza, debe ser entendida como un logro
eminentemente positivo; cada vez son mas las personas que llegan a edades
avanzadas y que, ademas, lo hacen en condiciones de salud notables.

La manera de entender la fase vital de la vejez ha evolucionado en los tltimos afios.
El concepto de persona mayor se aleja cada vez mas de un sujeto pasivo con
limitaciones para desarrollar actividades de la vida diaria, dando paso cada vez mas a
una nueva generacion de personas mayores con una experiencia significativa y con
posibilidades de mantenerse socialmente activas y participativas.

El peso de la poblaciéon mayor en la sociedad se ha incrementado tanto en términos
cuantitativos como cualitativos, por tanto, el reconocer su contribucion social es una
cuestion fundamental para aquellas sociedades que pretenden favorecer un modelo de
envejecimiento activo. En este sentido, cada vez son mas las Administraciones
Publicas que ponen en marcha acciones encaminadas a promover la participacion
social de este segmento de la poblacion, como eje clave de este modelo de
envejecimiento.

Al ser entonces el envejecimiento un proceso multidimensional que tiene incidencia
en la persona, la familia y la comunidad, implica la puesta en marcha de acciones
integrales que contribuyan a revalorizar el rol de las personas adultas mayores en la
sociedad.

Tomando en cuenta todo lo anterior, es pertinente realizar un proyecto que se enfoque
en atender las necesidades de este grupo, brindandoles un servicio que no solo
cumpla con sus expectativas, sino que convierta al envejecimiento en una experiencia
positiva para un adulto mayor sea independiente, autobnomo y con una alta calidad de
vida.

Para lograrlo es necesario la participacion, buscar oportunidades para aprender y
educarse en estos temas:

e Buena nutricion

e Actividad fisica sostenida

e Manejo del stress y recreacion

e Control médico



Buena nutricion

Debemos recordar que muchas enfermedades se presentan por malos patrones
dietéticos, por ejemplo la obesidad, la diabetes, el higado graso, el estrefiimiento
cronico, la anemia carencial, entre otros, y otras dolencias que se agravan por falta de
una adecuada dieta, por ejemplo la diabetes, la hipertension arterial, la cirrosis, la
enfermedad renal cronica, etc.

Es fundamental una buena alimentacion variada y balanceada para el mantenimiento
de la salud. Cuando la persona es adulta mayor, debe recordar lo siguiente:

e Ingerir alimentos bajos en sal. La sal no es buena para la presion arterial.

e Evitar el exceso de grasas, azucares y harinas refinadas.

e Ingerir mas frutas, verduras y fibra en la dieta. Especialmente si se sufre de
estrefiimiento.

e Ingerir agua en forma regular. Muchos adultos mayores no tiene sed y por ello
no toman la cantidad suficiente de agua. Es muy importante tomar agua para
mantener bien hidratado su organismo.

e Alimentos ricos en calcio, para prevenir y tratar la osteoporosis.

Los organismos de salud recomiendan que los adultos mayores ademds de llevarr una
buena dieta, ingieran algun compuesto multi-vitaminico que complemente su
alimentacion. Las vitaminas y suplementos no reemplazan una buena dieta. Esto debe
quedar muy claro para todos. No se trata de gustos solamente sino de necesidades.
Una orientacion nutricional se impone para logar una dieta balanceada, equilibrada,
nutritiva y deliciosa al paladar.

Actividad fisica sostenida’

Este punto luego de la dieta es fundamental para el mantenimiento de la salud
organica y del funcionamiento del organismo.

Resulta dificil el empezar a realizar actividad fisica regular, incluso la mas basica de
todas que es caminar. Robert Kegan en su famoso libro “Immunity to Change”,
menciona que es practicamente imposible para la mayoria de los seres humanos
cambiar este tipo de paradigmas.

! Organizacion Panamerica de la Salud - Libro “ProMOVER” Actividad Fisica para un Envejecimiento
Activo (2002)

https://www.optumhealthnewmexico.com/consumer/es/cuidandoALosAdultoMayores.jsp

Club de la Salud — Articulos Médicos Cuidado del Adulto Mayor (2013)

http://www.maisondesante.org.pe/index.php?option=com_content&view
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Las ventajas de la actividad fisica sostenida son multiples: mejora el tono muscular,
la fuerza de los musculos, mejora la circulacion, mejora la respiracion, mejora el
estado animico, da mayor sensacion de bienestar, ademds de mejorar el metabolismo
de la glucosa y del colesterol.

Manejo del stress y recreacion

Las personas adultas mayores resultan muy vulnerables a la sobrecarga emocional.
Muchas veces los adultos mayores no aceptan su nueva realidad y creen y sienten que
la vejez es una enfermedad, una carga, casi como un destino “fatal”, porque asi se les
ha ensefiado desde la nifiez, y no encuentran otros modelos a seguir para un
envejecimiento saludable.

Otros adultos mayores sufren por que los hijos se van de la casa y viven solos, y no
saben como entretenerse porque toda la vida solo se dedicaron a trabajar. Otras
personas, en especial las mujeres mayores, sufren porque cuando los hijos se van, no
tienen organizadas actividades que les permitan sentirse bien, recrearse, realizar, es
decir: sentirse utiles.

El resultado de todas estas situaciones mencionadas, es la sobrecarga emocional que
se traduce en ansiedad, depresion, frustracion, sensacion de inseguridad, sensacion de
no ser util, que con frecuencia se acompanan de malestar fisico, tal como dificultad
para concentrase, olvidos, dolor musculares, astenia, cansancio, pérdida del apetito
sexual, en fin, a veces una vaga sensacion de infelicidad.

Resulta fundamental que las personas mayores adopten un rol mas activo y decidido
de preocuparse por su salud emocional.

Control médico

Es muy importante anualmente los adultos mayores se realicen al menos un examen
clinico anual, para evaluar el estado de salud fisico y emocional, el estado de
memoria, el grado de capacidad fisica y funcional.

En las personas mayores es muy importante evaluar la funcion tiroidea, los niveles de
vitamina B12, y hacer las pruebas necesarias orientadas a detectar alguna neoplasia
frecuente en forma muy precoz. Muchas enfermedades diagnosticadas a tiempo
pueden ser tratadas con €xito.

Recordar que los medicamentos no son la solucion a todo tipo de problemas de salud.
Los medicamentos deben ser tomadas bajo indicacion médica



HIPOTESIS

Los centros encargados del cuidado del adulto mayor no han gozado de buena
reputacion, incluso la existencia de estos centros es reducida y no existe ningun
Centro Gerontoldgico exclusivo para los adultos mayores de clase alta

Por ello se realizard un anélisis de los factores que determinaran el nimero de clientes
potenciales para el Centro Gerontologico, para lo cual, es indispensable utilizar
herramientas estadisticas, ademds, de una informacion real y concisa para visualizar
de manera cualitativa y cuantitativa el mercado en el cual se implantard y se atendera
el centro al cuidado del adulto mayor de clase alta.

De manera que se establecid el nicho objetivo de mercado al cual se pretende
ingresar, los precios del servicio destinados al cuidado de las personas de la tercera
edad, incluso las instalaciones Optimas y localizacion en las que se pretende dar una
atencion exclusiva a los ancianos.

En base a esto, se realizard un investigacion de las principales necesidades del
mercado, se conocera los servicios proporcionados por otros centros destinados al
cuidado de las personas de la tercera edad, asi como también; los proveedores,
clientes, competidores y demas.

Se estableceran ademas, las estrategias diferenciadoras, con respecto a la
competencia, considerando que la satisfaccion del cliente es lo primordial dentro del
Centro Gerontologico.



CAPITULO 1
INTRODUCCION

13

En concepto, Wikipedia define el envejecimiento o senescencia como ‘el
conjunto de modificaciones morfoldgicas y fisiologicas que aparecen como
consecuencia de la accion del tiempo sobre los seres vivos, que supone una
disminucion de la capacidad de adaptacion en cada uno de los 6rganos,
aparatos y sistemas, asi como de la capacidad de respuesta a los agentes
lesivos (noxas) que inciden en el individuo. El envejecimiento de los
organismos y particularmente el nuestro como especie humana, ha sido
motivo de preocupacion desde hace afos™.

La Dra. Montse Queralt, Especialista en Medicina de Familia y Geriatria lo
define en Mapfre.com como “las transformaciones fisicas, metabolicas,
mentales y funcionales que se producen a lo largo del tiempo, que comportan
una disminucion de la capacidad de adaptacion a los cambios del entorno, y
una mayor dificultad para mantener estable el medio interno. Esto lleva a un
aumento de la vulnerabilidad y de la fragilidad. Este proceso es continuo,
irreversible e inevitable, de manera que al final llega la muerte”

Se estima que en el mundo existen mas de 600 millones de adultos mayores,
lo cual se proyecta a duplicarse a 1200 millones para 2025, de las cuales dos
de cada tres viviran en paises en vias de desarrollo, como el Ecuador.

Debido a los avances de la medicina, la sanidad y la nutricion la esperanza de
vida ha aumentado considerablemente de 50 a 75 afios.

Los adultos mayores son capaces de contribuir de manera importante a la
comunidad, aportando su experiencia en actividades voluntarias o dentro de la
poblacion econdmicamente activa

Esto trae consigo un importante reto para retrasar las enfermedades
relacionadas con el propio envejecimiento, para poder capitalizar el valor
agregado de este grupo para la sociedad.

El Envejecimiento Activo

Segun la Organizacion Mundial de la Salud, el envejecimiento activo “es el
proceso de optimizar las oportunidades de salud, participacion y seguridad a
fin de mejorar la calidad de vida a medida que las personas envejecen”

? Organizacion Mundial de la Salud. Ciudades Globales con los Mayores: Una Guia (2005)
7



El ejercicio regular y la actividad fisica general pueden ayudar directamente a
la salud de las personas, ademas de ser parte importante en la prevencion de
enfermedades cardiovasculares y musculares.

El envejecimiento activo comprende una combinacion de factores sociales,
familiares, econdmicos y conductuales, cuya interaccion influye directamente
en la calidad del envejecimiento.

Asi mismo, la creaciéon de entornos estimulantes permite maximizar la
contribucion de este grupo, ademas de estimular la adopcion de habitos
saludables como dejar de fumar o de tomar alcohol, lo cual puede reducir
hasta en 50% el riesgo de una muerte prematura. >

Grafico No.1: Factores determinantes del envejecimiento activo

Género

Servicios
Factores de salud
econOmicos y socales

. : ® b
envejecimiento §icomportameniales

Factores activo 2
sociales ‘

Factores
:acroreg personaes
ambientales
externos

Cultura

Fuente: Organizacién Mundial de la Salud. 10 Datos sobre el envejecimiento de la poblacion (2012)

? Organizacion Mundial de la Salud. 10 Datos sobre el envejecimiento de la poblacion (2012)
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CAPITULO 2
MARCO REFERENCIAL

Dentro del marco referencial se explicara todas las herramientas utilizadas como
referencia para la elaboracion del Centro Gerontoldgico para adultos mayores.

Antes que nada, debemos tener en mente que el envejecimiento es un proceso
absolutamente natural e irremediable por el que atraviesa toda persona con el paso del
tiempo.

En el Ecuador hay 1°229.089 adultos mayores (personas de mas de 60 afios), la
mayoria reside en la sierra del pais (596.429) seguido de la costa (589.431). En su
mayoria son mujeres (53,4%) y la mayor cantidad est4 en el rango entre 60 y 65 afios
de edad, segun una encuesta realizada por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos (INEC).

En Ecuador y el mundo se estd concientizando a la sociedad de la importancia de
llevar una vida saludable y para ello la actividad fisica y una alimentacion sana
cumplen un rol importante, los adultos mayores no se quedan atras y entienden que
para tener un vida sin complicaciones deben de cuidarse dia a dia. Y como dicen
saber envejecer es un arte y quienes han aprendido hacerlo son visibles a simple vista.

Envejecer con ‘Calidad de vida’ es un expresion lingiiistica cuyo significado es
eminentemente subjetivo; estd asociada con la personalidad de la persona, con su
bienestar y la satisfaccion por la vida que lleva, y cuya evidencia esta
intrinsecamente relacionada a su propia experiencia, a su salud y a su grado de
interaccidn social y ambiental y en general a multiples factores.

‘Calidad de vida del adulto mayor’, segiin Velandia (1994) es “la resultante de la
interaccion entre las diferentes caracteristicas de la existencia humana (vivienda,
vestido, alimentacion, educacion y libertades humanas); cada una de las cuales
contribuye de diferente manera para permitir un 6ptimo estado de bienestar,
teniendo en cuenta el proceso evolutivo del envejecimiento, las adaptaciones del
individuo a su medio bioldgico y psicosocial cambiante, el cual se da en forma
individual y diferente; adaptacion que influye en su salud fisica, fallas en la memoria
y el temor, el abandono, la muerte, la dependencia o la invalidez”.

