UNIVERSIDAD CATOLICA SANTO TORIBIO DE MOGROVEJO
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DISCITE
% BENEFACERE J/

-

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UN
CENTRO DEL ADULTO MAYOR EN LA CIUDAD DE
CHICLAYO

TESIS PARA OPTAR EL TITULO DE:
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTORES:
Dayri Melissa, Cabrejos Alcantara

Martha Anel, Nanfuilay Santisteban

Chiclayo, 31 de Octubre 2014



PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UN
CENTRO DEL ADULTO MAYOR EN LA CIUDAD DE
CHICLAYO
POR:

Dayri Melissa, Cabrejos Alcantara

Martha Anel, Nanfufiay Santisteban

Presentada a la Facultad de Ciencias Empresariales de la
Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, para optar el
Titulo de:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

APROBADO POR:

Mgtr. Luis Angulo Bustios

Presidente de Jurado

MBA. Hugo RoblesVilchez

Secretario de Jurado

Mgtr. Jorge Mundaca Guerra
Vocal/Asesor de Jurado
CHICLAYO, 2014



EPIGRAFE

“Arriba siempre arriba, hasta alcanzar la gloria”

Jorge Chéavez Dartnell



DEDICATORIA

Dedicamos esta tesis a nuestras familias que siempre creyeron en nosotras,

y por brindarnos su apoyo incondicional en los momentos dificiles.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por haberme acompafiado y guiado a lo largo de mi
carrera, a mis padres Luis y Evita por haberme dado la oportunidad de tener

una buena educacion en el trascurso de mi vida. Dayri Cabrejos

Mi agradecimiento: a Dios por haber derramado bendiciones a lo largo de mi
vida y por permitirme concluir mis estudios superiores, a mis padres Julio y

Martha y familiares por su apoyo incondicional. Anel Nanfuiiay

Y de manera especial agradecemos al Mgtr Jorge Mundaca Guerra por su

gran apoyo y consejos para la realizacion de esta tesis.



RESUMEN

El presente plan de negocio se concentra en la creacion del centro para el
adulto mayor “Los Sabinos”, centro en el cual las personas adultas mayores
podran asistir para realizar diferentes actividades.

Este plan de negocio parte de la idea de que muchas familias tienen a su
lado a algun miembro de la tercera edad, y se hace muy complicado
cuidarlo(a), y son escasas las maneras de ir a un centro que brinde servicios
recreativos y de socializacién o conseguir el cuidado de un especialista.

Por lo tanto el objetivo de la investigacion es determinar la viabilidad para la
creacion de un centro para el adulto mayor “Los Sabinos”, el cual ofrece tres
tipos de servicios: Servicio Basico, Servicio Préactico y Servicio Full Activity;
donde las personas adultas mayores y las familias podran elegir segun su
preferencia.

Para identificar las viabilidades, se desarroll6 el estudio del mercado
aplicando encuestas, y encontrando buena aceptacion para el centro, como
también se determiné los costos y gastos implicados en la realizacion de la
operatividad de la empresa, encontrando que dicha inversion a realizar en un
periodo determinado se obtuvo buenos resultados, que expresados en
términos econdémicos hay rentabilidad.

Los cuales se ven reflejados con un VAN econdémico de S/. 271.892,66
nuevos soles, esto a una tasa de descuento de 11%, obteniendo una TIR

econdmico de 48 % y un TIR financiero de 97%.

PALABRAS CLAVES

Plan de Negocio, Adulto Mayor, Sabinos, Viabilidad, Modelo de negocio.



ABSTRACT

This business plan focuses on the creation of a center for the elderly "The
Sabines" center in which older persons may attend for different activities.
This business plan based on the idea that many families have at their side to
any member of the elderly, and it becomes very difficult to care for, and there
are few ways to go to a center that provides recreational and socialization or
get the care of a specialist.

Therefore the aim of the research is to determine the feasibility of creating a
center for the elderly "The Sabines" which offers three types of services:
Basic Service, Practical Service and Full Service Activity; where older adults
and families will choose according to your preference.

To identify the viabilities, market research using surveys developed, and
finding good acceptance for the center, as the costs and expenses involved
in conducting the operations of the company was also determined, finding
that such investment to be made in a period given good results are obtained,
which expressed in economic terms there is profitability.

Which reflected an economic NPV of S/. 271,892.66this to a discount rate of

11%, obtaining an economic IRR of 48% and a financial IRR of 97%.

KEYWORDS

Business Plan, Elderly, Sabine, Feasibility, Business Model.
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INTRODUCCION
Desde hace varios afos, con los avances de la ciencia médica, la

esperanza de vida de la poblacidén se ha incrementado.

Con esta perspectiva, los empresarios deben enfocar sus ideas y planes
de negocio en atender las necesidades insatisfechas de los adultos
mayores, un grupo poblacional cada vez mas demandante. Este campo
de servicios esta aun poco explorado; ya que hoy en dia los adultos
mayores y las familia buscan servicios que les ofrezcan alternativas para
mantenerse saludables y activos.

Asi, inicia la idea de brindar un servicio a los adultos mayores que
promueva una cultura de prevencion en salud, a través de actividades
fisicas y recreativas ademas de contribuir al mejoramiento de su calidad
de vida.

De esta manera, se propone realizar un estudio de viabilidad para la
implementacion de un centro del adulto mayor perteneciente a los
niveles socioecondmicos A, B, situado en la ciudad de Chiclayo.

El objetivo general de la tesis es determinar la viabilidad para la creaciéon
de un centro del adulto mayor.

En el estudio de viabilidad se ha realizado un estudio de mercado para
cuantificar la demanda y oferta estimada para el proyecto. Luego, en el
estudio técnico — operativo con la descripcion del plan operativo, se
determina la mejor ubicacion del local, diagrama de operaciones y las
especificaciones técnicas. Finalmente a través de un estudio econémico
- financiero se comprueba la viabilidad econémica.

La tesis concluye que si, es viable la implementacion de un centro del
adulto mayor, ya que existe una demanda insatisfecha, ademas de

obtener resultados positivos luego del analisis de rentabilidad.
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1.1. Presentacion de la empresa
La ocupacion creativa del tiempo libre del anciano, constituye un

aspecto importante en la calidad de vida de las personas de tercera
edad; de esta manera la participacion del anciano en actividades
recreativas, es de vital importancia para las personas de edad
avanzada; ya que los ejercicios fisicos y el deporte mantienen y
aumentan la eficiencia fisiolégica del organismo, aumentan la agilidad,
la coordinacion y la estabilidad. Las actividades de tipo socio-cultural se
orientan a combatir el aislamiento y la soledad en el anciano.

Es por ello que se ha creido conveniente la creacion de un centro para
el adulto mayor.

Esta nueva empresa nace con la finalidad de ofrecer servicios para las
familias que cuentan con algun adulto mayor en el hogar y con la ayuda
de personas especializadas y seguridad que se ofrecera en el centro se

brindara un buen servicio para los usuarios.



1.

2. Modelo Canvas

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relacion con Clientes

Segmentos de Clientes

Institutos de
enfermeria.
Empresas

de telefonia
Agencias de
viaje

Gestion de sitio Web.
Punto de atencién al
cliente.

Proceso de inclusién de
un adulto mayor al centro.
Implementacion de
servicios de distraccion al
adulto mayor.

Recursos Clave

Administrador general

Asesor legal
Jefe del area de logistica
Jefe del area de

contabilidad y finanzas

o Jefe del area de mkt

Mejores
condiciones de
vida.
Recreacion
asegurada.
Mayor
socializacién
adulto mayor.
Atencién
personalizada.

del

¢ Relacion personal
la misma que se
mantendra en el
tiempo.

¢ Red social — Web.

Mercado Nicho:
personas que
conforman el NSE
AB, que es

aproximadamente el
8.8% de la poblacion
de Chiclayo.

Canales de
Distribucién

e Web
e Establecimiento
e \Visitas.

Estructura de Costos

Fuentes de Ingreso

e Costos de Activos Fijos.
e Costos de Operacion.
e Gastos Administrativos.

e La estructura de costos se basard en aporte propio de los
inversionistas y Financiamiento obtenido de una entidad financiera.
e Se ganara dinero por las ventas obtenidas de los servicios

ofrecidos.

Cuadro N° 1: Modelo Canvas

6T
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Necesidad de satisfacer

Muchas de las familias, tienen a su lado a algin miembro de la
tercera edad, y se hace muy complicado cuidarlo(a), ya que los
demas integrantes de la familia trabajan y/o estudian y son muy
pocos los centros y son escasas las manera de contratar a alguien
para cuidarlo.

Es por ello que se ha visto una gran e importante necesidad, ya
gue se ha evidenciado que en la sociedad actual existe una fuerte
necesidad de una persona para que realice la tarea del cuidado de
éste integrante de la familia que necesita la compafiia y también
socializarse con otraspersonas, y a la vez la familia pueda seguir
realizando sus labores sin ninguna complicacion.

De este modo se da paso a este plan de negocio cuyo objetivo es
la recreacion de los adultos mayores brindandoles servicios
recreativos, los mismos que les permitan sentirse en un ambiente
agradable, donde puedan pasar momentos divertidos paseando,
compartiendo actividades de aprendizaje como participar de
talleres, hacer ejercicios, manualidades y lo mas importante poder
compartir momentos con personas de su edad, conversar de sus
experiencias en un ambiente moderno y acogedor donde
encontraran como valor agregado la comprension y el

acompafnamiento.

Formulacion del problema
¢ Sera viable crear un centro para el adulto mayor en la ciudad de

Chiclayo?



1.5.

1.6.

1.7.
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Objetivos

a) Objetivo General
Determinar la viabilidad para la creacion de un centro del adulto
mayor en la ciudad de Chiclayo.

b) Objetivos Especificos
e Determinar la viabilidad estratégica
e Determinarla viabilidad de mercado
e Determinarla viabilidad técnico — operativa
e Determinarla viabilidad organizacional

e Determinarla viabilidad econdmica — financiero

Hipotesis
La determinacion de objetivos estratégicos y especificos
condicionara y determinara la rentabilidad del proyecto.

Justificacidén e importancia
Con el proyecto de tesis se pretende hacer un estudio, el cual se

determinara si es viable la implementacion de un centro para el
adulto mayor donde se ofrezca un servicio Optimo y seguro de
asistencia, ya que permitira solucionar las necesidades de las
familias.

Se ofrece un ambiente comodo donde se tiene como valor
agregado el carifio, la comprension y el acompafiamiento y asi
brindar a la poblacion de la tercera edad una buena calidad de
vida.



1.8. Identificacidon y operacionalizacion de variables

Yision
Misian

Valores

Objetivos, metas y
estrategias

genericas

VARIABLES DIMEN SION SUE DIMEN SION INDICADORES INSTRUMENTO
Emprendimiento ofe
VIABILIDAD B Idea del provecto Fropuesta de valor Modelo CANYVAS
Innovacian
Entorno Empresarial: Viabilidad
Analisis del sector estratégica del
FODA sector Cadena de valor
Estrategias (basadas Diamante de Porter
_ en las estrategias Competitividad del FODA Cruzado
_ Plan Estratégico . _
Estudio de competitivas) sector Matnz EFI
Viabilidad Wentaja competitiva Matnz EFE

[44



VARIABELES DIMENSION SUE DIMEN SION INDICADORES INSTRUMENTO
Descriptores: Matriz de
Plan de marketing Mivel socio- segmentacion
estratégico: econdmico

Estudio de
Viabilidad

Segmentacion de

mercado

Mercado objetivo

Estilos de vida
Ubicacitn
Beneficio buscado

(necesidad)

Investigacion de

Metodologia de

mercado: Mercado objetivo investigacion de
DemandalOferta Mecesidad mercados
Mercado consumidor
Mercado competidor
Definicion del Matriz OMEM

Plan de

Posicionamiento

producto
Definician del precio
Definician demanda

Estrategia comercial

Plan de marketing

Plan Técnico

Operacional

Producto y procesos

Ubicacion
Requermientos del

sernvicio

Matriz de localizacion
Ficha técnica

Ciagramas de flujo de

procesos

€¢



VARIABLES DIMEMN SION SUE DIMEM SION INDICADORES INSTRUMENTO
Organigrama
Objetivos, metas y Reclutamiento

estrategias Seleccion

Disefio organizacional Politica de

Plan de _ . . .
L Indicadores gestion incentivos
Organizacion ,
Capital humano del talento humano MOF

Estudio de
Viabilidad

Forma juridica

Constitucion de la

empresa

Plan Economico y

Financiero

Estimacion de costos

¥ presupuesto

Evaluacion
Economicay

Financiera

Costo del proyecto

Capital de trabajo

Viabilidad
Analisis de

sensibilidad

Balance de apertura
Presupuestos
Estado GGy PP

Flujo de caja

VAN E/F
TIR E/F

Cuadro N° 2: Variables

Ve
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MARCO TEORICO
2.1. Condiciones del entorno

a) EconoOmicas

El sector asistencial estd experimentando una gran
profesionalizacion, debido a que se trata de un mercado con
grandes posibilidades de inversion, esto ha llevado a este tipo
de empresas a establecer la calidad de los servicios como su
estrategia a seguir.

En los ultimos afios Lambayeque mostré gran dinamismo en el
crecimiento econdémico llegando a cifras superiores al 10% en
el 2007 y posicionando su aporte al PBI nacional en 3.44%
debido al boom exportador que sufre la costa norte peruana y
del despegue de su agroindustria, mineria, industria
manufacturada por el incremento significativo de sus
exportaciones.

La ubicacion estratégica como zona de confluencia de agentes
econdomicos provenientes de la costa, sierra y selva explica la
intensa actividad comercial de la Ciudad de Chiclayo como
centro urbano principal de la Region; sin embargo a este factor
de ubicacion se ha sumado en los ultimos afios los efectos de
una economia mas estable en el pais, convirtiendo a Chiclayo
en una de las ciudades mas comerciales del Peru.

