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RESUMEN

La vejez no es soOlo una etapa de la vida sinoge pdet desarrollo del
hombre, y cuan importante es el tratamiento de@éasonas en edad adulta , llega
un momento en la vida de todo ser humano queipmmstancias laborales o por
la afluencia de las nuevas generaciones se sielsplazadas y busquen los

medios, para mejorar su calidad de vida.

Por estas razones, el proyecto a presentarse remtéado al mejoramiento
de calidad de vida del adulto mayor en la ciudadbarra, el no existir un centro
de atencion del adulto mayor privado que atiendata segmento de la poblacion
del nivel socio econédmico medio — alto con progmrda actividades de tipo
fisicos, psiquicos y sociales que permitan a lds/ziduos mejorar su condicion de

vida y desenvolvimientos desde el punto de vistéako

La creacion de este centro de recreacion y atemaém el adulto mayor pretende
convertirse en una opcion para que esta poblaciépodga de servicios altamente
diferenciados que coadyuve un mejoramiento de sdicidon de vida y desenvolvimiento
en la vida activa, productiva, y responda a lagsidades e intereses de esta poblacion.
Para sustentar el proyecto de factibilidad de éaabn del centro se fundamentaré en los
componentes: Estudio de Mercado, Estudio Técnirmenieria del proyecto, Estructura
Organizacional y Funcional, filosofia estratégiéaaluacion Econdmica Financiera,
mediante el cual se espera estructurar un conpimtcomponentes que le dé al proyecto

sustentabilidad y sostenibilidad.



EXECUTIVE SUMMARY

Old age is not only a stage of life, but part of dtevelopment of man, and how
important is the people’s treatment in adulthoberé comes a time in the life of every
human being that by labour circumstances or byirtfluence of new generations to feel

displaced and seek the means to improve theirtgusliife.

For these reasons the project to introduce thisntet to the improvement the
adulthood. Life’'s quality in Ibarra city, the absena care's center private adulthood who
attend. This population 's segment of the socamemic level of medium - high with
programs of physical, psychic and social activitieat help individuals improve their

condition of life and developments from the sopiaint of view.

The creation of this center of recreation and dar¢he adulthood is to become an
option so that this population has highly differated services that contribute to an
improvement of their life's condition and developinén active, productive life, and

respond to the needs and interests of this populati

To support the project of the feasibility of theeation of the Centre will support
components: market study, technical study and eeging project, organizational and
functional structure, strategic philosophy, ecoromnd financial assessment, which is

expected to structure a set of components to thjegirsustainability and sustainability



INTRODUCCION

La problematica que presentan los adultos maydr@sido motivo de atencion
permanente por organizaciones internacionales GM&ahizacion Mundial de la Salud)
y OPS, (Organizacién Panamericana de la salud)agdefinen como imperativa en la
politica. El estado a través del Plan Nacional Bleen Vivir en el que segun la
disposicion constitucional comprendida en el A@. Bl Estado establecera politicas
publicas y programas de atencién a las persond@sduoayores, que tendran en cuenta
las diferencias especificas entre areas urbanasales, las inequidades de género, la
etnia, la cultura y las diferencias propias de passonas, comunidades, pueblos y
nacionalidades; asimismo, fomentara el mayor grakible de autonomia personal y
participacidén en la definicion y ejecucion de egtaliticas. (ECUADOR, 2008) DEL
ECUADOR, 2008 péag. Art. 38)

El estado para dar cumplimiento a las politicabjetovos direccionados para el

grupo poblacional de adultos mayores ha formulad®iguientes proyectos:

Proyectos Existentes

« Construccion y edificaciones ,amplificacion, reagaion de Centros

+ Equipamiento de Talleres Ocupacionales y Recreativde Centros

Gerontolégicos.

« Subvenciones econdmicas para gastos de funcionanterCentros de Atencion

al Adulto mayor.

« Formacioén, capacitacion, actividades recreativaselgbraciones a los adultos

mayores.

Proyectos Nuevos

« Elaboracién del Plan Nacional Gerontoldgico 20@®41.



« Campafa de Concienciacion de los derechos de id®sdnayores.

« Creacion y funcionamiento de FONAN.

» Creacion y funcionamiento de INIGER.

« Plan de educacion y capacitacion geronto — geréatri

« Creacion de servicios integrales especializados.

« Implementacién de comedores populares.

« Incremento a la pension asistencial.

« Construccion e implementacion de vivienda parataduhayores.

« Implementacién de programas de tiempo libre (proémycultura y recreacion).
« Implementacion de comisarias y/o juzgados parat@luhayores.(PLAN

ESTRATEGICO SENPLADES, 2009-2013)

Los adultos mayores segun estudio del SENPLADE&SWI el INEC sostienen
que a las dificultades socio-econdmicas de lasopassmayores se suman, en muchos
casos, las inequidades de género y étnicas, qaectgen en el ejercicio de los derechos

(de primera y segunda generacion). (SENPLADESQ-2113)

En la ciudad de Ibarra no existe un centro de &ierdel adulto mayor privado
gue atienda a este segmento de la poblacién dell soeio econdmico medio — alto con
programas de actividades de tipo fisicos, psiquigcosociales que permitan a los
individuos de esta condicion mejorar sus condiciérvida y desenvolvimientos desde el
punto de vista social que responda a las necesidantigereses de este tipo de poblacién

de la ciudad de Ibarra.

En la ciudad de Ibarra se localizan un centro tdacén a adultos mayores
refrendado por el MIES que generalmente atiendaduitos mayores de nivel socio —

econdémico bajo, con los servicios que se ajustaacderdo a la Ley del Adulto mayor
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No0.127 publicada segin R.O. 806 del 6 de nov. 1B9inisma que dice: “Art. 3 “El
estado protegerd de modo especial a los adulto rm@ayabhandonados o desprotegidos.
Asi mismo, fomentara y garantizara el funcionamdgiete instituciones del sector privado
gue cumplan actividades de atencion a la poblagitniana con sujecion a la presente

”

Ley...".

De informacion preliminar obtenida se estructuréa umea de base de la
poblacion de adultos mayores del canton Ibarreerodénandose que en esta localidad
existen 12.927 adultos mayores segun proyeccidn2@d&2. De esta poblacién se

establece que el 23,8% se enmarca en el nivel sooimdmico medio- alto.

Bajo este contexto se puede establecer que exisfotencial de mercado de
adultos mayores de estratos medios, altos, queerequde un centro de atencién con
programas a través de actividades de tipo fisisiquiras y sociales, por lo que se
establece que existe la necesidad de crear estendexdo centro “Mundo Dorado”, para

la atencion privada a este estrato de mercado @aten

El presente proyecto tiene como objetivo princlpalreacion del centro “Mundo
Dorado” en la ciudad de Ibarra, que ofrecera logces de programas de actividades de
tipo fisicas, psiquicas y sociales que pretendevartirse en un opcion para que esta
poblacion disponga de servicios altamente difeeslos que coadyuve un mejoramiento
de su condicion de vida y desenvolvimiento endactiva, productiva, y responda a las

necesidades e intereses de esta poblacion.

Para sustentar el proyecto de factibilidad de kaabn del centro “Mundo
Dorado” se fundamentard en los componentes: Estiglidercado, Estudio Técnico e

Ingenieria del proyecto, Estructura Organizaciopdruncional, filosofia estratégica,
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Evaluacion Econémica Financiera, mediante el ce@spera estructurar un conjunto de

componentes que le dé al proyecto sustentabilidabtenibilidad.



MARCO TEORICO:

Estudio de Mercado

Estudio de Mercado, segun lo manifestado por KOTLERIip. (2008). “Es la
informacion que se usa para identificar oporturédagl problemas de mercado, para
generar, afinar y evaluar actos de mercadotecaia, \pgilar la actuacién de esta funcion

y para perfeccionar la comprension del proceso adetécnico”. Pag. 127.

El estudio de mercado se refiere al analisis diefdamacion recolectada a través
de la encuesta, entrevista entre otras, esta iafoém tiene que ver con las preferencias
de los consumidores, precios de la competenciaau@a oferta, etc. El estudio de

mercado ayuda a establecer las estrategias adsquadaenfrentar a la competencia.

Segmentacion

Un segmento de mercado es un grupo de personagyiareel producto y todos
sus beneficios son apropiados. Este segmento &sdeiun mercado mayor que puede
ser seleccionado como un objetivo discreto, erual Ibs clientes potenciales tienen un

perfil reconocible. ((ARMSTRONG, 2002), 2002 pag1p

Demanda:

Conjunto de consumidores, existentes o potenciatean mercado concreto y en
un periodo determinado. La demanda y el mercadm esttrechamente vinculados, pero
influenciados estrechamente por las politicas gqureentales vigentes. ((ETZEL,

2007)pag. 104)

Se entiende como demanda la cantidad de bienewigige que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una neadsdpecifica a un precio determinado.



Oferta:

Actividad mediante la cual se presentan en un rdercértas mercancias con el
objeto de ser ofrecidas para su venta. Cantidachdieterminado bien o servicio que los
sujetos integrantes de un mercado estan dispuastesder en el mismo a un cierto

precio y durante un tiempo concreto”. (Martin, 2Q@g). 85)

Oferta es la cantidad de bienes o0 servicios quecierto numero de oferentes

(productores) esta dispuesto a poner a dispositgbmercado a un precio determinado.

Fijacion del Precia

La eleccion del precio de venta de un productares de las decisiones mas
importantes que los gerentes deben tomar. El @rgieirce un impacto directo en el
margen de contribucién variable de un productooy,tpnto, influye en la rentabilidad.
Especificamente margenes de contribucidon mas pétoriten que una firme alcance el
mismo nivel de rentabilidad total con un volumenvdatas por unidad mas bajo, o que
aumenten los precios de marketing fijados con pmgo poco o0 ningun incremento en
ventas. Sin embargo mas alld de sus implicacionbsesel margen, el precio puede
influir en la demanda en diversas maneras y, posigaiente, es una herramienta de
mucha importancia en el desarrollo de la estratdgianarketing de la empresa. (Mc

Graw Hill, 2004 pag.225)

Comercializacion:

La comercializacion, es la planificacion y contdel los bienes y servicios para
favorecer el desarrollo adecuado del producto gurse que el producto solicitado esté
en el lugar, en el momento, al precio y en la dadtirequerido, garantizando asi unas

ventas rentables. (ARMSTRONG, 2002 pag. 96)



Estudio Técnico:

Es la fase de factibilidad de un proyecto mediémtial se determina el tamafio
de la empresa, sus factores de localizacion maon@ro. Aqui se debera determinar la
ubicacion mas oOptima que debera tener el proyeata [ cual se debera analizar los

factores de localizacion.

Tamafo de la empresa:

El tamafio de un proyecto es su capacidad instayestaexpresa en unidades de
produccion por afio. La decision que se tome reggddamario, determinaré el nivel de
operacion que posteriormente explicar4d la estimaaié@ los ingresos por venta.

(ARBOLEDA, 2003 pag. 203)



Localizacion del proyecto:

El estudio de localizacion consiste en iderdifiy analizar las variables
denominadas fuerzas locacionales con el fin dedbdadocalizacion en que la resultante

de estas fuerzas produzca la maxima ganancia mghmcosto unitario.

La localizacién se suele abordar en dos etapas:

* Macrolocalizacion:

Constituye la region del medio nacional quesido escogida para montar la
empresa. A la seleccion del area donde se ubit@réyecto se le conoce como Estudio

de Macrolocalizacion. (MIRANDA, 2006)

* Microlocalizacion:

Consiste en la eleccién de la zona olidemd para finalmente determinar
el sitio preciso, tomando en cuenta que laresgp debe ubicarse en el lugar donde
exista mayores posibilidades de expansiénogneccializacion. (ARBOLEDA, 2003

pag. 210)

Ingenieria del proyecto.

La ingenieria del proyecto sustenta los procesoprdduccion, los diagramas
que se implementara en la empresa para produdugi@s o bienes. En esta parte del
proyecto se establece las necesidades de equigammabiliario, edificios y recurso
humano con la finalidad de tener niveles operatiyoadministrativos Optimos que

justifiquen la inversion. (FRIEND, y otros, 20083yp&5)



La Empresa su organizacion:

Base legal

Las gestiones que debe realizar el nuevo empregsarriola constitucion legal de
la sociedad son: Nombre o razén social, logotipslogan, letreros, logotipo, sello,

slogan, constitucion de la empresa y tipo de erap(&RlI).

Filosofia de la empresa

Es la planificacion centrada en diferentes paradgynpara administrar una
organizacion. Es el proceso de disefiar y aplicagniarno en el que mediante procesos
administrativos de planificacion, organizacion,ediion y evaluacion se alcancen los
niveles y la consecucion de objetivos previstoslan organizaciones. La filosofia
empresarial permite definir objetivos y establdosrprocedimientos para obtenerlos en

forma competitiva y productiva. (FAYOL, 2006 pag42.

La Organizacion:

Organizar es el proceso para ordenar y distribluirabajo, la autoridad y los
recursos entre los miembros de una organizaciéntadenanera que estos puedan

alcanzar las metas de la empresa. (ILLERA, 2006 §&g

Evaluacion Econdmica:

En la evaluacion econdémica se expresa los difesentestos y gastos que asume
el proyecto cuyos valores forman los balancespdluje caja, estados de pérdidas y
ganancias, flujos netos de efectivo, partidas esgatas en términos corrientes (cargos por
depreciacion, amortizacion, etc.) ingresos por eptde ventas, rendimientos, costos de
materiales, personal, servicios, mantenimientoligidad y otros. Con esta evaluacion se

busca pronosticar las partidas del balance de uadade los afios proyectados de la
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empresa, como valor de las partidas de los acyivos pasivos. ((Emery, 2008), JOHN

D. Finerty, JOHN D. Stowe., 2008 pag. 96)

Ingresos:

Corresponde a precio multiplicado por la cantidad ndercaderia o servicio
vendidos durante un periodo de tiempo. Existenogagindénimos para describir el
ingreso: ventas, ingresos por ventas, ingresogquisiones, ingresos por horarios. Las
principales cuentas de ingresos del estado deadsslson: ventas netas, costo de venta,

utilidad bruta. (DOUGLAS R. Emery, JOHN D. Finerf)HN D. Stowe., 2008)

Identificacidn de las fuentes de ingresos

Ventas: La venta es un proceso organizado orientado a gatela relacion
vendedor/cliente con el fin persuadirle para obteles productos de la empresa.

((FINANZAS, 2001)., 2001)

Capital social Es un recurso, pasivo que representa una deudia steciedad
frente a los socios originados por los aporteségtes realizaron para el desarrollo de las

actividades econémicas contempladas en el objetalso

Esta cifra permanece invariable, salvo que se mjps procedimientos

juridicos establecidos para aumentar esta cifiaraiduirla. (ILLERA, 2006 pag. 45)

Créditos: Es un recurso, pasivo que representa una deuldasdeiedad frente a
los socios originados por los aportes que éstolizaean para el desarrollo de las
actividades econ6micas contempladas en el objetnalsoEsta cifra permanece
invariable, salvo que se cumplan los procedimiepuddicos establecidos para aumentar

esta cifra o disminuirla. (Diccionario de Contatdld y Finanzas., 2001 pag. 96)
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Egresos:Erogacion o salida de recursos financieros, mosiyaat el compromiso
de liguidacion de algun bien o servicio recibidpar algin otro concepto. Desembolsos
0 salidas de dinero, aun cuando no constituyanogagtie afecten las pérdidas o

ganancias. (Hargadon, 2008 pag. 86)

Costo variable: Un costo variable o coste variable es aquel quaadifica de
acuerdo a variaciones del volumen de produccidmiv@ de actividad), se trate tanto de

bienes como de servicios. ((ALFORD, 2007), y ot&i¥)7)

Gastos de administracion Los valores que representan desembolso (reales)
comprenden las remuneraciones de la plana adraitstr gastos de oficina, auditoria
externa, movilizacion y viaticos, honorarios pradesles, dietas a Directivos, arriendos
de oficinas y, los rubros contables, son las dé&wemnes de los activos fijos
administrativos y amortizaciones de los activoseridibs relacionados con la

administracion (gastos de constitucion, pre operades).

Gastos de ventasLos rubros que reales corresponden a las remunaescdel
area de mercadeo, movilizacién y viaticos, comissosobre ventas, investigaciones de
mercado, actividades promocionales y mercadeo i(paddoi, material, ferias, eventos),
transporte y, los gastos contables, son las deyienes de los activos fijos de ventas.
Tanto los costos cuanto los gastos son considefadgibles, ya han formado parte del
proceso de produccién o han apoyado el mismo nageatran reflejados en el estado de

pérdidas y ganancias.

Gastos financieros Son los intereses y comisiones de los créditgsntes, el
precio del dinero. No es correcto incluir el palgh capital, ya que éste no es sino la

devolucion de los recursos entregados por la bresdit Financiera.
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Estudio financiero: Proporciona y determina lo atractivo y viable que e
proyecto es a la luz de diferentes criterios, lagles determina diversos tipos de
evaluacion, como compatibilidad de la inversion famcién a los flujos netos
proyectados, financiacion y los ingresos que geados proyectos. (ALFORD, y otros,

2007 pag. 123)

Capital de trabajo neto:

Capital Trabajo.Neto = Activo.Corriente — PasivaCorriente

Refleja la disponibilidad de recursos con que cuehtproyecto para cubrir sus

obligaciones de corto plazo. El indice debe sampgre positivo.

indice de solvencia

ActivoCorriente
Pasivc.Corriente

Indice..Solvencia=

Indica el nimero de unidades monetarias (dolar@s)que cuenta el proyecto
para cubrir sus obligaciones de corto plazo demetaciclo productivo; la relacion tiene

que ser superior a uno.
Apalancamiento (endeudamiento)
indice de solidez

. PasivaTotal
Solidez=——
Activc.Total

Establece el nivel de endeudamiento (pasivos) guensuentra financiando los
activos. Asumir obligaciones con terceros no emnbuni malo per sé, la estructura de

apalancamiento debe ser adecuada en funcién depéidad de pago del proyecto, se
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considera que a mayor endeudamiento existe magggaj no obstante un indice cercano

a cero afecta la rentabilidad de la compainiia.