Krzeimen (2001) sostiene también que la calidad de vida del adulto mayor se da en
la “medida en que ¢l logre reconocimiento a partir de relaciones sociales
significativas; esta etapa de su vida serad vivida como prolongacién y continuacion
de un proceso vital; de lo contrario, se vivira como una fase de declinacion
funcional y aislamiento social del adulto mayor”



Giusti (1991) define la calidad de vida como un estado de bienestar fisico, social,
emocional, espiritual, intelectual y ocupacional que le permite al individuo satisfacer
apropiadamente sus necesidades individuales y colectivas

De ahi que parece apropiada la propuesta que realiza la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS), que la ha definido de manera incluyente: “La calidad de vida es la
percepcion de los individuos de su posicion en la vida en el contexto de su cultura y
sistema de valores en la cual ellos viven y en relacion a sus metas, expectativas,
estandares e intereses” (Harper y Power, 1998, p. 551), definicion en la que se
contempla la percepcion subjetiva y el papel objetivo o factores contextuales de los
individuos.

La calidad de vida en general consiste en la valoraciéon que el sujeto hace de su
propia vida en relacion a la satisfaccion de los diversos componentes que la integran.

Las investigaciones en esta area se centran en la busqueda e identificacion de los
aspectos mas relevantes que contribuyen a una mejor evaluacion de la calidad de vida
de los individuos. Parece ser que una de las dreas mas importantes de acuerdo con la
literatura de investigacion es la salud, ya que es el componente predominante y
aglutinante de otros factores de la calidad de vida.

Es a partir de este tipo de planteamientos que los estudios sobre la calidad de vida
surgen para conocer y dar mejor atencion a las necesidades de la persona, en este caso
los adultos mayores, ya que por los cambios fisicos, psicoldgicos y sociales asociados
al proceso del envejecimiento constituyen una poblacion particularmente vulnerable
que requiere de estrategias de atencion que les garanticen una calidad de vida digna.

Tomando en cuenta lo ya mencionado sabemos que los adultos mayores de clase alta
no son la excepcion y planteamos que necesitan un lugar donde puedan desarrollar
todas estas actividades. Dentro de esta etapa se deberan realizar varios pasos que nos
ayudaran a darle rumbo y direccionamiento a nuestra nueva unidad econdmica,
dentro de los cuales tenemos:

Nombre de la empresa.- Deberd determinar la razon social de la empresa, la misma
que sera la manera mediante la cual los clientes nos reconoceran y lograremos un
adecuado posicionamiento del mercado, el nombre de la empresa deberd ser simple.

Descripcion de la empresa.- Se detallaran el tipo de organizacion, si es comercial,
industrial o de servicios, estableciendo las caracteristicas Unicas de cada tipo y las
actividades que se desarrollan en cada una, ademas que se establecera la ubicacion y
el tamano de la organizacion que permitirdn determinar el ambiente cercano a la
organizacion.

Mision de la empresa.- La mision es su razon de ser, el motivo por el cual se creo la
organizacion y por lo tanto guia las actividades de la empresa
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Vision de la empresa.- La vision es lo que la organizacion desea llegar a ser en un
futuro no lejano.

Objetivos de la empresa.- Es lo que la empresa desea alcanzar a través de la
realizacion de las actividades establecidas en la organizacion; estos deben ser claros y
realizables.

Ventajas competitivas.- La razon es para realizar productos o servicios encaminados
a satisfacer las necesidades de los clientes y los problemas de la solucion, por lo que
es fundamental que los productos o servicios tengan caracteristicas Unicas que le den
a la empresa ventajas ante sus competidores.

Analisis de la industria o sector.- Se intenta establecer las condiciones actuales del
entorno en el que la organizacion se va a desenvolver; y los cambios a futuro que
impidan el normal desarrollo de la organizacion.

Especificaciones del producto o servicio.- Es el disefio del producto o servicio
buscando crear un bien que satisfaga las necesidades de los clientes.

Caracteristicas del producto o servicio.- El producto o servicio que se va a ofertar
debe contener las caracteristicas basicas que son: simplicidad, confiabilidad y calidad.

Investigacion de mercado.- La investigacion de mercado es un procedimiento que se
lleva a cabo para determinar las oportunidades de aceptacion que se tendra en el
nicho de mercado en el que se desea incurrir.

Dentro de esta de determinard el tamafio del mercado estableciendo el numero de
clientes potenciales que se tendra; ademas, se fijard la demanda insatisfecha en el
mercado la misma que servira de base para iniciar la investigacion de campo y con la
que trabajard a lo largo del plan de trabajo, por ultimo se establecerd la demanda
potencial, proyectando el crecimiento promedio del mercado; permitiendo de esta
manera conocer a nuestros competidores y su posicionamiento en el mercado.

Estudio de mercado.- Esta etapa ayudara a recopilar, registrar y analizar los datos
del mercado meta que serviran como base de datos en el trabajo investigativo.

Esta informacion se la obtendra a través de la aplicacion de un instrumento que debe
ser cuidadosamente planeada para que la informacion obtenida sea de calidad, esta
debe contener preguntas que estén acorde con el objetivo de la investigacion; luego
de su correcta aplicacion se debe realizar el analisis de los datos obtenidos para
transformarlos en informacion valioso para la organizacion, por ultimo se debe emitir
las conclusiones del estudio de mercado.

Promocion del producto o servicio.- Este paso es la manera de como dar a conocer
el producto o servicio al mercado meta, es de gran importancia porque a través de
ellos se puede persuadir al cliente para que consuma lo ofertado; dentro de éste es
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importante la publicidad y la promocion que se le dard al producto o servicio, la
marca que sera la identificacion del mismo, si es preciso su etiqueta y empaque y el
slogan que tendrd; esto es de vital importancia para el posicionamiento del mercado.

Fijacion y de precio.- Fijar el precio es muy importante ya que este influye
directamente en el consumo final ya que dependiendo al tipo de mercado que se esta
dirigiendo los factores econdmicos son necesarios para el establecimiento de los
precios. El precio es uno de los factores del marketing mix que es esencial en una
organizacion.

Plan de introduccion al mercado.- Son los procedimientos a seguir en los primeros
pasos de desarrollo de la empresa para que garantice de una manera exitosa el ingreso
de la empresa y sus productos o servicios al mercado. En esta etapa se establecera
también las acciones correctas para lograr el posicionamiento en el mercado.

Riesgos y oportunidades del mercado.- Al ser organizaciones que recién estan
iniciando sus actividades es importante tener muy en cuenta que al igual que se nos
presentan oportunidades se nos pueden presentar riesgos que impidan el normal
funcionamiento de la empresa, para lo cual es necesario establecer los posibles
riesgos y tomar acciones que a futuro nos permitan contrarrestar la presencia de estos
y lograr salir adelante sin incurrir en gastos exagerados, o acciones que ocasionen la
liquidacion de la empresa.

Sistema y plan de ventas.- El verdadero inicio de las actividades comerciales de la
organizacion comienza cuando se realizan las ventas de los productos o servicios que
se ofertaran; por lo que el plan de accion sobre las ventas es muy importante para que
se las realicen de una manera que los ingresos y el margen de utilidad sean
representativos y que para cada mes suban el volumen de las ventas.

Proyeccion de ventas.- Es un indicativo del funcionamiento de la empresa y de éxito
de su comercializacion; dedicando tiempo al andlisis del volumen de ventas actual y
tomando en cuenta los factores econdmicos y sociales se aplicaran los métodos de
proyeccion de ventas sobre los cuales se determinardn los estados financieros
proyectados

Capacidad instalada.- Se refiere a la capacidad maxima de produccion que llegara a
tener la organizacion, basdndose en la informacion obtenida en el estudio de mercado
y a los recursos con los que cuenta la organizacion especialmente a la capacidad
fisica y a la tecnologia existente.

Ubicacion de la empresa.- La ubicacion de la empresa es una de las mejores
estrategias competitivas con las que puede contar la organizacion ya que de ella
dependen los gastos en que se incurrird en el transporte de los insumos y del producto
terminado; la ubicacion estd determinada por la distancia al cliente, al proveedor, a
los trabajadores y a los requerimientos legales establecidos.
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CAPITULO 3
ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1 Analisis del Mercado Potencial

En el Ecuador, el aumento de la esperanza de vida® y la caida de la tasa de natalidad
generan el inicio de un proceso que se conoce como envejecimiento demografico, que
consiste en el aumento porcentual de la poblacion de adultos mayores.

Se considera un adulto mayor a toda persona que alcance o supere los 65 afos de
edad, sin importar ninglin otro indicador social o demografico

Segun datos de la Encuesta Nacional de Salud, Bienestar y Envejecimiento (SABE
2009-2010) del Ministerio de Inclusion Econdémica y Social (MIES), en 1990, los
adultos mayores representaban el 7,4% de la poblacién econdmicamente activa, y
para 2010 se increment6 al 10,6%. Se estima, ademds, que este grupo pasara de
representar el 18% de la poblacion para 2050.

En Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconomico (NSE 2011) del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, se determind que en la ciudad de Guayaquil hay
2.563.474 habitantes, de los cuales el 7,7% (198.542) estan por encima de los 65 afios
de edad.

Tabla No.1: Poblacion de Guayaquil por NSE y Grupos de Edad

Grupos de Edad

D (bajo) C- (Medio bajo) | C+ (Medio tipico) | B (Medio alto) A (alto)
DE 0 A11 ANOS (NINOS) 123.366 301.041 78.958 31.173 1.926
DE 12 A17 ANOS (ADOLESCENTES) 62.434 163.891 54.271 19.095 2.180
Guayaquil DE 18 A30 AIEIOS (JOVENES) 100.147 323.013 111.846 44.626 8.185
DE 31 A64 ANOS (ADULTOS) 151.101 515.433 192.907 70.191 9.148
DE 65 ANOS Y MAS (ADULTOS MAYORES 40.780 112.982 33.339 9.478 1.963
Total 477.827 1.416.359 471.322 174.563 23.402

Fuente: Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico ( NSE 2011) - Instituto Nacional de Estadistica y
Censos

Dentro del grupo de Adultos Mayores, el 5,8% pertenecen a los niveles
socioecondémicos “B” (Medio Alto) y “A” (Alto), lo cual nos da un potencial de
mercado de 11.441 habitantes.

*De 48,3 afios en 1950 a 75,6 aiios en 2010 (CIEPAL,2012)
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3.2 Analisis de la Competencia

Segun el MIES, hay mas de 300 instituciones geriatricas en Ecuador. De éstos, 144
mantienen convenios de cooperacion con el MIES y dan atencion directa a 10.376
personas de la tercera edad”.

En la ciudad de Guayaquil se encuentran actualmente en funcionamiento tres centros
gerontologicos que podrian ser considerados competidores directos por su mercado
objetivo y su ubicacion, estos son:

La Casa de Los Abuelos:

Ubicacion: Los Ceibos, calle lera #104 y Av. Primera

Teléfono: 2000011

Servicios: Residencia, Guarderia, Actividades Ocupacionales y
Recreacionales

Costo promedio: $285 (medio tiempo) y $575 (tiempo completo)

Centro Geriatrico Fernando Gomez Tama:
Ubicacion: Km.22 Via la Costa

Teléfono: 2886086

Servicios: Guarderia, Actividades Recreacionales

Centro Gerontologico Arsenio de la Torre:

Ubicacion: Av. Carlos J. Arosemena, frente a la puerta 2 del CC Alban
Borja

Teléfono: 2201522

Servicios: Centro del dia, Actividades Recreacionales, Bienestar fisico y
sicologico

Costo: Gratuito

En ninguno de los casos se detecta ventajas competitivas claras o sustentables, por lo
que la entrada al mercado se presenta altamente viable, mas alin si incluimos en
nuestra propuesta componentes de innovacion en cuanto a las actividades y servicios
que ofrezcamos, como pueden ser conversatorios con expertos en diferentes tematicas
y convenios con compaiiias de seguros y médicos reconocidos de la ciudad y el pais.

> Envejeciendo con una sonrisa (Editorial). Revista Vistazo
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3.3 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
Para determinar la posicion competitiva potencial que tuviese el negocio propuesto,
se realiz6 el analisis de las Fuerzas de Porter, llegando a las siguientes conclusiones:

e Poder de Negociacion de los proveedores (Medio): Al ser un negocio nuevo y con
clientela en desarrollo, nuestro poder de negociacion con los proveedores no es
alto ya que nuestro trafico de clientes no genera un volumen atractivo para
empresas que venden productos relacionados. Por otro lado, podria resultar una
plaza interesante para realizar actividades de imagen de marca, por lo que
determinamos que el poder de negociacion de los proveedores es de nivel
MEDIO.

e Amenaza de Nuevos Competidores (Bajo): Debido a la complejidad de los
factores a manejar para atender a este grupo poblacional, consideramos que el
ingreso de una alta cantidad de competidores es poco factible, prueba de ello es
que hasta el momento existen solo 2 potenciales competidores con niveles aun
bajos de captacion. Por estos motivos determinamos que esta amenaza es de nivel
BAJO.