Es importante mencionar que del total de establecimientos
formales en la Region Lambayeque, segun cifras de la SUNAT
el 99.5% son pequeias y microempresas y de ellas el 82.1%
pertenecen al sector Comercio y Servicios.

Otro importante indicador del dinamismo del sector MYPE en
Lambayeque es el desarrollo de las Micro finanzas con la
existencia entidades de micro finanzas entre Cajas
Municipales, Cajas Rurales, Edpymes y Bancos

especializados; a esto se suma la aparicién de una categoria
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nueva en la banca multiple llamada banca emergente o Banca

Pyme.

Sociales

Desde hace varios afios, con los avances de la ciencia médica
y los nuevos estilos de vida, la esperanza de vida de la
poblacién se ha incrementado.

Su poblacion adulta de Peru paso del 4.7% a representar el
6.4% en el 2007, debido principalmente a la declinacion de las

tasas de mortalidad y fecundidad.

PERU: POBLACION POR GRUPO DE EDAD, 1993 Y 2007

Grupos de Edad 1993 2007
— N\ ([ D
TOTAL 22 0484 % 27412,2 %
— {Miles) (Miles)
0 -14 £155.4 37.0 § 357.5 30.5
15 - 64 12 866.9 58.3 17 2899 63.1
65 y mas 10261 4.7 17647 6.4
~ J S

Fuente: INEl — Censos Macionales de Poblacidan y Vivienda, 1993 y 2007,

Grafico N° 1: Poblacion por grupo de edad PERU
Fuente: INEI 2013

Pero en la actualidad se estima que la poblacién adulta mayor
representa aproximadamente el 5.9% de la poblacién nacional.
Los distritos con mayor poblacion dentro de Lambayeque son

Chiclayo, José Leonardo Ortiz y la Victoria.
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Lambayeque: Distritos con mayor y menor poblacién, 2013

(Miles)
Con mayor poblacién Con menor poblacién
o0 N s TN\
® CHICLAYO 2881 [ o LAGUNAS 102
® JOSE LEONARDO ORTIZ 1875 ® OYOTUN 100
® LAVICTORIA 884 ® Picsi 97
® LAMBAYEQUE 746 ® [LLIMO 94
® MORROPE 449 ® PUCALA 92
® PIMENTEL a5 ® PACORA 72
® OLMOS 402 © MANUEL ANTONIO MESONES MURO 43
® FERRENAFE 352 ® NUEVAARICA 24
® MONSEFU 319 ® ETENPUERTO 22
_® TUMAN 301 \® cHocHore 12

Grafico N° 2: Distritos con mayor y menor poblacion 2013

Lambayeque: Poblacién por Grandes Grupos de Edad, 1981,1993 y 2013

(Porcentaje)
Grupos de Edad 1981 1993 2013 a/
0-14 ] 42,6 37,2 28,1
15 - 64 53,6 58,3 65,1
. 2
65 y mas 3,7 4,5 6,8

Fuenta: INEI - Cenzos Nacionales, 1981, 1983
&/ Per: Estimad ones y Proyectionss de la Poblac o por Sexo, segin Departameanto, Provincia y Distito, 2000-2015

Gréafico N° 3: Poblacién por grupo de edad LAMBAYEQUE

Aproximadamente so6lo 39% del total de personas adultas estan
amparados por algun seguro de salud en el afio 2004 y en el
afio 2011 la cobertura alcanz6 un 59%, son los jubilados de las
empresas publicas o privadas que aportaron durante su vida
productiva para lograr ésta proteccion en su vejez. Los que no
aportaron o los que no ejercieron ocupaciones dependientes, si

no tuvieron la capacidad o la precaucion de ahorrar, a riesgo de
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devaluaciones monetarias, y si no tienen el apoyo familiar
estan condenados a una vida de desamparo.

La Seguridad Social se ha limitado a un programa de
actividades culturales y sociales, por ejemplo pasajes
reducidos en el transporte urbano. Cuenta con algunos
consultorios en los centros de salud periféricos para la atencion
de los ancianos, a cargo de meédicos generales sin formacion
en geriatria a pesar de contar en la capital con hospitales de

1000 a 800 camas y de 400 en otras ciudades del pais.

POBLACION POR TIPO DE SEGURO DE SALUD, 2011
(Porcentaje)

100,0

80,0

60,0 52,0

40,0 33,5

22,5
20,0

3,0
0,0

Con Seguro Solo EsSalud Solo SIS Otros
14 Comprende seguro privado de salud, seguro de las Fusrzas Armadas y Policiales, sequro universtearo, seguro escolar
privado, eic
Fuante: INB - Encuesta Nacional d¢ Hogares (ENSHO), 2011

Gréafico N° 4: Poblacién por tipo de seguro de salud
Fuente: INEI 2013
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’\p_(_!ln] DISTRIBUCION DE PERSONAS URBANOS POR NIVELES - DEPARTAMENTO
PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)
DEPARTAMENTO
TOTAL AB c D E
Lambayeque 100% 8.7 2.1 374 281

Grafico N° 5: Distribucion de personas urbanas por niveles
Fuente: APEIM 2013

c) Politicas

En Peru el ejecutivo aprobo el Plan Nacional para las Personas
Adultas Mayores 2013-2017, que establece las acciones para
mejorar la calidad de vida de dicho sector de la poblacién y por
ende lograr que se integren plenamente al desarrollo social,
econdmico, politico y cultural del pais.

Ademas el Ministerio de Salud presenta los Lineamientos para
la Atencion Integral de Salud de las Personas Adultas Mayores,
con el objeto de brindar un marco referencial asi como un
conjunto de orientaciones que puedan constituirse en la base
de las acciones para la atencion integral de salud de las
personas adultas mayores, que conlleve a la configuracion de
un sistema moderno, eficaz y eficiente de los servicios de
salud, con nuevas propuestas de provision de servicios,
capaces de satisfacer las necesidades de salud de los adultos
mayores y que favorezcan un envejecimiento activo y

saludable.

2.2. Definicion de términos
Cadena de valor

Combinacién organizada de las actividades basicas y agregadas
de una empresa para la oferta de sus bienes y servicios para

generar mayores margenes de utilidad.
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Cliente

Se entienden por cliente todos aquellos que ya han tenido
experiencias con el producto o servicio que se vende, y que han
obtenido buenos resultados, haciéndolos que regresen a la compra
del producto, de una forma sistemética o casual, es decir el cliente

es el que regresa, el que vuelve por lo que ya conoce.

Estrategia Comercial
La estrategia comercial es el conjunto de actividades que se
pretenden llevar a cabo en la organizacion, relacionadas con el

mercado especifico y con el disefio comercial.

Evaluacion del riesgo

El riesgo se define como la probabilidad de que un evento o accion
afecte contrariamente a la entidad. Su evaluacion implica la
identificacion, analisis y manejo de los riesgos relacionados con la
elaboracion de estados financieros y que pueden incidir en el logro
de los objetivos del control interno en la entidad. Estos riesgos
incluyen eventos o circunstancias internas o externas que pueden
afectar el registro, procesamiento y reporte de informacion
financiera, asi como las representaciones de la gerencia en los
estados financieros. Son elementos de la evaluacion del riesgo,
entre otros, cambios en el ambiente operativo del trabajo, ingreso
de nuevo personal, implementacion de sistemas de informacion

nuevos y reorganizacion en la entidad.

Factibilidad de proyecto

Conocido también como estudio de viabilidad, es aquel que se
realiza con el objetivo de analizar las posibilidades de éxito de una
labor futura por parte de una empresa o0 entidad, estudiando
diferentes escenarios posibles y los recursos y herramientas

necesarios para la consecucién de la misma labor.
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Indicadores econdmicos

Datos empleados en el analisis del clima financiero y econémico,

en el que se basan presupuestos, inversiones y predicciones.

Modelo Canvas

En 2010 Alex Osterwalder disefio el Business Model Canvas; un

formato que visualiza el modelo de negocio segun nueve campos

en so6lo una ‘hoja’, resultando un documento que ofrece

directamente una vision global de la idea de negocio, mostrando

claramente las interconexiones entre los diferentes elementos.

Segmento de mercado: una empresa atiende a uno o a varios
segmentos de mercado.

Propuesta de valor:su objetivo es solucionar los problemas de
los clientes y satisfacer sus necesidades mediante propuestas
de valor.

Canales: las propuestas de valor llegan a los clientes a través
de canales de comunicacion, distribucion y ventas.

Relacién con clientes: las relaciones con los clientes se
establecen y mantienen de forma independiente en los
diferentes segmentos de mercado.

Fuentes de ingreso: las fuentes de ingreso se generan cuando
los clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas.
Recursos claves: los recursos claves son los activos
necesarios para ofrecer y proporcionar los elementos antes
descritos.

Actividades claves: son las acciones mas importantes que
debe emprender una empresa para tener éxito y | igual que los
recursos claves, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor.

Asociaciones claves: algunas actividades se externalizan y

determinados recursos se adquieren fuera de la empresa.
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- Estructura de costos: los diferentes elementos del modelo de

negocio conforman la estructura de costos.

Modelo de Negocio
Un modelo de negocio describe como tu emprendimiento crea,

proporciona y capta valor.

Participacion en el mercado

Es el porcentaje del mercado que una empresa abastece frente a
sus competidores. Se puede medir de diferentes maneras: segun el
valor del mercado y el porcentaje manejado por la compaiiia, el
namero de personas del total de la poblacion del mercado
especifico, o por participacion en ventas totales de las necesidades
demandadas.

Plan de negocio

Documento maestro de la empresa en el cual se refleja
detalladamente toda la funcionalidad de la misma, demarcando
desde las estrategias y tacticas a desarrollar, hasta el perfil de
empresa y el desarrollo especifico de cada area de la compaifiia a

futuro. Segun expertos, es la radiografia general de la empresa.

Propuesta de valor

Describe el conjunto de bienes y servicios que crean valor para un
segmento de clientes especifico.

La propuesta de valor es la razén por la cual los clientes compran,

ya que les resuelve un problema o les satisface una necesidad.
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Usuario

Es para quién se crean los productos o servicios, son el objeto del
disefio, y la conformacion de las caracteristicas fisicas y tangibles,
dandole, las especificaciones de manufactura y la definicién de sus

componentes.

Bases tedricas
El envejecimiento es un proceso absolutamente natural e

irremediable por el que atraviesa toda persona con el paso del
tiempo. Lo anterior resulta evidente, no obstante en los cuidadores
de adultos mayores es comlUn que se sienta una especie de
frustracidbn acompafiada de tristeza, sobre todo en el caso de que
el cuidador sea un familiar cercano, que puede no tener la
comprension total del estado de vejez.

Por otra parte, la concepcion que se tiene de las personas de edad
avanzada no es muy positiva: se asocia al adulto mayor con ideas
como una etapa productiva concluida, incapacidad y soledad.
Frecuentemente se cree que los padecimientos de la tercera edad
son originados por la vejez en si misma, pero hay que considerar
que el envejecimiento del organismo no es uniforme, sino que
algunos 6rganos envejecen mas rapido que otros.

Ahora, otros puntos que sebe considerar sobre la vejez son:

e Es una etapa en la que el riesgo de enfermarse puede
incrementarse pero el ejercicio y la actividad mental diaria lo
disminuyen.

e Puede haber vulnerabilidad al estrés psicoldgico, fisiolégico y
social, que aumentaria al presentar alguna enfermedad,
accidentes, fallecimiento de seres queridos, inseguridad

econdmica entre otros.
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e Es diferente para cada persona y por lo tanto tiene
peculiaridades fisicas, psicolégicas y sociales para cada

individuo.

Dificultades cotidianas de los adultos mayores
El deterioro fisico derivado del proceso natural del envejecimiento,
asociado a la presencia de una o0 mas enfermedades y al estilo de
vida del individuo, puede provocar que los adultos mayores no
consigan realizar por si mismos las actividades mas elementales de
la vida diaria. Algunas de las actividades cotidianas en las que el
adulto mayor encuentra dificultad para realizar son:

e Subiry bajar escaleras

e Salir de la casa solos

e Usar el teléfono

e Cocinar

e Asear la casa

e Lavar laropa

El cuidador

La adaptacion al envejecimiento no es tarea facil para los adultos
mayores y requiere gue las personas que participen en su cuidado
se caractericen por una muy especial vocacién y amor al trabajo
con este grupo de personas, lo que significa que sera necesaria
una actitud que implique valores como el respeto por el otro, la
autonomia y la compasion para brindar cuidados humanitarios al
adulto mayor.

El propdsito de este trabajo es ayudar al adulto mayor y a sus
cuidadores a enfrentar el envejecimiento, entendiéndolo como un
proceso nhatural y adaptativo e interviniendo en el favorecimiento de

sus fuentes de poder. Estas ultimas son la fuerza fisica, la reserva
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psicoldgica y social, el concepto de si mismo y su autoestima, la

energia, el conocimiento, la motivacion y las creencias.

Caracteristicas de orden general del cuidador

Psicolégicamente estable.

Poseer capacidad para relacionarse facilmente con otras
personas, que establezca lazos de buena calidad.

Poseer capacidad de empatia, es decir que tenga comprension
hacia el adulto mayor.

Sentir satisfaccion por servir y ayudar a otro adulto mayor.
Saber la importancia que tienen su quehacer con el paciente

adulto mayor.

Cuidados del adulto mayor

El cuidador debe procurar hablar al adulto mayor con voz suave y

de frente, llamarle por su nombre, despacio, y ser pacientes con él.

Para que la comunicacion con el adulto mayor se vea facilitada,

habra que tomar en cuenta, que ademas:

Hay que hablarle de manera suave y de frente, tratando de ser
lo més expresivo posible y utilizar la mimica si es necesario.