Rentabilidad

Rentabilidad global = utilidad operativa / ventas

Utilidad .Operaciona
Venta:

Rentabilidad.Global =

Mide la recuperacién porcentual media de la congpeifiisu actividad principal
en términos de utilidad con respecto a la operacEinindice debe ser superior al costo

promedio ponderado de las fuentes utilizadas jraaadiar el activo total.
Rentabilidad sobre patrimonio = utilidad neta fipadnio (ROE)

Utilidad .Neta
Patrimonic

ROE=

Se refiere a la remuneracion porcentual contab&e lguempresa brinda a sus
accionistas por los recursos propios arriesgadosg4én expuesta tiene que ser mayor a
los resultados que obtendria el accionista en iatrarsion de similares condiciones

(costo de oportunidad).
Rentabilidad sobre activos

Utilidad .Neta
Activos

ROA=

Consiste en el rendimiento que genera la compadiiacada unidad monetaria
invertida en activos. Mientras mas alta mejorgc@®mpara contra si misma en el analisis

horizontal y el promedio de la industria.
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Valor Actual Neto (VAN): Es el valor presente neto es la diferencia egltre
valor presente de todos los flujos positivos detefe futuros menos el valor presente de
todos los flujos negativos de efectivo actualeaturbs. Aceptar cualquier proyecto con
un valor presente de flujos de efectivo futuros ageedan la inversion inicial

((ARBOLEDA, 2003), 2003 pag. 89).

Factibilidad:

VPN > 0 — FACTIBLE
VPN < 0 — NO FACTIBIBLE

Para su célculo se utiliza la siguiente formula:

VPN = X FEN,/(1+i)

j=0

VPN = FFNy + VP (FFNj), i=1_5»

VPN = FFN, + % FEN,/(1+i*)}

1=1

Tasa Interna de Retorno (TIR): La tasa interna de rendimiento (TIR) también
se la conoce como la tasa interna de retornoJg define como la tasa de descuento que
iguala el valor presente de los flujos de efectiga la inversion inicial en un proyecto.

(EZRA, 2009)

Para su factibilidad:

INVERSION: TIR > 1* FACTIBLE
TIR < i* NO FACTIBIBLE
FINANCIACION: TIR > i* NO FACTIBLE
TIR < i* FACTIBIBLE

Formulacion: Partiendo del entendimiento de quepw@hto de indiferencia

financiero (en el que da igual tomar o no el negjose tiene cuando la rentabilidad del
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negocio es igual al costo de oportunidad, o s€R,=Ti*, la formulacion de TIR se da en
términos de encontrar una tasa i tal que si ekmafla tasa de oportunidad (“i*”), el
negocio seria indiferente, o sea, que su Valor etesseria cero (VPN = 0).

((BURBANO, 2008) Ruiz, 2008)

TR <—— VPN=0

TIR= Tasa interna de Retorno
VPN = Valor Presente Neto

Periodo de Recuperacion de la InversidnEl periodo de recuperacion de la
inversion se define como el tiempo requerido paalg suma de los Flujos de Efectivo
Neto positivos, producidos por una inversion, spaali a la suma de los Flujos de

Efectivo negativos, requeridos por la misma inders(ALFORD, y otros, 2007)

Relacion Beneficio / Costo: proyectoEs un calculo numérico de la relacion
beneficio / Costo de un proyecto a una tasa aeédst(i) es el cociente que resulta de
dividir la sumatoria del valor presente de los @@s netos a una tasa de interés y entre la
sumatoria del valor presente de los egresos natoa &asa de interés (i). (ARBOLEDA,

2003 pag. 78)

Relacion Beneficio / Costo: inversionist&s un indicador financiero que mide
en términos monetarios la valuacion de los berfigue rinde el proyecto a una tasa
minima aceptable sobre la inversion efectuada pdnversionista o accionistas. En
términos generales es la relacion de los FlujoodNde Efectivo Sobre la Inversion.

((LUMARSO, 2006), 2006)

Analisis de Sensibilidad: El analisis de sensibilidad es cuando se propone
escenarios negativos para un proyecto, en el geersibiliza algunas de las variables en

los costos, gastos, ingresos, precio de venta slepftoductos o servicios nivel de



16
produccion, intereses. El andlisis de sensibiligemite efectuar los estados de
resultados e indicadores financieros para deternsinel proyecto es sensible ante esos

cambios. (FRIEND, y otros, 2008)
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MARCO CONCEPTUAL

Adulto Mayor

Adulto Mayor son las personas de mas de 65 afiopagee por una etapa de la
vida que se considera como la dltima en la queplayectos de vida ya se han
consumado, siendo posible disfrutar de la vidaragor comodidad. (Organizacion de

las Naciones Unidas (ONU) , 2010)

Procesos de envejecimiento

Los procesos de envejecimiento son muy heterogéeeas sentido de que se
observan diferencias significativas en los grupesrayores de edad en relacion a sus
componentes sociales, econdmicos y culturales.usomuestran a nivel individual en

términos de sus aspectos fisicos, emocionaleswedudles. ((GERIATRICA, 2009))

Envejecimiento de la Poblacion Ecuatoriana

Segun datos del SIISE, Ancianos y Seguridad Sdtéapoblacion ecuatoriana
estd envejeciendo, los ecuatorianos de 60 afiossy qu@& en 1990 eran el 6% de la
poblacion urbana, son actualmente el 8% de la pidiiatotal de las ciudades. Si se
incluye a la poblacion rural, la tercera edad danst actualmente el 9% de la poblacién

total del pais”. Las condiciones de vida de estéossocial son, en general, precarias.

Ademas, la cobertura de la seguridad social arlosaos es muy limitada, segun
datos del Instituto Ecuatoriano de Seguridad SqtiEsS), “....apenas el 23% de los
ecuatorianos/as de 60 afios en adelante estd afilld&SS (28% de hombres y 17% de

mujeres)”.
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El reducido acceso de los ancianos a las redesifesnde proteccion social y el
escaso monto de las pensiones los obligan a masgéeaeonoOmicamente activos, en un

porcentaje del 44%.

Salud y Bienestar de los adultos mayores

La situacion de salud y bienestar de los adulogormea se sitian dentro del
contextos de la redes sociales especialmente bhd&ve familia. Los factores operativos
que inciden en la formacion y mantenimiento desestales son econémicos, sociales,

culturales y afectivos. (Rossjank, y otros, 200§. [8%)

¢Porque es importante analizar las caracteristicadel adulto mayor?

En vista que se debe considerar que la vejez sOlesina etapa de la vida
sino, parte del desarrollo del ser humano, hadexiehar que importante es el
tratamiento de las personas en edad adulta, gégléir a una persona que ya
cumplié la etapa productiva, pero no se han detena pensar que sienten estas
personas al verse primero en la desocupacion, kesjoiendo un pensién jubilar

qgue generalmente no alcanza para cubrir sus deckes basicas.
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Centro de cuidado, recreacién de cuidado fisico dadulto mayor.

Son entidades publicas o privadas que tienen cdijativ propiciar ambientes
Optimos para el desarrollo integral de accionesudgado, recreacion y mantenimiento
fisico de los adultos mayores, orientado a prowmiones para la participacion vy
acompafiamiento en el proceso de envejecimientovoacti saludable, ofreciendo
alternativas de cuidado, recreacion fisica y memial tiendan a mejorar su calidad de

vida. (Morris, y otros, 2010 pag. 156)

Caracteristicas de un centro de cuidado, recreaciGpnmantenimiento fisico

Un centro de cuidado de adulto mayor disponen pacéss fisicos habilitados y
acondicionados especialmente para atender a pstddipersonas en el que se impartes
una serie de actividades y metodologias particigatide integracion y conocimiento
mutuo permitiendo a los adultos mayores generafiadma en si mismo establecer
vinculos de apoyo para realizar actividades derepiq interés (actividades de salud,
culturales recreativas y emocionales). (FRIEND trps 2008) PSICOLOGIA DE LA

VEJEZ

Las realidades que han vivido las actuales gemmaraside los adultos mayores, no
han sido propicias para una buena adaptacion &tgia de la vida. Las observaciones

realizadas en personas que envejecen son:

a. Modificaciones de la personalidad
Lo mas tipico del proceso de envejecimiento estaesidad de elaborar duelos
casi permanentemente, por las pérdidas que duehntesmo ocurren (parte del
yo fisico y psiquico, categoria dentro del congl@de social y del circulo

familiar, personas significativas), por la dismiifuncdel nimero y extension de
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sus actividades y por tener que encarar la muetta. forma en que cada
individuo afronta estas crisis depende del dedardel la personalidad previa.

b. Memoria-Aprendizaje-Creacion
Si se mantiene una buena salud fisica, en térmlagvos, sin que se haya
deteriorado desmedidamente el equipo biolégico se® entonces: Las
funciones intelectuales elevadas, tales como lggimaaion, la habilidad de
juzgar, la de generalizar, etc. son relativamendependientes de la edad de la
persona y su declinacién depende mucho de cadadnodi
Lo que disminuye en la vejez, no es el poder memtali, sino la rapidez con que

se ejecutan las tareas intelectuales. (ROSSJANog, 2009)

EL ADULTO MAYOR Y SU ENTORNO

Segun (Morris, y otros, 2010 pag. 175), Manifiestque el entorno del adulto

mayor son los siguientes:

a) El hogar.

Para la gente mayor la vivienda es parte de sugmgstencia. Algunos adultos
mayores nacieron y la ocuparon como padres, abeelosabuelos. Sus muebles, su
jardin, la higuera, etc., se transforman en pagteudpropio ser. EI cambio de vivienda,
las internaciones, la institucionalizacién genes@mpre consecuencias psicoldgicas que

pueden Ser sumamente graves.

b) El trabajo - La Jubilacion

Los 60-65 afios no deberian marcar una barrera whsehtre la actividad
profesional y la inactividad. Sin embargo la jabibn “guillotina” plantea un cambio

brusco en la vida de las personas. Este cami@caparejado una pérdida econémica y
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del rol social. Cada vez es mas importante lagregdn para este cambio para prevenir

sindromes como el de la “jubilopatia”, con depnesidsomnio, cambio de cardacter, etc.

c) Relaciones de los mayores

En las ultimas décadas, las relaciones de los reaystan sufriendo cambios que
modifican los juicios que hasta hace algunos aBoslaboraban sobre ellas. Por eso
trataremos de explicar brevemente los conceptascoky las modificaciones que en

ellas se estan produciendo.

d) Identificacién con el grupo

Al dialogar con personas mayores por motivos ldber@ familiares, se ha
escuchado decir “yo no quiero estar con esas passgejas”, aunque el gue lo comente
cronolégicamente sea mayor que ellas. El estasiderado y el tener roles que
corresponden a la edad del “ciudadano viejo”, esilido como un descenso en el status

y el poder. (Rossjank, y otros, 2009 pag. 123)

e) La familia

En la vejez la familia desempefia un papel muy itapde, influyendo en la
comunidad a través de las acciones que lleva asm@iye sus miembros. En su evolucién
las familias que se constituian por abuelos, paérbgos, han dado lugar a la de los

bisabuelos, abuelos, padres e hijos.

f) Matrimonio

Con la vejez la satisfaccion marital es mayor guwela edad adulta. El
alejamiento fisico de los hijos (que permite maptimidad), el mayor tiempo libre y la
disminucion del estrés laboral, contribuyen a quegeneral la imagen del matrimonio en

los dltimos afios sea muy positiva, aunque pertarbaol los problemas de salud,
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primordialmente, y por la posibilidad de muerteut® de los conyuges, frecuentemente
el marido. Los divorcios de personas de alreded®r 68 afios han aumentado

notablemente.

g) Viudas y Viudos

Hay seis veces mas viudas que viudos. La viuddre so sélo la afliccion de la
pérdida sino también la soledad, la falta de comapgfla pérdida de la satisfaccidon
sexual. Las mujeres mayores que se quedan viuigenlimas preparadas a este nuevo

rol, su socializacion se ve favorecida por un patgrgrupo de amigas viudas.

h) Nuevas Nupcias

El hombre tiende a casarse con mujeres mas jév&Swgasan nuevamente

mucho mas los hombres viejos que las mujeres \i@jasl).

Los motivos mencionados como mas importantes palge a casarse en los
ultimos afos de la vida son: en primer términooghgafnerismo, luego la satisfacciéon

sexual y en menor medida la salud y la economia.

i) Aquellos que nunca se casaron

Solo el 5% de las personas mayores no se han casama. Muchos estan

adaptados y tiene amigos o viven con familiares.

j) Paternidad, abuelos y bisabuelos

Solo el 4% de los viejos vive con sus hijos. Lgashtasadas tienen lazos mas

estrechos con sus padres que los hijos casadosalginos casos los mayores estan
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alejados de sus hijos adultos (falta de gratitudodehijos, problemas familiares no
resueltos, etc.) pero en muchos existe una ayutle ganeraciones dando y recibiendo
apoyo: emocional y/o econémico. Sin embargo, g@mente frente a la enfermedad

(social o fisica) el adulto mayor rehlsa ser uada para sus hijos”.

k) Las relaciones con los demés (la soledad)

Un mito es el de que las personas mayores generarmstan solas, sin amigos ni

personas en las que poder confiar, esta soledal# @s¢ar causada por:

» Pérdida del nivel socio econémico.

» Afecciones fisicas o psiquicas invalidantes.
e Pérdida del conyuge.

* Tendencia a la inactividad.

¢ Casamiento de los hijos.

« Exodo rural.

Abusos y Malos tratos:
» Econdmicos: Desde el simple hurto, pasando poaetlE, estafas, etc.
» Psiquicos: Verbal (injurias graves) - AmenazasDegradacion.
» Fisicos: Golpes, Quemaduras, apretones, sobre acéthic abuso sexual,
negligencia en el cuidado, Hiponutricion.
Muchas veces el adulto mayor, por temor, nieganakos tratos. El temor a relatar
lo que le ocurre puede relacionarse con temorirgstducionalizacion, a ser una carga, a

que se lo castigue. (Morris, y otros, 2010 pag. 89)
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NECESIDADES DE APRENDER DE LOS ADULTOS

La necesidad de aprender por parte de los aduligsres se presenta como:

Manifestacion a ser independiente

e El adulto mayor vivira una existencia plena y piita, se conoce a si mismo y
tiene interés.

e Se siente motivado y es capaz de razonar.

* Demuestra habilidad para solucionar situacionesidefs al aprendizaje.

» Se plantea cuestiones, dudas y preguntas aceste @nociones, sentimientos y

existencias.

Actuacion de enfermeria en el mantenimiento de iadependencia

e Conocer las inquietudes del adulto mayor frentas anecesidad de aprender,
teniendo en cuenta sus limitaciones.

« Ensefiar al adulto mayor en el conocimiento dedosrsos a su alcance.

» Realizar un programa para desarrollar los habiéoaprendizaje.

» Facilitar la informacion precisa de los recursosngdios que cuenta para
aprender.

* Reforzar el aprendizaje del adulto mayor.

e Aconsejar al adulto mayor la asistencia a actosulieirales de interés que se
realicen en el entorno.

* Apoyar todas las iniciativas del adulto mayor pgveender.

Manifestaciones de dependencia:

« Problemas déficit: falta de motivacion, disminucig€ensorial, depresién, falta

de interés debilidad psicomotriz y disminucionaeapacidad de aprendizaje.
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« Problemas por sobrecarga: resistencia asociadibkemas psiquicos, demencia,

estrés y dolor. (Enfermeria Geriatrica, 2009 pég) 1

TALLERES

Los talleres son un espacio social, organizado pacditar un marco de
actuaciones sobre un eje tematico determinadopgumite al alumnado el vinculo entre
su actividad directa y la construccion social de éonocimientos. En los talleres, el
alumnado aprende a organizarse, pueden escogas tire les planteen dificultades a su
medida y pueden realizar trabajos mas creativostivadores. Los talleres se organizan
mediante una secuencia de actividades, teniendaearia los intereses del alumnado. La

forma de trabajo se puede trabajar individualmesmegarejas o en pequefios grupos.

Tipos de Talleres.

Los talleres también se pueden trabajar con pessadaltas, lo Unico que
necesitamos es adaptarlos al nivel de los dedtiogta continuacion se indica algunos

tipos de talleres.

Taller de cocina: El taller de cocina nos permite trabajar ademasatslidades de
motricidad fina, la lectoescritura con las recatda l6gica matematica con las nociones

de cantidad, formas, tamafios, proporciones, etc.

Taller de las letras: En este taller se hacen juegos de palabras queperositen

divertirnos a la vez que ejercitamos el lenguage pescrito.

Taller de psicomotricidad y actividades predeportias: En el taller de psicomotricidad
y actividades predeportivas trabajamos las capaeglanotoras, psicomotricidad, la

expresion corporal y el contacto consigo mismotylos demas.



26
Taller de manualidades:En el taller de manualidades, se trabaja la mdactifina, la

creatividad y la seguridad en si mismo, entre @epeCtos.

Taller de teatro: El taller de teatro logra potenciar la imaginacita,comunicacion,

trabajar el lenguaje oral y mimico y reforzar abtjo en grupo.

Taller de informética: A través de este taller, aparte de significar ueraamiento al
mundo de las nuevas tecnologias, trabajamos sotioelds procedimientos y actitudes.

(CHAVEZ, 2002 pag. 100)
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CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1.1.1 Objetivo General

Identificar las necesidades y expectativas de @esvide recreacion y atencion
para el adulto mayor en la ciudad de Ibarra, aéfade técnicas de recoleccion de
informacion de la poblacion referenciada del nsetio econémico medio y alto, para

determinar la viabilidad del proyecto.

1.1.2 Objetivos Especificos

« Determinar el comportamiento de la demanda, ofent@oyecciones de
los servicios, de recreacion y atencién para dtadoayor, en la ciudad de

Ibarra.

* Determinar el tamafio adecuado del proyecto en cuantapacidad

instalada y operativa.

» Conocer su 6ptima macro localizacién y microloeadian.

» Determinar la viabilidad social y econémica delygato



28
1.2 ANALISIS DE LA OFERTA
La oferta o cantidad ofrecida como aquella cantidedienes o servicios
que losproductoresstan dispuestos a vender a un cierto precioey ale la
oferta es directamente proporcional al precio; tuanas alto sea el precio del
producto, mas unidades se ofreceran a la ventaa d&walisis de la oferta se

determin6 por medio de la matriz de Michael Porter.



MODELO DE COMPETENCIAS DE LAS 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER
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1.2.1 El rol del macro-ambiente
El rol del macro ambiente fue un andlisis de lo®feenos externos y se clasifico

en cuatro categorias; economicas, politicas, @éisity demograficas.