Grafico No.2: Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de Poder de
Nuevos negociacion de los
Competidores clientes

Bajo Bajo

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Poder de
negociacion de los
proveedores

: Rivalidad
RG] entre [\, (=X [To)

competidores

Bajo

Fuente y Elaboracién: SC
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Poder de Negociacion de los clientes (Bajo): Debido a la escasez de oferta de
este tipo de servicio para el estrato medio alto, el poder de negociacion de los
clientes en cuanto a precios es limitado, asi como lo es su capacidad de auto
proveeduria. Por eso consideramos que esta amenaza es de nivel BAJO.

Amenaza de Productos Sustitutos (Medio): Debido a la fuerte inversion estatal
en temas sociales, existen un sin nimero de productos sustitutos para este
grupo etario, que si bien son dirigidos al estrato socioecondémico bajo, no
dejan de ser un potencial producto sustituto a nuestra propuesta. Por esto
consideramos que la amenaza es de nivel MEDIO.

Rivalidad entre competidores (Baja): Al ser un mercado con baja presencia de
competidores, y poco desarrollo comercial, considerariamos que la rivalidad
entre competidores es practicamente nula, por lo que catalogariamos la
amenaza como de nivel BAJO.
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CAPITULO 4
ANALISIS DEL. MERCADO

4.1 Objetivos de la Investigacion

En esta etapa de desarrollo del proyecto, se plantea realizar una investigacion de
mercado que permita obtener informacion sobre las actitudes y las posibles
motivaciones del grupo objetivo frente a la propuesta del centro gerontologico

Los resultados de la investigacion de mercado nos permitirdn identificar los
elementos para disefiar una estrategia de marketing que sera sustentada por el plan de
negocio.

Para obtener la informacion necesaria que nos muestre las necesidades del mercado,
se procedio a realizar un analisis cuantitativo y cualitativo a través de técnicas de
recoleccion de datos y un grupo de discusion sobre el comportamiento de usuarios de
centros gerontologicos y servicios ya establecidos. A continuacion detallamos
brevemente las técnicas utilizadas:

e Encuestas para cuantificar las tendencias de nuestro grupo objetivo

e Grupo focal para conocer de manera cualitativa las variables
preferenciales que llevarian a los potenciales clientes a elegir nuestro
servicio.

Estas técnicas de investigacion seran aplicadas considerando como grupo objetivo a
Hombres y Mujeres mayores a 65 aflos de nivel socio-econdmico medio alto que
habiten en la ciudad de Guayaquil.

Se plantean entonces como objetivos de la investigacion:

e Determinar los motivos que llevarian a un adulto mayor a asistir a un
centro gerontoldgico.

e Conocer los factores que facilitarian utilizar este servicio (Lugar, Precio,
Frecuencia de Uso, Forma de pago).

e Determinar necesidades insatisfechas respecto al servicio y soluciones a
estas.

e Conocer si nuestro cliente potencial estaria dispuesto a cambiar su rutina
habitual para asistir a nuestro centro.
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4.2 Estudio Cuantitativo: Encuesta

Para la investigacion cuantitativa se realizard una encuesta en la ciudad de Guayaquil,
el tipo de muestreo a utilizarse es Aleatorio Simple, cuya muestra es de 372 personas®
que se obtuvo tomando como poblacion las 11.141 personas pertenecientes a nuestro
grupo objetivo.

La encuesta se realizo durante el mes de Agosto en centros comerciales del norte de

la ciudad (San Marino, Policentro, Riocentro Entrerios y Riocentro Ceibos) y se
empled un cuestionario que consta de 10 preguntas.

Tabla No.2: Ficha Técnica Encuesta

Grupo Objetivo H~ombre5}/ Mujer.es maylorejs de 65
anos, de nivel socioecondmico Ay B

Tipo de Investigacion Cuantitativa Concluyente

Unidad Muestral 1Persona

Poblacién 11.141 personas

Grado de Confianza 95%

Margen de Error 5%

Tipo de Muestreo Aleatorio Simple

Numero de Entrevistados 372

Fecha de la Investigacion 01/08/2013 a 31/08/2013

Disefio y Direccion S.C.

Elaboracion S.C.

Investigador Principal S.C.

Fuente y Elaboracion: SC

® Tamafio de la muestra para un estudio de proporcion o descriptivo; Tamafio de muestra n=
(Z2)*P*Q/e2, siendo “Z” el grado de confianza (95%); “P” la probabilidad de acierto (50%);
“Q” la probabilidad de no acierto (50%); y “e¢” el margen de error (£5%). Con este calculo se

llegd a una muestra “n” de 372 casos.
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Grafico No.3: Modelo de Encuesta

Género Hombre

Edad 65-74

1. iHa considerado alguna vez inscribirse en un
centro recreacional para adultos mayores?

Si

No

2. ;0Qué actividades recreacionales le gustaria que
tuviera un centro recreacional? {Ordenar)
Aerobicos

Ceramica

Danza

Floristeria

Jardineria

Lectura

Musica

Pasteleria

Fintura

Teatro

3. :Qué tiempo asistiria a este centro
recreacional ?

Lunss a Viernes (durante =l dia)

Fin de Bemana (durante 2l dia)
Tiempo Complato

4, ;Qué servicios complementarios valoraria mas?
Ordenar

Alimentacion / Nutricion
Enfermeria General
Meadiciona Especializada
Paszos Asistidos
Pziscologia

Transporte

Mujer
75-80

> de 80

5. 5i existiera un centro con todos estos servicios,
‘estaria dispuesto a inscribirse?

Si

No

6. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por estos
servicios?

< da 3400

5401 a 3500

$501 a $600

$601 a 3700

> de STO0

7. éEstaria dispuesto a pagar una matricula de
ingreso?

-1
No

8. ;Quien asumiria estos gastos mensuales?

Ingrasos propios
Familia

Fuente y Elaboracion: SC
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4.2.1 Resultados de la Encuesta
Pregunta 1. Género de los encuestados: De los 372 encuestados el 60% fueron
hombres y el 40% restante fueron mujeres.

Grafico No.4: Género

Género

EHombres W Mujeres

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC
Pregunta 2. Rango de Edad: EI 85% de los encuestados estaba entre los 65 y 80 afios.
Grafico No.5: Rango de Edad

Rango de Edad

mE5-74 ®W75-80 w>deBD

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC
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Pregunta 3. ;Ha considerado alguna vez inscribirse en un centro recreacional para
adultos mayores?: El 65% de los encuestados indicé que en algin momento ha
considerado el inscribirse en un centro recreacional para adultos mayores.

Grafico No.6: Consideracion de ingreso

¢Ha considerado alguna vez inscribirse en un
centro recreacional para adultos mayores?

H S| ENO

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC

Pregunta 4. ;Qué actividades recreacionales le gustaria que tuviera un centro
recreacional? (Ordenar): De un total de 10 actividades planteadas, las de mayor
preferencia de los encuestados fueron Musica, Pintura, Lectura y Aérobicos.

Grafico No.7: Preferencia de Actividades Recreacionales

¢éQué actividades recreacionales le gustaria que
tuviera un centro recreacional? (Ordenar)

Msica
Pintura
Lectura

Aerobicos
Pasteleria
Ceramica
Floristeria
Teatro
Danza
Jardineria

Fuente y Elaboracién: Recopilacién Directa - SC
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Pregunta 5. ;Qué tiempo asistiria a este centro recreacional?: El 90% de los
encuestados indico que su asistencia seria como centro del dia

Grafico No.8: Tiempo de Asistencia

éQué tiempo asistiria a este centro recreacional?

B Lunes a Viernes (durante el dia)
B Fin de Semana (durante el dia)
= Tiempo Completo

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC
Pregunta 6. ;Qué servicios complementarios valoraria mas? Ordenar: De un total de 6

servicios complementarios consultados, los 2 de mayor aceptacion fueron Enfermeria
general y Alimentacion / Nutricion

Grafico No.9: Servicios Complementarios

éQueé servicios complementarios valoraria mas?
Ordenar

Paseos
Asistidos

-
Transporte -
Psiscologia .

Enfermeria
General
Mediciona

Especializada

Alime ntacion
Nutricion

Fuente y Elaboracién: Recopilacién Directa - SC
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Pregunta 7. Si existiera un centro con todos estos servicios, /estaria dispuesto a
inscribirse?: El 80% de los encuestados indicd que de existir un centro recreacional
con los servicios antes consultados estaria dispuesto a inscribirse y asistir

Grafico No.10: Intencion de Compra

Si existiera un centro con todos estos servicios,
éestaria dispuesto a inscribirse?

HES| ENo

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC

Pregunta 8. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?: El 75% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar entre $400 y $600.

Grafico No.11: Disposicion de Pago

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por estos
servicios?

5% 5%

m < de $400 ® $401 a $500 = $501 a $600 ® $601 a $700 = > de $700

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC
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Pregunta 9. ;Estaria dispuesto a pagar una matricula de ingreso?: El 70% indic6 que
si estaria dispuesto a pagar un valor como concepto de matricula

Grafico No.12: Pago de Matricula

¢ Estaria dispuesto a pagar una matricula de
ingreso?

mSi mNo

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa - SC

Pregunta 10. ;Quién asumiria estos gastos mensuales?: El 75% de los encuestados
mencion6 que el pago se haria con ingresos propios.

Grafico No.13: Responsable de Pago

éQuién asumiria estos gastos mensuales?

M Ingresos propios M Familia

Fuente y Elaboracion: Recopilacion Directa — SC
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4.2.2 Conclusiones de la Encuesta

El 75% estaria dispuesto a utilizar nuestros servicios, siempre y cuando el valor
mensual se encuentre entre $400 y $600.

Los servicios de medicina general y especializada tienen alta aceptacion entre el
publico. Asi mismo, las actividades recreacionales como Musica y Pintura fueron
las de mayor valor percibido.

El 90% utilizaria un servicio durante el dia, por lo que el transporte también fue
mencionado como un servicio importante.

El 70% estaria dispuesto a pagar una matricula de ingreso y el 75% posee su
propia fuente de ingresos para pagar el servicio.

4.3 Estudio Cualitativo: Grupo Focal

4.3.1 Objetivo del Grupo Focal

Obtener informacion de los comportamientos y necesidades de los posibles
usuarios

Identificar factores relevantes en la toma de decision
Identificar percepciones respecto al servicio

Tabla No.3: Ficha Técnica Grupo Focal

L Hombres y Mujeres mayores de 65

Grupo Objetivo N . . .
afios, de nivel socioeconédmico Ay B

Tipo de Investigacion Cualitativa Exploratoria
Universo Guayaquil
Unidad Muestral 1Persona
Poblacién 8 Personas
Fecha de la Investigacién 15/09/2013
Disefio y Direccion S.C.
Elaboracion S.C.
Investigador Principal S.C.

Fuente y Elaboracion: SC

4.3.2 Ambiente y Logistica del Grupo Focal

El grupo focal se realizara en una casa del sector de Samborondon, donde se
brindara café y piqueos.
Se invitard a 8 personas mayores de 65 afios de nivel socioeconémico A y B
indicando previamente el propdsito de la reunion.
Se mantendra un ambiente acogedor, con aire acondicionado, muebles
confortables, ambiente hogarefo.
Se grabard la reunion, el moderador ird obteniendo la informacion, pero la idea
central es enfocar los rostros a todos los participantes.
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El grupo focal durara aproximadamente 45 minutos
Los participantes pueden hacer saber al moderador, durante los descansos, las
areas en las cuales desea mayor exploracion

4.3.3 Variables a tratar en el Grupo Focal

Aceptacion del servicio
Actividades Recreacionales
Ubicacion

Transporte

Servicios médicos

Jornada / Horarios
Ambiente

Precio

Exclusividad

Paseos asistidos
Identificacion con concepto de marca

4.3.4 Conclusiones del Grupo Focal

Estarian dispuestos a asistir a un centro de estas caracteristicas a realizar
actividades durante el dia. No ven como un valor agregado la posibilidad de pasar
la noche en el mismo.

Consideran fundamental la existencia de un dispensario con un médico general de
planta. Asi mismo, mencionaron que seria muy bueno recibir visitas de médicos
con diferentes especializaciones.

La ubicacion del centro debe de ser en el norte de la ciudad, preferiblemente en la
zona de Urdesa. La mayoria mencion6 que es clave el servicio de transporte para
poder asistir sin contratiempos.