El contacto fisico es determinante, de ser posible se coloca las
manos entre las del adulto mayor cuando se le habla, abrazarlo
o tocarle el hombro.

Motivar a que haga una rutina sencilla de ejercicios
diariamente, si se encuentra en condiciones médicas para

hacerlo.

Grupos de pertenencia

Son espacios que unifican y legitiman a los individuos que los

integran. Se dice que las personas recurren a un grupo por una

determinada tematica, por una propuesta interesante, ya sea para
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mantener una pasion o para cumplir con un anhelo nunca
satisfecho. No obstante, con el tiempo, parece no ser tan
importante la actividad o la razén por la que se origina el grupo,
sino mas bien el hecho de sentirse apoyado a la vez que es posible
brindar apoyo a gente en la misma condicion.

Las actividades del grupo no se reducen a solo matar el tiempo
libre. Por el contrario, tienen como fin primordial crear nuevos lazos
humanos entre las personas con el fin de reactivar la capacidad

creativa de los adultos mayores.

Centros Integrales de Atencion al Adulto Mayor (CIAM)

Los Centros Integrales de atencién de adultos mayores, se
implementan en las Municipalidades Provinciales y Distritales del
Pert en cumplimiento de la Ley 28803. Constituyen espacios de
socializacion, decisidbn y consulta, entre otros, para identificar
problemas individuales, familiares o locales en general y proponer
soluciones a la problemética que afecta a la persona adulta mayor.

No todos los concejos municipales han desarrollado Programas
para el Adulto Mayor (PAM) porque requieren de un financiamiento
constante que no puede ser cubierto por las actividades pues éstas
no generan ingresos suficientes a los municipios, debido a que la

mayoria de cursos y talleres son gratuitos o de costo minimo.

Centros del Adulto Mayor de EsSalud (CAMs)

Actualmente funcionan 109 CAMs a nivel nacional, de los cuales 32
estan en Lima y 77 en provincias. La poblacion adulta mayor que
recibe las prestaciones sociales de los CAMs es de 149,103
personas (7.17% de la poblaciéon adulta del pais). Los CAMs han
sido premiados por la Universidad UPC por aportar al aumento de
la calidad de vida de los adultos mayores.

Los CAM tienen una funcién sobre todo preventiva, promueven la

no dependencia de la atencion en hospitales con practicas de vida
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saludable y cambio de habitos sedentarios. Se financian con
aportes de ESSALUD y con actividades de generacion de ingresos
de los propios socios (aportes y realizacion de actividades para
recaudar fondos). La mayoria de personas adultas mayores que
acuden a los servicios de los CAM sufren depresion, hipertension,
atrofia muscular; les falta soporte emocional y vinculacion con
redes; tienen pobreza afectiva; sus hijos por lo general han migrado
o tienen jornadas largas de trabajo.

Desarrollan actividades de atencion de necesidades de acuerdo a
las caracteristicas especificas de las PAM, en relacion a sus
condiciones fisicas como sus intereses personales. Ademas de la
atencion de gerontologia, realizan talleres de arte como escultura,
dibujo y pintura, talleres productivos como bisuteria, ceramica de
acuerdo con sus habilidades y preferencias; cuyas creaciones se
exponen y venden en ferias. Junto a ello se promueve la actividad
fisica saludable como Tai Chi, danzas, aerdbicos, paseos,
excursiones, visitas guiadas, actividades de confraternidad social,
eventos deportivos y recreativos, orientados a promover un

envejecimiento saludable.

Casas de reposo/asilos.

Existen 20 asilos de ancianos en el Per(, numero totalmente
insuficiente para atender a la poblacién adulta mayor que no cuenta
con una familia que los acoja, o que por condiciones de pobreza no
es capaz de ofrecerles condiciones béasicas de vivienda,
alimentacion, y cuidado. El asilo mas conocido en Lima es el que
lleva el nombre de su benefactora, Ignacia Rodolfo viuda de

Canevaro.

Programa Vida Activa del Instituto Peruano de Deporte - IPD
A través de la Direcciéon Nacional de Recreacién y Promocion del

Deporte, Ambito Adulto Mayor, desarrolla desde el afio 2002 el
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Programa permanente “Vida Activa”. El Programa se desarrolla en
coordinacion con los Centros de Adulto Mayor y Programas
Municipales. Cada mes, participan 8,200 personas adultas

mayores.

én resumen los grupos de pertenencia o los centros de Io§
adultos mayores son espacios de encuentro generacional
orientados a mejorar el proceso del envejecimiento,
mediante el desarrollo de programas de integracion familiar,

sociocultural, recreativo, productivo y de estilos de vida para

/

un envejecimiento activo.

\_

Dia del adulto mayor

Desde hace 30 afios se conmemora en Peru el “Dia Nacional de
las Personas Adultas Mayores”, segun el Decreto Supremo N° 050-
82-JUS que declara cada 26 de agosto como “Dia Nacional del
Anciano en el Perud”, en honor a la festividad de Santa Teresa
Jornet e lbras, Patrona de la ancianidad y fundadora de la
congregacion de las Hermanitas de los Ancianos Desamparados
que murié en Valencia (Espafia) un 26 de agosto de 1897.

Es un dia totalmente dedicado a las personas mayores. Cada pais
lo celebra de una manera diferente, pero la esencia es la misma,
hacer que las personas mayores disfruten de un dia en el que ellos
son los protagonistas. Después de toda una vida entregada a su
familia se merecen un gran reconocimiento por parte de toda la
sociedad y sobre todo de toda su familia. El cuidado a los mayores
es esencial para que puedan vivir mas y mejor. S6lo se necesita
carifio, amor y sobre todo saberlos escuchar, que tan importante es
para ellos sentirse comprendidos por las personas que mas

quieren.
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Las residencias de personas mayores en las que viven muchas
personas asi como los municipios realizan muchas actividades
dirigidas para las personas mayores de forma gratuita.
Normalmente las actividades que se suelen desarrollar son:

e Bailes: se realizan concursos de bailes. La musica suele ser de
las épocas de su juventud, por lo que disfrutan mucho. Esta
actividad les trae muy buenos recuerdos.

e Deporte para mayores: se realizan competiciones de deportes
gue no requieran un esfuerzo demasiado grande.

e Juegos de mesa: Entre los juegos mas divertidos se
encuentras: el parchis, la oca, los juegos de cartas, etc.

e Excursiones o paseos: Estas excursiones llevan a las
personas mayores a la ciudad o lugar elegido por la
organizacion y alli pueden visitar la ciudad y luego se agrupan
para ir a comer todos juntos. Este dia es muy agradable para
ellos porque cambian de aires y conocen a gente nueva en el

viaje.
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3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.2.
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La investigacidbn es de tipo prospectiva, porque se hace una

proyeccién de 5 afios en el plan econémico financiero.

Poblacion y muestra

La poblacion de estudio son de los distritos méas poblados:

Chiclayo, La Victoria'y JLO.

La poblacion para llevar a cabo este trabajo estard representada

por el total de las personas de la ciudad de Chiclayo de los

segmentos Ay B.

Tabla N°1: Total de poblacion

Total de la poblacion de

Chiclayo, La Victoria 'y 100%
JLO. 36.671
% de la Poblacion AB 8.7% 3.190
TOTAL 3.190

Fuente: INEl y APEIM

La muestra esta determinada por la siguiente férmula:

ZZ*P*Q*N

n=

(N-1)*e*+(z**P*Q)

Leyenda:
N = Poblacion total (3190)
e = 5% = 0.05 (Margen de error)

Z = 1.96 nivel de confianza

P = 0.2 costo de oportunidad del sector

Q= Proporcién de fracaso 0.5
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La muestra esté constituida por 149 personas las cuales brindaran
Su apoyo para conocer si es viable crear un centro donde los

adultos mayores puedan relajarse.

Recolecciéon de datos

e Encuesta
Se realizard a los integrantes de los segmentos A y B de la
ciudad de Chiclayo.

e Observacion
Se tomara en cuenta al realizar la encuesta, la reaccién que

tienen los individuos al contestar las preguntas formuladas

Procesamiento y analisis de datos
Por medio de la muestra se hace un estudio con el fin de generar

resultados con el cual se analiza y ordena la informacion
recopilada. A partir de ello se realiza un analisis de los objetivos, el
proceso de la informacion se realiza por medio de herramientas
estadisticas, a través del programa de Excel generando asi tablas y

gréficos.

Métodos
Investigacion de campo: encuestas.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Segun los resultados de las encuestas aplicadas a las familias con
adultos mayores, indican que el 54 % son de sexo femenino y el 46% de

sexo masculino (Grafico N° 6).

Sexo

® Femenino
® Masculino

Grafico N° 6: Relacion de encuestados segun sexo

Fuente: Elaboracion propia

Seguidamente se tiene que el 51 % tienen una edad que oscila entre los
60 y 70 afios, seguido de un 40% que tiene una edad que oscila entre
los 71 a 80 afios.(Gréafico N° 7)
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Edades
1%

m60-70

m71-80
=81-90
m91-95

Grafico N° 7: Grupo de edades de los adultos mayores

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo se refleja que el 56% tiene un ingreso que oscila entre S/.1000
a S/.1500 nuevos soles, un 36% un ingreso que oscila entre S/.1501 a
S/.2000 nuevos soles, un 5% un ingreso entre S/.2001 a S/.2500 nuevos
soles, un 2% posee un ingreso que oscila entre S/.3000 a mas y un 1%

gue posee un ingreso entre S/.2501 y 3000. (Grafico N° 8)

Ingresos
5% 1%2%

®1000- 1500
m1501- 2000
= 2001- 2500
m 2501- 3000
#3000 a mas

Gréfico N° 8: Ingreso Mensual

Fuente: Elaboracién propia
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Existen varias razones que hacen que el mercado objetivo acuda al
centro, la principal y mas importante razon segun la encuesta con un
51% es que el Centro es una manera de relajarse y divertirse, el 29%
acude al Centro para que se socialice, el 12% depende de la ubicacion
del centro y un 8% acude por la seguridad que tiene el centro.

(Grafico N° 9)

Razones para acudir al centro

12%

®Para que socialice con mas
personas

®Es una manera de divertirse y
relajarse

u Seguridad del centro

1 Ubicacion del centro

Gréafico N° 9: Razones para Acudir al Centro

Fuente: Elaboracion propia

En la encuesta se muestra que taller tiene mas aceptacién con un 42%
es el Servicio Practico que consiste en clases de computacion,
manualidades, Gym y paseo. Con un 30% el Servicio Full activity que
incluye charlas, clases de computacién, Gym, manualidades y paseo; y
por ultimo se encuentra el Servicio Basico con un 28% que consiste en

acudir a charlas y paseos. (Grafico N° 10)
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Servicios

Practico
42%

Gréafico Ne°
10: Servicios ofrecidos en el centro

Fuente: Elaboracion propia

Segun la encuesta realizada la ubicacion que presenta el mas alto
porcentaje es en la ciudad de Chiclayo con un 68%, en segundo lugar
esta la ubicacién en el distrito de JLO con un 17% y por ultimo en el
distrito de La Victoria con un 15%. (Gréafico N° 11)

Lugares

B LaVictoria ¥ Chiclayo ®).LOrtiz

68 %
15% 17%
- B
A ”/
La Victoria Chiclayo J.L.Ortiz

Grafico N° 11: Ubicacién del centro
Fuente: Elaboracién propia



V. PLAN DE NEGOCIO

5.1. ANALISIS ESTRATEGICO

5.1.1. Andlisis de la cadena de valor
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Abastecimiento

Se realiza contacto con empresas para la realizacion de las actividades.

Tecnologia

La tecnologia que es utilizado en este sector es basica.

Capital humano

Personal capacitado en la atencidn integral de las personas adultas mayores.

Infraestructura

Sector organizado, adaptandose a las necesidades y requerimientos de las

personas adultas mayores.

Logistica
Interna

Las actividades
estan bajo la
responsabilidad
de un profesional
0 técnico, quien
gestiona la
prestacion de los

servicios.

Operaciones
Comprende
la atencion
integral a
través de un
conjunto de
estrategias,
actividades a
fin de
mejorar las
condiciones

de vida.

Logistica

Externa
La
satisfaccion
del usuario
y el respeto
asu

integridad.

Marketing
y Ventas
Las
maneras
que dan a
conocer su
trabajo no
son las

adecuadas

Servicio

Postventa
Los servicios
cuentan con
condiciones
gue garantizan
la
confidencialidad
y privacidad en
la atencion de
las personas
adultas
mayores y
facilitan las
relaciones

interpersonales

Cuadro N° 3: Cadena de Valor
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Fortaleza y Debilidad del cuadro de la cadena de valor

e El personal capacitado, la tecnologia necesaria e
indispensable son las caracteristicas mas prioritarias en las
actividades primarias.

e Al ser un rubro de negocio poco conocido, ya que se cree
que no hay demanda, no se le realiza tanta publicidad para

sSu servicio.

5.1.2. Anélisis de las cinco fuerzas de Porter
a) Amenaza de entrada de nuevos competidores

Hoy en dia, se estd evidenciando un aumento en la
demanda de personas adultas mayores, lo que conlleva a
que empresas del estado o privadas incursionen en este

rubro.

b) Rivalidad entre competidores
Los competidores mas importantes que se encuentran en la
zona, es el centro del adulto mayor de Essalud y
actividades que se realizan en la Sanidad y en las

parroquias.

c) Poder de negociacion con los proveedores
Se busca convenios con terceros para cumplir con las
caracteristicas de los servicios ofrecidos, de manera que
los costos se puedan analizar y si fuera el caso renegociar

al inicio de cada nuevo periodo.

d) Poder de negociacién con los compradores
Los servicios que son ofrecidos son encuentros
generacionales orientados a mejorar el proceso del
envejecimiento como talleres recreativos, socioculturales,

etc.
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e) Amenaza de ingreso de productos sustitutos
El mercado del adulto mayor, al ser poco explorado, es
también muy atractivo para nuevas inversiones. De
acuerdo a Blanca Lo6pez, coordinadora de Universidad de
la experiencia (UNEX), el futuro de los negocios esta en los
servicios para el adulto mayor, por lo que se pronostica
surjan nuevos centros particulares orientados al adulto

mayor.