1.2.1.1 Tendencias Legales

Basado en los codigos legales de la Constituciota deepublica del Ecuador,
especificamente en el Cddigo de Trabajo, la LeCdmpafiias y la Ley de Régimen
Tributario interno. Las mismas que fortalecen Igpeatos legales de acuerdo a sus
tipificaciones expresas en cuanto a este tipo d@esa y servicio. Cumplir con los de
Régimen Municipal que estdn pre-establecidos corhocaso de: permiso de
funcionamiento municipal, permiso de exposicion lithria en la via publica,
prevencion de incendios en el cuerpo de bombeegsstro Unico del contribuyente, y

facturacion acorde con establecido por el SRI.

1.2.1.2 Ambiente macroecondmico

El analisis establecié los indicadores siguientaario minimo que en la
actualidad es de 318.00 ddlares, la accesibilidadtigne la poblacién a la adquisicion de
productos y servicios en los diferentes ambitosiéencos. El crecimiento econémico es
un instrumento social que permite que la poblatéhga acceso a servicios en general

que satisfagan sus requerimientos especificos.

Con el crecimiento econdmico existe la oportunipac la creacion de un centro
de recreacion y atencion para el adulto mayor posécione en cierto tipo de mercado de
usuarios que tienen posibilidades econémicas paedar a los talleres ocupacionales y

SUS Servicios.



31

1.2.1.3 Ambiente Tecnologico

El ambiente tecnologico en el campo de la formaciéapacitacion a
experimentado grandes cambios, especialmente eenfogjues integrales curriculares,
académicos y andragdgicos que permiten tener féomag o capacitaciones puntuales y
especificas en diferentes actividades econdmicaspdises Europeos como Espafia,
Francia, Italia y otros, la formacién ocupacionalg adultos mayores es considerada

como una politica social de alto significado tedgao.

En el Ecuador se esta desarrollando tecnologiasdéo curricular para adultos
mayores que son aplicados a través de centrosdpgyvd publicos gerontoldgicos del
MIES, La Casa de los Abuelos localizado en la dudia Guayaquil, la Fundacién Pro
Senex ubicada en el centro de Guayaquil, el Ced&oApoyo Social Municipal
(CASMUL) de la ciudad de Loja, ha generado nuevasihilidades para mejorar la
infraestructura, equipamiento y los procesos dpesa de estos centros. Ante este
escenario existe una alta probabilidad de mercadied centro de terapia ocupacional en
la ciudad de Ibarra ya que contara con equipo alténcalificado, al igual que con un
espacio fisico habilitado y acondicionado espedabte para atender a los adultos
mayores, con normas de accesibilidad y segurigadfesionales de alto nivel, con la

finalidad de mejorar la calidad de vida de los tuinayores de la ciudad de Ibarra.
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1.2.1.4 Ambiente social.

La estructura social de los usuarios de los s@wide recreacion y atencion para
el adulto mayor, tienen tendencias en estratosade social media y alta en vista de que
el precio generalmente estan direccionados paeatipst de clase social, ya que son de
estimulacion y mejoramiento de la calidad de vidaedtas personas, su familia y la
sociedad en general. En los ultimos afios se hanmortado la demanda de estos
servicios debido a que los adultos mayores notérgido la oportunidad de asistir a un

centro de recreacion y atencion para el adulto mayo

1.2.1.5 Ambiente politico

La nueva Constitucion, en el articulo 38, ordend&stado el “desarrollo de
programas destinados a fomentar la realizaciorctdeidades recreativas y espirituales”,
lo que da un nuevo impulso al adulto mayor y suesmidn, de hecho el Ministerio de
Inclusion Econdmica y Social (MIES) posee seseetdros gerontoldgicos repartidos en
el pais, ademés apoya a fundaciones dedicadasaterieion y proteccion del adulto
mayor, por lo que se esta armando una politicaiqailgirigida a este sector de la
sociedad para que intervengan el Ministerio deutaytde Deporte, Fundacion Manuela
Espejo y otras instituciones gubernamentales. flaster politico se presenta como una
oportunidad para el funcionamiento del centro dmeaion y atencion para el adulto

mayor en la ciudad de Ibarra.

1.2.1.6 Factor demografico.

Segun el Instituto Latinoamericano de Gerontologialos proximos 25 afios, en
América Latina habra mas personas mayores de 65 @i® menores de 15 afios. Un
estudio de la ONU establece que la expectativadieen Latinoamérica ha subido a 74

afios mientras que los indices de fertilidad sedeaplomado en toda la regién.
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En la actualidad, los paises de América del surdnacido a un promedio del
12% de poblacion adulta mayor. El Ecuador, por pjenha pasado del 6,8% en el 2001,
al 10% en el 2011. La expectativa de vida paradper es de 76 afios; y para el hombre,
de 74 afnos, datos que evidencian una crecientaifenion de la poblacion de adultos

mayores a los que cabe sumar los problemas prdeieste grupo de género.

Este acelerado crecimiento cuantitativo relacionadm el envejecimiento
poblacional se verifica también a nivel mundialr Bgmplo, en 1950 existia alrededor
de 13,4 adultos mayores por cada 100 personas e®emr 15 afios, relacion que
aument6 a 17,6 en el 2004 y que segun proyeccieméscrementara a 88,1 personas

mayores por cada 100 nifios/as de 0 a 15 afiosIga0be.

En la ciudad de Ibarra el Centro de Recreaciéteycidn para el adulto mayor
ofertara servicios que mejoren la calidad de viddod adultos mayores, por medio del
desarrollo de actividades y talleres que les paragilicar sus habilidades, creatividad y

destrezas, permitiendo ocupar de mejor maneraisypd libre.

1.2.2 Microambiente.-

El modelo de las cinco fuerzas (Marco teérico deHdel Porter) que aparece en
el gréfico # 1.26 reconoce cinco categorias de etidgres y sus fuerzas competitivas

corresponden:
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Cuadro # 1.1. CATEGORIAS Y FUERZAS COMPETITIVAS

CATEGORIAS DE COMPETIDORES

FUERZAS COMPETITIVAS

a)
b)
c)
d)
e)

Competidores directos o actuales
Competidores que van a ingresar
Productos sustitutos
Proveedores

Mercado o clientes

Intensidad de la rivalidad

Barreras de entrada

Porciones de sustitucion

Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los clientes.

Fuente: Observacion directa.

1.2.2.1 Competidores directos.-

En la actualidad no existen competidores direcelsGentro de recreacion y

atencion para el adulto mayor en la ciudad de dbailos otros cantones de la provincia

de Imbabura. Por investigacion indirecta y diresstgouede afirmar que no se localiza en

la ciudad de Ibarra una empresa que sea competitiorata del proyecto. Como

competidores indirectos se puede considerar a$disuiciones como: el IESS, SECAP,

MIES, Gobiernos locales y provinciales y entidadesivadas que realizan algunos

servicios de los que el proyecto oferta.

1.2.2.2 Competidores que van ingresar al mercado.-

En la actualidad no existe informacion de qudaeciudad de Ibarra se vaya a

implementar Centros de recreacion y atencion paea@to mayor o que los centros

existentes en las ciudades de Guayaquil, Quitojg zayan a extender su mercado a

esta ciudad.
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1.2.2.3 Servicios sustitutos.-
Los servicios sustitutos de los servicios de rexé@ase pueden considerar los
servicios de bailo terapia, cursos de capacita@dnmanualidades que desarrollan
entidades como el SECAP, MIES, IESS, Gobiernosldscya provinciales y entidades

algunas privadas.

1.2.2.4 Usuarios o Mercado.-

El mercado meta del Centro de recreacion y atenuéda el adulto mayor esta
conformado por 3.077 adultos mayores del niwgics econdmico medio y alto
localizados en la ciudad de Ibarra. Otro mercadtarnmeportante para el proyecto sera
en una segunda fase la poblacion de adultos nmydwelos cantones de Otavalo,

Cotacachi, y Antonio Ante.

1.2.25 Proveedores.

Los proveedores esta representado por las empgasasuministran todos los
materiales inherentes a los servicios que ofertadtitucion, de la cual la ciudad de
Ibarra cuenta con todos estos como son: Utiles fiegna muebles, equipos

instruccionales y otros que se requieren para gjeesta actividad.

1.2.3 Comportamiento histérico de la oferta

Se puede establecer por investigacion directa gua eiudad de Ibarra no existe
un centro de recreacion y atencion para el adulayom dirigido al nivel socio
econdmico medio — alto. Desde este punto de vigsheeun escenario optimista para el
proyecto por no tener competidores directos; déotala, que no permitio establecer una

proyeccion de la oferta.
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1.2.4 Determinacion de la demanda insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha de losoadulayores de la ciudad de
Ibarra se considero la relacién de oferta proyectath demanda proyectada. Los datos
del Cuadro 1.2 son favorables u optimistas papasiecto en vista de que va existir una
demanda potencial significativa de los serviciosadmtro de recreacidén y atencion al

adulto mayor:

Cuadro # 1.2BALANCE OFERTA — DEMANDA

Afios Oferta Demanda Demanda
proyectada proyectada insatisfecha
2013 0.00 2.883 2.883
2014 0.00 2.963 2.963
2015 0.00 3.044 3.044
2016 0.00 3.128 3.128
2017 0.00 3.215 3.215

Fuente: investigacion directa

Otra de las maneras de obtener la demanda inshtisfie a través de la
encuestas aplicadas a los adultos mayores pananitede este indicador; obteniéndose

que el nivel de insatisfaccidon es del 95%, comogtnaee! siguiente grafico.
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NIVEL DE SATISFACCION

mSi ®mNo

El nivel de insatisfaccidn es alto y establece demanda de potenciales clientes

alta para el proyecto.

1.3 IDENTIFICACION DEL SERVICIO

Los servicios que prestan los centros de recreagi@tencion para el adulto
mayor son un conjunto de acciones de recreaciontemaniento fisico, bailo terapia,

talleres de manualidades, servicios médicos, passi®s turistico y otros.

1.3.1 Definicion del centro de recreacion y atenaidal adulto mayor

Los centros de recreacion y atencion para el adodtgor son entidades publicas
o privadas que tiene como objetivo el desarroliegral de acciones de recreacion,
mantenimiento fisico y atencion de los adultos megogeneralmente no disponen de
espacios fisicos y condicionados especificamente giander a este tipo de personas. El

MIES es el ente regulador de estos centros deawérepara el adulto mayor.
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Existen centros refrendados por el IESS que ofedstos servicios a sus
afiliados; se localizan centros privados especiatmeen las ciudades de Quito y

Guayaquil.

Tipos de servicios

Los centros de recreacion de atencion para elathdyor generalmente disponen de los

siguientes servicios:

a. Mantenimiento fisico
- Gimnasia ritmica, aerdbica
- Bailo terapia
- Natacion
- Deportes
b. Terapia ocupacional
- Talleres de manualidades
- Induccién a habilidades y destrezas.
- Desarrollo de motricidad

- Talleres de musica

C. Servicio de paseos turisticos
d. Servicios complementarios.
- Telefonia
- Internet
- Parqueadero

- Servicio de comedor
- Atencién médica

- Atencién psicoldgica
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Caracteristicas de los servicios y talleres:

e Permiten el aprendizaje directo dentro de una @stra curricular con objetivos

ocupacionales especificos.

e Ofrece un mayor nimero de alternativas para lognadesarrollo mental y de

motricidad de los individuos.

« Atender en forma integral al adulto mayor como nstrumento de relajacion, y

de interrelacion con las personas.

e Desarrollar y recuperar los habitos basicos dajoaphabilidades sociales.

Servicios complementarios

Como servicios complementarios de los centros deaeion y atencion para el

adulto mayor en general ofertan los siguientes:

. Atencién médica
. Atencién psicoldgica
. Servicio de bar

Los centros de recreacion ofrecen estos servicgus &lientes con la modalidad
de membrecias anuales, mensualidades y pagossdiddaoesta forma los potenciales
clientes tendran la oportunidad de elegir la méweniente de acuerdo a sus condiciones

econdmicas.
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1.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

1.4.1 Criterios para segmentacion del mercado

Las bases que se emplearon para la segmentacivardado fue el que sefiala la

siguiente tabla.

Cuadro # 1.3. SEGMENTACION DEL MERCADO

Variables Criterio de segmentacion

a.l Localizacién Ubicar geogréfica

a.2 Zona Urbanay rural

b. Género Femenino y masculino

c. Caracteristica Necesidades y preferencias que buscan los adultos
conductual mayores de los servicios de un centro de recreacide

un centro de recreacion y atencion al adulto mayor.

Fuente: (GARCIA Rovere, 2007, pag. 305)

1.4.2.1 Segun su Geografia — localizacion

En el cantén Ibarra la distribucién de la poblacd adultos mayores en el
sector urbano rural el 58,60% de adultos mayoreenecen a la poblacion rural y el
41,40% al sector .
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Gréfico #1.1. POBLACION

Distribucién de la poblacion de adultos mayores sect or urbano y rural
POBLACION
= PORCENTAJE
7.549 5.378
8,60% 1,40%
URBANA RURAL

Fuente: SENPLADES

1.4.2.2 Segun el género

En relacién a la distribuciéon por edades la poblaae adultos mayores es la

siguiente:

Grafico #1.2. GENERO

GENERO
™ PORCENTAJE
5 O,
HOMBRES MUJERES

Fuente: Municipio de Ibarra, departamento de Cultura
En relacién al género la poblacién de adultos nmes/oes de 51,41% que
corresponde al género femenino y el 48,59% masxcUliate porcentaje esta considerado

en relacion al sexto censo nacional de poblacid@@ (SABE, (2009-2010). Pag. 102.
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1.4.2.3 Gustos y preferencias

De acuerdo a los gustos y preferencias de losaadayores segin las encuestas

aplicadas a esta poblacién meta de la ciudad dealba obtuvo los siguientes resultados:

Gréfico #1.3. GUSTOS Y PREFERENCIAS

GUSTOS Y PREFERENCIAS
O DEPORTIVAS CJTALLERES DE MANUALIDADES
O SOCIALES CULTURALES

35%  q1gy%  25%  22%

>

Q{<’." «v." Qlo o

Fuente: Encuestas. Anexo 3.
De esta investigacion se obtuvo que el 35% de thdtas mayores tienen
preferencias por servicios deportivos, el 25% jpoiades, el 22% por actividades de tipo

cultural y el 18% tienen preferencias por tallafesnanualidades.

1.4.3 Factores que afectan a la demanda

Los factores que alteran a la demanda de senvildosecreacion y atenciéon al

adulto mayor son:

1.4.3.1 Tamafio y crecimiento de la poblacién

Segun el VI censo nacional del Instituto Naciodal Estadisticas y Censos
(INEC) 2010, la poblaciéon de adultos mayores deilalad de Ibarra es de 12.227
habitantes, la tasa de crecimiento es del 2,3%l.aBumercado objetivo del proyecto se

constituye los 12.227 adultos mayores localizadds eiudad de Ibarra.
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1.4.3.1.1 Datos Demograficos

La poblacién de adultos mayores de la ciudad derdbasta conformada por los

siguientes grupos de edades:

Cuadro # 1.4. DISTRIBUCION DE EDADES DE LA
POBLACION DE ADULTOS MAYORES

GRUPOS DE EDAD TOTAL HOMBRES MUJERES

60 a 64 afios 3.428 1.665 1.763
65 a 69 afios 2.932 1.425 1.507
70 a 74 afnos 2.264 1.100 1.164
75 a 79 afios 1.758 854 904
80 a 84 afios 1.113 541 572
85 a 89 arfios 757 368 389
90 a 94 afios 419 204 215
95 y mas 256 124 132
TOTAL 12.927 6.281 6.646
PORCENTAJE 100% 48,59% 51,41%
Fuente: INEC

Gréfico #1.4. DISTRIBUCION POR EDADES

1.665 Distribucién por edades
= HOMBRES = MUJERES

1.100

f T T T T T T T T

60a64 65a69 70a74 75a79 80a84 85a89 90a94 95y
anos anos anos anos anos anos anos mas
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Fuente: INEC, 2010

1.4.3.1.2 Habitos de Consumo

Se procedié a determinar las preferencias que tienadultos mayores del Nivel Socio
Econémico NSE medio —alto de la ciudad Ibarra enat@ los servicios que ofertara el

centro “Mundo dorado”. Determindndose los siguiemésultados:

Cuadro # 1.5. HABITOS DE CONSUMO

Habitos de preferencia % Num. Del NSE Medio — Altae
adultos mayores
Centros de recreacion privados 91 2.800,07
Centros de recreacion publicos 9 276,93
Total 100 3.077

Fuente: investigacion directa (Anexo 3)

Los habitos de preferencia determinan que el 91%odeadultos mayores tiene
preferencia por los servicios que ofertan los osntle recreacion privados; lo que

establece que este seria el mercado meta del pwoyec

1.4.3.1.3 Nivel de Ingresos

En relacion al precio que estaria dispuesto a tanceor los servicios que
ofertara el centro de recreacién y atencion paradelto mayor, la mayoria de los
encuestados manifiestan que si el pago es digéo dsspuestos a cancelar entre $4,50 -

$6,00, mensual de $70,00 - $90,00 y por la memd@ewial de $750,00 — $850,00.



45

Cuadro # 1.6.PRECIO

CATEGORIA DIARIO MENSUAL MEMBRECIA

ANUAL

$4,50 - $6,00 53

$6,50 - 8,00 6

>$8,00 4

$70,00 - $90,00 43

$95,00 - $120,00 11

>120,00 9

$750,00 - $850,00 49
$850,00 - $950,00 9
>$950,00 5
TOTAL 63 63 63

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

FuenteEncuestas Anexo 1 -2

1.4.3.1.4 Segun el Nivel socio Econémico

En relacién al nivel socio — econémico la poblaciten adultos mayores en el

canton de Ibarra es la siguiente:

Cuadro # 1.7. NIVEL SOCIO ECONOMICO

Nivel socio econémico Porcentaje TOTAL
Media —alta 23,8% 3.077
Baja 76,20% 9.850
Total 100% 12.927

Fuente: SENPLADES
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1.4.4 Comportamiento historico de la Demanda

Al analizar el comportamiento histérico de la dedwde los servicios de
recreacion y atencion para el adulto mayor, se @umhsiderar que existen
nuevas concepciones sociales para mejorar la dadidaida por parte del Estado
y otras organizaciones tanto publicas como privadd@y existen nuevos
paradigmas respecto a mejorar la capacidad furioitenps adultos mayores con
un enfoque de actividades de recreacion y atergada el adulto mayor y otras

gue mejoran las condiciones de vida de este séetlar poblacion.