Las actividades recreacionales mas mencionadas fueron Pintura, Musica y
Aérobicos. Tuvieron buena aceptacion también Floristeria y Lectura. Indicaron
que se deberia contar con una malla horaria para cada modulo.

El local debe contar con areas verdes y piscina para poder disfrutar los tiempos
libres.

La exclusividad es importante por lo que bajo ese concepto se menciond
aceptable el pago de una matricula o membresia.

Los paseos asistidos fueron valorados pero para realizarse maximo de manera
mensual.

La mensualidad promedio que estarian dispuestos a pagar seria entre $500 y $600.
La marca propuesta de Centro Recreacional “SAMSARA” tuvo aceptacion y
buenos comentarios de los invitados.
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CAPITULO 5
ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Resumen de la Actualidad del Marketing

Una vez concluida la investigacion de mercado, y luego de que los resultados nos
hayan indicado la factibilidad tedrica de la hipotesis planteada, se realizard un analisis
estratégico del concepto base, para luego desarrollar las estrategias y tacticas de
mercadeo para la introduccion del negocio.

Para llegar a nuestro grupo objetivo planteado, se presentard un concepto de negocio
diferente, que ird acompafiado de un grupo de estrategias especialmente disefiadas
para llegar a nuestro mercado meta y blindar nuestro posicionamiento ante la posible
aparicion de servicios similares

5.2 Posicionamiento de Mercado

De acuerdo al segmento de mercado obtenido de la investigacion, nuestra declaracion
de posicionamiento sera: ‘“Primer centro recreacional exclusivo para adultos mayores
de nivel socioecondémico A y B, que ofrece un servicio personalizado y actividades
recreacionales diarias ubicado al norte de Guayaquil”

5.2.1 Justificacion del Posicionamiento

Con los resultados de la investigacion de mercado, pudimos observar que el segmento
escogido tiene una alta identificacion y aceptacion de las caracteristicas aplicadas en
la declaracion de posicionamiento, ademas de estar dispuestos a pagar un precio
acorde a los servicios que les garanticen estos valores. La exclusividad y ubicacion
del local surgen la percepcion del mercado meta que relaciona estos aspectos con la
calidad del servicio.

5.2.2 Ventaja Diferencial

Partiendo de las necesidades detectadas, establecimos que para lograr una ventaja
diferencial debemos crear un centro recreacional que convierta la totalidad de la
experiencia en un momento memorable, manteniendo como concepto clave la
privacidad y exclusividad.
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5.3 Analisis FODA

En el siguiente cuadro se presenta la matriz FODA que muestra las fortalezas y
debilidades que se perciben de nuestro modelo de negocio planteado, mas las
oportunidades y amenazas que posee en el mercado.

Tabla No.4: Analisis FODA

Analisis Foda

F1: Concepto de negocio poco explotado en la ciudad
F2: Valoracion de calidad / precio.

Fortalezas . — -
F3: Ubicacion del establecimiento cercana al grupo objetivo.
F4: Valor agregado: exclusividad
D1: Inversion Inicial Elevada

Debilidades D2: Altos costos fijos

D3: Marca nueva, sin posicionamiento previo

D4: Nicho con bajo acceso a la tecnologia

0O1: Guayaquil, mercado en crecimiento.

02: Financiar membresias antes de los 65 afos

03: Auspicios de marcas enfocadas al mismo nicho

0O4: Expansion a otras ciudades

A1l: Oposicion al modelo de negocio debido al factor cultural.
A2: Factores externos: crisis econdmica, inseguridad, etc.
A3: Imitacion del concepto de negocio.

A4: Mortalidad de los clientes / Riesgo Legal

Oportunidades

Amenazas

Fuente y Elaboracion: SC
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5.4 Marketing Mix

5.4.1 Estrategia de desarrollo del producto o servicio
Segun las necesidades detectadas en el mercado, el servicio ofrecido por nosotros
contiene las siguientes especificaciones:

5.4.1.1 Producto Basico

Nuestro negocio, busca satisfacer lo que Abraham Maslow considera la necesidad
psicologica mas alta del ser humano: la necesidad de autorrealizacion’. Esta
necesidad es la de encontrar un sentido valido a la vida en la tercera edad mediante la
realizacion de actividades.

5.4.1.2 Producto Real

Los servicios considerados como reales, fueron los mas requeridos y aceptados por el
grupo objetivo al que deseamos llegar. Estos servicios son las actividades
recreacionales que ofreceremos para nuestros miembros.

Nuestro centro recreacional ofrecera las siguientes actividades recreacionales:

e Pintura: En este curso se ensefiara al adulto mayor a pintar retratos y paisajes en
6leo, buscando explotar al maximo la creatividad de nuestros adultos mayores. Se
realizaran casas abiertas cada 3 meses para presentar a los familiares y publico en
general los mejores cuadros.

Horario: Lunes y Jueves 10h30 — 11h30

Imagen No.1: Clase de Pintura

7 Abraham Maslow, “A Theory of human motivation”
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e Musica: Se formara un coro de adultos mayores en el que se ensayaran diferentes
instrumentos y canciones segun las diferentes temporadas del afio. Se invitara a
familiares a un concierto mensual.

Horario: Martes y Viernes 10h30 — 11h30

Imagen No.2: Clase de Musica

e Club de Lectura: El grupo se reunird una vez a la semana a discutir los libros
asignados por el profesor. Se buscara leer al menos un libro por mes.
Horarios: Miércoles 10h30 — 11h30

Imagen No.3: Club de Lectura
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Aerobicos: Todas las mafianas al inicio de la jornada se realizaran sesiones de
aerobicos para mantener el cuerpo en actividad
Horarios: Lunes a Viernes 09h00 — 10h00

Imagen No.4: Clase de Aerobicos

Pasteleria: Se ensefiara a los adultos mayores las diferentes técnicas de reposteria,
y se hard una vez cada tres meses una feria de dulces con lo aprendido en el
centro recreacional.

Horario: Lunes y Jueves 14h30 — 15h30

Imagen No.5: Clase de Pasteleria
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e Danza: La danza es el complemento perfecto entre actividad mental y fisica. Junto
con el coro, mensualmente se presentara un show artistico de danza a familiares y
amigos
Horario: Martes y Viernes 14h30 — 15h30

Imagen No.6: Clase de Danza

e Teatro: Una vez por semana se ensayaran obras de teatro clasicas con el grupo,
para lograr una puesta en escena mensual.
Horario: Miércoles 14h30 — 15h30

Imagen No.7: Clase de Teatro

e Floristeria: En la tarde se dictaran clases para realizar arreglos florales de todo
tipo, para regalo y exhibicion.
Horario: Lunes y Jueves 16h00 — 17h00
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Ceramica: Otra de las actividades recreacionales que tendremos seran las clases
de ceramica, donde se explotara la habilidad creativa de nuestros clientes en la
creacion de esculturas.

Horario: Lunes y Jueves 16h00 — 17h00

Imagen No.8: Clase de Ceramica

Jardineria: Las clases de jardineria se daran para ensenar los cultivos de diferentes
plantas medicinales y ornamentales. Contaremos con un vivero donde nuestros
clientes podran sembrar y cuidar sus cultivos.

Horario: Miércoles 16h00 — 17h00

Imagen No.9: Clase de Jardineria
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5.4.1.3 Producto Aumentado

Para poder ofrecer una experiencia integral, contaremos con una gama de servicios
complementarios, los cuales ayudardn a generar el posicionamiento de marca
deseado, ademas de ayudar a la fidelidad e identificacion del cliente con nuestro
concepto. Estos servicios seran:

e Enfermeria General: Queremos garantizar la mejor atencion médica para nuestros
clientes, ademés de asegurar el mejor cuidado en caso de suscitarse alguna
emergencia no deseada. Para esto se contara con el servicio “Plan zona protegida
mas consultas médicas® del Hospital Clinica Alcivar.

Dentro de esta cobertura se contempla la presencia en el local de personal médico
de la Clinica para atender diariamente las consultas médicas de nuestros clientes y
administrar el dispensario del centro recreacional.

Contaremos ademas con el servicio de ambulancia “Trauma Uno” para atender
Emergencias, Reanimaciéon y Trauma acorde a los pardmetros médicos
internacionales, garantizando personal médico debidamente entrenado. Estas
ambulancias estan equipadas ademds con equipos y medicacion para tratar
distintas patologias en Cardiologia, Neumonologia, Obstetricia, etc.

Ademas, quincenalmente programaremos la visita de médicos de distintas
especialidades, para realizar charlas y conversatorios que brinden una mayor
visibilidad a nuestros clientes sobre distintos temas de su salud. El costo de estos

especialistas estara incluido en el contrato con la Clinica Alcivar, como parte del
“Club de la Salud”

Imagen No.10: Servicio de Ambulancia “Trauma Uno”

8 http://hospitalalcivar.com/index.php/programas-de-salud-preventiva/servicio-de-ambulancia-

trauma-uno
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Paseos Asistidos: Una vez al mes, se organizaran paseos asistidos a distintas
partes del pais, para llevar la actividad fuera del centro y conocer diferentes
ciudades y lugares historicos del Ecuador.

. . . 9 .
Para esto, tendremos un convenio con Metropolitan Touring” quienes
mensualmente nos asistiran con los paquetes turisticos disponibles para cada mes.

Se ha predefinido un cronograma con 12 recorridos turisticos de alto interés
, ./ .. . . 1
dentro del Ecuador, seglin la recomendacién del Ministerio de Turismo'’.

Tabla No.5: Cronograma de Paseos

Mes Recorrido Provincia
Enero Ruta del Sol Sta Elena
Febrero Loja - Vilcabamba Loja
Marzo Machala - Zaruma El Oro
Abril Ingapirca Cafar
Mayo Ruta del Arroz Guayas
Junio Nariz del Diablo Chimborazo
Julio Avistamiento de Ballenas Manabi
Agosto Quito - Mindo Pichincha
Septiembre Muisne - Mompiche Esmeraldas
Octubre Ruta de los Lagos Imbabura
Noviembre Ambato - Bafios Tungurahua
Diciembre Islas Galdpagos Galdpagos

Fuente y Elaboracion: SC

? http://www.metropolitantouring.com.ec/Pagina/Presentacion/index.aspx

% http://www.ecuador.travel/a-donde-ir/destinos
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Alimentacion / Nutricién: Contaremos con el servicio de desayunos, almuerzos y
meriendas nutritivas de la Dra. Gabriela Viteri, junto con quien se disefiaran
semanalmente menus especificamente adecuados para adultos mayores. Estos
menus podran ser consumidos en el centro recreacional o programados para
llevar.

Segun el Instituto para la Atencion de los Adultos Mayores en el Distrito Federal
de México, la nutricion en el adulto mayor es importante ya que interactia con el
envejecimiento en varias formas':

e Contribuye a acelerar o disminuir la pérdida de tejidos y funciones del
cuerpo.

e Determina la presencia de enfermedades cronicas degenerativas.

e Pérdida del apetito a medida que la edad avanza.

e Permite manejar las sustancias nutritivas para cada estado de salud.

Imagen No.11: Porciones diarias de Alimentacion para el Adulto Mayor

Porciones necesarias para el adulto mayor

ran e I
-2 machonens/ Ua
ATTOL. Paata ¥ Pataian
Vel » I macsanmaddia
Prutas IACHonE & A
Acates 3-8 pesanes’ dls
Loche, yoguw,
b it $ racsonas/dia
Fave y dervadlog
Curnm magras, kuuvos.
y 1 1= mcsames/dla
Carves grasss
de jorma ocational
panbutides y dulooce

1 http://www.iaam.df.gob.mx/pdf/Manual cuidados.pdf
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5.4.1.4 Marca

Sin duda, aceptar la vejez nos enfrenta con muchos desafios, teniendo que adecuarnos
a este nuevo momento de la vida. Como dijo el poeta espafiol Francisco de Quevedo:
“Todos deseamos llegar a viejos, y todos negamos que hemos llegado.”

En la tradicion religiosa oriental, la vida no es més que una etapa dentro del ciclo
continlo de nacimiento, vida, muerte y reencarnacion, dentro del cual nuestras
acciones determinan el destino futuro de cada ser. A este ciclo constante e irrefutable
para la tradicion oriental se lo conoce como “Samsara”.

Es inevitable que todos vamos a envejecer fisicamente, pero la consideracion
individual de “ser viejo” depende de cada persona. Nuestro concepto de negocio se
basa en otorgarle al adulto mayor la posibilidad de mantenerse activo y reinventar la
ultima etapa de su vida.

Con este antecedente, la marca bajo la que comercializaremos nuestros servicios sera
“Samsara”, compuesta de una imagen y nombre, mostrado en el siguiente gréafico.