5.1.3. Andlisis PEST del sector
a) Politico

El congreso de la Republica ha dado la siguiente ley
N°28803, ley de las personas adultas mayores. El objeto de
la ley es dar un marco normativo que garantice los
mecanismos legales para el ejercicio pleno de los derechos
reconocidos en la Constituciébn Politica y los Tratados
Internacionales vigentes de las personas adultas mayores
para mejorar su calidad de vida y que se integren
plenamente al desarrollo social, econémico, politico y
cultural, contribuyendo al respecto de si dignidad.

Actualmente, el gobierno peruano, a través del Ministerio
de Desarrollo e Inclusion Social (MIDIS), viene
desarrollando un programa social no contributivo para las
personas Adulta Mayor, llamado “Pension 657, que busca
beneficiar a la poblacion de 65 afios y mas en condicion de
pobreza extrema y que no se encuentra afiliado a un
sistema de pensiones. Brinda una transferencia
monetariapara garantizar un nivel basico de subsistencia.
Cada mes ellos reciben un monto de 125 nuevos soles por
persona y con este beneficio ayuda a que ellos y ellas

tengan la seguridad de que sus necesidades basicas seran
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atendidas, que sean revalorados por su familia y su
comunidad, y contribuyen también a dinamizar pequefios
mercados y ferias locales.

Asimismo, se cuenta con el Programa Nacional “Vida
Digna” promulgado en setiembre del 2012 y liderado por el
Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables, cuyo
objetivo son de articulacion y complementacion de acciones
para fortalecer los servicios de los Centros de Atencion
Residencial para las Personas de Adultas Mayores (60
afos), brindar servicios de atencién béasica y especializada
para las personas adultas mayores que se encuentren en
situacion de calle, coordinando con las Sociedades de
Beneficencia Pdublica, instituciones benéficas, sector
privado, organizaciones de voluntariado e implementando
modelos de gestidn adecuados segun las caracteristicas de

la poblacion beneficiaria.

b) Econémico

Las pensiones de jubilacién constituyen uno de los
principales medios de asegurar un ingreso. En muchas
oportunidades la jubilacién significa el deterioro econémico
ya que las pensiones no son muy buenas; pero en otras
ocasiones los de la tercera edad han trabajado en centros
particulares y les han dado la oportunidad de tener un
seguro mas fijo y con mayor rentabilidad.

En la regibn de América Latina, el proceso de
envejecimiento se desarrolla en un contexto de pobreza,
exclusion y de falta de ingresos suficientes en la vejez.

El Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables del
Perd, con la participacion de gobiernos regionales y
locales, se encuentra trabajando en la identificacién y

promocién de micro-emprendimientos exitosos en personas
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adultas mayores, con el objetivo de promover el
envejecimiento activo y productivo y a su vez, impulsar la
participacion organizada de personas adultas mayores en
actividades micro-emprendedoras, que las fortalezcan y les
abran nuevas vias de acceso al crédito y a la

autogeneracion de ingresos.

c) Social
El Pert se encuentra en proceso de transicion demogréfica
y en la actualidad la poblacién adulta mayor de 65 afios y
mas representa aproximadamente el 6.5% de la poblacion
nacional, sin embargo, segun estimaciones del Instituto
Nacional de Estadistica e Informéatica se espera que en el
afo 2025 este grupo represente el 8.6% de la poblacién
total y en el afio 2050 este porcentaje se eleve a un 16.1%.
Esta situacion revela la importancia que cobra la atencion
de este grupo poblacional asi como el incremento de la
demanda de servicios de atencidn propias de este grupo
etario.
Una forma de observar con quién vive los adultos mayores
es observar la presencia de personas adultas mayores en
el hogar. En el afio 2004, el 31.8% de los hogares tenia
como residentes habituales a personas de 65 afios y masy
en el afo 2012 esta cifra se elevé a 37.1% y eso se
observa mas en el &rea rural, donde la extrema pobreza
predomina.
Respecto a la proteccién y calidad de vida de este grupo de
poblacién, esto es el acceso al sistema de pensiones y al
seguro de salud, muestra grandes brechas.
Solamente el 36% de la poblacién de 65 afios se encuentra
afiliado a algun sistema de pensién publica o privado. Esto

ocasiona dependencia a sus nucleos familiares o a la
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continuacion de actividades en el mercado laboral, lo cual
los coloca en una situacion de alta vulnerabilidad a la
pobreza.

En cuanto a afiliacibn a un seguro de salud, en el afio
2004, el 39% de la poblacion adulta mayor contaba con
algun seguro de salud y en el afo 2010 la cobertura
alcanzo al 68%, de los cuales un 33.9% esta afiliado
Gnicamente a ESSALUD y el 29% se encuentran afiliados
al Sistema Integral de Salud. Esto es consecuencia del alto
porcentaje del trabajo informal.

Uno de los principales ministerios que participa para
beneficiar a las personas adultas mayores es el sector
Salud, quien viene implementando diversos instrumentos y
actividades en beneficio de los adultos mayores, entre
ellos: Plan Nacional de Lucha contra la Ceguera por
Cataratas; Plan Nacional de Salud Bucal-Sonrie Siempre
Perd; Vacunacion Nacional contra la Influenza AH N1 vy el
Modelo de Atencion Integral de Salud basado en Familia y
Comunidad.

Asimismo, instituciones tales como la Oficina de
Normalizacién Previsional (ONP), el Ministerio de Trabajo y
el Ministerio de Economia y Finanzas, han dictado diversos
dispositivos normativos, dirigidos a mejorar las condiciones
laborales, las caracteristicas de la jubilacion o atender de
manera especial a ciertos grupos que por sus condiciones
de mayor complejidad o riesgo, precisan de normas que
reconozcan su peculiaridad y les brinde beneficios
diferenciales.

Por otro lado, el Ministerio de la Mujer y Poblaciones
Vulnerables, siguiendo los buenos ejemplos de otros
paises en la Regién, viene trabajando concertadamente

con la Cancilleria, a través de las representaciones
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permanentes del pais ante la OEA y la ONU, para impulsar
los derechos humanos de las personas adultas mayores.
Ademas, se ha ratificado el Acuerdo Administrativo para la
aplicacion del convenio de seguridad social entre la
Republica del Peru y el Reino de Espania.

Este convenio es de importancia para las personas adultas
mayores que hayan laborado en Perd y Espafa y
viceversa, toda vez que podran optar por las pensiones de
jubilacién, invalidez y viudez siendo computados los afios
laborados en Pert y Espania.

Es importante resaltar el aporte del Ministerio de
Transportes y Comunicaciones, en alianza con la sociedad
civil y el empresariado y a través del Consejo Consultivo de
Radio y Televisién, que viene promoviendo una imagen
positiva del envejecimiento y la vejez, contribuyendo a una
mayor inclusién social de este grupo poblacional.
Finalmente, el Ministerio de Educacién (MINEDU) viene
funcionando el Programa Nacional de Movilizacion por la
Alfabetizacion (PRONAMA). La poblacion adulta mayor
analfabeta en el Peru asciende a 609,518 personas, de las
cuales 455,886 son mujeres (74.8%) y 153,632 son
varones (25.25%). La tasa de analfabetismo de personas
adultas mayores representa el 24.4 %.

Por otro lado, el Ministerio de Educacién, a través de una
Resolucion Directoral, aprob6 incorporar en el Calendario
Escolar las siguientes fechas: 15 de junio (Dia Mundial
contra el Abuso y Maltrato en la Vejez) y 26 de agosto (Dia
Nacional de la Persona Adulta Mayor).

Los resultados de Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO)
correspondiente al trimestre enero-febrero marzo 2013,
revela que la poblacion con 60 y mas afios de edad,

denominada personas “adultas mayores” representa el



53

9,4% del total de poblacion. Al comparar con similar
trimestre del afio 2012, se observa que la proporcién del
total de la poblaciébn adulta mayor creci6 0,4 punto
porcentual. Por grupos de edad, entre los dos trimestres
analizados se presenta un aumento de 0,3 punto

porcentual en el grupo de 80 y mas afos de edad.

Peri: Adultos mayores por grupos de edad

(Porcentaje)
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Gréafico N°12: Adultos mayores por grupos de edad
Fuente: INEI

d) Tecnolégico

En este sector la tecnologia no es tan primordial

5.1.4. Mega tendencias
e La gente actual estd abierta al cambio, esti dispuesta a

probar cosas nuevas, a experimentar; es por ello que se
presenta una empresa de servicios para el cuidado del
adulto mayor, donde se les brindara un servicio que esté a
la altura de lo que pidan los clientes.

e En la actualidad existe una mayor presién por los costos,
existencias de mas competidores, clientes mas exigentes.

e El consumidor esta expuesto a 1500 mensajes de
diferentes marcas al dia. ElI consumidor busca

experiencias, valor agregado, etc.
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e Ofrecer servicios de calidad a precios bajos ya no es
condicion suficiente para captar la atencion de los
compradores. Han cambiado también los gustos y la forma
de vivir de las personas. Ahora para los adultos mayores ya
no es bueno que estén todo el dia en su casa, en cama
reposando, ahora lo que indica el médico es que tenga
distraccion, que realicen ejercicios interactuando de esta

manera con otras personas de la misma condicion.



5.1.5. Matriz FODA del sector

Fortalezas Debilidades

e Personal calificado para la| e Desconfianza del consumidor

realizacion de las diferentes potencial.

funciones. e Débil imagen en el mercado
e Sector organizado. e Poca Inversiéon en el rubro
e Las maquinas utilizadas del negocio.

son accesibles en el sector.

Oportunidades Amenazas

e Aumento de la poblacién de | e Incremento de competencias
adulto mayor. tanto como empresa O
e El sector servicios se individualmente.

encuentra en apogeo ya| e Falta de interés de los

que la poblacion esta adultos mayores.
creciendo. e Aumento de servicios
e Mercado no explorado sustitutos.

Cuadro N° 4: FODA del sector




5.1.6. FODA cruzado: cuadro de estrategias

Oportunidades

Amenazas

» Aumento de la poblacion de adulto

* Incremento de competencias

mayor. tanto Como empresa 0
MATRIZ FODA » El sector servicios se encuentra en individualmente.
apogeo ya que la poblacion esta| o Falta de interés de los adultos
creciendo. mayores.
+ Mercado poco explorado * Aumento de servicios sustifutos.
Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA

« Personal calificado para la
realizacion de las diferentes
funciones.

» Sector organizado.

* |as maquinas utilizadas son

accesibles en el sector.

v Trabajar en base a punios

estratégicos basandonos en  un

sector de tipo A, B+

v Motivar a las familias para confiar
en nosotros a sus adultos

mayores, considerando que
contaremos con tecnologia de
punta aplicada en todos nuestros

Sernvicios.

99



Debilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

o Desconfianza de
consumidor potencial.

o Débilimagen en el mercado

o« Poca Inversion en el

equipamiento

v Invitar a las familias que son nuestro

mercado objetivo a una visita guiada,
la misma en la que se podra dar a
conocer no solo el personal que

labora ahi. sino también la

infraestructura, la misma que es la
adecuada para la estadia de los

adultos mayores.

v Lograr ser competitivos, no sélo
por utilizar tecnologia de udltima
generacion, sino por tener buenas
practicas administrativas y de
gestion. Las mismas que se veran
reflejadas no sélo en el servicio y
atencion a los clientes, sino
también en la  motivacion

extrinseca como infrinseca que

mostraran los trabajadores.

Cuadro N° 5: FODA cruzado

LS
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5.1.7. Matriz EFl y EFE
a) Matriz EFI

MATRIZ EFI — Evaluacion de Factores Internos

Fortalezas Peso Calificacion | Total ponderado

Personal calificado para
la realizacion de las 0.20 3 0.60

diferentes funciones.

Las maquinas utilizadas

son accesibles en el 0.20 4 0.8
sector.
Sector organizado. 0.19 4 0.76
Debilidades Peso Calificacion | Total Ponderado
Poca inversion en el
_ _ 0.15 2 0.30

equipamiento
Débil imagen en el

0.13 2 0.26
mercado
Desconfianza del

0.13 2 0.26

consumidor potencial
TOTAL 1 2.98
Cuadro N° 6: Matriz EFI

La matriz EFI indica la posicion de la empresa frente a los
factores internos, este resultado indica que la empresa

puede tener una posicion interna fuerte.
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b) Matriz EFE

MATRIZ EFE - Evaluacion de Factores Externos
Oportunidades Peso | Calificacion | Total ponderado
Aumento de la poblacion
0.23 4 0.92
de adulto mayor
El sector servicios se
encuentra en apogeo ya
P,g y, 0.18 3 0.54
gue la poblacion esta
creciendo.
Mercado no explorado 0.18 4 0.72
Amenazas Peso | Calificaciéon | Total Ponderado
Incremento de
competencias tanto como
0.13 3 0.39
empresa o]
individualmente.
Falta de interés de los
. 0.13 1 0.13
propios adultos mayores
Aumento de servicios
_ 0.15 2 0.3
sustitutos.
TOTAL 1 3

Cuadro N° 7: Matriz EFE

La matriz EFE indica la respuesta de la empresa frente a
los factores externos, el resultado indica que la empresa
tiene una respuesta ligeramente superior al promedio, lo
gue indica que las amenazas pueden ser compensadas y
las oportunidades revelan que la empresa puede suplir

necesidades insatisfechas en el mercado.
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5.1.9.
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Objetivos estratégicos genéricos
a) Estudio de mercado

Posicionar al centro, como una empresa formal y
confiable en el mercado objetivo.

b) Estudio técnico operacional
Satisfacer expectativas del mercado objetivo ofreciéndole
al cliente los instrumentos adecuados para realizar los
servicios.

c) Estudio organizacional
Contar con un equipo de profesionales capacitados y
motivados en su desempefio laboral.

d) Estudio econémico financiero
Incrementar progresivamente la rentabilidad del centro de
forma competitiva, apuntando a la sostenibilidad en el

mercado.