La condicion socio econdmica es uno de los factesexciados con la

presencia de condiciones que limitan la vida catididel adulto mayor.

Bajo este enfoque se puede establecer que la dand@ndstos servicios
tienen relacion con el crecimiento de la poblaadénadultos mayores del nivel
socio econdmico medio — alto en la ciudad de Ibqueaes del 23,8% (3.077) de
la poblaciéon de adultos mayores total (12.927 perspen el afio 2012. Se

efectud una regresion histérica 2012 — 2008.

Cuadro # 1.8DEMANDA HISTORICA

Afos Demanda histdrica de adultos mayores del nivel
socio econémico medio-alto de la ciudad de Ibarra.

2008 2.759
2009 2.835
2010 2.913
2011 2.994
2012 3.077

Fuente: SENPLADES y INEC regional Ibarra (censo@01
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1.4.5 Demanda actual

La demanda actual aparente considerando los dedpserpionados por el INEC
regional Ibarra se determina que es de 3.077 adaiyores que posiblemente son los
gue pueden demandar los servicios que ofertardogegto y, por lo tanto, se puede

considerar como el mercado meta.

La demanda aparente de los servicios de recregcitencion para el adulto
mayor en la ciudad de Ibarra segun la encuesteaaplia los adultos mayores en relacién
a la probabilidad de asistir al centro de recremgiGatencion se tiene los siguientes

resultados:

Gréfico #1.5. DEMANDA APARENTE

DEMANDA APARENTE

W FRECUENCIA  m PORCENTAIJE

NS
n

ALTA MEDIA BAJA

Fuente: Investigacion directa

De acuerdo al gréfico el 91,20% de los adultos mes/eostienen que tienen alta
probabilidad de asistir al centro de recreacionten@on para el adulto mayor lo que

significa 2.806 adultos mayores como mercado metentanda potencial.
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1.5 ANALISIS DE PRECIOS

El precio que tendran los servicios de recreaciétencion para el adulto mayor
del centro “Mundo Dorado” en el mercado considesand margen de rentabilidad que

permita operar la empresa en condiciones finarcaraptables.

Para fijar los precios se considerara diferenteggsude vista de contabilidad de costos
asi: se efectuara la clasificacion de costos pérrleion que desempefian en la empresa,

lo que establece:

Costos totales = costos de operacion + gastos denistracion y ventas + gastos

financieros. Por lo tanto la fijacion del precio&e

Costo total + margen de rentabilidad = precio delisio.

Con este enfoque en el corrido financiero del ptyeue se detalla en el
capitulo IV Evaluacién Economica — Financiera, sial@ece que el precio fijado por el

centro de recreacion y atencion para el adulto meye! siguiente:

Cuadro # 1.9. PRECIO DE LOS SERVICIOS

Forma de pago de los servicios Precio

Membrecia anual 850,00
Pago mensual 90,00
Pago diario 4,50

Fuente: Investigacion directa
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1.5.1 Canales de distribucién
La distribucion es la actividad que permite al maidr hacer llegar un bien
servicio al consumidor con los beneficios del tiergdugar, es decir, colocar el producto
en un sitio y momento adecuado, para dar al comurta satisfaccion que la espera con
la compra. (Corporacion Integral Productiva. Manpaita la elaboracién de Planes de

Marketing. Chimborazo. 2008. pag. 402.)

El canal de distribucion que aplicara la empresa sediante el canal corto, ya
que se realizard las ventas en forma directa alilstes; y cumplir con sus objetivos y

metas a sus clientes.

Canales de distribucion.

EMPRESA "::> CLIENTE (adultos
“Mundo Dorado” Mavores)

Fuente: Investigacion Directa

1.6 COMERCIALIZACION

En el plan de marketing que el centro “Mundo Dotadplicard como
variables de direccionamiento y de enfoque Ilas aiegias de precio,
diferenciacion, alta segmentacion, promocién, seyicorporativas, mercadeo,

comunicacion.
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1.6.1 Estrategias de precio

Los precios sirven como soporte de las estrategianarketing orientadas hacia
la demanda primaria, en las etapas iniciales ddb ce vida del producto, una meta
importante es generar nuevos usuarios por medestiategias de precios, para el centro

de recreacion se tom6 como estrat@gexios de penetracion.

De esta manera al utilizar esta estrategia se deseamentar el grado de

penetracion de su producto en el mercado (captaumelos clientes con el precio)

1.6.1.1 Diferenciacién del servicio

Incluir caracteristicas innovadoras para distingsaide los competidores. Lo que
el cliente espera se conoce como paquete de Erpcdmarios, y a éste se le puede

agregar caracteristicas secundarias de servicios.

La empresa puede diferenciar su entrega del semectres maneras, es decir,

por medio de las personas, del entorno fisicolpsiprocesos.

» Tener personal capacitado y confiable

* Brindar servicios de calidad, y tener como resitauna mayor

satisfaccion del cliente.

» Desarrollar un entorno fisico més atractivo erual entregar el servicio,

como la infraestructura, decoracion, comodidad etc.

» Utilizar un sistema computarizado donde podamoserest la
informacion de los adultos mayores, como sus dagosonales, historial

clinico, etc.
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» Elaboracion de mapas de procesos de todos lostdeegntos para llevar

un mejor control de sus actividades.

1.6.2 Estrategias de publicidad y promocion

La empresa “Mundo Dorado” utilizara estrategiapdelicidad y promocién, que
tiene como objetivo estimular la demanda de unymtmdo de cambiar la opinion o

comportamiento del consumidor.

Las estrategias de publicidad y promocion quezatiéi el Centro de recreacion y

atencion para el adulto mayor son las siguientes:

a) Promocién de ventas por medio de cupones con €ew®) o0

descuentos con pagos en efectivo.

Cupon de descuentos

) Presenta este cupon y
reclama un .....

Dascuenlo Al
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b) Publicidad por medio de vallas publicitarias coofpafias creativas.

Valla Publicitaria

c) Eventos de entretenimiento y entrega de obsequios.

Porta identificador Jarro

Esferografico /)
4
/ =
7/ ¥ \'

(

Q

y b
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Camiseta

Tomatodo promocional

d) Cupones de informacion incluidos en el correo ebeato.

Como se ve |la oferta en el muro

7. El Nombre de tu Paginapublicd una oferta
LA RT N !'-'\;-'|'-r|:'r_|l.'_--':
= Titulo de la Oferta Increible que tus clientes

'f \‘ no se pueden perder!

| Recibir oferta - 8 solicitada

e) Publicidad por medios de spot publicitarios enrimtg television, radio,

eventos sociales.
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1.6.3 Estrategias para conservar/ expandir la deamda dentro de la base de
consumidores actuales:
Conservar la lealtad de los clientes existenteanddo que es mas barato gastar
dinero en conservarlos que adquirir nuevos clienties esta manera se procederd a
realizar las siguientes estrategias para maxin@&aoportunidades de ventas futuras a

partir de la base de consumidores actuales.

* Mantener un alto nivel de satisfaccion del consemidina manera de mantener
la satisfaccion es disefiar un sistema de admiciétrade quejas, en la cual el
gerente calificara por categorias las quejas deusosrios. Las quejas de los
consumidores pueden incluir retroalimentacion eaigpara el disefio de los
servicios que satisfagan de mejor manera lasitsckes de clientes existentes.

» Desarrollar productos complementarios que atrasgks consumidores actuales:
el valor estratégico de los productos complemerstas apalancar la relacion de

negocios con los clientes actuales, con el finateler productos adicionales.

1.6.5 Estrategias de mercadeo
La estrategia de mercadotecnia con el que cadadigie negocios espera lograr

sus objetivos de mercadotecnia como:

1) La seleccion del mercado meta al que desearllpgr medio de una

segmentacion de mercado y agruparlos por mediardeteristicas comunes.

2) Definir claramente los servicios que el centia ofrecer en cuanto a Su uso y

beneficios.

3) Conocer el mercado y la competencia.

4) Lograr que algo desconocido “servicio de reditgd se vuelva reconocido

por medio de la publicidad.



56
5) Medicion de la satisfaccion del cliente por mede estrategias de servicios

enfocada en el cliente y sus necesidades.

Desarrollo de la Campafia

Campania publicitaria:

La campafa publicitaria consiste en dar a conod&pablacion de la ciudad de
Ibarra la creacion del centro de recreacion y &enpara el adulto mayor “Mundo

Dorado”.

Mapa de Piezas

A continuacion se detalla las piezas publicitasiasilizarse:

e Spots Publicitarios

Guién Narrativo

Spot: Informacion sobre la existencia del centro

Nombre: jVive Bien vive con “Mundo Dorado”

Duracion: 50" segundos

Fecha: Del 01 al 30 de Agosto del 2013

Ciudad de Ibarra

Para este comercial, se presentara escenas domsdadldtos mayores estén

compartiendo gratos momentos con sus comparnesssitépdose o realizando diversas
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manualidades, mostrar imagenes del entorno, espexites, instalaciones, dar un
mensaje que logre llegar al consumidor por meditadatisfaccion que sentird el adulto

al utilizar el servicio.

¢ Guion de radio

- Voz humana: Anunciando los servicios y benefidel centro

— Mdsica: Se utilizara una musica de fondo para cadia.

— El cbdigo verbal: la voz y el lenguaje escri@angmitiran el mensaje el cual cumplira
una funcion emocional, comunicando sentimientognsaciones. Es mas importante el

tono que la palabra, al transmitirse sobre todmansaje emotivo.

Guion Narrativo

Etapa de informacion

Locucion: Narracion e imagenes sobre la existencia y sesvigue ofrece el centro de

recreacion.

Tema: jVive Bien vive con “Mundo Dorado”

Duracion: 30” segundos

* Prensa
Se realizard diferentes anuncios en la prensaeciofidrmacion de lo que realiza el centro

de recreacion, especificaciones de los servicimseficios, horarios de atencion.
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* Medios Alternativos
Se realizaran publicidad exterior, aquella quetigaien lugares publicos y va dirigido a
un publico indeterminado, como videos animados,a ppautarlos en  tableros
electrénicos, carteles, rotulos luminosos o todpselos soportes que se instalan en
lugares publicos o donde se desarrollen especticelkentos culturales, encuentros

deportivos etc.

* Slogan

iVive bienj vive en” Mundo Dorado”

Este es el slogan que serd utilizado para la daanpablicitaria que realizara el centro de

recreacion para el adulto mayor.



LISTA DE PRECIOS DE PUBLICIDAD

Prensa

Media péagina USD 16,00

Pliego USD 18,00

Volante

Valla Publicitaria de 6 metros USD 150,00

Triptico por 1000 USD 150,00

Radio

110 Jingle Publicitario 50" USD 950,00

Spot 30° USD 238,00

Programacion de 30" horas de la mafianaUSD 30,00
y noche

1.6.6.1 Metodologia de la investigacion

1.6.6.1.1 Estimacion del universo

La poblacion o universo sujeta a estudio de mersadalos:
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» Poblacion 1: las familias del canton Ibarra dekhsocio economico medio
y alto, para lo cual se tomé la Poblacion Economarate Activa del canton
Ibarra que es de 74.065 personas para el afio ABIEC, CENSO 2010),
con un promedio de cinco miembros por familia, lee ccorresponde a
14.813 familias.

e Poblacion 2: la poblacion de adultos mayores detlnsocio econémico
medio- alto que corresponde a 3.077 adultos mayo(Ptan de

Ordenamiento y Desarrollo Territorial, 2012)

1.6.6.1.2 Célculo de la probabilidad de acepta@®ry la probabilidad de rechazo (Q)
Para determinar la probabilidad de aceptacion mtelyecto (P) “.....” se
establecié una matriz de variables que establezcailVeles de aceptacién o de rechazo
al proyecto (Q). En sentido operativo y para qumddriz de variables permita medir se
aplico las encuestas a los adultos mayores deidiadide Ibarra determinandose de esta
forma el porcentaje de P (posible cliente) y Q ¢lentes o no grado de preferencia del

proyecto).

Bajo este contexto se realizé una prueba pilot@@encuestas a los adultos
mayores de la ciudad de Ibarra obteniéndose logesites resultados con sus respectivos

porcentajes.

El porcentaje a utilizar para el andlisis fueromedel de preferencia o
aceptaciéon quien tiene los adultos mayores y susidaes para que en la ciudad
de Ibarra se localice un centro de recreacion gcaia para el adulto mayor;

obteniéndose el porcentaje del 90% de aceptacion.
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Cuadro # 1.10. MOTIVO DE PREFERENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 18 90
NO 2 20
TOTAL 20 100

Fuente: Encuesta piloto Anexol

En la prueba piloto se utilizé otro indicador amisia al centro de recreaciéon y

atencion al adulto mayor, obteniéndose los resodtgdie muestra el siguiente grafico:

Grafico #1.6. ASISTENCIA

ASISTENCIA

Sl mNO

e

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuesta piloto Anexol

En relacion a la preferencia que tienen los fangtiade que el adulto mayor
asista a un centro de recreaciéon y atencion daadudto mayor, la mayoria de ellos
sostienen que si estan de acuerdo, ya que sudamddra relacionarse con personas de

la misma edad y a la vez desarrollarse fisicasteictualmente.

En la prueba piloto fue importante determinar laegpondencia en cuanto al tipo de

centro que puede tener el centro, los resultadomigstran en el siguiente grafico:
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Grafico #1.7. TIPOS DE CENTROS

oo TIPOS DE CENTRO
publicos
9%

Centros de
recreacion
privados
91%

Fuente: investigacion directa (Anexo 3)

El 91% de los encuestados tienen un nivel de mnedé por un centro de recreacion de

tipo privado y un 9% por un centro de recreacidnlipd.

Para obtener el valor de P y Q se procedi6 dejlaesite manera:

» Porcentaje (%) de adultos mayores que tienen aiéptpor que en Ibarra
se localice el centro de recreacion es el 90%.

» Porcentaje (%) de adultos mayores que posiblenasngérian al centro de
recreacion y atencion es del 87,7%.

» Porcentaje (%) de adultos mayores que prefierecentro de recreacion y
atencion al adulto mayor de tipo privado 91%.

p=0,90 x 0.87, 70 x 0,91

p=0,7182

g=1-P
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q=1-0,7182
q=0,2818

1.6.6.1.3 Determinacion del Tamafo de la muestra

La muestra de la poblacion de adultos mayores aéutiad de Ibarra serd una
representacion suficientemente amplia para queitzeextra poblaciones correctas y se

minimicen los errores de muestreo. Para su casribplico los siguientes datos:

Para obtener el tamafo de la muestra de la pripaiacidn que corresponde a las

familias de los adultos mayores son:

N= 14.813 familias.
p=71,82%

g=100 - 71,82

g= 28,18%
Z=1,96

Formula:

ZZXN>< p2q2

n=
eZ(N _1)+Zzp2q2
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Dénde:

n= Tamafo de la muestra.

N= poblacion de adultos mayores nivel socio econémiedio- alto.
Z= nivel de confianza, sugerencia trabajar al 92%6).

p= porcentaje de aceptacion

g= porcentaje de rechazo

e= error, se sugiere 5%, error y confianza debadremn

(N-1)= correcciones para mayores de treinta

Muestra= n/N % distribuciéon de frecuencia

196° x 14813x 0182°0,2818

nl
005% (14813-1) + 19620,7182°0,2818&

n;= 62,67 que equivale a 63 encuestas a familias

para la segunda poblacion que son los adultos rsyt®l NSE medio y alto de

la ciudad de Ibarra son:

N=3077 (adultos mayores de nivel socio econémicdiong alto de la ciudad de Ibarra
segmentados segun la prueba piloto para llegatearesultado, célculo que se explicd

para la obtencién de P y Q).
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p=71,82%
q= 100 — 71,82
q= 28,18%

Z=1,96

Férmula:

22 X N X p2q2
eZ(N _1) +22p2q2

n=s

o= 196" x 3077x071820,2818
005" (3077-1) + 196°0,7182°0,2818

n,= 61,70 que equivale a 62 encuestas a adultos emyor

1.6.6.1.4 Fuentes de recoleccion de informacion

Para la recoleccion de informacién primaria y sdamia se utilizo las

siguientes técnicas:

a. Primarias. Primarias o denominadas de campo que permitier@antar

la informacion a través de:

Encuestas.Para aplicar las encuestas a las familias de adiule lbarra se
disefié el instrumento de recoleccion de informacgjoa se detalla en el anexo 2
sobre la base de las variables, indicadores, sjgsivas. Se aplico también la
técnica de la encuesta a 62 adultos mayores déudkadc de Ibarra, con la
finalidad de determinar el nivel de aceptacionadeitro de recreacion y atencion

para el adulto mayor, al igual que el tipo de s#wgi probabilidad de asistencia,
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precio, horarios, dias de asistencia y demas iddies que sustentan la
factibilidad del centro de recreacion y atenciérape adulto mayor en la ciudad
de Ibarra, para lo cual se utilizé el instrumengordcoleccion de informacion

(cuestionario) en el anexo 3.

b. Secundarias Para obtener informacion secundaria respectaeebcion
de un Centro de recreacion y atencion para el aauodtyor se utilizd fuentes
bibliograficas como textos, manuales técnicos, atit@as legales y ambientales
que se requieren para este tipo de empresa. Tambiénilizé informacion a
través del Internet. Se recopild informacion rafezea aspectos técnicos y
legales en el Municipio de Ibarra para el buerciiumamiento del Centro de

Recreacion y atencién para el adulto mayor.

Instrumentos de recoleccién de datosLos instrumentos de investigacion se
basaron en la matriz de variables (anexo 4), pienmmid obtener informacion
significativa para su interpretacion, andlisis ptesis. El primer instrumento anexo 1 se
estructuré para la aplicacion de las encuestas #&alailias de la ciudad de Ibarra. El
segundo instrumento anexo 2 se disefié para laaaidit de las encuestas a las personas

adultas mayores de la ciudad Ibarra.

1.6.7 Procesar la informacién
Una vez realizadas las encuestas a las dos pafdacse procedié a procesar la

informacion para su tabulacion analisis e integmién de los resultados.
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Andlisis de los resultados de la encuesta dirigitis familias de la ciudad de Ibarra.