Imagen No.12: Marca

SAMSARA

Diseiio: José Luis Cornejo
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5.4.2 Estrategia de asignacion de precio

Tomando como base el factor de que nuestro mercado meta esta en el nivel socio
economico medio alto y alto, y que con nuestro servicio buscamos satisfacer una
necesidad de autorrealizacion, hemos optado por utilizar una estrategia de precios de
prestigio'?, que permita identificarnos con los atributos de exclusividad, calidad y
estatus antes planteados con nuestra marca.

Con este fin, hemos tomado en cuenta también los precios promedio del mercado,
obtenidos en la investigacion del mercado, para poder ubicarnos en un nivel mas alto
en la escala de precio en comparacion con la competencia.

Se ha definido el pago de una matricula bianual que genere un acceso restrictivo solo
para nuestro grupo objetivo, asi como varios paquetes que se adapten a los gustos y

necesidades de los clientes.

Tabla No.6: Precio de Mensualidades

Precios por Membresia

Matricula Bi-Anual (Financiable) $1.000
Membresia "Oro" S 460
Membresia "Plata" S 260
Membresia "Bronce" S 160

Fuente y Elaboracion: SC

e Membresia Oro: Esta membresia tiene como beneficio principal el acceso a los 4
cursos diarios brindados por el centro recreacional, asi como el uso total de las
instalaciones y el servicio de almuerzo nutritivo.

e Membresia Plata: Esta membresia faculta el acceso a 2 de los cursos diarios
brindados por el centro recreacional, asi como el uso total de las instalaciones y el
servicio de almuerzo nutritivo.

e Membresia Bronce: Esta membresia faculta el acceso a 1 curso diario asi como el
uso total de las instalaciones y el servicio de almuerzo nutritivo

Todas las membresias tendrdn acceso a las charlas médicas de especialidad y a los
paseos programados fuera de la ciudad, estos ultimos con un costo adicional.

2 http://www.promonegocios.net/precio/estrategias-precios.html
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5.4.3 Estrategia de Canales de distribuciéon

Dado nuestro modelo de negocio, el servicio es comercializado de manera directa a
los usuarios. Considerando el nicho de mercado escogido, y los resultados obtenidos
en la investigacion, hemos decidido que tendremos un unico local, que estard ubicado
en el sector de Urdesa, sector cuyo nivel socio econdmico ayudard a fortalecer
nuestro posicionamiento de exclusividad y agregara valor a nuestra oferta de servicio.
Ademas un porcentaje importante de los encuestados vive en el sector por lo que
facilitara el acceso. Para llegar a esta eleccion, se tomaron en cuenta variables como
ubicacion, dimensiones, precio, formas de pago y disponibilidad de parqueo.

La casa es de una sola planta, cuenta con 5 habitaciones que seran reconvertidos en
salones de clases, y un amplio patio con piscina para realizar las actividades fisicas y
presentaciones artisticas.

Imagen No.13: Fachada Local
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5.4.4 Estrategia de Promocion

Nuestro objetivo principal de promocion es lograr comunicar la novedad del
lanzamiento de nuestro servicio a la totalidad de nuestro mercado meta, pero sin por
esto llegar a perder el concepto de ser un lugar altamente exclusivo. Nuestro grupo
objetivo no tiene alta penetracion en las redes sociales por lo que hemos escogidos 2
focos para nuestra estrategia: Relaciones Publica, y Plan de Fidelidad.

5.4.4.1 Relaciones Publicas

El manejo de las relaciones publicas es un pilar fundamental para lograr la imagen y
posicionamiento que deseamos para Samsara. Contaremos con el respaldo de
Relaciones Publicas de Danilo Albornoz, conocido relacionista publico y presentador
de eventos de la ciudad.

e [Eventos:
Una vez al mes, se realizardn eventos de casa abierta para el publico en general,
en el que se exhibiran los diferentes talentos artisticos de nuestros clientes, segiin
las actividades desarrolladas en las clases diarias.

Nuestro relacionista publico debe promocionar estos eventos invitando a los
distintos medios (television, radio, diarios) para lograr su publicacion y
publicidad gratuita. En estos eventos se reconocera ademas a los alumnos con las
mejores calificaciones en cada una de las clases.

Imagen No.14: Eventos Samsara
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Auspicios:

Se buscard realizar convenios de auspicio para las diferentes actividades
promocionales del centro recreacional, con empresas cuyas marcas se relacionen a
nuestro grupo objetivo y compartan nuestro posicionamiento.

Nuestro centro recreacional ofrecera a las marcas una oportunidad de
comunicarse directamente con su grupo objetivo, a cambio de financiamiento y
auspicio para los eventos organizados por Samsara.

Potenciales Auspiciantes:
Kimberly Clark — Pafiales Plenitud
Johnson & Johnson — Splenda
Kraft Foods — Clight / Kraker Bran
Industrias Toni — Yogurt / Gelatina
Farmacias Fybeca

Tabla No.7: Potenciales Auspiciantes

Empresa Producto

Kimberly Clark | Paiales Plenitud

Johnson & Johnson Splenda cS‘P!ETd/a

s Y

Industrias Toni Toni Yogurt T
Farcomed Farmacias Fybeca F v beco

Fuente y Elaboracion: SC
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Inauguracion:
Una tarea clave que tendra nuestro relacionista publico sera la de coordinar y

organizar la inauguracion del Centro Recreacional Samsara.

Para este evento, se repartirdn 200 invitaciones personalizadas, especialmente
entregadas por nuestro relacionista publico a personas especialmente
seleccionadas por su perfil social y nivel de relacionamiento. Este nimero
representa ademas un 2% del total de nuestro mercado meta.

En estas invitaciones, se dara a conocer un resumen de nuestros servicios, ademas
de que estas tendran validez para un mes de membresia “Bronce” gratuito.

Del total de las invitaciones repartidas, esperamos una asistencia minima del 75%,
y una retencion del 50% de los asistentes.

Imagen No.15: Invitacion a Inauguracion

Diseiio: José Luis Cornejo
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5.4.4.2 Plan de Fidelidad

Es importante para nosotros mantener un nivel alto de fidelidad en nuestros usuarios.
Entendemos ademas, que la comunicacién voz a voz es muy importante para el
funcionamiento de nuestro negocio. Por estos motivos ofrecemos los siguientes
planes de premios.

e Plan “Vida Juntos™ Aplicara para quienes se inscriban junto a su pareja en
cualquiera de las membresias de nuestro centro. En este caso se otorgard un 2x1
en el pago de la matricula.

e Plan “Amigos para siempre”: Las personas que lleguen al centro por medio de un
referido, generaran un mes gratis de mensualidad para la persona que lo refirio.

e Plan “Juvenil”: A las personas que se inscriban como miembros del centro
recreacional entre los 60 y 65 afos se les cobrara un 50% de la matricula.

e Plan “Millon de Amigos™: Todo cliente que refiera mas de 10 nuevos clientes
efectivos en un periodo de 6 meses, sera premiado los siguientes 6 meses de
mensualidad gratuita.

e Plan “Cumpleafiero”: Todos nuestros clientes con mas de 3 meses de antigiiedad
podran utilizar gratuitamente las instalaciones de Samsara para sus celebraciones
de cumpleafios

Para poder realizar el correcto control y manejo de todos estos planes, luego de la
inscripcidn, nuestros socios recibiran totalmente gratis una tarjeta de afiliacion,
que sera su entrada al centro recreacional y le permitira acceder a los beneficios
de la red RedLinks a la cual estaremos afiliados'’.

13 http://www.redlinks.com.ec/
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Imagen No. 16: Tarjeta de Afiliacion — Redlinks

{yREDLINKS

TECNOLOGIA QUE IDENTIFICA

onpL 4442 B7AL 7376

Cristlan Eduncdo Davils Sogura

Diseiio: José Luis Cornejo

La afiliacién a RedLinks brindara ademas a nuestros socios descuentos en:

Locales de Comida

Locales de Ropa

Entretenimiento (Cine, Revistas)
Salud (Clinicas, Consultas Médicas)
Centros de Belleza
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5.5 Presupuesto de Marketing

Dentro del presupuesto de marketing, hemos considerado los gastos en los que
incurriremos dentro de nuestro plan de desarrollo del servicio e introduccion de la
marca, y que a su vez no estaran incluidos dentro del costo fijo de la operaciéon como
tal. A continuacion el detalle de lo mencionado

Tabla No.8: Presupuesto de Marketing

Presupuesto de Marketing

Proovedor Articulo Cantidad | Precio Unit. | Precio Total
Disefiador José Luis Cornejo Disefio Logo, Tarjetas, Invitaciones 1| $ 100,00 | S 100,00
Maxicopia Invitaciones para Inauguracion 200| $ 0,25 (S 50,00
Redlinks Tarjetas de Afiliacion 100| S 500 S 500,00
RRPP Danilo Albornoz Servicio de Relaciones Publicas 1| $ 500,00 | $ 500,00

Total Marketing Preoperativo| $ 1.150

Fuente y Elaboracion: SC

5.6 Plan de Ventas

Nuestro objetivo de ventas es el de lograr al menos 100 clientes permanentes del
centro recreacional. Para esto tendremos un vendedor de nomina que debera realizar
visitas puerta a puerta para conseguir nuevos clientes.

Se estima que el vendedor deberd realizar 10 contactos semanales, con una
efectividad del 30%, es decir, su meta sera la de captar 3 clientes por semana. El
vendedor puede ademds realizar acercamientos con clientes potenciales en centros
comerciales del norte de la ciudad, en los que puede pactar la cita de venta.

El rol del vendedor serda el de dar visibilidad a los clientes potenciales de los
beneficios que otorgard nuestro producto a su vida, mas alla de las actividades
recreacionales y ubicacion. Sus principales argumentos deben ser: Vida activa, salud,
cuidado personal y rejuvenecimiento.

El vendedor debe contar con un folleto / brochure que facilite la venta y que permita

al cliente reflexionar luego de la visita respecto al costo — beneficio de nuestra
propuesta de valor.
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CAPITULO 6
PLAN DE OPERACIONES

6.1 Descripcion de la Empresa

6.1.1 Tipo de Empresa

Geriservices S. A. sera una empresa especializada en brindar servicios de atencion y
recreacion para adultos mayores. Nuestra razon social refleja el motivo de existencia
de nuestra compaiiia.

La empresa buscara montar un centro recreacional cuyo principal enfoque es el de
brindar actividades recreacionales para los adultos mayores de nivel socioeconémico
A y B de la ciudad de Guayaquil

Debido a la necesidad de inversion que requiere el proyecto se formard la empresa
bajo la figura de sociedad andénima para de esta manera, si fuese necesario,
comercializar las acciones para financiar el proyecto.

6.1.2 Paquete accionario

El paquete accionario de Geriservices S. A. estard dividido en dos partes
correspondientes al 70% para el autor de este proyecto, dejando el 30% restante
abierto a nuevos inversionistas.

6.1.3 Vision

Geriservices S.A. espera convertirse en un plazo maximo de 2 afios en el principal
centro recreacional para adultos mayores de la ciudad de Guayaquil a través de un
servicio personalizado, innovador y de alta de calidad.

6.1.4 Mision
La mision de Geriservices S.A. es brindar a nuestros clientes un servicio integral que
les brinde una experiencia memorable durante su estadia en el centro recreacional.

6.1.5 Valores Corporativos
Lema: “Enfocados en el buen servicio pero guiados por valores”.

Los valores en los cuales Geriservices S.A. se basara seran:
Honestidad

Calidad en el servicio

Respeto

Espiritu de colaboracion.
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6.1.6 Estructura Legal

A continuacion se detalla el procedimiento para la constitucion de la empresa

Geriservices S.A.":

e Elaborar una minuta sobre el estatuto juridico de la nueva empresa, entendiéndose
que al dar este paso ya estan definidos quienes son los socios y la definicion del
presupuesto ¢ inversion para el desarrollo de la empresa

e Elaborar el acta constitutiva de la nueva empresa que va transcrita en la minuta
del punto uno.

e Establecer la constitucion del capital, el aporte de cada socio ya sea en dinero o en
bienes.

e Poner en consideracion de la Super Intendencia de Compaiiias la documentacion
pertinente.

e La Super Intendencia de Compaiias hace las observaciones de correccién o
aprobacion para ser dictado a resolucion.

e La resolucion se eleva a escritura publica conjuntamente con la escritura de la
minuta (punto 1). Para este paso ya debera estar depositado el valor del aporte de
capital en la cuenta bancaria llamada “Aportacion Bancaria”.

e Una vez hechas las escrituras, deben inscribirse en el Registro Mercantil y un
juego completo de toda la documentacion en la Super Intendencia de Compaiiias.

e En cuanto a los permisos municipales, la empresa deber recopilar los requisitos
necesarios para obtener la tasa de habilitacion del local comercial. También se
debera hacer el tramite correspondiente en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI) para patentar nombre, slogan y logo de marca.