Estrategia genérica

Siguiendo con la teoria de estrategias genéricas de Michael
Porter, nuestra empresa sigue una estrategia de
diferenciacion aplicando habilidades y recursos necesarios, a
fin de presentar al consumidor no un centro médico, sino un
lugar donde podran sentirse bien; realizando actividades
donde podran mejorar su salud fisica y mental. Ademas de
contar con personal idoneo en el cuidado de adultos mayores
quienes tendran la tarea de cuidarlos y hacerlos sentir

integrados en toda la comunidad.

ACCIONES PARA FUNDAMENTAR ESTA ESTRATEGIA
e Brindar al cliente la confianza y seguridad que necesita: ya
que se han evidenciado casos, en donde hospitales,

clinicas u centros donde brindan servicios especiales para
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el adulto mayor, maltratan a estas personas y no son

atendidas con la tranquilidad y carifio que ellos requieren.

e Ofreciéndole una ensefianza acorde a su estilo de vida con
herramientas sofisticadas y alta tecnologia: Los clientes o
las familias se encuentran dispuestos a pagar el precio
exigido, siempre y cuando se le entregue un servicio
adecuado, en el ambiente adecuado con las herramientas y
tecnologia adecuada para el familiar; por ejemplo: el local
que esté acorde para realizar los talleres de lectura,

ejercicios, etc.

5.1.10. Ventaja Competitiva
La ventaja competitiva se enfoca béasicamente en la

diferenciacion del servicio, ofreciendo una adecuada
atencion a los clientes con la calidad y tecnologia que es
necesario para que el servicio sea percibido como Unico en

el mercado.
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5.2.ESTUDIO DE MERCADO

5.2.1. Cuadro de Segmentacion

NIVEL , VALOR O BENEFICIO
. UBICACION
SOCIOECONOMICO BUSCADO

DESCRIPTORES

e Mayor socializacion
Estrato Ay B
. del adulto mayor
e Familias con poder | e Chiclayo B
o e Recreacion
adquisitivo. e José Leonardo
o asegurada
e Suelen asistir a 0. _ o
_ o e Mejores condiciones
centros para realizar | e La Victoria .
o de vida
Sus ejercicios. _
e Atencion

personalizada

Total:
19

2 3 4

Cuadro N° 8: Segmentacion

5.2.2. Tipos de Mercado
a) Mercado Potencial

Adultos mayores de 65 afios a mas de los segmentos
socioeconémicos Ay B.

b) Mercado Disponible
Adultos mayores de 65 afios a mas de los segmentos
socioeconémicos A y B de Chiclayo (distrito), La Victoria y
José Leonardo Ortiz.
Chiclayo: 21311
La Victoria: 9930
J.L.O: 5430
Total de Adultos Mayores: 36.671
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Tabla N° 2: Poblacién Adulta Mayor de

Chiclayo, JLO, La Victoria

Poblacion Adulta de los distritos Chiclayo,
JLO, La Victoria

(Afio 2013)
Distritos Edades
65-69|70-74 |75-79| 80 +
Chiclayo 7601 5520 4091 | 4099
J.L.O 3723 2569 1794 |1844
La Victoria 1992 1425 1064 | 949

Fuente: INEI

Mercado Efectivo

Del total de la poblaciéon el 8.7% pertenece a los estratos
AB.Entonces el total de los adultos mayores obtenido de
los tres distritos para el mercado objetivo seria
aproximadamente:

36.671 * 0.087 = 3190 Adulto mayor de los segmentos AB

Mercado Objetivo
El mercado objetivo son 149 personas que seran

encuestadas para la realizacion de este plan de negocio.

5.2.3. Investigacién de mercado

Analisis del mercado

e Mercado consumidor
Segun los estudios realizados la demanda de los adultos
mayores estan en aumento, eso da mayor oportunidad
para realizar el proyecto.
Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica —
INElI (Censo 2007), existen 2'495,866 de personas
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adultas mayores, que representan el 9.1 % de la
poblacién nacional y se proyecta que en el afio 2025
sera el 13.27%. En relacion al total de personas adultas
mayores, las mujeres representan el 51.70%, y los
varones el 48.30%.

Mercado competidor

El mercado competidor es inexistente, debido a que no
existen centros con las caracteristicas de nuestra
propuesta.

o Oferta nacional

Nombre _ _ y
Logotipo Direccidn
del Centro
En el jirbn
Conde de
Casa del
Superunda
adulto
341 en el
mayor
Cercado de
Lima.
TaytaWasi _
Lima Sur
Centro del
adulto Chiclayo
mayor LUD PARA MAS PERUANOS

Cuadro N° 9: Oferta Nacional
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e Mercado de productos sustitutos

Se encuentra el asilo de ancianos, y el programa del
adulto mayor que brinda el Seguro Social y la Sanidad;
pero a nivel empresarial no existe ninguna empresa que
se dedique a ello.

A nivel individual existen personas que se dedican al
cuidado de adultos mayores como son las técnicas de
enfermeria que cobran aproximadamente por el cuidado

de una persona en casa S/40.00 la noche.

e Mercado Externo
No existe una empresa de las caracteristicas que ofrece

el proyecto.

5.2.4. Aspectos del mercado
Actualmente existen organizaciones e instituciones publicas

y privadas que ofrecen distintos servicios a los adultos
mayores. Por ejemplo, el MIMDES, el MINSA, que vienen
trabajando desde hace varios afios con programas
enfocados a este grupo poblacional.

Ministerio de la Mujer y Desarrollo Social (MIMDES): Su
objetivo es elevar la autoestima de las personas adultas

mayores.

5.2.5. Estrategia de comercializacién
e Precio
El precio del servicio sera el valor que los clientes le dan a
cambio de sus beneficios. Es decir las caracteristicas y la
calidad del servicio deben ser expresadas en términos
monetarios.
Para decidir el precio de los servicios que se ofrece, se debe

tener en cuenta algunos factores:
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Objetivo del marketing: el objetivo general del servicio es
posicionarse en la mente de los clientes que son los adultos
mayores del segmento socioeconémico A/B.

Estrategia de marketing mix: el centro no tomara el precio
como condicionante para definir y/o captar Clientes; sino que
el precio sera relativo y acorde con la situacion de cada
cliente necesario para el desarrollo de cada servicio. Lo cual
permitira que los consumidores vean el valor que se tiene
como empresa y lleve a ellos a elegir algo bueno, seguro,
confiable y no guiarse por los precios.

SERVICIO BASICO Incluye: Charlas y Paseo (Lunes,
Miércoles y Sabados)

Precio de venta al puablico S/. 280

SERVICIO PRACTICO Incluye: Computacion, Gym,
Manualidades y Paseo (Lunes a Sabado)

Precio de venta al publico S/. 362

SERVICIO FULL ACTIVITY Incluye: Charlas,
computacion, Gym, manualidades y Paseo (Lunes a
Sabado)

Precio de venta al publico S/. 419

Figura N° 1: Precios de venta de los servicios

e Promocion
Al ser un servicio que se encuentra en una etapa inicial, es
necesario que los consumidores conozcan bien lo que se
ofrece, asi como los beneficios que se obtienen.
El centro Los Sabinos deberd hacer uso de estrategias de
promocion. El mensaje mas importante para motivar a los

consumidores a adquirir un servicio de calidad.
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El mensaje serd expresado a los clientes a través de lo
siguiente:
Nombre de la empresa: Centro del Adulto Mayor “Los
Sabinos”
Slogan: Centro del Adulto Mayor “Los Sabinos”

.... Atrévete y Motiva tu vida!!!

Logo:

Centro del

ks
ﬁm Adulto Mayor
\’:y . Atrévete y Motiva tu vida!!!

Los Sabing

Figura N° 2: Logo

Fuente: Elaboracion propia

Medios de Publicidad a utilizar
Tabla N° 3: Medios Publicitarios

Descripcion | Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Volantes y
_ 500 S/. 35 S/. 1.458
Afiches
Radioy Tv 9 S/. 542
Total S/. 2.000

Objetivo de marketing y marketing mix

El objetivo principal que tiene el marketing y marketing mix
es el de captar a los posibles clientes a través de los
diferentes anuncios, a partir de ello se puede también
fidelizar, mejorando constantemente las expectativas de los

clientes.
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Aplicando el marketing de la mejor manera, permitira que el

centro sea requerido.

Objetivos de las estrategias de comunicacion

El objetivo de las estrategias de comunicacion es que el
segmento de mercado, reconozca al centro como una
empresa que realmente ayuda para la salud de las personas
mayores, mostrandoles todos los beneficios en los diferentes

anuncios; por medios de comunicacion escritos y radiales.

Estrategias de medios de comunicacion utilizados para
la campafa

Nuestras estrategias a través de los medios de
comunicacion son las siguientes:

Radio: RPP, Radio Panamericana, La Exitosa, Karibefa.

Televisivos: 4 (América tv) y 9 (Panamericana tv).

e Posicionamiento

El producto o Servicio

Es un centro que brindaréa diferentes servicios los cuales se
sabe que son muy importantes para cada persona. El
centro se encargara de ayudar a cada adulto mayor a que
se sienta comodo y entretenido, realizando diferentes
actividades.

El centro busca y le proporciona personas capacitadas, con
las caracteristicas y experiencia que el adulto mayor
necesita. El centro; entrevista, revisa referencias y observa
las actitudes y aptitudes personales y profesionales de
todos los candidatos pre-elegidos para el cuidado de los

adultos.
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Demanda

Ya que no se puede atender a toda la poblacién de
Chiclayo se ha decidido optar por elaborar la estrategia de
segmentacion: elegida en personas de 65 afios a mas,
pertenecientes a las clases sociales del nivel
socioecondémico AB. Esta estrategia busca identificar las
necesidades de los clientes en base a los servicios

existentes.

Posicionamiento del Negocio.
A través de la estrategia de diferenciacion se logra que el

posicionamiento sea sostenible a través del tiempo.

Plaza

Para llevar el servicio al mercado se usa un canal directo,
porque se necesita un contacto personal. Como los
beneficios del servicio influyen de una manera personal en
el consumidor, la comunicacion entre ambas partes debe

ser directa.

Promocién

Como parte de las promociones para los clientes, se
realizara sorteos para fechas especiales como por ejemplo:
el dia de la madre, el dia del padre, dia del adulto mayor;

brindandoles obsequios.
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5.3.ESTUDIO TECNICO - OPERATIVO

5.3.1. Caracteristicas y localizacion del negocio
A través del estudio de localizacion se define el lugar mas
conveniente para la ubicacion del centro de apoyo. Pueden
existir muchas opciones para la localizacion, pero se busca
definir una Optima en base a los requerimientos Yy
caracteristicas que se desea satisfacer.
Identificar una adecuada localizaciéon ayuda al éxito o al
fracaso del negocio, ya queen la determinacion de la
ubicacién del local se toma en cuenta no solo factores
geograficos, sino también factores econémicos, sociales entre
otros.
A= Cercania a publico consumidor (factor objetivo)
B= Disponibilidad de locales (factor objetivo)
C= Seguridad ciudadana (factor subjetivo)
D= Factores legales y municipales (factor subjetivo)
Calificacion de factores:
4 -> Muy bueno  3->Bueno  2-> Regular 1-> Malo

e Cercania a publico consumidor: los servicios que el centro
de apoyo ofrece estan orientados a los niveles
socioeconémicos A y B. Este grupo poblacional reside
principalmente en los distritos de Chiclayo, JLO y la Victoria,
por lo que el local debe situarse en una de estas localidades.
El siguiente cuadro muestra el nimero estimado de adultos

mayores por distrito:
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Tabla N° 4: Total de la Poblacion Adulta de los distritos

Poblacién Adulta de los distritos(Afio 2013)
Distritos Edades (de 65a80 +)
Chiclayo 21.311

J.L.O 9.930

La Victoria 5.430
Fuente: INEI

e Disponibilidad de locales

En el distrito de Chiclayo se observa una mayor oferta de
locales, a diferencia de los distritos de JLO y la Victoria. Por
otro lado, los costos de alquiler en los 3 distritos
mencionados son bastante cercanos, aunque en Chiclayo se
observa precios un poco mas elevados por lo que se
encuentran céntricos y en la misma ciudad.

e Seguridad ciudadana
Cada municipalidad cuenta con servicio de serenazgo,

ademas de tener la cooperacién de los miembros de la
policia nacional del Peru para el patrullaje diario.

e Factores legales y municipales
El procedimiento para la obtencion de una licencia de
funcionamiento es muy similar a todas las municipalidades.
Hay un pago de derechos por el procedimiento que, en
promedio, equivale a 600 nuevos soles.A través del método
de ranking de factores, se evalla cada alternativa de
localizacion ponderando sus caracteristicas en funcion al
peso e importancia de los criterios determinados. Los pesos
de cada criterio se definieron en funcion a las respuestas
obtenidas de los adultos mayores en la encuesta, en base a
lo que los consumidores priorizan y consideran importante al

momento de elegir un centro de apoyo al cual asistir.