1. ¢ Conoce usted de un centro recreativo y atencién r@aadultos mayores en la
ciudad de Ibarra?

Cuadro # 1.11. CONOCIMIENTO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 10 15,87 15,87 15,87
NO 53 84,13 84,13 100,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Grafico #1.8. CONOCIMIENTO

CONOCIMIENTO
=Sl mNO
8
FRECUENCIA PORCENTAJE

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

En relacion al conocimiento de las familias deiledad de Ibarra sobre la existencia de
algun centro de recreacién y atencién para adutagores, la mayoria de los
encuestados sostienen que no tienen ningun corestionde este tipo de centros en la

ciudad de Ibarra.
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2. Entre los integrantes de su familia ¢ cuantas persas adultas mayores tiene?

Cuadro # 1.12. INTEGRANTES ADULTOS MAYORES

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
UNO 56 88,89 88,89 88,89
DOS 7 11,11 11,11 100,00
MAS DE DOS 0 0,00 0,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Grafico #1.9. INTEGRANTES ADULTOS MAYORES

INTEGRANTES ADULTOS MAYORES

W FRECUENCIA  m PORCENTAIJE
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Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

De acuerdo al numero de adultos mayores en ladidande la ciudad de Ibarra, la
mayoria de los encuestados manifiestan que tieslamente un adulto mayor entre la

familia.
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3. ¢Entre qué edad se encuentra su familiar?

Cuadro # 1.13. EDAD DEL ADULTO MAYOR

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
60-65 54 85,71 85,71 85,71
70-75 7 11,11 11,11 96,82
>80 2 3,18 3,18 100,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Grafico #1.10. EDAD DEL ADULTO MAYOR

EDAD DEL ADULTO MAYOR

B FRECUENCIA  m PORCENTAJE

85,71
54
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A
60-65 70-75 >80

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

La mayoria de las familias de la ciudad de Ibagstisnen que sus familiares adultos
mayores se encuentran entre los 60 — 65 afios de@da parte de ellos manifiestan que

tienen entre 70-75 afios y una minima parte de ##loen mas de 80 afios.
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4, ¢Le gustaria que su familiar asista a un centro decreacion y atencion?

Cuadro # 1.14. ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 56 88,89 88,89 88,89
NO 7 11,11 11,11 100,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1.11. ASISTENCIA

ASISTENCIA

mSl mNO

FRECUENCIA PORCENTAJE

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

En relacién a la preferencia que tienen los fangtiade que el adulto mayor asista a un
centro de recreacion y cuidado fisico, la mayadéaellos sostienen que si estan de
acuerdo, ya que su familiar podra relacionarsepayaonas de la misma edad y a la vez

desarrollarse fisica e intelectualmente.
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5. ¢Esta de acuerdo que en la ciudad de Ibarra se imghente un centro de

recreacion y atencién para adultos mayores?

Cuadro # 1.15. ACEPTACION DEL CENTRO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 61 96,83 96,83 96,83
NO 2 3,17 3,17 100,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1. 12. ACEPTACION DEL CENTRO

ACEPTACION DEL CENTRO

mSlI mNO

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

De acuerdo al nivel de aceptacién que tienen ladiés de la ciudad de Ibarra, porque se
implemente un centro de recreacion y atencién pduitos mayores, la mayoria de ellos

sostienen que si estan de acuerdo, lo que reswdtaportunidad para el centro.
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6. ¢ Qué dias estaria dispuesto a enviar a su familiatl centro de recreacion y
atencion?

Cuadro # 1.16. DIAS DE ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO

TODOS LOS DIAS 54 85,71 85,71 85,71

UNA VEZ A LA 4 6,35 6,35 92,06

SEMANA

DOS VECES A LA 5 7,94 7,94 100,00

SEMANA

TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1.13. DIAS DE ASISTENCIA

DIAS DE ASISTENCIA
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TODOS LOS DIAS UNAVEZA LA DOS VECES A LA
SEMANA SEMANA

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

En relacion a los dias de asistencia la mayoriasiencuestados estan dispuestos que su
familiar asista al centro todos los dias, lo qumifica de lunes a viernes, por lo que el

centro de recreacién y atencion tendra que tomauenta esta preferencia.
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7. ¢En qué horario estaria dispuesto a enviar a su fahar al centro de

recreacién y atencion?

Cuadro # 1.17. HORARIO DE ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
09h00 - 13h00 36 57,14 57,14 57,14
15h00 - 19h00 27 42,86 42,86 100,00
TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Grafico #1.14. HORARIOS DE ASISTENCIA

HORARIO DE ASISTENCIA

M 09h00-13h00 m 15h00 - 19h00

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

La preferencia de horarios que tienen los famiiade los adultos mayores para la

asistencia al centro, sostienen que debe ser @d®@2h3h00 y de 15h00 a 19h00.
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8. ¢ Qué tipo de servicios le gustaria que preste elnte de recreacion y

atencion?

Cuadro # 1.18. TIPO DE SERVICIOS

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
MASAJES 16 25,40 25,40 25,40
EJERCICIOS FiSICOS 18 28,57 28,57 53,97
TALLER DE 12 19,05 19,05 73,02
MANUALIDADES
SERVICIO DE BAR 9 14,29 14,29 87,31
DIVERSION Y 8 12,70 12,70 100,00

ENTRETENIMIENTO

TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1.15. TIPOS DE SERVICIOS

TIPO DE SERVICIOS
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Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

El tipo de servicios que desean los encuestadosprpste el centro de recreacion y

atencion son: el servicio de ejercicios fisicos ebrporcentaje mas alto, servicio de

masajes, talleres de manualidades, servicio desbaficio de diversidn y entretenimiento

para los adultos mayores.



9. ¢, Qué precio estaria dispuesto a pagar por estos geios?

Cuadro # 1.19.PRECIO

CATEGORIA DIARIO MENSUAL MEMBRECIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
ANUAL VALIDO ACUMULADO

$6,50 - 8,00 6 9,53 9,53 93,65

100,00 100,00

$95,00 - $120,00 11 17,46 17,46 85,71

100,00 100,00

$850,00 - $950,00 9 14,29 14,29 92,07

TOTAL 63 63 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Grafico #1.16. PRECIO
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Fuente: Encuestas. (63 unidades de observacion).
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ANALISIS

En relacion al precio que estarian dispuestos eet@npor los servicios que ofertara el
centro de recreacion y atencion, la mayoria dehasiestados manifiestan que si el pago
es diario estan dispuestos a cancelar entre $46000, mensual de $70,00 - $90,00 y

por la membrecia anual de $75,00 — $850,00.
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10. ¢Cual seria la forma de pago de su preferencia?

Cuadro # 1.20. FORMA DE PAGO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO

TARJETA DE 56 88,89 88,89 88,89

CREDITO

EFECTIVO 7 11,11 11,11 100,00

TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1.17. FORMA DE PAGO

FORMA DE PAGO
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FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

La forma de pago que es de preferencia de los ifaesl de los adultos mayores es
mediante tarjeta de crédito y por otra parte mestifin que prefieren realizar sus pagos en

efectivo.
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11. ¢Dobnde le gustaria que se encuentre localizado aeintro de recreacion y

atencion?
Cuadro # 1.21. LOCALIZACION

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO

CHORLAVI 9 14,29 14,29 14,29

YAHUARCOCHA 47 74,60 74,60 88,89

HUERTOS 7 11,11 11,11 100,00

FAMILIARES DE

AZAYA

TOTAL 63 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

Gréfico #1.18. LOCALIZACION

LOCALIZACION
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Fuente: Encuestas (63 unidades de observacion).

ANALISIS

En relacion a la preferencia de localizacion deitrce de recreacion y atencion, los
encuestados manifiestan que de preferencia learfusfue sea en Yahuarcocha ya que

este sector dispone de un gran paisaje y trangdifidra las personas adultas mayores.
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1.6.7.1 Resultados de la encuesta aplicada a ladtad mayores de la ciudad de Ibarra.

1. ¢ Tiene conocimiento de algun centro de adultos maws en la ciudad de
Ibarra que brinde servicios de recreacion y atencid?

Cuadro # 1.22. CONOCIMIENTO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 62 100,00 100,00 100,00
NO 0 0,00 0,00
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Grafico #1.19. CONOCIMIENTO

CONOCIMIENTO
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Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

Respecto al conocimiento que tienen los adultosonesyde los servicios de recreacion y
atencion en otros centros de cuidado, manifiestanng tienen ningln conocimiento, ya

gue los actuales centros de adultos mayores sestgor servicios de alojamiento.
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2. ¢Le gustaria que la ciudad de Ibarra cuente con unentro de recreacion y
atencion para adultos mayores?

Cuadro # 1.23. ACEPTACION

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 60 96,77 96,77 96,77
NO 2 3,23 3,23 100,00
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Gréfico #1.20. ACEPTACION

ACEPTACION
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Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

El nivel de aceptacion de los adultos mayores eater a la creacion del centro de
recreacion y atencién en la ciudad de Ibarra es laltque resulta una fortaleza para el

centro.
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3. ¢ Este centro de recreacion y atencion para adultasayores que preferia que
sea?

Cuadro # 1.24. TIPO DE CENTRO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
CENTRO 5 8,06 8,06 8,06
PUBLICO
CENTRO 57 91,94 91,94 100,00
PRIVADO
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Grafico #1.21. TIPO DE CENTRO
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Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

En relacion al tipo de centro que es de preferepara los adultos mayores, sostienen
gue debe ser privado, en vista de los servicios disigondra seran diferenciados en

relacion a los centros publicos.
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4. ¢, Qué probabilidad existe de que usted asista al dem de recreacion y
atencion?

Cuadro # 1.25. PROBABILIDAD DE ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
ALTA 57 91,94 91,94 91,94
MEDIA 4 6,45 6,45 98,39
BAJA 1 1,61 1,61 100,00
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Grafico# 1.1.

PROBABILIDAD DE ASISTENCIA

B FRECUENCIA  m PORCENTAIJE

ALTA MEDIA BAJA

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

La probabilidad que existe de que los adultos nesyasistan al centro de recreacion y

atencion es alta, lo que resulta una fortalezalpagmpresa.
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5. ¢, Qué servicios le gustaria que el centro de recrééo y atencion brinde a los
adultos mayores?

Cuadro # 1.26. SERVICIOS

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PQRCENTAJE PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
MASAJES 14 22,58 22,58 22,58
EJERCICIOS FiSICOS 17 27,42 27,42 50,00
TALLER DE 12 19,35 19,35 69,35

MANUALIDADES
SERVICIO DE BAR 10 16,13 16,13 85,48

DIVERSION Y 9 14,52 14,52 100,00
ENTRETENIMIENTO

TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Gréafico # 1.2.

SERVICIOS
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Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

De acuerdo al tipo de servicios que les gustarta greste el centro de recreacion y
atencion, los adultos mayores manifiestan que lestaga el servicio de masajes,
ejercicios fisicos, taller de manualidades, sewovide bar, servicio de diversion y

entretenimiento.
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6. ¢ Qué dias estaria dispuesto a asistir al centro decreacion y atencion?

Cuadro # 1.27. DIAS DE ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
TODOS LOS DIAS 53 85,48 85,48 85,48
UNAVEZ A LA 4 6,45 6,45 91,93
SEMANA
DOS VECES A LA 5 8,07 8,07 100,00
SEMANA
TOTAL 62 100,00 100,00
Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).
Grafico # 1.3.
DIAS DE ASISTENCIA

W FRECUENCIA  m PORCENTAIJE

85,48
53
4 6,45 5 8,07
Ay
TODOS LOSDIAS  UNAVEZALA DOSVECESALA
SEMANA SEMANA

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

Los dias de asistencia en los que los adultos reayestan dispuestos a asistir al centro

de recreacién y atencién, manifiestan que tododiks (lunes a viernes).
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7. ¢En qué horario le gustaria asistir al centro?

Cuadro # 1.28. HORARIO DE ASISTENCIA

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
09h00 - 13h00 39 62,90 62,90 62,90
15h00 - 19h00 23 37,10 37,10 100,00
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Grafico # 1.4.

HORARIO DE ASISTENCIA

M 09h00 -13h00 m 15h00 - 19h00

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

El horario que es de preferencia para asistir atreede recreacion y atencion es de

09h00-13h00 y de 15h00-19h00, ya se les presenia uoa facilidad.
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8. ¢, Como le gustaria que sea la forma de pago de I@s\scios del centro?

Cuadro # 1.29. FORMA DE PAGO

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
DIARIA 17 27,42 27,42 27,42
MENSUAL 24 38,71 38,71 66,13
MEMBRECIA 21 33,87 33,87 100,00
ANUAL
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Grafico # 1.5.

FORMA DE PAGO

B FRECUENCIA  m PORCENTAIE

38,71

DIARIA MENSUAL MEMBRESIA
ANUAL

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS

Respecto a la forma de pago que tiene preferensiadultos mayores es de forma
mensual, por medio de membrecia anual y diariaméntgue significa que el centro de

recreacion y atencién debera implementar esta fdemnzago para sus usuarios.
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9. ¢ Qué precio estaria dispuesto a cancelar por losrgeios que ofertara el

centro?

Cuadro # 1.30. PRECIO DE LOS SERVICIOS

CATEGORIA DIARIO  MENSUAL  MEMBRE- PORCEN- PORCEN-  PORCENTAJE
cia TAJE TAJE ACUMULADO
ANUAL VALIDO
$4,50 - $6,00 56 90,32 90,32 90,32
$6,50 - 8,00 4 6,45 6,45 96,77
>$8,00 2 3,23 3,23 100,00
100,00 100,00
$70,00 - $90,00 53 85,48 85,48 85,48
$95,00 - $120,00 6 9,68 9,68 95,16
>120,00 3 4,84 4,84 100,00
100,00 100,00
$750,00 - $850,00 55 88,71 88,71 88,71
$850,00 - $950,00 5 8,06 8,06 96,77
>$950,00 2 3,23 3,23 100,00
TOTAL 62 62 62 100,00 100,00
Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).
Grafico # 1.6.
PRECIO
EDIARIO mMENSUAL = MEMBRESIA ANUAL
56 53 55
j BN BRI N
a“@ | sbo‘)g | ’ 40(‘9 oy ? &"Q aq,@‘g | 5@‘990

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).
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ANALISIS

En relacion al precio los adultos mayores estaacderdo en pagar diariamente un precio
de $4,50 - $6,00, de forma mensual de $70,00 -0899,por la membrecia anual de

$750,00 - $850,00.
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10. ¢Esta satisfecho con los servicios que generalmeniene los centros de
cuidado al adulto mayor publicos?

Cuadro # 1.31. SATISFACCION

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE PORCENTAJE

VALIDO ACUMULADO
Sl 3 4,84 4,84 484
NO 59 95,16 95,16 100,00
TOTAL 62 100,00 100,00

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

Gréafico# 1.7.

SATISFACCION

mSlI mNO

FRECUENCIA PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas (62 unidades de observacion).

ANALISIS:

En relacion a la satisfaccion de los servicios guastan algunas instituciones publicas o

del Estado el 95,15% indican que no estan satisfech
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1.6.7.2 Proyeccion de la demanda

Para proyectar la demanda futura se consideré cdimea de base los 3.077
adultos mayores del nivel socio econdomico meditte-de la ciudad de Ibarra y con la
respuesta de la pregunta No. 4 del anexo 3 endae determina que el 91,20% de esta
linea de base tienen alta probabilidad para asistientro de recreacidn y atencion para
el adulto mayor, lo que representa 2.806 adultagones como demanda potencial del
proyecto. La proyeccion se efectud con la taserei@miento de la poblacion que segun

el INEC es del 2,76% en la ciudad de Ibarra.

Cuadro # 1.32. DEMANDA PROYECTADA

ANOS DEMANDA %
APARENTE CRECIMIENTO
2013 2.883
2014 2.963
2015 3.044 2 76%
2016 3.128
2017 3.215

Fuente: Observacion directa.
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CAPITULO Il

2. ESTUDIO TECNICO

2.1 TAMANO DE LA EMPRESA

En el estudio técnico se pretende determinar aspegpie corresponden a la
elaboracion de un proyecto de factibilidad. Estsgeatos son: tamafio adecuado del
proyecto en cuanto a capacidad instalada, capacigedlativa, su Optima macro

localizacién y micro localizacion.

El tamafio del proyecto consiste en definir: la cajzal a instalarse o de disefio y
la capacidad operativa, que tendra la empresa etaf@m de operacion. El tamafio del
proyecto se determind, en base, a los siguientdsrés de localizacién: demanda o

mercado, tecnologia, requerimiento de insumos,d@organizacion y financiamiento.

2.1.1 Factores determinantes del tamafo

2.1.1.1 Condiciones de mercado

El mercado es un factor determinante en el tamafgbyecto, puesto que
define, si es necesario 0 no implementar la prapugs inversion. Segun el VI censo
nacional del Instituto Nacional de Estadisticasgngds (INEC) 2010, la poblacion de
adultos mayores de la ciudad de Ibarra es de 12&Rifantes. De acuerdo a la tabla 2.2
del Andlisis socioecondmico obtenido (SENPLADES)emanda aparente actual del
nivel socio-econémico media-alta es del 23,8% repeesenta 3.077 adultos mayores de
la ciudad de Ibarra de los cuales se procediolaaeal analisis del estudio de mercado

donde se determino que existe una demanda potelectaB06 Adultos mayores.
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En la actualidad no se localiza un centro de estaraleza, por lo que no se tiene
competidores directos. Del andlisis de las encsiespdicadas a este segmento de la
poblacién se establece que el 91,20% (2.806 peskaleapoblacion de adultos mayores
de este nivel socio econdmico tiene alta probatikéd de ser clientes del centro “Mundo

Dorado”.

2.1.1.2 Disponibilidad de recursos financieros

Para la realizacion del proyecto se cuenta conponteéde recursos propios de
los accionistas de la empresa de USD99.258, 9@auesponde al 30% y el 70% que es
de USD231.604 se financiara mediante un crédita €vorporacion Financiera Nacional

de la ciudad de Ibarra, que origina una inversifed de USD 330.863,00.