Tabla No.9: Gastos de Constitucion

Gastos de Constitucion

Entidad Detalle Costo
Uso de Suelo
M.I. Municipalidad de |Patente
. 300,00
Guayaquil Tasa de Habilitacion 5
Bomberos

Registro de Marcas
Emision de Titulo
Suscripcion del capital $ 800,00
Superintendencia de Inscripcic').n - dela gscritura -
Comparifas Constitucion med|tc1nte escri $ 900,00
Gastos de Asesoria
Otros
Total Gastos de Constitucion| $ 2.082,00

Fuente y Elaboracién: SC

IEPI

$ 82,00

14 . .
Wilson Alcivar, Doctor en Leyes
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6.2 Diagrama de procesos para la Prestacion de Servicios:
El cuadro a continuacion muestra la ruta de los clientes potenciales y los clientes de
Samsara

Grafico No.14: Flujograma de Operacion

FLWOGRAMA DE RUTA DEL CLIENTE: CENTRO RECREACIONAL

| Uegada del Cliente |

] Recepcian I
EMdiemiro del HNa " Visita Guiada: Servicio al
Centro? cliente
5i
|
X
Actividades i Cierre de
Recreacionales A sl wh?
Almuerzo
No
Actividades
Recreacionales PM
Salida

Fuente y Elaboracion: SC
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6.3 Horarios de Atencion

“Samsara” abrira sus puertas de lunes a viernes de 08h30 a 18h00. Nuestras
actividades recreacionales tendran una duracion de una hora cada una, con 30
minutos de receso entre cada una.

Adicionalmente se programaran 2 horas para el almuerzo. El almuerzo ofrecido sera
un menu nutritivo, el cual serd provisto diariamente por la nutricionista Gabriela
Viteri Ayala.

Tabla No.10: Horario de Actividades Recreacionales

Lunes Martes Miércoles Jueves \IEGES
09h00 - 10h00| Aerdbicos | Aerdbicos Aerdbicos Aerdbicos | Aerdbicos
10h30- 11h30| Pintura Musica |Club de Lectura| Pintura Musica

12h00 - 14h00 Almuerzo
14h30- 15h30| Pasteleria Danza Teatro Pasteleria Danza
16h00 - 17h00| Floristeria | Ceramica Jardineria Floristeria | Ceramica

Fuente y Elaboracion: SC

Es importante mencionar que acorde a nuestro Plan Cumpleafios se abriran las
puertas del centro recreacional para estas celebraciones previa reservacion de
nuestros clientes.

6.4 Capacidad Instalada

Para el calculo de la capacidad requerida, se consider6 nuestro segmento de mercado
potencial segun el estudio de mercado previamente realizado. Nuestro objetivo a dos
afios es captar un 1% de nuestro segmento, por lo que nuestra capacidad instalada, ird
en base a nuestro objetivo planteado.

Tabla No.11: Calculo de Demanda Total

Calculo de Clientes a Atender

Poblacién Total Guayaquil 2.563.473
De 65 afios y Mas (adultos mayores) 8% 198.542
NSEAyB 6% 11.441
Objetivo a 2 afios 1% 100

Fuente y Elaboracion: SC
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Para poder cubrir nuestra demanda esperada es necesario establecer las frecuencias
estimadas de visitas por hora del centro. Se considerd para esto que el 30% de los
clientes tendran membresia “Oro”, por lo que estaria jornada completa. Un 30%
tendria membresia “Plata” por lo que estaria media jornada. Y un 40% tendria
membresia “Bronce”, por lo que estaria solo una clase por dia.

Tabla No.12: Flujo de personas por hora

Factorde Demanda por

Tipo de Membresia Mix .. . .
conversion  Actividad

Oro 20% (20 100% 20
Plata 30% |30 50% 15
Bronce 50% | 50 25% 13

Demanda Promedio 48

Fuente y Elaboracién: SC

Una vez calculada la demanda constante se determind que necesitamos capacidad
para atender simultineamente a 48 personas en promedio. Sin embargo, en horas pico
debemos estar preparados para atender al 100% de los clientes quienes podrian
coincidir en alglin momento especifico del dia.

6.5 El Local

Dentro de nuestra planificacion se determind que el lugar ideal para nuestro centro
recreacional sea en Urdesa. Esto es debido a que la mayor parte de nuestro grupo
objetivo vive y/o visita con frecuencia este sector de la ciudad.

Tamano: 950 m2 de Terreno, 450 m2 de Construccion

Precio alquiler: $3000 mensuales

Ubicacion: Todos los Santos #106 entre Cedros y Victor Emilio Estrada
Distribucion: 5 habitaciones, 4 baios, 1 sala, 1 comedor, 1 cocina, patio frontal
con parqueo, patio trasero con piscina

El local escogido estd ubicado en la Av. Todos los Santos entre Cedros y Victor
Emilio Estrada, es de propiedad de la familia Chacon Coronel y ya se ha realizado un
pre-acuerdo para el alquiler de la que actualmente funge como vivienda familiar.
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Imagen No. 17: Ubicacion del Local
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Fuente: Google Maps

6.5.1 Readecuaciones

Para readecuar el local de vivienda a centro recreacional no se requiere obra civil, ya
que se pueden utilizar las actuales habitaciones como aulas de clase. Asi como la
zona del patio trasero se puede usar para algunas actividades recreacionales como
aerdbicos o teatro.

Sin embargo, es necesario realizar implementacion de rampas para sillas de ruedas y
material antideslizante en el piso para evitar accidentes de nuestros clientes.
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Imagen No.18: Distribucion del local

Disefio: José Luis Cornejo

A continuacién mostraremos fotografias actuales del local:
Imagen No.19: Entrada principal
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Imagen No.20: Piscina y Patio Trasero
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Imagen No.22: Sala de Television
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6.6 Plan de Compras

6.6.1 Implementos, Equipos, Accesorios y Servicios a Contratar

Para el buen desarrollo del negocio, se identificaron los implementos, accesorios y
bienes muebles a adquirir, asi como los servicios a contratar (seguridad, limpieza,
etc.).

En el cuadro que se muestra a continuacion se detallan los equipos, implementes y
accesorios a adquirir.

Tabla No.13: Implementos y Accesorios para Actividades Recreacionales

Implementos para Actividades Recreacionales

Proveedor Descripcion Cantidad | Precio Unit. | Precio Total
Pinceles 100| S 0,48 | S 47,62

Juego de Pinturas 100| S 305|S 304,76

Super Paco Canvas 100| $ 333 | S 333,33
Paletas 100 $ 333|S 333,33

Marcadores 200| $ 3,10 | S 619,05

Lapices 200| $ 029 | S 57,14

Colchonetas 100| $ 14,29 | S 1.428,57

KAO Sports Mancuerna.\s. 100| S 38118 380,95
Bolas Medicinales 50| S 1429 | S 714,29

Tubos Flotadores 100| S 302|S 301,90

Guitarras 5| S 71,43 | S 357,14

Flautas 10 $ 476 | S 47,62

Pandereta 10 $ 3811 38,10

Cervantes Maracas 10| S 4,76 | S 47,62
Bongos 5[ $ 80,95 [ S 404,76

Microfonos 5 S 80,95 | S 404,76

Amplificadores 10 $ 109,52 | S 1.095,24

Mr Books Novelas 10| S 2381 (S 238,10
Maceteros 100| S 1,79 | S 179,05

Garden Store Juego de Utensilios de Jardineria 100| S 7,621 S 761,90
Tierra de Sembrado 40| S 1,50 | $ 59,81

Batidora Manual 100| S 6,67 | S 666,67
Importadora San Vicente |Utensilios de Cocina 100| $ 333|S 333,33
Reposteros 100| $ 4,29 [ $ 428,57

Total Implementos| $ 9.584

Fuente y Elaboracién: SC

El cuadro superior detalla precios de los proveedores con la mejor opcion por precio,
disponibilidad de productos, modelos, y descuentos.
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6.6.2 Muebles, decoracion y equipos administrativos
Cada espacio esta disefiado para lograr la perfecta armonia. Cada espacio debe ser de
maxima comodidad para que nuestros clientes disfruten su estadia al 100%.

Tabla No.14: Muebles y Equipos

Muebles y Equipos

Proovedor Articulo Cantidad | Precio Unit. | Precio Total
Sofa Lenn 2 puestos 3l s 824 | S 2.471
Tempo Silla oficina massto 1 S 211 | S 211
Mesa de centro qubbo 2| $ 587 | S 1.174
Televisor de Plasma de 42 pulgadas 1 $ 764 | S 764
Indusur Cable HDMI 1 $ 171§ 17
Reproductor de DVD -HDMI 1l S 58| S 58
Sillas Plasticas 100| $ 20| S 2.000

Plapasa
Mesas rectangulares 30[ S 65| $ 1.950
Laptop Dell 1l S 889 | $ 889
Computron Desktop PC 1 S 750 | $ 750
Impresora 1 $ 54| $ 54
Total Implementos| $ 10.338

Fuente y Elaboracién: SC

6.6.3 Servicios Varios
Para brindar un excelente servicio a nuestros clientes se considerd la contratacion de
ciertos servicios ademas de los servicios basicos. La siguiente tabla muestra el detalle
de los mismos.

Tabla No.15: Servicios Mensuales

Costos Fijos

Proveedor Servicio Costo Mensual
Amagua Agua S 100
Emelgur Luz S 500

Grupo TV Cable Telefono / Internet S 60
CPA Karina Briones Servicios Contables S 100
Franco y Asociados Servicios Legales S 100
Ecuaserviglobal S.A. Servicio de Limpieza S 750
Banco de Guayaquil Pago de Nomina S 50

Seginter S.A. Seguridad S 880
Corpboy Transporte S 550
Nutric. Gabriela Viteri Almuerzos S 600
Danilo Albornoz RRPP S 500
Clinica Alcivar Servicios Médicos S 800
Servicap Capacitacion del Personal | $ 500
Metropolitan Touring Paseos Asistidos S 400
Total Servicios| $ 5.890

Fuente y Elaboracién: SC
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CAPITULO 7
PLAN DE RECURSOS HUMANOS

7.1 Politica de Recursos Humanos

Al ser una empresa dedicada a los servicios y al cuidado de los adultos mayores, el
personal que labore en Samsara es pilar fundamental en el éxito del negocio. Por este
motivo se debe elegir al personal con el perfil y las competencias adecuadas para
cada una de las posiciones dentro de nuestro organigrama.

La seleccion del personal se lo hara por medio de portales de Internet como
Multitrabajos.com'” y Computrabajo.com'®, donde se receptaran las aplicaciones de
los potenciales candidatos.

Posterior a eso, se realizara entrevistas por competencias a los candidatos con el perfil
mas cercano al deseado, para evaluar adecuadamente a cada uno y seleccionar al
personal mejor calificado.

7.1.1 Politicas de Administracion del personal

Es importante que nuestra promesa de servicio se mantenga constante en el tiempo, y
es nuestro personal el principal canal para sostener la propuesta de valor de la
compafia. Esto convierte en una parte clave del negocio la estandarizacion de
procesos y politicas de atencion al cliente y conducta de nuestro personal.

Con el afan de garantizar esto, hemos considerado la creacion de dos manuales.
e Manual de atencidn al cliente: Contendra el saludo institucional, la bienvenida, la

compafiia, antes durante y después del servicio y el servicio Post Venta. Ademas
de la mision, vision y objetivos de la empresa.

e (Cddigo de Conducta: Incluird el reglamento interno de la empresa, la ética
laboral, politica de administracion de consecuencias y recomendaciones para un
buen trabajo en equipo, ademas de mensajes de auto superacion.

15 . .
www.multitrabajos.com

16 .
www.computrabajo.com
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7.2 Organigrama

De acuerdo a las necesidades del negocio, se ha definido un organigrama que cubra
las funciones basicas de la administracion del centro recreacional.

Segun lo planteado, el organigrama contara con 9 posiciones y se divide en la
siguiente estructura:

1 Gerente General

1 Administrador

1 Recepcionista

1 Asistente de Comedor
4 Profesores

1 Vendedor

Grafico No.15: Organigrama

Gerente
General

= Recepcionista

Asistente

Comedor

Fuente y Elaboracion: SC
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7.2.1 Descriptores de Cargo

Para garantizar contar siempre con un equipo eficiente y de alto desempefio, es
importante definir las funciones de cada cargo en el organigrama.

Es fundamental ademas determinar el perfil profesional deseado para cada uno de los
cargos, ademas de las competencias requeridas para ejercerlos.

Cargo

Gerente General

Tabla No.16: Descriptores de Funciones y Competencias

Descriptor de Funciones
Planificar, controlar y administrar los
recursos del centro recreacional, asegurando
los procesos comerciales y de servicio,
estableciendo y planificando metas de corto,
mediano y largo plazo.