Tabla N° 5: Factores de Localizacion

Chiclayo J.L.O La Victoria
Peso |Calificacion | Puntaje |Calificacion| Puntaje |Calificacion| Puntaje
Disponibilidad
35% 4 140 3 105 2 70
de locales
Cercania a
, 29% 3 87 2 58 2 58
consumidor
Seguridad
_ 24% 3 72 2 48 2 48
ciudadana
Factores
o 12% 3 36 2 24 2 24
municipales
TOTAL 100% 335 235 200
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5.3.2. Micro Localizacién
Luego de una busqueda en el distrito de Chiclayo, que resulta
el mas conveniente para la macro localizacion del centro,
fueron 3 los locales encontrados que podian convertirse en el
centro de apoyo.
El siguiente cuadro muestra el ranking de factores para

determinar el local mas favorable:

Tabla N° 6: Micro Localizacién

Local 1 Local 2
Peso | Calif | Punt. | Calif | Punt.
Tipo de local 35% 2 70 3 105
Costo 35% 3 105 2 70
Area del local 30% 3 90 4 120
Total 100% 195 295

e Tipo delocal
La distribucién del local 1 se adecua mas a las areas que
se necesita el centro del adulto mayor. El local 2 es una
casa amplia que podria adecuarse a lo que se busca para
el centro, pero requeriria mayor demanda de recursos

econdmicos y tiempo.



5.3.3. Bosquejo de la distribucion del local

a) Primer piso

Figura N° 3: Distribucién del local

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracion propia

b) Segundo piso

Fuente: Elaboracién propia

Secretaria
b

L/ Oficina del
Administrador

|' Contamq'
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5.3.4. Especificaciones técnicas
Una de las propuestas para realizar el centro del adulto

mayor y que se considera la mas apropiada es la que esta
ubicada en el centro de Chiclayo.

Numero de salas 10
Garaje 1
Bafios 3
Pisos edificados 2
Jardines Interior

Cuadro N° 10: Caracteristicas del local

Todas las actividades que realicen los adultos mayores
seran en los salones ubicados en el primer piso del local
para un mayor acceso y comodidad para ellos, mientras que
las actividades administrativas se desarrollaran en el

segundo nivel.

5.3.5. Capacidad de servicio
En la sala de conferencias se tiene previsto el ingreso, en

promedio, de veinte personas.

En el mini gimnasio tendra tan solo bicicletas estacionarias y
trotadoras, que son las maquinas que mas contribuyen a
mejorar la salud de las personas adultas mayores. El tiempo
gue un adulto puede estar realizando actividad fisica de
resistencia lo indica un médico en promedio es treinta
minutos por maquina. Se prevé contar con tres bicicletas y
cuatro trotadoras, por lo que, la maxima capacidad del mini
gimnasio seria de 20 personas, si se considera que un

adulto mayor solo utiliza una de las maquinas.
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En los talleres, tanto de actividades deportivas como no
deportivas, para tener un trato personalizado, se tendra a un
maximo de 20 personas. Cada uno de estos servicios,
tendrd una duracion aproximada de una hora, por lo que si
se utilizara la jornada laboral completa, se tendria una

capacidad de atencion en talleres de 120 adultos por dia.

5.3.6. Servicios y procesos
El proceso principal del centro para el adulto mayor consta

de 3 fases: el registro del cliente, escoger el servicio y el

desarrollo de las actividades.

e Descripcion genérica del proceso
El proceso de atencion al cliente comienza cuando se
inician las actividades de promocion de los servicios que
el centro ofrece. El consumidor se registra como cliente
del centro y procede a evaluar los distintos paquetes de
servicios que son ofrecidos por el centro.
Una vez seleccionado el servicio de su preferencia, el
cliente se dispone a pagar por el servicio que se le
brindara. Y de esta manera se finaliza la fase del registro.
Finalmente, y en coordinacién con el personal, el cliente
desarrollara un cronograma con la informacion de los dias

y horas de las charlas y las actividades que tomara.

e Diagrama de Operaciones
El proceso principal del centro para el adulto mayor
consta de tres fases: el registro de cliente, el chequeo y

diagndstico general; y el desarrollo de las actividades.



Informacion

Actividades

recreacionales

Promocion de los
servicios del centro de

v

Registro del cliente

y

REGISTRO Eleccién de un
DEL servicio
CLIENTE {
Pago de los servicios
tomados.
Desarrollo de
cronograma de
actividades a realizar
en coordinacion con el
cliente.
DESARROLLO l
DE Desarrollo de
ACTIVIDADES cronograma de charlas

a asistir.

|

Fin
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Cuadro N° 11: Diagrama de Operaciones



5.3.7. Descripcién y horarios de los servicios
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Nombre de los Servicios

Servicio Servicio Servicio Full
Basico Practico Activity

Charlas
Cuidado del

v v
adulto mayor.
Nutricién v v
El adulto
mayor y la v v
sociedad
Talleres
Gimnasio:

v v
maquinas
Baile v v
Sala de
v v

internet
Caminatas o

v v v
paseos
Manualidades v v
Precio por
servicio S/.280 S/.362 S/.419
(mensual)

Cuadro N° 12: Descripcién y Horarios de los servicios
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5.3.8. Horarios para los servicios

a) Servicio Basico: lunes y miércoles

b)

e Charlas

Cuidado y nutricion del adulto mayor: lunes 10 am
El adulto mayor y la sociedad: miércoles 10 am
Servicio

Caminatas o paseos: sabado 10 am

Servicio Practico: lunes, martes, miércoles, jueves,

viernes y sédbado

Servicios

Gimnasio: lunes, miércoles y Viernes 11:30 (capacidad
20 personas)

Baile: martes, jueves 4 pm (capacidad 20 personas)
Sala de internet: martes 9 am (capacidad 20 personas)
Caminatas o paseos: sdbados 10 am

Manualidades: viernes 4pm

Servicio Full Activity: lunes, martes, miércoles, jueves,

viernes y sadbado

Charlas

Cuidado y Nutricion del adulto mayor: martes 10 am

El adulto mayor y la sociedad: jueves 10 am

Servicios

Gimnasio: martes y jueves 11:30 am, viernes 4pm
(capacidad 20 personas)

Baile: lunes, miércoles 4 pm (capacidad 20 personas)
Sala de internet: miércoles 10 am (capacidad 20
personas)

Caminatas o paseos: sabados 10 am

Manualidades: martes 4pm (capacidad 20 personas)
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5.3.9. Gestién Ambiental
Durante el desarrollo del negocio, ademas de ofrecer

servicios de calidad a los consumidores, se debe buscar que
las actividades que se realicen no tengan un impacto
negativo en la sociedad presente y futura.
a) Evaluacién Ambiental
Algunos aspectos ambientales, como el agua, el ruido y
la generacion de residuos, pueden verse afectados por
actividades realizadas por el centro.
Para eliminar los efectos perjudiciales que pudieran
tener en el medio ambiente, se tomaran las siguientes
medidas:
e Agua
Se instalaran inodoros ahorradores y cafos
automaticos en los bafios. El jardin se regara via
sistema de aspersion.
e Ruido
Se prevé que solo las actividades de baile, aerébicos
y gimnasio produzcan ruido, por lo que es poco
probable que el centro alcance altos indices de

contaminaciéon sonora.
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5.4.ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.4.1. Misién
Somos una empresa de servicios dedicada al entretenimiento

5.4.2.

5.4.3.

y cuidado de la persona adulta mayor, brindando un servicio

responsable, confiable, eficiente y garantizado que facilita y

satisface su vida cotidiana.

Visién

Ser reconocidos como la principal opcion en el mercado de

servicio hacia las personas adultas mayores. Ser la empresa

en desarrollo y mejoramiento continuo gracias a su capital

humano capacitado, motivado y comprometido con el servicio.

Valores

Confianza

Se realiza las labores de la mejor manera, con el proposito
de satisfacer a los clientes asi como a los colaboradores.
Responsabilidad

El personal sera responsable en su trabajo ya que estaran
capacitados para ello.

Innovacion

Busqueda de mejoras para el centro, teniendo en cuenta
las opiniones de los clientes.

Comunicacién

Constante para el buen desarrollo del centro.

Compromiso

Con los clientes y usuarios, brindandoles un servicio bueno.
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5.4.4. Organigrama

Junta General de
Socios

Administrador

General
______________ Asesor
Secretaria ... Legal
| T | . [
Logisticay rea de )
Operaciones Contabilidad y Area de Mktg
Finanzas

Figura N° 4: Organigrama

a) Organizacién de las personas

El centro para el adulto mayor estard organizado en cuatro

areas para un buen desarrollo del negocio.

e Socios
Es la totalidad de socios del negocio, y los acuerdos
tomados entre ellos.

e Gerencia General
Encargada de trasmitir la informacion relevante del
negocio a los socios.

e Areade Administracién y Contabilidad
Se encargaran de controlar los ingresos y egresos que

se generen en el desarrollo del negocio.
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e Area de Marketing
El objetivo principal de esta area sera buscar estrategias
con el proposito de posicionarse en la mente de los
consumidores.

e Areade Logistica
El objetivo principal de esta area es encargarse de la
gestibn y abastecimiento de los recursos fisicos

(materias primas, productos, etc.)

5.4.5. Manual de organizacién y funciones
El Manual de Organizacion y Funciones (MOF) como

documento normativo, describe las funciones especificas a
nivel de cargo o puesto de trabajo; desarrolladas a partir de
la estructura organica y funciones generales establecidas en
el Reglamento de Organizacién y Funciones.
Este documento proporcionaré informacién a los directivos,
trabajadores, etc. del centro, sobre sus funciones y ubicacion
dentro de la estructura general de la organizacién; asi como
facilitara el proceso de induccién del nuevo personal que se
incorpore a la Empresa, permitiendo su formacion y
orientaciéon para el desempefio éptimo de sus funciones
segun el cargo.
El MOF permitira facilitar los procesos administrativos que
desarrolle la entidad, proporcionando informacién sobre las
funciones y responsabilidades que corresponde desempeniar
al personal, en los cargos que constituyen la estructura
organica.
a) Socios
e Nombrar al Gerente General.
e Aumentar o reducir el capital segun lo acuerden.

¢ Disponer investigaciones y auditorias especiales.



b)

d)
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Administracion General

Ser el nexo entre los socios y los trabajadores de la
empresa.
Transmitir la informacion sobre el desempefio de la
empresa.

Proponer nuevas estrategias de negocio.

Secretaria

Reclutar las solicitudes de servicios.

Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el
departamento correspondiente para que todos se
informen y desarrollen bien el trabajo asignado.

Atender y orientar al publico que solicite los servicios de
una manera cortes y amable para que la informacién sea
mas fluida y clara.

El proceso de reclutamiento y seleccion de personal
estara conjuntamente relacionado entre la

administracion general y la secretaria.

Area de Contabilidad y Finanzas

Manejar los recursos de la empresa.
Realizar los estados financieros de la empresa.

Determinar el precio de los paquetes de servicios.

Area de Marketing

El area de marketing, planifica y proyecta las estrategias

de mercadeo, merchandising, publicidad y ventas.
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5.4.6. Servicios de Terceros
De todas las actividades del centro, una de ellas son

tercerizadas: el mantenimiento y limpieza del local.
Mantenimiento y limpieza del local
Para mantener unas adecuadas condiciones de higiene y
salubridad en el local, se realizara un contrato con una servis
gue se encargaran del mantenimiento del mismo.
a) Institutos de enfermeria
Brindaran a los técnicos de enfermeria; y ellos seran los
encargados de participar con los adultos mayores del

centro.



5.4.7. Cuadro OMEN (Objetivo, meta, estrategia, medicion)

MODELOQ DE NEGOCIO: Mejores condiciones de vida, disponibilidad de tiempo vy seguridad para el familia.

Objetivos o ] ]
o Objetivo Meta Estrategia Medida
Estratégicos

« Contar con servicios .
* Encuestas via on-

que sean atractivos

Ser percibidos por el _ line nuestros
o o para nuestro publico _
publico objetivo como o clientes.
, _ objetivo y de esta
o Realizar una una empresa confiable * Observando nuestra
Fosicionar al centro, _ . _ manera ir
introduccion y con una imagen de , participacin en el
COMO una empresa . contribuyendo a la
, exitosa en el alto status, hasta el mercado.
formal y confiable en el . mejora de su calidad
o mercado. tercer afio por un 50% + Através de los
mercado objetivo. de vida.
de nuestro mercado comentarios que se
- » Crear una pagina
objetivo. hagan en las redes

web que transmita _
o sociales.
confiabilidad.




Objetivos
Estratégicos

Objetivo

Meta

Estrategia

Medida

Satisfacer las
expectativas del

mercado objetivo.

Ser identificados
COMmo empresa
lider en el mercado
de servicios en el
cuidado de

ancianos.

Ser reconocidos dentro
de 1 afio, por lo menos
por un 20% de nuestros
clientes como un centro
que brinda los mejores
servicios para el
cuidado de nuestros

adultos mayares.

+ Brindar diversos
servicios gue sea del
agrado para nuestros
clientes.

« Contar con personal
capacitado y eficiente.

« Contar en el centro
con un ambiente
adecuado para realizar

las actividades.

+ ‘er el incremento
de nuestros

clientes.

Contar con un equipo
de profesionales

capacitados y

Realizar una
adecuada
seleccion de

personal, para

Contar con personal

100% entregado a su

+« Capacitaciones

constantes.

« Con la aplicabilidad
de conocimiento

hacia los adultos

progresivamente la
rentabilidad del centro

de forma competitiva.

Tener mayores

clientes al centro

las ventas de los
servicios ofrecidos en el

sequndo afio.

Lanzar promociones y
publicidad para
incrementar las visitas.