Condiciones de crédito:

» Diez afios plazo, con un afo de gracia
» Tasade interés del 10% anual

« Garantia del 1,25% del monto de crédito

2.1.1.3 Capacidad de talento humano

El perfil profesional de las personas que se negegara realizar las distintas
actividades en el Centro de Recreacion “Mundo Dwraéstan disponibles en la ciudad
de lbarra, de acuerdo a la estructura organizgtifancional, se requeriria de talento
humano especializado en la atencién del adulto ngy® corresponde a profesionales en
las diferentes areas como: Administrativo y opesat Desde este punto de vista se
puede considerar que en la ciudad de Ibarra sbukisgle talento humano altamente

calificado para este tipo de competencias.
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2.1.1.4 Posibilidad de tecnologia

El Centro de recreacidén y atencion para el adulxyantendra como politica
innovaciones tecnoldgicas para desarrollar loseredl de manualidades, cuidado fisico y
actividades recreativas. La empresa dispondra dp@sy de Ultima generacion en las
areas de gimnasia, juegos recreativos, talleremaleualidades, dentro de un espacio
fisico habilitado y acondicionado para mejorardfidad de vida de los adultos mayores

de la ciudad de Ibarra.

2.1.2 Capacidad de prestacién del servicio

2.1.2.1 Capacidad instalada

Se establece que la capacidad instalada del pmyede acuerdo a la
infraestructura  planificada estaremos en capacudi@datender a 430 clientes que
corresponde al 14.21% de la demanda aparente @ellt®s mayores en sus diferentes

tipos de servicios con modalidades de serviaitigrio, mensual y anual.

A continuacion se efectu6 un analisis de la capakcidstalada y los servicios que

tendra el centro.
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CAPACIDAD INSTALADA DE LOS SERVICIOS

CONCEPTO CAPACIDAD
(Personas)

Capacitacion ( Aulas) 120
Gimnasio 55
Bar 45
Piscina 45
Area de juegos 60
Canchas deportivas, 60
parque
Centro médico 45

Desde el punto de vista de mercado especificantienta demanda de servicios

de atencion a adultos mayores de la ciudad dealtrcapacidad instalada del proyecto

se obtuvo haciendo las siguientes relaciones:

ANOS DEMANDA APARENTE

(NUMERO DE
ADULTOS MAYORES)

POSIBILIDAD DE CAPTACION
DEL PROYECTO (NUMERO DE
ADULTOS MAYORES)

2013

2014

2015

2016

2017

2.883

2.963

3.044

3.128

3.215

430 (14,91%)
430 (14,51%)
430 (14,12%)
430 (13,75%)

430 (13,37%)
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2.1.2.2 Capacidad operativa

La capacidad operativa se determind utilizandotasa de ocupacion subjetiva
del 88,37% que corresponde a 380 clientes de pactdad instalada que tendré el

proyecto, lo que significa:

Capacidad operativa = Capacidad instalada * % de ocupacion

Capacidad operativa = 430 = 0.8837 = 380 clientes al afio

La capacidad operativa se podra ir aumentando enaf@rogresiva segun el

incremento de nuevos clientes que ingresen ala@eotr un estimacion del 5% anual,

2.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacién del proyecto comprende el estudgolal mejor ubicacion en

macrolocalizacién y microlocalizacion.

2.2.1 Macrolocalizaciéon

El Centro de Recreacion “Mundo Dorado” estara utacen la ciudad de Ibarra

Provincia de Imbabura
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2.2.1.1 Factores de localizacion

a. Disponibilidad materia prima
Para el funcionamiento del centro se requiere dgegle gimnasia, terapia
fisica, materiales para manualidades, juegos, efris.
La ciudad de Ibarra cuenta con muchas tiendas, rdmzg locales

comerciales que disponen de todos los materiadegiypos que necesitamos.

b. Cercania del mercado
Se considera que el lugar donde se desea implemant&entro Mundo
Dorado” es cercano a nuestros clientes o mercada, n@mo también se
determina un lugar de facil acceso, carreterasuen lestado y varias rutas

de ingreso.

c. Requerimiento de infraestructura y condiciones sooi— econémicas
La localizacién elegida posee condiciones adecupalas la instalacion del
centro de atencion a adultos mayores que prestaelasgcios de terapias
fisicas, psiquicas y sociales. Ademas de poseepfaticiones econdmicas —

sociales necesarias para el correcto desarrollegysiento del centro.

d. Condiciones socio culturales
Se refiere esencialmente a la informacion sobredsacteristicas sociales y
culturales que tiene la poblacién de la ciudadoderd.
La finalidad del centro es la de fortalecer la dadi de vida hacia la
igualdad, la integracion y la inclusion social d@s kdultos mayores para

promover y auspiciar una vida saludable y activaaan proyecto de vida.
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e. Disponibilidad de talento humano:
La ciudad de Ibarra cuenta con talento humandiczdpo y capaz de
desempafiar los cargos que el centro necesitamnseden cuenta los titulos,

experiencia y capacitacion adquirida del personal.

En base a los factores antes sefialados se ha imetgongue el Centro “Mundo
Dorado” para adultos mayores estara ubicado erolaria de Imbabura, Cantén Ibarra,
ya que cuenta con las mejores condiciones pararatah funcionamiento, por lo que
dispone de materia prima, cercania del mercadajerggiento de infraestructura y

condiciones socio — econdémicas, condiciones saitigrales, disponibilidad de talento

humano.
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MACRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

PROYECTO CENTRO
“MUNDO DORADO”

COTACACH  anronio an

Fuente:( GOOGLE EARTH, 2012)

2.2.2 Microlocalizacién

Con la microlocalizacion se determinara el sitipeesfico, dentro de la macro
zona, en donde se ubicara definitivamente el céMmmdo Dorado”, tomado en cuenta

los factores localizaciones.

2.2.2.1 Factores de localizacion

Para establecer la microlocalizacion méas apropiadautilizd el método de
Valoracion Cuantitativa en el que permite valoras Factores de Localizacion mas
significativos segun el tipo de proyecto. Paracaplieste método se considerd los

siguientes factores:

a. Disponibilidad de Servicios basicos.
El sector debera poseer servicios basicos comoalyra, teléfono vias de
comunicacion y otros servicios complementarios cobmnberos, policia

hospitales seran fuerzas localizaciones que sendebssiderar para la
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implantacién del centro “Mundo Dorado”.

b. Medios de transporte. El sector deberd ser de libre y facil acceso a la
movilizacién tanto particular como de servicio péb para poder llegar e

ingresar al centro “Mundo Dorado”.

c. Sector estratégico.
El Centro “Mundo Dorado” debera ser localizado arseactor estratégico de
la ciudad de Ibarra que tenga una proyeccion derds® a nuevos
escenarios, ambientes con mayor vegetacion, adimdlidad de que los
usuarios disfruten de tranquilidad, y un medio i@mie sano y apto para

este tipo de actividad.

d. Area del terreno
Para la implementacion del centro de atencién paradulto mayor se
tomara en cuenta: la dimension del terreno, areeyefacil acceso cercania

del mercado meta.

e. Disponibilidad de talento humano
Es muy importante disponer de talento humano ecatdidad o calidad
requerida (conocimientos, competencias y habilisadecesarias para

desempefiar los diferentes cargos de la mejor manera

Para determinar la Microlocalizacion del Centro fddo Dorado”; se determiné

tres posibles sitios de localizacién que son Igsientes:
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A. Sector de Huertos Familiares de Azaya.
B. Sector, de Yahuarcocha.

C. Sector de Chorlavi.

Estos sectores disponen de factores de localizac&&napropiados para este tipo
de actividad econOmica, debido principalmente a rgumen caracteristicas esenciales
que el centro de recreacion necesita y su locaizags un poco alejada a la urbe céntrica

de la ciudad de Ibarra.

2.2.2.2 Matriz de localizacién

A los factores localizacionales se les asigné asopen relacién a su importancia
relativa. La sumatoria de los pesos debe ser (EDpeso asighado esta exclusivamente a
criterio de la autora). La calificacion de cadadacle los sitios pre asignados (A, By C)

se asumi6 en una escala de 1 a 10 puntos.

Para obtener la calificacion ponderada se muitipdil peso por la calificacion de cada

factor. De acuerdo a criterios técnicos se asigpésd correspondiente a cada uno:
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Cuadro # 2.1. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

FACTOR RELEVANTE

Servicios Basicos
Medios de Transporte
Sector estratégico

Disponibilidad de terreno y
costo

Disponibilidad de recurso
humano

TOTAL

PESO

0,20
0,20
0,15
0,30

0,15

1,00

B C

Calf.

6
7
7
8

5

Calf. Calf. Calf. Calf.
Pond. Pond.

10 2 7 14
10 2 7 1,4

10 15 7 1,05
10 3 7 2,1

8 1,2 6 0,9

9,7 6,85

Fuente: (SCRIBD, 2012)

Se asignha una calificacion a cada Factor en uraizacion de acuerdo a una

escala predeterminada como por ejemplo de cereza da suma de las calificaciones

ponderadas permitira seleccionar la localizaci@apumule el mayor puntaje

Mediante esta Matriz de valoracion cualitativa (®® cualitativo por puntos)

determina que la mejor opcion para implementar@ygrto corresponde al sector de B

que corresponde al sector de Yahuarcocha que egpaesn puntaje de 9,7. Este sector

retne con los requisitos necesarios para el fuagig@nto del centro “Mundo Dorado”,

por lo que cuenta con el lugar apropiado para démcidn que requieren los adultos

mayores desde el punto de vista técnico y de postisfaccion de los clientes por su

clima, vegetacion, tranquilidad e infraestructura.
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Mapa 1.1 MAPA DE YAHUARCOCHA DONDE SE

UBICARA EL PROYECTO
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Fuente: (GOOGLE EARTH, 2012)

En las encuestas aplicadas a los adultos mayoret estudio de mercado se

determina que el 74,60% tienen preferencia quesetre de recreacion y cuidado del
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adulto mayor este localizado en el sector norttadeudad de Ibarra correspondiente a

Yahuarcocha.

Este sector dispone de los servicios basicos agiadlp, alcantarillado, energia
eléctrica, calles adoquinadas, veredas, servigasatinas telefonicas, transporte urbano,
servicios de bomberos, policia y otros. El areatateeno donde se implementara el

proyecto es de 2.240m2.

2.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El centro “Mundo Dorado” tiene como finalidad ofartal puablico servicios de
recreativos y atencién para el adulto mayor, dogeservicios recreativos y terapia fisica
que se considerd mas relevantes e importantesiobtecomo resultado del estudio de

mercado son los siguientes:

Actividades de tratamiento fisico

Actividades recreativas

Talleres de manualidades

Como servicios complementarios el centro ofrecesistencia médica,

psicoterapeuta, sicoldgica, servicio de bar reatdary transporte.
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Tratamiento fisico

El servicio de ejercicios son practicamente a sagpacios fisicos adecuados y
con las maquinas que son necesarias como: bicckjes, caminadoras, maquina
multiple, caballetes y otros similares al de unrgisio convencional. Este proceso estara
dirigido por un instructor técnico acompafiado daetéterapeuta y medico geriatrico, con
la finalidad de que las actividades sean orientatiaforma técnica y de acuerdo a las

edades y condiciones fisicas y emocionales dediaiéos mayores.

Actividades recreativas

Dentro de las actividades recreativas los adulteyones tendran acceso a
diferentes actividades como: ping-pong, bailoterapidanza, y seran dirigidas por un

experto.

Talleres de manualidades

Los talleres de manualidades se desarrollaran mtedm@incipios andragdgicos

que permitan a los adultos mayores aprender hagieagtando un ambiente de

aprendizaje abierto y participativo que cumple lesrsiguientes caracteristicas:

e« Atender en forma integral al adulto mayor como ustrumento de

relajacion, y de interrelacion con las personas.

e Desarrollar y recuperar los habitos basicos dejoaphabilidades sociales.
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e Aplicar metodologias de intervencion social destigpunto de vista de

formacion, fomentando el bienestar del adulto mayor

e Aplicar conocimientos gerontolégicos multiples quegmita satisfaccion en

este tipo de poblacion.

* Permiten el aprendizaje directo dentro de una@sira especifica

Los talleres de manualidades corresponden a pirgaraela, pirograbado,

técnicas de repujado en aluminio, pintura en maddahoracion de mufiecos, pintura en

vidrio, ceramica, bisuteria en general y bisuterdégena.

Requisitos de ingreso

Los requisitos para poder ingresar al centroateeacion “Mundo Dorado”

seran mediante entrevistas, previas, con el irdde® con familiares del mismo en

dependencia del tipo de situacién social que tehgdulto mayor.

Cuadro # 2.2. REQUISITOS DE INGRESO

COMPONENTE | ESPECIFICACIONES

Requisitos de Adultos mayores que sepan valerse por si
ingresos mismo (no estar discapacitado)

Horarios Lunes a Viernes

De 09:00 a 13:00 y de 15:00 a 19:00
Costo Diario $ 4.50, Mensual $ 90, Anual $ 850
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2.3.1 Procesos de prestacion de servicio

Para la elaboracion de los procesos se realizacuaerdo al mapa de proceso
que se estructurd en el Capitulo lll. Organizaaénla empresa. El mapa de procesos
consta de una representacion grafica de los pregedmernantes, realizacion y de apoyo,

que se ajusta a la mision y vision del Centro “Mubwrado”.

Cada procedimiento esta definido con objetivo, ralea responsables, normas
especificas, actividades y diagramas de flujo o dgfine su contenido (en qué consiste).
El propésito de cada procedimiento es fundamentaioana sistémica y ordenada las
actividades que corresponden a los procedimiehtus seis aspectos que contempla el
formato del procedimiento son pautas marcadas @opractica internacional y las

empresas registradas son los siguientes:
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Cuadro # 2.3. FORMATO DE PROCEDIMIENTOS

Aspecto

Concepto

Objetivo

Es la razon de ser del procedimiento. Se debeidéfin
para que se crea el procedimiento. Es recomendable

iniciar con verbos, como: “Sistematizar

“Reglamentar”, etc.

Alcance

En este reglon se debe definir la amplitud que se
tiene el procedimiento. Se debe especificar desde
donde se inicia hasta donde concluye dicho

procedimiento.

Procedimiento

Se debe pormenorizar cada uno de los actores
intervienen en el procedimiento asi como
actividades que realizan, utilizando las técn

playscrip, en esta etapa del procedimiento, se

explica al lector “quién hace qué” y “Cuando”.

Responsable

En este reglon se debe especificar cuél e
responsables de las actividades.

5.

Definiciones

En este reglén se debe explicar algun término
resulte ajeno para el lector o quienes confor
algun grupo o comité en particular que participele
procedimiento.

Fuente: Alberto G. Alexander Servant. Manual pa@udientar sistemas de Calidad.

Pag. 168.

que
las

que
man
n

Una vez consignado los procedimientos respectigoslaboré los diagramas de

flujo estructurales, considerando todas las conwees del mismo, para facilitar su

aplicabilidad, pertinencia y racionalizacion de agorocedimiento.

El diagrama de

procedimientos permite tener una visibn mas clatgptbcedimiento y cada una de sus

actividades.

La representacion grafica del procedimiento semstlumento que sirva de guia

a la ejecucion en forma ordenada y logica de laesegia de las actividades, facilitara el
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conocimiento del procedimiento que se describetagés de las actividades, y los

productos a obtener.

El diagrama de flujo es una herramienta de granoitapcia para el
levantamiento, analisis, disefio, mejoramiento ytrobnde los procedimientos. La

simbologia utilizada fue la siguiente:



Simbologia utilizada
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“Inicio” o “Final”.

Este simbolo representa la operacién o la activ
gue se lleva a cabo en un procedimiento.

1%

Es

SIMBOLO DESCRIPCION

y El simbolo terminal indica el INICIO O FIN d¢

( INICIO diagrama de flujo, puede ser accion o lugar.

\ necesario describir dentro del simbolo la palabra
D ———

dad

Representa una actividad predefinida expresada en

otro diagrama.

La respuesta o la pregunta planteada sera
generalmente Sl o NO y deberan escribirse sobre las

lineas de flujo, que sefalan los diferente caminos.

El CONECTOR representa la conexiéon o el enl
una parte del diagrama de flujo con otra partenke
del mismo. Debe usarse este simbolo para e
cruces entre lineas del flujo o para llegar a uegm
distribucion de los simbolos.

El conector de paginas representan una conexi
enlace con otra hoja diferente, en la que contily
diagrama de flujo, de la documentacion
informacion, del mismo procedimiento.

Simbolo de ARCHIVO que representa la guard
almacenamiento de documentos de manera tempqg

>
O
\/
V
e

El simbolo documento representa cualquier que g
se utilice, se envié, se reciba, se genere o shb
procedimiento. De incluird las copias que s
utilizadas.

Fuente: (ISO 9000 -1:, 2010)

ace
a
vitar

On o
a

A o
ral.

ntre
a
ean



2.3.1.1 Procesos gobernantes
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PROCESOS ave: PF-
GOBERNANTES o
Revision:
Fecha: 2013
Hoja: 1 /1
PROCEDIMIENTOS DE PLANIFICACION DE Clave: PF-01
TALLERES DE CAPACITACION o
Revision:
Fecha: 2013

Hoja: 1 /4
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OBJETIVO:
Disefar y elaborar los programas de talleres deiaiaades.
ALCANCE
Realizar actividades de manualidades para adukkysmas
RESPONSABLES
Gerente- Instructor
DEFINICION

La planificacion es un proceso de toma de decasigrara alcanzar un futufo
deseado, teniendo en cuenta la situacion actusd fattores internos y externps
que pueden influir en el logro de los objetivos.
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NO

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

El proceso de talleres de manualidades basicement

partird de la estructura de un disefio curriculatode
respectivos talleres las actividades del procedo
disefio curricular serén las siguiente:

l Instructor
de

Disefio curricular de los talleres. Se procedalaoear
los programas de las unidades modulares o cu
definiendo los contenidos correspondientes en fd
sistematica, secuencial y logica.

rsos:;
Fnstfuctor
rma

Revision de contenidos por el comité técnico.
equipo de trabajo anteriormente sefialado proced
revisar y validar los programas de atencion. Ura
aprobados se determinara los medios didacticos
los talleres, el personal docente (instructoredp
infraestructura que se requiere para el desarosl
los talleres de manualidades.