Perfil Profesional
Titulo de cuarto nivel (Maestria en
Administracién de Empresas)
Minimo 3 afios en puestos
gerenciales. Preferible en empresas
de servicios.

Competencias

Liderazgo,
Comunicacion
Asertiva, Enfoque en
resultados

Administrador

Administrar, supervisary garantizar el
correcto funcionamiento administrativo del
centro recreacional (insumos, servicios
basicos)

Titulo de tercer nivel en Ingenieria
Comercial, Economia, Gestion
Empresarial o carreras afines.

Minimo 3 afios en puestos
administrativos

Trabajo bajo presion,
Comunicacion
Asertiva, Pensamiento
Sistematico

Recepcionista / Asistente

Administrar el control de asistencias de los
clientes. Coordinar con proveedores.

Titulo de bachiller

Planificaciény
Organizacion, Servicio
al Cliente

Asistente Comedor

Coordinary ejecutar el proceso de atencidon
de los clientes en el comedor

Titulo de bachiller

Planificaciony
Organizacion, Servicio
al Cliente

Profesores

Dirigir las actividades recreacionales diarias
y supervisar los proyectos y tareas de los
adultos mayores

Titulo de tercer nivel en Pedagogia.
Minimo 2 afios de experiencia
trabajando con adultos mayores.

Orientacién a la gente,
Relacionamiento,
Optimismo /
Autoeficiencia

Vendedor

Realizar las visitas de ventay captar nuevos
clientes para el centro recreacional

Titulo de tercer nivel en Ingenieria
Comercial, Economia, Gestion
Empresarial o carreras afines.

Minimo 3 afios de experiencia en
ventas, preferiblemente de
intangibles.

Negociacidn,
Orientacion a
Resultados,
Relacionamiento

Fuente y Elaboracion: SC
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7.3 Compensaciones y Salarios

Los sueldos se pagaran de la siguiente manera, un 40% el dia 15 y el 60% restante, el
30 de cada mes. Se ha considerado al Banco de Guayaquil, con su sistema Pago
Efectivo, para el pago de la nomina.

Se garantizara el cumplimiento de la ley pagando a todos nuestros empleados sueldos
por encima del salario minimo vital y cancelando todos los beneficios estipulados en
la ley.

A continuacioén se detalle el desglose de la compensacion mensual por empleado:

Tabla No.17: Detalle de Sueldos y Beneficios

Detalle de personal, sueldos y beneficios

Aporte
Personal Numero Sueldo Patronal 13ro 14to Fondo Vacaciones | Total Unit. Total
Reserva

11,65%
Administrador 1 S 800 [ S 93| S 67|S 27 | S 67|S 33 S 1.086 | $ 1.086
Recepcionista 1 S 350 | S 41| S 29 (S 27 | S 29 (S 15| S 490 | S 490
Asistente Comedor 1 S 350 [ $ 41 (S 29|S 27 | $ 29| S 158 490 | $ 490
Profesores 4 S 650 | $ 76 (S 54 (S 27 | S 54 (S 27| S 888 | S 3.551
Vendedor 1 S 350 | $ 41| S 29|$ 27| S$ 291|$ 15 490 | S 490
Total 9 S 2.500| $ 291| S 208| S 133( $ 208| S 104| $ 3.445( S 6.108

Fuente y Elaboracién: SC

7.4 Capacitacion

Junto con el proveedor Servicap, se disefiara un plan de capacitacion dirigido a todos
nuestros empleados para garantizar que posean los debidos conocimientos en cuanto a
la gestion de adultos mayores.

7.4.1 Objetivos de la Capacitacion

e (Capacitar mediante conocimientos tedrico — practicos, a fin de optimizar la
calidad de vida de los adultos mayores asistidos, entendiéndose como tal un
concepto multidimensional de factores bio — psicosociales.

e Apoyar y desarrollar las capacidades personales incrementando la autonomia del
adulto mayor.

e Promover los habitos saludables, con la finalidad de evitar mayores grados de
dependencia y/o mejorar su calidad de vida.

e Diestrar, colaborar y/o realizar las actividades basicas e instrumentales de la vida
diaria que los adultos mayores no puedan ejecutar por si solos.
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7.4.2 Metodologia
Se desarrollard una metodologia que se sustentara en los principios de la pedagogia
productiva y asociativa basada en los cuatro componentes:

Psicologia del adulto mayor
Nutricion del adulto mayor

Fisiatria del adulto mayor

Terapia ocupacional del adulto mayor

Y la metodologia a emplear es la tedrica-practica y la metodologia cualitativa la
misma que es un proceso metddico y sistematico dirigido a la solucion de problemas
o preguntas cientificas, mediante la produccion de nuevos conocimientos, los cuales
constituyen la respuesta a nuevas interrogantes.

Esta metodologia que es muy sencilla y comprensible, la misma que pueda ser
utilizada por los participantes en la transferencia de los conocimientos adquiridos, de
tal manera que los participantes sean un ente multiplicador del proyecto y logren
transferir sus conocimientos de manera sencilla a su comunidad.

7.4.3 Contenido de la Capacitacion

La capacitacion constara de 6 modulos que seran dictados continuamente al personal
para mantener actualizados los conceptos y brindar una atencion de primer nivel a
nuestros clientes. Estos médulos son:

El adulto mayor y enfermedades mas comunes
Cuidados especiales para el adulto mayor
Nutricion del adulto mayor

Terapias fisicas del adulto mayor

Familia del adulto mayor

Cuidados para el cuidador
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CAPITULO 8
PLAN FINANCIERO

8.1 Inversion Inicial

Una vez definidas las condiciones de arranque del negocio, se definen los gastos pre-
operativos que comprenden la constitucion legal de la compafiia y la campafia de
lanzamiento de la marca. Estos gastos ascienden a $12.815 y estaran amortizados a un
plazo de 5 aios.

Tabla No.18: Gastos Pre-operativos

Concepto Valor
Gastos de Constitucion S 2.082,00
Gastos de Marketing S 1.150,00
Compra de Implementos S 9.583,62
Total Gastos Pre-operativos | S  12.815,62

Fuente y Elaboracion: SC

Adicionalmente, es necesario readecuar el local con muebles y equipos que permitan
el inicio de la operacion. Asi mismo, antes de iniciar la adecuacion del local se
necesita adelantar el deposito de un mes de arriendo como garantia.

Es apropiado también estimar un capital circulante que pueda cubrir
aproximadamente 45 dias de operacion y pago de costos fijos, por lo que se plantea
arrancar con una caja de $23.996.

Tabla No.19: Inversion Inicial

Concepto Valor
Muebles y Enseres S 7.805,96
Equipos de Oficina S 2.531,90
Depdsito Alquiler S 4.000,00
Capital Circulante S 23.996,26
Gastos Pre-operativos S 12.815,62
Total Inversién Inicial S 51.149,74

Fuente y Elaboracién: SC
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8.2 Financiamiento del proyecto

Para financiar el proyecto se buscard un crédito de inversion bancario, en el que se
aportara con capital propio el 35% del capital y el restante sera el monto a financiar.

Tabla No.20: Fuentes de Financiamiento

Fuentes de Financiamiento

Financiamiento Inversiéon USD %
Capital Propio S 17.902,41 35%
Préstamo Bancario | S 33.247,33 65%

Total S 51.149,74 100%

Fuente y Elaboracion: SC

Las condiciones del crédito solicitado seran a 5 afios plazo con una tasa del 10,5%.
Esto significara un pago anual entre capital e intereses de $8.852,87.

Tabla No.21: Amortizacion de Pagos

Tabla de Amortizacién de Pagos ‘

Periodo Capital Interes Pago Saldo
0 S 33.247,33
1 S 3324733 (S 3.490,97 | $ (8.882,87)| S 27.855,43
2 S 27.85543|S 292482 |$ (8.882,87)| S 21.897,38
3 S 21.897,38 | S 2.299,22 | $ (8.882,87)| $ 15.313,73
4 S 15.313,73 [ $ 1.607,94 | S (8.882,87)| S 8.038,80
5 S 8.03880|S 844,07 | $ (8.882,87)| $ -
S 11.167,03 | $ (44.414,36)

Fuente y Elaboracién: SC

Se plantea obtener el crédito a través de la Corporacion Financiera Nacional, dentro
de su programa de Financiamiento Estratégico para Emprendedores'’.

Y http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com content&view=article&id=48&Itemid=365
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8.3 Ingresos

8.3.1 Demanda y Mix

Comercialmente se plantea la meta de alcanzar el 1% de nuestro segmento del
mercado. Para esto, hemos planteado un crecimiento afio a afio en la demanda del
15%, para llegar a atender 145 para el quinto afio de operacion.

Tabla No.22: Demanda en # Clientes

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
85 100 115 130 145

Fuente y Elaboracion: SC
Ademas, segun el mix esperado de membresias entre Oro, Plata y Bronce, mas el

pago bi-anual de la matricula, el ingreso promedio por cliente obtenido seria de
$291,67.

Tabla No.23: Ingreso promedio por Cliente

Demanda Esperada

Concepto Mix Precio Promedio por cliente
Membresia "Oro" 20% S 460,00 | $ 92,00
Membresia "Plata" 30% S 260,00 | $ 78,00
Membresia " Bronce" 50% S 160,00 | S 80,00
Matricula 100% $ 1.000,00 | S 41,67
Ingreso promedio por cliente| S 291,67

Fuente y Elaboracion: SC

8.3.2 Proyeccion de Ingresos
Con estos datos se efectud la proyeccion de ingresos por concepto de ventas para los
primeros 5 afios de operacion de Samsara.

Tabla No.24: Proyeccion de Ingresos a 5 afios

Proyeccion de Ingresos

Ingresos Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos Mensualidades S 255.000,00 | $ 300.000,00 | $ 345.000,00 | $ 390.000,00 | $ 435.000,00
Ingresos Matriculas S 42.500,00 | $ 50.000,00 | $ 57.500,00 | S 65.000,00 | S 72.500,00
Total Ingresos S 297.500,00 | $ 350.000,00 | S 402.500,00 | $ 455.000,00 | $ 507.500,00

Fuente y Elaboracion: SC
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8.4 Costos

8.4.1 Costos Fijos

Los costos fijos se han agrupado segun el tipo de gasto, en donde se observa que los
dos rubros mas fuertes son los sueldos y salarios del personal y el alquiler del local,
que juntos representan mas del 60% de los gastos fijos del centro recreacional.

Tabla No.25: Costos Fijos por Mes

Concepto Valor
Gastos de Alquiler S 4.000,00
Gastos Administrativos S 1.900,00
Gastos de Marketing S 900,00
Servicios Basicos S 660,00
Servicios Contables S 150,00
Servicios Generales S 2.180,00
Servicios Legales S 100,00
Sueldosy Salarios S 6.107,51
Total Costos Fijos S 15.997,51

Fuente y Elaboracién: SC

8.4.2 Costos Variables

El principal rubro de costos variables del centro es el consumo de los implementos
para cada una de las actividades recreacionales a realizarse. Para suplir esto, se
realizé una estimacion de rotacion, llegando a un valor mensual de $28,72 por cliente.

Tabla No.26: Costos Variables por Mes

Costos Variables

Implementos Pintura S 16,95
Implementos Jardineria S 3,42
Implementos Reposteria S 8,35
Total Costos Variables S 28,72

Fuente y Elaboracién: SC
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8.4.3 Proyeccion de Costos

Tomando los datos mensuales de costos fijos y variables, y combinandolo con la
proyeccion de demanda para los primeros 5 afios de operacion, se realizo el calculo
de los costos de operacion del centro recreacional.

Tabla No.27: Proyeccion de Costos a 5 Afios

Proyeccion de Costos

Costos Ano 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Costos Fijos S 191.970,10 | S 197.729,20 | $ 203.661,08 | $ 209.770,91 | $ 216.064,04
Costos Variables S 29.297,80 | $§ 34.468,00 | $ 39.638,20 | $§ 44.808,40 | S 49.978,60
Amort. Deuda S 8.882,87 | $ 8.882,87 | $ 8.882,87 | $ 8.882,87 | $ 8.882,87
Total Egresos S 230.150,77 | $ 241.080,08 | S 252.182,15 | $ 263.462,18 | S 274.925,51

Fuente y Elaboracion: SC

8.5 Estado de Pérdidas y Ganancias

Luego de haber definido claramente los ingresos y egresos anuales de la operacion de
Samsara, se debe realizar la proyeccion del Estado de Resultados a 5 afios plazo. Se
considera el Impuesto a la Renta vigente en 2013 y la reparticion de dividendos desde
el segundo afo.