. contar con trabajo.
motivados. mayores.
personas
responsables.
Incrementar Incrementar en un 30% = Por el ingreso total

por cada nivel de
ventas en los

servicios ofrecidos

Cuadro N° 13: Cuadro OMEN
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5.5.EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

5.5.1. Inversion

Inversidén activo fijo

89

Los activos fijos son los equipos que se utilizaran en el

desarrollo de las actividades del centro.

a) Terreno

El terreno para el centro de adultos mayores se comprara

en el distrito de Chiclayo.

b) Equipos

Esta constituido por los equipos fijos a utilizar en el

gimnasio (bicicletas y trotadoras), los equipos para control

arterial (espirometro y tensibmetro), las computadoras, el

mini componente,

las impresoras y el equipo para

exposiciones (proyector y micr6fono). La siguiente tabla,

muestra el costo de adquisicion total por rubro.

Tabla N° 7: Inversién en equipos

. Precio Precio o
Equipos o Depreciacion
unitario total
Equipos para
_ _ S/.1600 | S/.32000 20%
gimnasio(20)
Equipos para control
_ S/.150 S/.300 10%
arterial(2)
Computadoras(20) S/.1500 | S/39000 20%
Equipo de sonido (1) S/1500 S/1500 10%
Equipos para
. S/2500 S/2500 20%
exposiciones(1)
Impresora(6) S/.200 S/.1200 20%
Sillas plasticas (100) S/25 S/2500 20 %
Sillas giratorias (7) S/100 S/700 20 %
Total S/.79700
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Inversioninicial del proyecto

Baca, G (1995) define a la inversién, como el conjunto de
bienes o propiedad de las empresas necesarias para Su
funcionamiento que incluyen patentes de inversion, gastos de

organizacion, licencias, etc.

Tabla N° 8: Resumen de inversion

RESUMEN DE INVERSION

Tangible S/. 205,070.00
Intagible S/.2,925.00
Capital de trabajo S/.1,000.00

TOTAL DE INVERSION S/.208,995.00

Capital de trabajo

El capital de trabajo son aquellos recursos que requiere la
empresa para poder operar. En este sentido el capital de
trabajo es lo que comUnmente se conoce como activo
corriente.

La empresa para poder operar, requiere de recursos para
cubrir necesidades de materiales, profesores de talleres, etc.
estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para

cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.

Tabla N° 9: Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Implementos para topico S/.1,000.00
TOTAL S/.1,000.00
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5.5.2. Presupuesto de venta por servicio
Los ingresos del centro son los pagos de las membrecias de

los adultos mayores a los servicios que se ofrece.

SERVICIO BASICO Incluye: Charlas y Paseo (Lunes,
Miércoles y Sdbados)

COSTO UNIT. POR SERVICIO S/. 3,960.00
N° de Personas por Servicio: 20
Costo unitario por persona S/.198.00
Cuanto quiero ganar (20%) S/. 39.60
Valor de venta sin IGV 237.60
IGV 18 % S/.42.8
Precio de venta al publico S/. 280

SERVICIO PRACTICO Incluye: Computacion, Gym,
Manualidades y Paseo (Lunes a Sabado)

COSTO UNIT. POR SERVICIO S/.5,120.00
N° de Personas por Servicio: 20
Costo unitario por persona S/. 256
Cuanto quiero ganar (20%) S/.51.20
Valor de venta sin IGV 307.20
IGV 18 % S/.55.3
Precio de venta al publico S/. 362

SERVICIO FULL ACTIVITY Incluye: Charlas,
computacion, Gym, manualidades y Paseo (Lunes a

Sébado)

COSTO UNIT. POR SERVICIO S/.5,920.00
N° de Personas por Servicio: 20
Costo unitario por persona S/. 296.00
Cuanto quiero ganar (20%) S/.59.20
Valor de venta sin IGV 355.20
IGV 18 % S/.63.9
Precio de venta al publico S/. 419

Cuadro N° 14: Presupuesto de Ventas



Tabla N° 10: Participacion de ventas

UNIDADES INGRESOS X %
SERVICIOS VENDIDAS VENTASAL PARTICIPACION
Basico 20 S/.5,607.36 26%
Practico 20 S/.7,249.92 34%
Full Activity 20 S/.8,382.72 39%
60 S/.21,240.00 100%

5.5.3. Ingresos

Tabla N° 11: Ingresos
a) Servicio Basico

Ingresos al Mes S/.5,607.36
Ingresos al Afio S/. 67,288.32

b) Servicio Préactico

Ingresos al Mes S/.7,249.92
Ingresos al Ao S/. 86,999.04

c) Servicio Full Activity

Ingresos al Mes S/.8,382.72
Ingresos al Afio S/.100,592.64

d) Ingresos mensuales de los tres servicios
Ingreso Total Mensual S/.21,240.00

e) Ingresos anuales de los tres servicios

Ingreso Total Anual S/. 254,880.00
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5.5.4. Egresos
Dentro de los egresos de la compafia se puede distinguir los

costos por conceptos administrativos y por conceptos
operativos, es decir, de actividades que son necesarios para

cumplir con el proceso principal.

Tabla N° 12: Egresos

EGRESOS (Incluye, Personal a necesitar)

Técnicas de enfermeria 2 S/. 2,000.000
Charlas 1 S/. 320.00
Instructor 1 S/. 750.00
Manualidades 1 S/. 300.00
Paseos (Basico) 1 S/. 400.00
Profesor de computacion 1 S/. 600.00
TOTAL DE EGRESOS MENSUAL S/.4,370.00
TOTAL DE EGRESOS AL ANO S/.52,440.00

5.5.5. Gastos Administrativos
Los gastos administrativos incluyen los costos por pago de

planillas al personal administrativo, el alquiler del local, asi
como los pagos a realizar por los servicios de agua, energia,

telefonia e internet.



PERSONAL
Gerente
Contabilidad
Secretaria
Logistica
Limpieza

TOTAL

Tabla N° 13: Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

CANTIDAD
1 S/.2,10000  S/.2,100.00
1 S/.1,00000  S/.1,000.00
1 S/, 750.00 S/, 750.00
1 S/, 750.00 S/, 750.00
2 S/, 350.00 S/.700.00
6 S/.495000  S/.5,300.00

5.5.6. Costos Operativos

Tabla N° 14: Mano de obra

SUELDO | TOTAL MENSUAL  TOTAL ANUAL

S/.25,200.00
S/.12,000.00
S/.9,000.00
S/.9,000.00
S/.8,400.00
S/.63,600.00

MANO DE OBRA DIRECTA
PERSONAL CANTIDAD = SUELDO TOTAL MENSUAL ' TOTAL ANUAL
Técnicos en enfermeria 2 S/.1,000.00 S/.2,000.00 S/.24,000.00
Instructor gimnasio 1 S/.750.00 S/. 750.00 S/.9,000.00
Charlas 1 S/.320.00 S/. 320.00 S/.3,840.00
Manualidades 1 S/.300.00 S/. 300.00 S/.3,600.00
Paseos (Basico) 1 S/. 400.00 S/.400.00 S/.4,800.00
Prof. de computacion 1 S/.600.00 S/.600.00 S/.7,200.00
TOTAL 6 S/.3,370.00 S/.4,370.00 S/.52,440.00
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5.5.7. Financiamiento

Tabla N° 15: Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

INVERSION TOTAL PRESTAMO MONTOS/.  N°PAGOS TEA CUOTA
MONTO (S/.)  §/79,418 S/.79,418 5 16% S/.24,255
PORCENTAJE 38%
R TASA ACTIVA 16%
APORTE PROPIO
MONTO (81.) S/ 129577
PORCENTAJE 62%
ANO SALDO INICIAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
1 S/.79,418 51.12,707 S/ 11,548 SI. 24 255
2 S/. 67,870 S/.10,859 S/ 13,396 SI. 24 255
3 S/.54,474 5/.8,716 S/ 15,539 SI. 24 255
4 S/. 38,935 516,230 S/. 18,025 SI. 24 255
5 S/.20,910 S/.3,346 S/. 20,910 SI. 24 255
TOTAL $1.0.00 $1.79,418

S6



5.5.8. Determinando el COK
Tabla N° 16: COK

DATOS
PRESTAMO
INVERSION TOTAL
MONTO (S/.) SI. 79418
PORCENTAJE 38%
SI. 208,995 TASA ACTIVA 16%
APORTE PROPIO
MONTO (S/.) S/ 129 577
PORCENTAJE 62%

DETERMINANDO EL COK
COK =TASA DE LIBRE RIESGO + BETA * (RIESG0O DE MERCADO - TASA DE LIBRE RIESGD) + RIESGD PAIS

DESCRIPCION VALOR
TASA DE LIBRE RIESGO 2%
BETA 0.941
PRIMA DE RIESGO 6.30%
RIESGO PAIS 3%

COK 1%
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Tabla N° 17: Costo de capital promedio ponderado (WACC)

CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO (WACC)
WACC = (Cb/Ct) * Th * (1-Tx) + (Cp/Ct) * COK

Ch = Monto del prestamo S/. 79,418

Ct = total de inversion S/. 208,995

Th = Tasa efectiva anual 16%

Tx = tasa de impuesto a la renta 30%

Cp = capital propio S/.129,577

COK = costo de oportunidad 11%
WACC 1%
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5.5.9. Estado de Resultados

En el estado de ganancias y pérdidas se mide la actividad de una empresa a lo largo de un periodo. El estado de

ganancias y pérdidas basicamente le indica los ingresos, los gastos, las ganancias y las pérdidas que pueden tener.

Tabla N° 18: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3

VENTAS S/.254880 | S/.254880 @ S/ 280,368

(-JCOSTO DE VENTAS S/. 52 440 S/. 52 440 S/. 57 684
UTILIDAD BRUTA §1.202,440 = SI. 202,440 S1. 222,684
GASTOS ADMINSITRATIVOS S/. 63,600 S/. 63,600 S/. 69,960

GASTOS FINANCIEROS S/ 12,707 S/. 10,859 S/ 8716
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO /. 126,133 = S/. 127,981 S/. 144,008
IMPUESTO RENTA 30% S/. 37 840 S/. 38 304 S/. 43,202

UTILIDAD NETA /. 88,293

Sl. 89,587

/. 100,806

ANO 4
S/. 308,405
S/. 63 452
S/. 244,952
S/. 69,960

S/, 6,230
S/. 168,763
S/. 50629
S/. 118,134

ANO 5§
S/. 308,405
S/. 63,452
S/. 244,952
S/. 69,960

S/. 3346
SI. 171,647
S/. 51,494
S/. 120,153
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5.5.10. Flujo de caja

PERIODOS
INGRESOS
Ventas
Valor Residual Tangible
Valor Rescate Capital de Trabajo
EGRESOS
INVERSION:
Intangibles
Amortizacién Intangible
Tangibles
Depreciacion Tangible
Capital de trabajo
Costos
Gastos Operativos

FLUJO NETO ANTES DE IMPTO

Impto (30%)

FLUJO ECONOMICO
Depreciacion

Amortizacion

FLUJO DE CAJAECONOMICO
Préstamo

Amortizacién con Préstamo
Interés

Escudo fiscal

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

5.5.11.

0
S/.0.00

S/. 208,995

S/. 2,925
S/. 205,070

S/. 1,000

-S/. 208,995

-S/. 208,995
S/. 79,418

-S/. 129,577

Tabla N° 19: Flujo de caja

1
S/. 254,880
S/. 254,880

S/. 135,549

S/. 293
S/. 15,760

S/. 52,440
S/. 67,056

S/. 119,332
S/. 35,799
S/. 83,532
S/. 15,760
S/. 293
S/. 99,585

S/. 11,548
S/. 12,707
S/. 3,812

S/. 120,028

2
S/. 254,880
S/. 254,880

S/. 135,549

S/. 293
S/. 15,760

S/. 52,440
S/. 67,056

S/. 119,332
S/. 35,799
S/. 83,532
S/. 15,760
S/. 293
S/. 99,585

S/. 13,396
S/. 10,859
S/. 3,258

S/. 120,582

3
S/. 280,368
S/. 280,368

S/. 135,549

S/. 293
S/. 15,760

S/. 52,440
S/. 67,056

S/. 144,820
S/. 43,446
S/. 101,374
S/. 15,760
S/. 293
S/. 117,427

S/. 15,539
S/. 8,716

S/. 2,615

S/. 139,067

4
S/. 308,405
S/. 308,405

S/. 135,549

S/. 293
S/. 15,760

S/. 52,440
S/. 67,056

S/. 172,856
S/. 51,857
S/. 120,999
S/. 15,760
S/. 293
S/. 137,052

S/. 18,025
S/. 6,230

S/. 1,869

S/. 159,439

5
S/. 435,675
S/. 308,405

S/. 126,270
S/. 1,000

S/. 135,549

S/. 293
S/. 15,760

S/. 52,440
S/. 67,056

S/. 300,126
S/. 90,038
S/. 210,088
S/. 15,760
S/. 293
S/. 226,141

S/. 20,910
S/. 3,346

S/. 1,004

S/. 249,393
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La suma de los flujos en periodo de 5 afios da un Valor Actual Neto de S/.
271.892,66 nuevos soles.
La TIRE de 48% demuestra la rentabilidad del proyecto.

COK 11%
VANE S/. 271,892.66
TIRE 48%

La suma de los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Neto Actual de S/.
431,137.90 nuevos soles.
La TIRF de 97% de muestra la rentabilidad del proyecto.