El
era
ve

y
D

izeeente -Instructor

Promocion. En esta etapa se procedera a efdat
promocioén y difusion de la oferta de atencién
Centro “Mundo Dorado” a través de diferen
técnicas como: reuniones de socializacion con
diferentes segmentos de mercado o0 clie
potenciales. Se elaborard material publicitariaits
como: dipticos, tripticos y otros. Se utilizara teéém
medios de comunicacién como la television, ra
prensa escrita para hacer la promocion respectiva

har
del

tes

los
n@&srente

N
g

i

0,

Seleccién e inscripciones. Se procedera a sefeng

a los potenciales participantes de los talleresualas
bajo criterios y reglamentos que tendrd el cenfrg
continuacion se procederd hacer los respect
procesos para su inscripcion.

pInstructor
ivos

Ensefianza — aprendizaje. Es el proceso de diésa
de los talleres aplicando, el disefio y la metodal
programatica basada en competencias, con un en
interdisciplinario, intercultural de actuacion fador,
de aprendizaje.

\rro
Pg
fdosteuctor

Evaluacién. Se aplicard metodologias de evalog
dinamicas integradoras que caractericen el [
desempefio del adulto mayor.

cio
yuen




DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

h 4

Planificacion
Objetivos Y
Actividades

4

Disefio De
Programas €

Revisién de
contenidos porel | Ngo
comité técnico

Se
aprueba

Promocion

4

Seleccion e
inscripciones

\ 4

Ensefianza
aprendizaje

Evaluacién

FIN
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PROCEDIMIENTO DE GESTION DE Clave: PF-01

ACTIVIDADES FISICAS CON UN ENFOQUE DE o
Revision:
MEJORAMIENTO CONTINUO

Fecha: 2013

Hoja: 1 /3

14

OBJETIVO:

Determinar las acciones y responsabilidad que aaplios procesos d
planificacion y promocion de las actividades fisidal centro “Mundo Dorado”.

ALCANCE

Realizar actividades de gestion de actividadésafis
RESPONSABLES

Gerente e instructor

DEFINICION

Define el Mejoramiento Continuo, como un esfueracapaplicar mejoras en ca
area de las organizaciones a lo que se entreganéesl

El proceso de mejoramiento. Es un medio eficaz mhesarrollar cambio
positivos que van a permitir ahorrar dinero tarsoapa empresa como para
clientes, ya que las fallas de calidad cuestarraline

da

[72)

oS
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NO

ACTIVIDADES

RESPONSA
BLE

Planificacion de los objetivos de las actividadiscas,
previo a la realizacion de esta planificacion, dentifican
las necesidades y expectativas de los usuaricedatio.

Instructor

Disefiar el proceso de las prestaciones que rezeof el
servicio, revisando y preparando la documentacenesarig
para el desarrollo de los procesos del centro.

Instructor

Difusion de actividades e informacion. A travésRAginas
web, dipticos de informacidn, documentos impresogeos
entre otros.

Gerente

Atencién a los usuarios. Fichas de inscripcidwiletios
informativos, paginas web.

Gerente

Una vez finalizada cada actividad se realizasaulsuarios
encuestas sobre servicios de actividad fisicatgues,
intentando mejorar las instalacion y su equipoasode se
necesario, para satisfacer la demanda del usuario.

I Instructor

El personal valida los datos recogidos

Instmucto

Analiza de datos. Memoria anual, plan de mejoras

Gerente

Si el resultado ha sido negativo se establecelan de
mejora de las actuaciones, si este a resultaddivyoosse
elabora un informe general de los proceso y seveuglse
vuelve planificar las actividades para el siguigrggodo.

Gerente

Publicacion de resultados. Memoria, informe, doEntos
mas relevante

Gerente

10

Revision y mejora de proceso

Gerente e
instructores
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DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

4

Planificacién
Objetivos Y
Actividades

Y

Disefio los proceso

de las prestaciones
de servicios

Promocion y
difusién de
actividades de
informacién

4

Atencidn de los
usuarios

4

Realizacion de
encuestas de
satisfaccion

=T

El personal valida la
informacién
recogida

Establecer un plan
No—» de mejora de las
actuaciones

Si

Elaborar informey
sevuelve a
planificar

v

Publicacién de
resultados

—

Revisién y mejora
de proceso

FIN




2.3.1.2 Procedimientos de realizacion
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PROCESOS

REALIZACION

DE

Clave: PF-00

Revision:

Fecha: 2013

Hoja: 1 /1

CENTRO “MUNDO DORADOQO”

PROCESOS DE REALIZACION DEL

. PROCEDIMIENTOS DE CUIDADO FiSICO
. PROCEDIMIENTOS DE TALLERES DE MANUALIDADES
. PROCEDIMIENTOS DE ACTIVIDADES RECREATIVAS
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OBJETIVO:

Orientar al cliente o usuario a realizar ejerddisicos de manera organizada ¢
permitan equilibrar fuerzas, tanto internas comtereas y bajo control de U
experto en tratamiento fisico.

ALCANCE

Realizar ejercicios béasicos de resistencia, estrato equilibrio y fuerza.
RESPONSABLES

Instructor

DEFINICION

Ejercicios de resistenciaFundamentales para mejorar la fragilidad, poterlaia

masa y la fuerza muscular, el equilibrio en bipt#én, capacidad aerdbica,
flexibilidad, la velocidad de la marcha y capacidde subir escaleras. S¢
ejercicios de musculacion suaves como el levantamiale pesos leves
moderados. Se recomienda la realizacidn de ejescicie resistencia muscular
los musculos de las extremidades inferiores y soggs; con una regularidad ¢
dos a tres veces por semana.

Ejercicios de estiramiento Los ejercicios de estiramiento son actividades
mejoran la flexibilidad, tales como o inclinacioreedensiones, incluyendo doblal
estirar el cuerpo.

Ejercicios de equilibrio. Se trata de ejercicios lentos de mantenimientoodeion
y de presion: caminar siguiendo una linea rectajr@a con un pie, siguiendo
otro, subir o bajar escaleras con mucha lentitadyitar de puntillas o con Id
talones entre otras.

Ejercicios de fuerza.Son de fortalecimiento son actividades que serdwisan los
musculos y fortalecen los huesos como: flexionaextgnder los brazos y piern
en diferentes direcciones, asi como sentarse yamgearde una silla en forn
repetida.

jue
n

a
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N° | ACTIVIDADES RESPONSA
BLE
1 | Se llevara a cabo una evaluacion para ver el diveactividad
Instructor
gue posee cada Adulto Mayor.
2 | Una vez realiza la fase anterior se iniciararabdjo fisico 3
veces por semana sin exceder los 30 min diariasnas que se¢ Instructor
incrementaran conforme las condicion fisica dehtisu
3 | Seiniciara el programa con las siguientes fases:
Fase Inicial o de Calentamiento: que debera sdOdain. Con| Instructor
trabajo por grupos musculares en flexibilidad ygtwen poco de
velocidad.
4 | Fase de Fortalecimiento: que al inicio sera demi’. Y se
. . N Instructor
incrementaréd conforme a la condicion fisica deltaduayor.
5 | Fase de Relajacion: que serd de 5 min. Y queyiaatjercicios
- _— Instructor
de flexibilidad y equilibrio.




DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

Evaluar las
condiciones fisicas

Ficha de datos de

Planificar actividades
fisicas pertinentes

v

Realizar
calentamiento de 10
min

Hacer ejercicios de
calentamiento

Realizar ejercicios de
relajacion

FIN

\ 4

diagnostico

N

120
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PROCEDIMIENTO DE| Clave: PF-01

TALLERES DE -
Revision:
MANUALIDADES

Fecha: 2013

Hoja: 1 /3

OBJETIVO:

Realizar programas que estén orientados a promeleajuehacer manual, 4
mejoramiento, la innovacioén y la aplicacion de rasexecursos con el fin de logn
la creacion de obras manuales con funcionalidad.

ALCANCE

Realizar actividades manuales.
RESPONSABLES

Instructor de manualidades
DEFINICION

Manualidades son trabajos efectuados con las marms, 0 sin ayuda d
herramientas. Son labores en las que se busca aati@acion personal, un
creatividad, o es una forma de desconectar dehjtrad bien como entrenamien
para combatir el tedio o el aburrimiento.

Bisuteria. Son trabajos realizados en las se atitiateriales muy diverso en que
produce objetos o materiales de adorno que imitafjayeria pero que estan hech
de materiales no preciosos.

u

D

to

se
oS

Texturas: Pirograbado en madera, lona, técnicgsndiera en todas las alternativias

y en general todo lo relacionado con las manuadislad

Mufequeria: Mufiecos Peluche, Trapo, Cajas Decastismpaques y Mofios
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ACTIVIDADES RESPONSABLE
1 Planificacion de la actividades de manualidades Instructor
2 Entregar la planificacion a la gerencia Inswuct
3 Puesta en marcha de las actividades de manuadidad Instructor
4 Identifica espacios y areas de trabajo teniendmuental Instructor
las medidas de seguridad pertinentes.
5 Ordenar y limpiar el area de trabajo. Instructor
6 Verificar los materiales que estén completos ruicsor
7 Recibir instrucciones de docente. Instructor
8 Identificar los materiales y toma apuntes. Indou
9 Selecciona equipo y herramientas necesarios. trudner
10 | Utiliza distintas técnicas en funcion al modedq Instructor
desarrollar, siguiendo las instrucciones del dacent
11 | Realiza los acabados y prestacion de los sesvitd los Instructor
diferentes modelos segun procedimientos estabkecido




DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

Planificacion de
actividades de
manualidades

v

Imprimir
actividades de
manualidades

\{\

Entregar la
planificacion a la
gerencia

Acepta

Si
v

Identificar
espacios y areas
de trabajo

v

Recibir
instrucciones del
docente

|

Identificar y
seleccionar
equipos y
herramientas
necesarias

Utilizar técnicas
para la
elaboracion asi
como para los
acabado.

FIN

Realiza nueva
planificacion

123
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PROCEDIMIENTO DE| Clave: PF-01
ACTIVIDADES

Revision:
RECREATIVAS

Fecha: 2013

Hoja: 1 /3

OBJETIVO:

Las actividades recreativas generalmente estas@fatias para que los adul

mayores desarrollen un sicomotricidad gruesa erncardancia con ritmo

musicales de tal forma que exista un fortalecinigntun mejoramiento en su

estructura muscular y 0sea.

ALCANCE

Realizar actividades recreativas para adultos neayor
RESPONSABLES

Instructor de bailoterapia

DEFINICION

Actividades recreativas son técnicas que no esténtados a una me

especifica y que ejercen su efecto de un modoimdefe indirecto.

Bailo terapia es un nuevo tipo de terapia que tiEremomentos, uno terapéuti

y otro preventivo que se expresa en la capacidadedarrollar determinadas

potencialidades que fortalecen al organismo evdamrgi la aparicion d

determinadas enfermedades.

Aerdbicos: De entre las actividades mas recomernsdpden la tercera edad
destacanios aerébicos El motivo principal es el de mantener el funcioiento

circulatorio, metabdlico y coronario en buen estado

tos

192}

[a

D




N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE
1 Planificacion de la actividad recreativa Instanct
2 Entregar la planificacion a la gerencia Inswouct
3 Si la planificacion entregada se acepta pude
iniciar la instruccién, y si es negativo s&

. . erente
envia las correcciones para una nugeva
presentacion.

4 Puesta en marcha de las actividades
. Instructor
recreativas
5 Calentamiento general: movilidad articula[
o . ., . hstructor
estiramiento, interpretacion musical.
6 Realizar técnicas basicas de base individual
de los ritmos musicales.
Realizar actividades aerébicas comé)r:lstrUCtor
caminar, correr, marchar, nadgvedalear
subir escaleras, etc.
7 Ejercicios de respiracion o relajacion. Instouct
8 Despedida de la clase Instructor

125



DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

Planificacién de
actividades de
recreativas

\ A
mprimir
actividades de
recreativas:

Entregar la
planificacion a la
gerencia

Acepta

Si
v

Puesta en marcha

v

Verifica el espacio
fisico y equipos

|

Realiza un
calentamiento
general

\’

Ensefia técnicas
basicas de base
individual

FIN

Realiza nueva
planificacion

126



2.3.1.3 PROCESOS DE APOYO
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PROCESOS APOYO Clave: PF-00
Revision:
Fecha: 2013
Hoja: 1 /1
PROCESOS DE APOYO PARA EL
CENTRO “MUNDO DORADO”

. PROCEDIMIENTOS DE SELECCION DEL TALENTQ

HUMANO

. PROCEDIMIENTOS CONTABLES

. PROCEDIMIENTOS DE INGRESOS DE CAJA




128

PROCE ELECCIONCIave: PF-01
DEL TALENTO o
Revision:
HUMANO
Fecha: 2013
Hoja: 1 /3

OBJETIVO:

Aplicar las técnicas de seleccidén de la entrevista sus diferentes etap
(preparacién de la entrevista, ambiente fisicosited donde se elaborara
entrevista, uso de formulario de respuestas).

ALCANCE

Etapas de seleccién del talento humano
RESPONSABLES

Gerente

DEFINICION

Reclutamiento. Es un proceso de comparacion dexigencias del cargo
puesto con el perfil, competencias de los candsdaton la finalidad dé
mantener la objetividad y precision de analisiggatipcion del cargo.

la

o

D
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N° | ACTIVIDADES RESPONSAB
LE

1 Requisicion del personal y partida presupuestaria Gerente

2 Analisis del vacante Gerente

3 Aplicacién de las técnicas de reclutamiento. Glere

4 Realizar las entrevista previas a los candidatos Gerente

5 Aplicacién de técnicas ( educacion, técnicas ryocomientos| Gerente
generales de acuerdo al area de trabajo requerido)

6 Entrega de documentos Gerente

7 Entrevista definitiva y revision de la documendac Gerente

8 Induccion al lugar de trabajo Gerente

9 Contratacion mediante una solicitud de contrataci Gerente




DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

Requisicion del Solicitud de

personal > requisicion
Analisis de
vacantes

v

Aplicacion de
técnicas de
reclutamiento

) 4

Realizacion de - Llenlaqto ge
entrevistas previas > solicitu
J
\ 4
Entrega de
documentos

Cumple con
los requisitos

No Fin del proceso

Induccién

Contratacién

FIN
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PROCEDIMIENTOS Clave: PF-01
CONTABLES o
Revision:

Fecha: 2013

Hoja: 1 /3

OBJETIVO:

Proporcionar las operaciones y registros contatesorme se ejecuten I
transferencias en la organizacion. El sistema bbmtseran procedimientg
mediante medios electronicos que deben ser prog@smen el libro diarig

general, mayorizaciones, estados financieros ende contables.
ALCANCE

Procedimiento contable de acuerdo a las normas
RESPONSABLES

Contadora

DEFINICION

Procedimientos contables se refiere a como unania@Eon registran la
transacciones del dia a dia, prepara resultada@ndieros e informe

operativos declaraciones.

AS

S
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NO

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

Organizar, dirigir, coordinar, controlar, mante
actualizado el sistema de contabilidad del centro.

h
%ontadora

Preparar y mantener actualizadas las normascéés;
instructivos 'y otros instrumentos de trab
relacionados con el sistema de contabilidad
centro.

Ni

N
g}e(?ntadora

Receptar y evaluar los informes financie
relacionados con los activos, pasivos y patriman
ingresos y gastos de las Comisién.

ros
aContadora

Ejecutar el control previo sobre gastos.

Contador

Elaborar los balances consolidado de situacign
estados de operacion financiera del centro.

e
Eontadora

Elaborar los libros diarios de ingresos, egregas

general de la asociacion y conciliarlos mensualen
con el mayor general, los mayores auxiliares Y
cuenta Bancos;

ent
%ontadora
a

Tramitar los comprobantes de pagos pre-numers
debidamente sustentados en la documents
correspondiente a la transaccion;

ndos,
\cfontadora

Elaborar registros sobre costos de los diferentesos
y acciones de formacién profesional que se realiz
la asociacion.

aContadora

Llevar y mantener actualizado el inventario de
activos fijos del centro; y las demas que le asign
comision de financiera.

o]
eContadora




DIAGRAMA DE FLUJO

ra

\ INICIO

Organizar, dirigir,
coordinar,
controlar y
mantener

actualizado la
contabilidad

Prepara 'y
mantener
actualizadas las
normas tecnicas,
intructivos y otros
instrumentos de
trabajo

eceptary

evaluar los
informes

financieros

Ejecutar le control
previo sobre los
gastos

Elaborar el balance
consolidado de

situaciones y
estados de
operacion

financiera

S~

Elaborar los libros
diarios de
ingresos y egreso

A 4

Elaborara
registros

\ 4
Llevar y mantener
actualizado de
inventario de los
activos fijos

FIN
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PROCEDIMIENTOS DE | Clave: PF-01
INGRESOS DE CAJA o
Revision:

Fecha: 2013

Hoja: 1 /3

OBJETIVO:

Establecer los procedimientos, para recibir y rdaauos dineros qu

ingresan a la centro por cualquier concepto deaswraleza de actividad.
ALCANCE

Procedimiento de ingresos de caja del centro

RESPONSABLES

Contadora

DEFINICION

Ingresos de caja. Es un documento probatorio déntisrno que justifica
documenta la entrada de dinero en caja en aqueElss en que Nno exis

otro documento que respalde la operacion.

4]

te
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N° | ACTIVIDADES RESPONSABLE
1 | Recepcion de datos de acuerdo a los movimiertasgiesos
P Contadora
gue se ha recaudado.
2 | Elaboracién de los reportes respectivos que Béoentro por
. P P g P Contadora
concepto de ingresos.
3 | Elaboracion de la informacién extracontable,sso emerita
Se procede a clasificar los ingresos sean esttssdbstintos| Contadora
aportes que tiene la institucion o de algun tipcréelito.
4 | Se efectta la correspondiente distribucion declosceptos
referentes a capital, aportes o intereses que temidb del| Contadora
centro.
5 | Se estructura la respectiva generacién de comptelon de
. Contadora
documentos en linea.
6 | Se verifica la causaciones y otras de tipo cdmfidanciero. | Contadora
7 | Se procede a efectuar el archivo de comprobantes. Contadora
8 | Se estructura las conciliaciones y generacion| de
comprobantes de ajuste. En el caso de que existdiu
F.). . J. o d . & Contadora
conciliatorias, se investigara su procedencia paia
explicacion técnica respectiva.
9 | Sino existen partidas conciliatorias, se veaiff se autoriza., Contadora
10 | Archivo de copias de extracto y actividades é@minos de
o Contadora
auxiliar contable.




DIAGRAMA DE FLUJO

e

v

Recepciéon de datos
diarios de
movimientos de

recaudos

Elaboracion de
reportes respectivos
que tiene la institucion
por conceptos de
ingresos

!