Tabla No.28: Estado de Pérdidas y Ganancias a 5 Afios

Estado de Resultados a 5 Ahos

Detalle Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos S 297.500 | S 350.000 | $ 402.500 | $ 455.000 | $ 507.500
Costos Variables| S 29.298 | S 34.468 | S 39.638 | S 44.808 | S 49.979
Margen S 268.202 | $ 315.532 | $ 362.862 | $ 410.192 | $ 457.521

90% 90% 90% 90% 90%
Costos Fijos S 191.970 | S 197.729 | S 203.661 | S 209.771 | S 216.064
Depreciacion S 2405|S 2405|S 2405|S 1561|S$S 1561
Amortizacion S 2563|S 2563|S 2563|S 2563|S 2563
BAIT S 71264 |S 112.835 | $ 154.232 | $ 196.296 | $ 237.333
24% 32% 38% 43% 47%
Intereses S 3491|S 2925|S 2299|S 1608 |S 844
BAT S 67.773 | S 109.910 | $ 151.933 | $ 194.688 | $ 236.489
23% 31% 38% 43% a47%
Impuestos S 25.076 |S 40.667 |S 56.215|S 72035 (S 87.501
BDT S 42697 |S 69.243 | S 95.718 | $ 122.654 | $ 148.988
14% 20% 24% 27% 29%
Dividendos 13.849 19.144 24.531 29.798

Fuente y Elaboracion: SC
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8.6 Flujo de Tesoreria

La liquidez es importante en este tipo de negocios ya muchos de los costos fijos son
compromisos adquiridos dificiles de postergar. Se debe considerar ademas un desfase
en el ingreso ya que no se puede contar con la puntualidad 100% de los clientes en el

pago.

Se considera ademds que la caja requerida para el inicio de cada periodo sea de 60
dias versus los gastos anuales.

Tabla No.29: Flujo de Tesoreria a 5 Afios

Flujo de Tesoreria a 5 Afos

Detalle Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ano 4 Afno 5

INGRESOS

Ingresos por ventas S 297.500 | $ 350.000 | $ 402.500 | $ 455.000 | $§ 507.500
% Penalidad interna $ (8.264) $ (9.722) $  (11.181) $  (12.639) $  (14.097)
Recuperacion penalidad S 8.264 S 9.722 S 11.181 $ 12.639
TOTAL Ingresos S 289.236 | $ 348.542 | $ 401.042 | $ 453542 | $ 506.042
EGRESOS

Costos Fijos S 191970 | $ 197.729 | $ 203.661 | S 209.771 | S 216.064
Costos Variables S 29.298 | $ 34.468 | S 39.638 | $ 44808 | $ 49.979
Pago de Capital S 5392 (S 5958 | $ 6.584 | S 7275 (S 8.039
Pago de Intereses S 3491 |S 2925 1|8§ 2299 | §$ 1.608 | $ 844
Impuestos S 25.076 | S 40.667 | $ 56.215 | S 72.035
Pago de dividendos S 13.849 [ $ 19.144 | $ 24.531
TOTAL Egresos S 230.151 | $ 266.156 | S 306.697 | $ 338.821 | $ 371491
Excedente / Deficit S 59.085 | $ 82.386 | $ 94344 | $ 114.721 | $ 134.551
Caja Inicial S 23.996 | $ 83.082 | $ 165.467 | $ 259.812 [ S 374.532
Caja Resultado Final S 83.082 | $ 165.467 | $ 259.812 [ S 374532 (S 509.083
Caja Maxima en Balance S 44359 | $ 51.116 | $ 56.470 | $ 61.915 | $ 67.885
Excedente de caja S - S 114351 | S 203.341 | $ 312617 | $ 441.198

Fuente y Elaboracion: SC
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8.7 Balance General Proyectado
El Balance General es el resumen de lo que tiene, debe y le deben a la empresa al

cierre de cada afio de operacion.

Tomando los datos previamente proyectados del Estado de Resultados y el Flujo de
Tesoreria, se realizo el ejercicio de proyeccion del Balance General a 5 afios plazo.

Tabla No.30: Balance General a 5 Afios

Balance General Proyectado a 5 Aiios

Detalle Ano 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afno 5
ACTIVOS
Caja S 23996 | S 83.082 [ S 51.116 | S 56.470 | S 61915 [ S 67.885
Excedente de Caja S - S 114351 | $ 203.341 | $ 312617 | S 441.198
Cuentas por cobrar S 8.264 | $ 9722 |$ 11.181 | S 12.639 | S 14.097
Activos Fijos S 10.338 | $ 7.933 | S 5.528 | $ 3.122 | S 1561 | S -
Arriendo prepagado S 4.000 | $ 4.000 | $ 4.000 | $ 4.000 | $ 4.000 | $ 4.000
Pre operativos S 12.816 | $ 10.252 | $ 7689 | S 5126 | $ 2563 |S -
Total Activos S 51.150 | $ 113531 | $ 192.406 | $ 283.241 | $ 395.295 | $ 527.180
PASIVOS
Impuestos por pagar S 25.076 | $ 40.667 | $ 56.215 | $ 72.035 [ $ 87.501
Dividendos por pagar S 13.849 | S 19.144 | S 24531 S 29.798
Deuda LP S 33.247 [ S 27.855 [ S 21.897 | S 15314 | $ 8.039 | S -
Capital S 17902 | $ 17.902 | $ 17902 | $ 17.902 | $ 17902 | $ 17.902
Utilidades Retenidas S 42697 | S 98.091 | $ 174.666 | S 272.789 | $ 391.979
Total Pasivo + Patrimonio S 51.150 | $ 113531 | $ 192.406 | $ 283.241 | $ 395.295 | $ 527.180
NOF $ 66270 $ 6323 $ (7.708) $ (22.011) $ (35.315)|

8.8 Indicadores Financieros
La rentabilidad del proyecto debe medirse por medio de indicadores que permitan
cuantificar los resultados operativos y financieros del mismo. Para esto se utilizan el
ROA (Return of Assets) y el ROE (Return of Equity), para conocer la rentabilidad
producida por el activo fijo y por el patrimonio aportado por los accionistas.

Fuente y Elaboracion: SC

Tabla No.31: Indicadores Financieros

Indicadores Financieros

KPI Aho 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
ROE 70% 60% 50% 42% 36%
ROA 81% 82% 74% 66% 58%

Fuente y Elaboracion: SC
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8.9 Evaluacion del Proyecto

8.9.1 Calculo de Ke y WACC

El modelo CAPM (Capital Assets Pricing Model) nos permite evaluar el rendimiento
que el mercado y los accionistas deben esperar de nuestro proyecto, en base a las
condiciones financieras del entorno.

Utilizando este modelo y tomando los datos referenciales del Departamento del
Tesoro de Estados Unidos'® y la Bolsa de Valores de Nueva York', se determina que
el Ke esperado por los accionistas debe ser de 15,78%

Tabla No.32: Calculo de KE

Calculo de Ke

Be indust 1,14
D/E 65%
Tc 37%
Bo (sin D) 0,81

rf 1,42%
rm -rf 10,04%
Ko indust 9,54%
Riesgo pais 6,24%
Ke Ecuador 15,78%

Fuente y Elaboracion: SC

El rendimiento del proyecto como tal, también conocido como WACC por su siglas
en inglés (Weighted Average Cost of Capital), sirve para descontar el Flujo de Caja
Libre (Free Cash Flow) y realizar la correcta evaluacion de la empresa.

Tabla No.33: Calculo de WACC

WACC

Kd 13%
Tc 37%
D/A 65%
E/A 35%
Deuda 33.247
Patrimonio 17.902
Activos 51.150
Ke 15,8%
WACC 10,85%

Fuente y Elaboracion: SC

'® Departamento de Tesoro de Estados Unidos:

'¥ Rendimiento promedio de empresas del mismo sector del NYSE
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8.9.2 Free Cash Flow

El Free Cash Flow nos permite ver el saldo disponible para realizar el pago de los
accionistas y el pago de las deudas de la empresa, una vez descontadas las inversiones
en activos fijos y la necesidad operativa de fondos.

Tabla No.34: Free Cash Flow

Detalle Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

Anho 5
BDT S 42,697 | S 69.243 | S 95.718 [ S 122654 | S 148.988
Depreciacion S 4968 | S 4968 | $ 4968 | S 4124 | S 4.124
Gastos Financieros S 3491 (S 2925 | S 2299 | S 1.608 | S 844
Escudo Fiscal GF $ (1.292)| ¢ (1.082)] $ (851)| $ (595)| $ (312)
Variaciones NOF S (42.273)| S 59.946 | S 14.031 | $ 14303 | $ 13.305
FCF S (51.150)( S 7591 ($ 136.000 |$ 116.166 |$ 142.094 (S 166.949

Fuente y Elaboracién: SC

8.9.3 VAN y TIR

El céalculo de la Tasa Interna de Retorno TIR y el Valor Actual Neto (VAN)? es
altamente importante para determinar la conveniencia o no de la implementacion del
proyecto segun su nivel de retorno de la inversion

En este caso, el TIR y el VAN son altamente positivos ya que nuestro tasa interna de
retorno al final del afio 5 es del 121%, y nuestro valor actual neto es de $291.026. Si
comparamos estos valores, por ejemplo con la tasa de interés pagada por la banca
privada por una pdliza de inversion, convierten al proyecto en una inversion
sumamente atractiva desde el punto de vista financiero.

Tabla No.35: VAN y TIR

Valoracion del Proyecto

VAN $ 291.026
TIR 121%

Fuente y Elaboracién: SC

20 . . .
http://www.zonaeconomica.com/inversion/metodos
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8.10 Analisis de Sensibilidad

Considerando la inestabilidad natural de nuestro mercado, se realiza un analisis de
sensibilidad financiera, considerando un escenario pesimista y un escenario optimista
con decrecimiento e incremento en la demanda del = 25% en cada caso

Tabla No.36: Escenario Pesimista

Detalle Airo 0 Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
BDT S 12.879 | $ 29.486 | S 46.022 | S 72957 | S 89.353
Depreciacion S 4968 | $ 4968 | S 4968 | S 4124 | S 4.124
Gastos Financieros S 3491 (S 2925 | $ 2299 | S 1.608 | S 844
Escudo Fiscal GF S (1.292)| s (1.082)| s (851)| S (595)| $ (312)
Variaciones NOF S (12.455)| $ 7.425 | S 7.996 | S 14591 | S 6.230
FCF (51.150)( $ 7591 | S 43722 | S 60.435 | S 92,685 | S 100.238
VAN 126.720
TIR 69%
Fuente y Elaboracion: SC
Tabla No.37: Escenario Optimista
e (3 0 enhario O a
Detalle Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
BDT S 82.454 | $ 118939 (S 155.353 |S 182.289 | S 218.563
Depreciacion S 4968 | S 4968 | S 4968 | S 4124 |S 4.124
Gastos Financieros S 3491 | S 2.925 | S 2299 | S 1.608 | S 844
Escudo Fiscal GF $ (1.292)| $  (1.082)| $ (851)| $ (595)| $ (312)
Variaciones NOF S (82.030)[ $ 128.154 (S 20.066 | S 14.016 | S 20.384
FCF S (51.150)| $ 7591 |$ 253905 |$ 181.837 |S 201443 (S 243.603
VAN S 491.164
TIR 173%

Fuente y Elaboracion: SC

Una vez efectuado este analisis se puede ratificar la viabilidad del proyecto, ya que
incluso en el escenario de reduccion de la demanda, el negocio se mantiene rentable
con una TIR del 69%.
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CAPITULO 8
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1. Al final del estudio se puede determinar que existe una oportunidad de atender este
nicho de mercado ya que la oferta disponible no satisface la demanda potencial.

2. La propuesta de servicio y valor agregado de Samsara tiene una alta aceptacion de
parte del mercado objetivo.

3. Las actividades recreacionales ayudan a mejorar la calidad de vida de los adultos
mayores.

4. Las relaciones publicas son fundamentales para incrementar el conocimiento de
marca.

5. La ubicacion e infraestructura del local es clave para generar una experiencia
completa.

6. La inversion inicial no es limitante para la consecucion de un crédito de
emprendimiento.

7. La rentabilidad del proyecto, y con tal el retorno de la inversion lo convierte en un
negocio altamente atractivo para los inversionistas.

Recomendaciones

1. Tomando en cuenta la demanda insatisfecha, se recomienda llevar a cabo el proyecto
de implementacion del centro recreacional para adultos mayores “Samsara”

2. Gestionar el financiamiento a través de la Corporacion Financiera Nacional.

3. Trabajar la fidelidad de los clientes y convertirlos en embajadores de marca.

4. Desarrollar otras fuentes potenciales de ingresos (Convenios con compaiiias de
seguros, auspicios de productos especializados)

5. Mantener al personal constantemente capacitado en temas de manejo de Adultos
Mayores.

6. Explorar la posibilidad de extender el concepto fuera de Guayaquil (Quito, Cuenca,
Manta).
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