WACC 11%

VANF S/. 431,137.90

TIRF 97%
55.12. Anélisis Beneficio Costo

Tabla N° 20: Andlisis beneficio costo

RELACION BENEFICO/ COSTO

INVERSION 208995
VP INGRESOS = 1103198
VP EGRESOS 709968

RATIO BIC 1.20
B/C Es mayor a 1 por lo tanto se acepta el proyecto



5.5.13. Punto de equilibrio

Tabla N° 21: Punto de equilibrio

TALLER BASICO TALLER PRACTICO
Costos Fijos Totales S/. 52,440 Costos Fijos Totales S/. 52,440
Precio Venta Unid. S/. 280 Precio Venta Unid. S/. 362
Costo Variable Unid S/. 198 Costo Variable Unid S/. 256
PUNTO DE EQUILIBRIO 637 PUNTO DE EQUILIBRIO 492

TALLER FULL ACTIVITY

Costos Fijos Totales S/. 52,440

Precio Venta Unid. S/. 419

Costo Variable Unid S/. 296
PUNTO DE EQUILIBRIO 426

En el Taller basico la empresa logra un equilibrio de 637 unidades.
En el taller practico la empresa logra un equilibrio de 492 unidades.

Y por ultimo en el taller de Full Activity se logra un equilibrio de 426 unidades

T0T



5.5.14. Analisis de riesgo
a) Escenario Probable

En el escenario probable se ha estimado un incremento en un 2% sobre el 2° afio, al 5° afio de las ventas de
cada servicio.

Tabla N° 22: Escenario probable

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION 208,995.00
INGRESOS 254,880.00 259,977.60 265,177.15 270,480.70  276,890.31
Servicio Basico 67,288.32 6863409 | 7000677 @ 71.,406.90 72,835.04
Servicio Practico 8600004 8873902 9051380 @ 9232408 94 170.56
Servicio Full Activity 100,592 64  102,604.49 10465658 @ 106,749.71 108,884 .71
Capital de Trabajo 1,000.00
EGRESOS 79.360.00  80,632.00 B81,929.44  83,252.83 84,602.69
Gastos Administrativos 63,600.00 6487200 | 66,169.44 @ 67,492.83 68,842 69
Depreciacion 15,760.00  15760.00 @ 1576000 @ 15760.00 15,760.00
Utilidad antes de Imp. 175,520.00 179.345.60 183,247.71 187,227.87  192,287.62
Impuesto 30% 52 656.00 @ 5380368 @ 5497431 56,168.36 57 ,686.29
Utilidad despues de Imp. 122,864.00 125,541.92 128,273.40 131,059.51  134,601.34
Depreciacion 15,760.00 = 15760.00 @ 1576000 = 15,760.00 15,760.00
FLUJO ECONOMICO -208,995.00 138,624.00 141,301.92 144.033.40 14681951 150,361.34
Interes 12,706.90 = 10,859.19 8,715.86 6,229.59 334552
Amortizacion 11,548.14 = 1339584 1553917 @ 18,025.44 20,909 51
Préstamo 7941810
Escudo fiscal 3.812.07 3 257.76 2 614.76 1,868.88 1,003.66
FLUJO FINANCIERO -129,576.90 159,066.96 162,299.19 165,673.67 169,205.66 173.612.71

0T
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a) VAN- TIR Econémico - Escenario Probable

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 289.944,11

La TIR de 62% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANE (11%) S/. 289,944.11
TIRE 62%

b) VAN- TIR Financiero - Escenario Probable

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 433,408.29

La TIRF de 122% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANF (11%) S/. 433,408.29
TIRF 122%



5.5.13 Andlisis de riesgo

b) Escenario Optimista

En el escenario optimista se ha incrementado un 5% las ventas en cada servicio en el afio 2° al 5°

INVERSION
INGRESOS

Servicio Basico
Servicio Practico
Servicio Full Activity
Capital de Trabajo
EGRESOS

Gastos Administrativos
Depreciacion

Utilidad antes de Imp.
Impuesto 30%

Utilidad despues de Imp.
Depreciacion

FLUJO ECONOMICO
Interes

Amortizacién
Préstamo

Escudo fiscal

FLUJO FINANCIERO

Tabla N° 23: Escenario optimista

ANO 0
208,995.00

-208,995.00

79,418.10

-129,576.90

ANO 1

254,880.00
67,286.32
86,999.04
100,592.64

79,360.00
63,600.00
15,760.00

175,520.00
52 656.00

122,864.00
15,760.00

138,624.00

12,707
11,548

3.812.07
159,066.96

ANO 2

267,624.00
70,652.74
91,3456.99
105,622.27

82,540.00
66,780.00
15,760.00

185,084.00
55,525.20

129,558.80
15,760.00

145,318.80

10,859
13,295

3,257 76
166,316.07

ANO 3

281,005.20
74,185.37
95,916.44
110,903.39

85,879.00
70,119.00
15,760.00

195,126.20
58 537.86

136,588.34
15,760.00

152,348.34

8,716
15,539

2.614.76
173,988.61

ANO 4

295,055.46
77,894.64
100,712.26
116,448.55

89,384.95
73,624.95
15,760.00

205,670.51
61,701.15

143,969.36
15,760.00

159,729.36

6,230
18,025

1,868.88
182,115.51

ANO 5

310,808.23
81,789.37
105,747.88
122 270.98
1,000.00
93,066.20
77,306.20
15,760.00
217,742.04
65,322 61
152,419.42
15,760.00
168,179.42
3,346
20,910

1,003.66
191,430.80

70T
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a) VAN- TIR Econdmico - Escenario Optimista

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 315,546.18

La TIR de 64% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANE (11%) S/. 315,546.18
TIRE 64%

b) VAN- TIR Financiero - Escenario Optimista

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 459,010.36

La TIRF de 125% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANF (11%) S/. 459,010.36
TIRF 125%



5.5.13 Andlisis de riesgo
c) Escenario Pesimista

Disminucion del precio de venta original en 10% en los 3 servicios a partir del 2 afio

Tabla N° 24: Escenario pesimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION 208,995.00
INGRESOS 254,880.00 229,392.00 206,452.80 185,807.52 168,226.77
Servicio Basico 67,288.32 | 6055949 @ 5450354 | 4905319 44 147 87
Servico Practico 86.999.04 = 7820014 @ 7046922 @ 6342230 57.080.07
Servicio Full Activity 10059264 @ 9053338 = 8148004 & 7333203 65,008.83
Capital de Trabajo 1,000.00
EGRESOS 79.360.00 = 73,000.00 67.276.00  62,124.40 57.487.96
Gastos Administrativos 63,600.00 | 57,240.00 @ 51,516.00 | 46,364.40 41.727.96
Depreciacion 15,760.00 = 15,760.00 @ 15760.00 @ 15,760.00 15,760.00
Utilidad antes de Imp. 175,520.00 156,392.00 139,176.80 123,683.12 110,738.81
Impuesto 30% 52.656.00 @ 4691760 @ 41,753.04 = 37.104.94 33.221 .64
Utilidad despues de Imp. 122,864.00 109,474.40 97,423.76 @ 86,578.18 77.517.17
Depreciacion 15.760.00 = 15760.00 @ 1576000 @ 15760.00 15.760.00
FLUJO ECONOMICO -208.995.00  138,624.00 125.234.40 113,183.76 102,338.18  93.277.17
Interes 12,707 10,859 8,716 6,230 3,346
Amortizacion 11,548 13,396 15,539 18,025 20,910
FPrestamo 7941810
Escudo fiscal 3.812.07 3.257.76 2 614.76 1,868.88 1.003.66
FLUJO FINANCIERO 129.576.90 159,066.96 146.231.67 134,824.03 12472434 116,528.54

90T
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a) VAN- TIR Econdmico - Escenario Pesimista

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 200,957.04

La TIR de 52% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANE (11%) S/. 200,957.04
TIRE 52%

b) VAN- TIR Financiero - Escenario Pesimista

La suma de todos los flujos en un periodo de 5 afios da un Valor Actual
Neto de S/. 344,421.22

La TIRF de 113% demuestra la rentabilidad del proyecto.

VANF (11%) S/. 344,421.22
TIRF 113%

VAN Ponderado
Tabla N° 25: VAN ponderado

VAN PROBABLE S/.289,94411 0.8 | S/.231,955.29
VAN OPTIMISTA S/.315546.18  0.15 | S/.47,331.93

VAN PESIMISTA S/.200,957.04  0.05 | S/.10,047.85
VAN PONDERADO 1 S/. 289,335.07
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VI. CONCLUSIONES

Con respecto al entorno, actualmente no existe una organizacion con
este modelo de negocio en la ciudad de Chiclayo que se dedique a
otorgar el servicio, pero si se encuentran casos como el Centro del
Adulto Mayor de Essalud y los CIAM “Centros Integrales de Atencion a la
Persona Adulta Mayor” en Centros Municipales, mayormente en la
ciudad de Lima.

Esto se debe a una mejora en la condicibn de vida de los adultos
mayores, mediante el mejoramiento del bienestar fisico, psiquico y social
de las personas adultas mayores, a través de actividades artisticas,
culturales, recreativas, artesanales y ocupacionales que promuevan una
mayor participacion para su desarrollo personal e integracion a la
sociedad.

Con respecto al mercado y a las necesidades requeridas se ha centrado
que los servicios a los adultos mayores mejorara su condicion de vida,
con un atencion personalizada, brindandoles una mayor socializacion y
una recreacion asegurada. Lo cual les facilita la participacién activa,
concertada y organizada de las personas adultas mayores a desarrollar

lazos de mutuo conocimiento y amistad.

Con lo que respecta al plan operativo de la empresa, se ha determinado
el proceso que se tomara para el otorgamiento de los servicios, el cual
esta enfocado en la eficiencia y eficacia de los mismos; mejorando asi el
proceso continuamente gracias a la retroalimentacion que brindaran los

clientes durante el desarrollo de las actividades.

En lo organizacional, la estructura estd bien detallada acorde a las
necesidades y requerimientos de la empresa, tanto en lo administrativo

como el personal operativo. Asi mismo se plasmara las
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responsabilidades y funciones de cada trabajador, para asi facilitar la

normalizacion, evaluacion y control de las actividades.

El proyecto de acuerdo al Valor Presente Neto de S/. 271,892.66
alcanza a cubrir la inversion inicial de S/. 208.995, lo que indica la
viabilidad del proyecto analizado a 5 afios.

La Tasa Interna de Retorno, TIR es de 48% lo cual quiere decir que los
fluos de caja generados por el proyecto a 5 afios permiten la

sostenibilidad y rentabilidad del negocio.



110

VIl. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

David Fred (2003). Conceptos de administracion estratégica, 9 Edicion.
México: Pearson Educacién

Graham Friendy y Stefan, Zehle (2008). Como disefiar un plan de
negocio. Primera edicién, Lima- Peru: Editorial TheEconomist.

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2010). Producto interno
bruto por clase de actividad econémico 2007- 2009. Recuperado de
http://www.inei.gob.pe/biblioineipub/bancopub/est/lib0932/

Jiménez Quintero, José (2005). Direccion estratégica y viabilidad de
empresas. Espafia: Editorial Piramide.

Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo. Informe Anual del
Empleo de las Personas Adultas Mayores - 2007. Recuperado
http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/publicacion/estu
dio_laboral_ PAM_2007.pdf

Mufiz Rafael (2007). Plan de negocios: Emprendedores. Director
General de RMG& Asociados.

Osterwalder Alexander &Pigneur Yves (2013). Generacion de modelos
de negocio. Octava edicion. Espafa: Editorial Deusto.

Porter Michael (2012). Estrategia competitiva, técnicas para el analisis
de la empresa y sus competidores. Espafia: Editorial Piramide.


http://www.inei.gob.pe/biblioineipub/bancopub/est/lib0932/
http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/publicacion/estudio_laboral_PAM_2007.pdf
http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/estadisticas/peel/publicacion/estudio_laboral_PAM_2007.pdf

VIII.

111

ANEXOS

AN

Eoe,

versidad {atolsca

ENCUESTA PARA CONOCER SI ES VIABLE CREAR UN CENTRO PARA

EL ADULTO MAYOR EN LA CIUDAD DE CHICLAYO

e Objetivo: Conocer que opinan el publico sobre la creacion de un centro del

adulto mayor.

e Instrucciones: Conteste las siguientes preguntas marcando con una “X”

y/o escribiendo, segun se le indique.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

¢ Tiene en su familia algun integrante que sea adulto mayor?
a) Si b) No

¢Cual es la edad del adulto mayor?.........ccccceeeevnnnnee.

Sexo del adulto mayor
a) Masculino b) Femenino

Ingreso mensual aproximado de la familia de la persona mayor

¢Realiza algun tipo de actividades su familiar adulto para sentirse
mejor? Si es no pase ala pregunta 8
a) Si b) No Quéactividad...............ccooeiiiiiiiiii.

¢ Pertenece algun centro o grupo dénde realice dichas actividades?
a) Si b) No
Donde realiza dicha actividad.............................

¢, Qué otras actividades realizan en el centro o grupo donde asiste?

a) Ejercicios b) Realizan paseos c) Bailan d) Lecturas y
videos

e) Escuchan charlas f) Todas g)Otro...oovieiiiian,
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8) ¢Estariainteresadoen un nuevo centro dénde le ofrezca actividades
y una divertidaestadia, con personal capacitado que le brindara
tranquilidad y entretenimiento a su familiar?

a) Si b) No

9) ¢Cudles serian las razones de asistir a un centro de cuidados para
personas mayores?
a) Para que se socialice con mas personas
b) Es una manera de divertirse y relajarse
c) Seguridad del centro
d) Ubicacién del centro

10) ¢Qué Tipo de servicio realizaria en el centro?
a) Servicio Basico: Charlas, caminatas y paseos.
b) Servicio practico: gimnasio, baile, internet, caminatas, manualidades.
c) Servicio Full Activity: Charlas, todos los talleres.

11) ¢Qué otra actividad te gustaria que agregaramos al centro?

12) ¢Le gustaria que el servicio cuente con movilidad para el traslado
de su familiar al centro?
a) Si b)No

13) ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar en el centro?
Sl

14) En donde le gustaria que estuviera ubicado el centro para el adulto

mayor?
Chiclayo................

Gracias por su Tiempo!!!