Elaboracion de la
informacion
extracontable

v

Distribucion de los
conceptos referentes a
capital y aportes.

v

Se estructura de
comprobantes

Se verifica
causaciones y otras
de tipo contable
financiero

+

Efectuar el archivo de
comprobantes

v
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conciliaciones

auxiliar contable

o )
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2.3.1.3 Programa de Actividades
Utilizando el diagrama de Grant se procedio a esqtiear las actividades que
desarrollaran durante los afios operativos del Géntundo Dorado”. Las actividades se
enmarcan en relacidon a los procesos y tiempos figlads para su ejecucién. Este

cronograma de actividades tipo serd aplicado end@ecuencial para todos los afios.

Cuadro # 2.4 PROGRAMA DE ACTIVIDADES PARA LOS SERMOS DEL

CENTRO “MUNDO DORADOQO”

Meses
CRONOGRAMA 12| s | afls[s]| 7|8 o]w0]|]n]|n
1. Promocién y difusion CONSTANTE

Seleccion

inscripciones

Ejecuaén de los fafleses W W W W W

Exphacii AR nm

Seguimiento

Nl AL N

Meses

Servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1"
Ejecucion de los talleres

Masajes y ejercicios basicos

TODOS LOS MESES CON DOS HORAS DIARIAS EN CADA TALLER A DESARROLLARSE
Actividades recreativas

Talleres de manualidades

Servicios de Bar

Fuente: Investigacion directa

2.3.1.4 Requerimiento de Edificios - Distribuciérigtca

Para el funcionamiento del centro “Mundo Doradog requiere de las
siguientes &reas fisicas: una 4rea del terren@.280nf; con las siguientes
caracteristicas: 70m de lago por 32m de ancho (aBgx Las areas con sus

respectivos metrajes se describen a continuacion:
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Cuadro # 2.5. DISTRIBUCION DE AREAS DEL CENTRO

‘“MUNDO DORADO”

AREA DESCRIPCION m?

1. Operativos 1.1 Aulas taller 120,00

1.2 Area de juegos de mesa pingpong, 90,00

villar, sala de baile.

1.3 Areas verdes para actividades  1200,00

gimnasia, aerébicos y otros depor

al aire libre.

1.4 Piscina 70,00
1.5Bar — restaurant 80,00

2. Administrativos 2.1 Recepcion — secretaria 25,00

2.2Contabilidad 30,00
2.3Gerencia 30,00
2.4 Administracion-Mercadeo 30,00
2.5Consultorio médico - 55,00

Fisioterapista.
3. Otros 3.1Espacios verdes, veredas, acces 530,00

TOTAL 2.260,00

Fuente: Investigacion directa

El 4rea total operativa es de 1.560m2, el bloqueirsigtrativo es de 170 m2 y el
area de espacios verde, veredas, parqueadero $0ab80m2. El detalle técnico se

demuestra en el plano arquitecténico del proyectel &nexo 8.

Disefio arquitectdnico
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El disefio arquitectonico esta realizado por un @afigta (en este caso,
Arquitecto), para que disefie los planos y el Prnessips de construccion civil del Centro
de Recreacién para el adulto mayor tomando en auastnecesidades especificas de

espacio, usos, area de terrero, presupuesto deigiempo de ejecucion, etcétera).

Se adjunta planos realizados por un ArquitectouAtdj Anexo 8 y 9.

Diseflo constructivo

Es un Programa de Disefio que realizo el Arquiteletolos resultados de la
investigacion con una lista que identifica los comgntes del sistema y sus

requerimientos particulares que se denomina Rragrsrquitectdnico.

Componentes del Programa Arquitecténico:

e Acceso
e Portico
« Garaje

* Aulas taller

« Areade juegos
« Areas verdes

* Piscina

e Bar- Restaurant
e Oficinas

» Veredas y accesos

En el Anexo 9 se detalla un esquema grafico, dlreymesenta todos y cada uno

de los elementos del programa.
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2.3.1. 5 Requerimiento de talento humano

El requerimiento del talento humano de acuerdorghrigrama estructural y
funcional del proyecto asi como en relacion a sosgsos: gobernante, de realizacion y

de apoyo es el siguiente:

Cuadro # 2.6. TALENTO HUMANO

DENOMINACION NUMERO
Gerente General 1
Secretaria recepcionista 1
Contador 1
Promotor de ventas 1
Conserje 1
Psico6logo 1
Médico geriatrico 1
Instructor de baile y aerébicos 1
Instructor de manualidades 1
Fisioterapeuta 1
Total 10

Fuente: Investigacion directa

2.3.1.6 Requerimientos de equipo
Para el funcionamiento, el centro de recreaciortepcan requerira de los

siguientes equipos y mobiliarios operativos:



Cuadro # 2.7. EQUIPOS — MOBILIARIO OPERATIVOS

CONCEPTO UNIDAD  CANTIDAD

Equipos de informética JUEGO 2

Escritorios y silla para instructores en las aulas JUEGO 2

Sillas para aulas Unidad 80

Juego completo de elementos de terapia fisica JUEGO 1

Televisores — plasmas Unidad 3

Mesas de ping pong Unidad 2

Camilla para masajes Unidad 2

Fuente: Investigacion directa

141
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2.3.1.7 Requerimientos de equipo — mobiliario admtrativo

El centro de recreacion y atencidon necesita aidqodra su funcionamiento

administrativo los siguientes muebles y equipos:

Cuadro # 2.8. EQUIPOS — MOBILIARIO

ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD
Equipos de Informatica Unidad 4
Teléfono — fax Unidad 2
Teléfono Unidad 2
Estaciones de trabajo en tablero MDF decorativos. JUEGO 4
Juego de sala de star. JUEGO 2
Juego de Miscelaneos de oficina JUEGO 3
Archiveros de tableros MDF Unidad 4
Botes de basura Unidad 4

Fuente: Investigacion directa
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2.3.1.8 Estimacion de la inversion

El centro de recreacion y atencion para el adulayan estima una

inversion inicial de USD330.863 y corresponde aslgaientes partidas:

Cuadro # 2.9. INVERSION ESTIMADA

ANO INVERSION

1. Inversiones fijas

Terreno 55.250,00
Construccion civil 217.079,00
Equipos operativos 13.700,00
Muebles y enseres operativos 12.460,00
Muebles y enseres administrativo y ventas 4.474,00
Equipos de informatica de operacion 3.300,00
Equipos de informatica de administracion y ventas 3.600,00
Total inversiones fijas 309.863,00
2. Gastos preoperativos 3.000,00
3.Capital de trabajo 18.000,00
Total inversiones 330.863,00

Fuente: Investigacion directa

2.3.2 Calendario de Ejecucion del Proyecto
El calendario de ejecucién del proyecto se reatizéase a las decisiones de
inversion de orden légica que tendré el proyecmeBta forma se elabor6 un calendario

de avance fisico y valorado de las actividadesrei@asantes del proyecto.



Cuadro # 2.10 CRONOGRAMA DE EJECUCION

PROYECTO: “CENTRO MUNDO DORADO”

o Modo _ Mombre de tarea . |Duracién _ |Comienze  _ |Fin . |Costo - |[[23dic’'12  [20ene’13 [17feb'l3  [17mar'l3 |14abr'l3  [12may'l3  [09jun'13
de vimIs[x[o[sJeJvmIs[x[o[s[r]v]m]s][x

1 + Adquisicion del terreno 15 dias lun 07/01/13  vie 25/01/13  $55.250,00 | o— |

2 + Construccion civil 105dias  lun11/02/13 vie 05/07/13  $217.079,00 ¢

3 + Adquisicién de Equipo 15 dias lun 01/04/13  vie 19/04/13  $20.600,00 | o— |

4 + Adquisicion muebles en genera 15 dias lun 15/04/13  vie 03/05/13  $16.934,00 — |

5 + Gastos Preoperativos 7 dias lun 20/05/13  mar 28/05/13  § 3.000,00 =3

3 + Instalscion Maguinaria 15 dias lun 06/05/13  vie 24/05/13  $2.000,00 | — |

7 + Pruebas y Ajustes 7 dias lun 27/05/13  mar 04/06/13 S 1.000,00 |

8 + Puesta en Marcha 15 dias mié 05/06/13 mar 25/06/13  $15.000,00 | —
Tarea ) Resumen inactivo T W
Divisicn st e Tarea manual | RS |
Hito L 50lo duracion
Resumen === |nforme de resumen manual T ——

Proyecto: Proyectol CENTRO MU
) Resumen del ecto ===y Resumen manual L
Fecha: vie 170812 proy

Tareas externas B S6lo el comienzo C
Hito externo o Solo fin
Tarea inactiva | Fechalimite +
Hito inactivo L Progreso _

Pagina 1
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CAPITULO I

3. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 LA EMPRESA

3.1.1 Nombre o razoén social de la Empresa.

CENTRO DE RECREACION Y ATENCION PARA EL ADULTO MAYO R

“MUNDO DORADO” S.A.

3.1.2 Tipo de empresa

La empresa sera una Comparfia Anénima de confornoistadh seccién VI de la

Ley de Compaiiias.

Requisitos:

El centro de recreacion y atencion para el adubilgantendra que cumplir con

los siguientes requisitos:

* Reserva del nombre de la compafiia en la Superernersdde Compaiiias.

e Elaboracién de la minuta, que incluira el contratmstitutivo, el estatuto
social y la integracién de capital. Debe llevdiinma de un abogado.

« Depositar los aportes en numerarios en una cuspecial de “integracion
de capital” abierta en un banco, a nombre de lgedifa en formacion.

e El certificado de depdésito emitido por el banca) ebdetalle del aporte que
corresponda a cada socio; se incorporara a ldwscde constitucion debera

estar pagado por lo menos el 25% del capital social
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Presentar en una Notaria para que se eleve auea@iiblica.

Si se aporta en bienes muebles o inmuebles seafuedos por los socios 0
peritos designados por ellos. El avalio se agregl@scritura.

Solicitud de aprobacién de la constitucion de langafia dirigida a la
Superintendencia de Compaifiias, adjuntando treasagrtificadas de la
escritura respectiva.

Aprobacion mediante resolucion expedida por la Bofmdencia de
Compaiiias.

Publicacion del extracto de la escritura en undodeperiddicos de mayor
circulacién en el canton del domicilio de la comipaf

El Notario que autoriz6 la escritura de constitnddma nota al margen de
la matriz de dicho instrumento de contenido delvesin aprobatoria.
Obtencién de la patente Municipal.

Afiliacion a la Camara de produccién de acuerdo algeto social.
Inscripcion en el Registro Mercantil de la escetyr la Resolucion de la
Superintendencia de Compafias.

Emision e inscripcion de los nombramientos de épgasentantes legales en
el Registro Mercantil.

Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes.

Autorizacion de la Superintendencia de Compafiies gpae los fondos de la

cuenta de “integracion de capital” sean retirados.
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3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

3.2.1 Misién

Promover servicios de recreacion y atencion a aeslufhayores mediante el
desarrollo personal, social y mejoramiento de fuacdad psicomotriz, psicolégica y
fisica, fomentando acciones de bienestar y buscargjorar la calidad de vida de los

mismos.

3.2.2 Visién

Ser una institucion con prestigio, reconocida elnivacional en servicios de
recreacion y atencion para adultos mayores, asd éomplementar programas culturales
recreativos, preventivos e institucionales que pflamy aseguren el mejoramiento social

del adulto mayor para que se fortalezca en suremtamiliar.

3.2.3 Estrategia Empresarial

Estrategia Corporativa

Para definir la estrategia corporativa, en la agabasara todas sus acciones el
centro de recreacion y cuidado, sera necesariblesta la estrategia competitiva a seguir
en forma integradora examinando los diferentes g@smibe direccién del mercado, esta
relacionada con el objetivo y el alcance globallalerganizacién para satisfacer las

expectativas de todos los accionistas como:

» Generar nuevos negocios o0 programas a su portafolio

» Evaluacion del entorno, los recursos y objetivotadampresa.



148

» Diferenciacion de vender servicios que sean Upiodginales, que se distinga
de la competencia ya sea por su precio, la variddais servicios, el brindar un
buen servicio o atencién al cliente, en ofrecevisis adicionales etc.

* Concentrarse o enfocarse la atencion en un segraspézifico del mercado, es
decir, concentrar los esfuerzos en vender servipiessatisfagan las necesidades

0 gustos de un determinado grupo de consumidores.

Estrategia Genérica

Para lograr ventajas competitivas que permitanasemipenio superior al de sus
competidores, se aplicara las estrategias genéhbiaaadas en: liderazgo en costos,

diferenciacion y enfoque o segmentacion.

Liderazgo en Costos.Esta estrategia consistird en adoptar un conjuetpdiiticas y
decisiones orientadas a obtener una ventaja dar&tecostos, con amplia cobertura en
los segmentos de mercado. Se aplicara el sistemacods por procesos Yy
departamentalizacion de forma que se pueda meslitdstos incurridos y minimizarlos

al maximo para obtener precios de los serviciosdaca las expectativas de los clientes.

Diferenciacion.- Esta estrategia buscard que los productos y geviie se oferten se
vean diferentes a los de la competencia. La diééaeion deberd lograrse con

caracteristicas que los diferentes clientes valpogrejemplo:

- Ofertando una atencion personalizada, de acuerttis goroductos y
servicios, aplicando las normativas técnicas queesponden a cada uno de

estos.
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- Se capacitara al talento humano en tematicas guoertirelacion con la

atencién de adultos mayores.

La diferenciacion proporcionard ventajas competftivde importancia, punto que
desarrollara lealtad en los clientes y reducir&dasibilidad al factor precio y permitir

mayores margenes operativos — financieros.

Enfoque o Segmentacion.-

Enfocarse en un segmento o grupo de segmentos efebdo seleccionando
acciones para lograr ventajas competitivas demuasluctos Yy servicios de acorde a las

necesidades de los clientes.

* Incrementar la satisfaccion de los consumidores

* Permite aprovechar mejor los recursos

Estrategias Competitivas

Para obtener ventajas competitivas sosteniblesngraentes con la estrategia

genérica seleccionada, resulta importante ideatif@ctores como:

- Disefar servicios de acuerdo a las necesidadesatehdo meta.

- Desarrollar una cultura organizacional a travésutsos de capacitacion

al talento humano, implementando el trabajo enpeqliderazgo.
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- Aplicar acciones que permitan llegar al mercadcarasi, como levantar
informacion respecto a las necesidades especitieasus clientes, con la
finalidad de que estas necesidades se transformesgeerimientos técnicos de

los servicios.

- Establecer una busqueda continua de oportunidaselévdrsificacion e
integracion que permitan dentro de la empresa cdmmatransferir ventajas

competitivas duraderas.

Estrategias de Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado de un serviciogletugar que ocupa el
producto en la mente de los clientes en relacidogiproductos de la competencia es por

eso que el centro tomo las siguientes estrategias:

. Crear estrategias de posicionamiento en cuanteealg calidad de los
servicios.
. Posicionamiento de acuerdo al estilo de vida dealbdtos mayores,

como los beneficios que obtiene al utilizar el sBowque es mejorar la calidad de

vida del adulto mayor.

3.2.4 Objetivos Estratégicos

« Innovacién: en los procesos de servicio, mediamtadiaptacion creativa al

entorno.
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« Trabajo en equipo: motivar que todas las persosiEs €omprometidas con
la organizacién y actien arduamente para alcamzabjetivo comun.
« Mejora continua: actitud de proponer acciones qgelemjtan mejorar los
procesos internos y aumentar la satisfaccion deliestes.
e Servicio: actitud de satisfacer las necesidadedosleclientes internos y
externos superando las expectativas de quienegaespm servicio de

calidad, generando un ambiente agradable.

3.2.5 Principios y valores

El centro de recreacion y cuidado tendrd comaipmllos siguientes principios:

Calidad: La incorporacion de este principio, comprongeta empresay a
sus miembros a realizar su trabajo altamensboehdos para poder entregar a los

clientes un servicio final competitivo que cumalapliamente con sus expectativas.

Servicio al Cliente Proveeremos productos innovadores, tarifas
competitivas, y el mejor servicio al cliente. Eigdte es Primero, nuestra filosofia es la
base de nuestra cultura. Cada contacto con nostéfosra resultar en una positiva y

productiva experiencia para nuestros clientes.

Reconocimiento a los EmpleadodNuestros empleados son la fuerza y lo
mas valioso de esta empresa. Nosotros promocionamosmbiente de respeto,

integridad, desarrollo personal y profesional parestros empleados.
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Trabajo en Equipo: Nuestro servicio se orienta a fomentar el tralogo
todos con excelencia por lo que hacerlo en equspgadispensable para evitar fallas que

nos perjudiquen a todos.

Motivacion: Debido a que el trabajo debe ser de calidad y ajtempo
determinado, es indispensable que el personabsigm la empresa retribuye su esfuerzo
a través de cursos, capacitacion y premios demaalera que va a comprometer sus

mejores esfuerzos en su labor diaria.

Solidaridad Social: La empresa brinda una valiosa contribucion al ds&ar social de
los adultos mayores del pais pues fomenta el conggiio de las nuevas politicas del
gobierno, en lo que se refiere a la inclusion yesiaim social, especialmente con los

adultos mayores y personas con algunas capacidagesiales.

3.2.5.1 Valores institucionales.

Respecto:valorar al adulto mayor como ser integral y sujgéoderecho,

enfatizando el respeto absoluto a la dignidad getaona.

Puntualidad: Los servicios y talleres impartidos estaran en rimsa
acordados con el cliente, de igual forma el cumiplito de obligaciones con los

empleados y proveedores de la empresa.

Orden: Es indispensable que nos guiemos por la filosddiain lugar para
cada cosa y cada cosa en su lugar, de tal manerapgavechemos nuestro tiempo y lo

dediqguemos a mejorar.
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Seguridad: La empresa tiene en sus manos la seguridad ddisotes, por
lo que su labor cotidiana de todos es estar petediate los sistemas de seguridad para

gue el adulto mayor se sienta seguro en el monuEné&sistir al centro.

Etica: Esta filosofia trata de la moral, de cémo landucta de los
miembros de la empresa contribuye para realizzmtgegar a los clientes servicios de

recreacion y atencién que estén dentro de losmedrés de calidad.

Responsabilidad: Este principio se fundamenta en la capacidad de la
empresa para cumplir adecuadamente sus obligacimrde a los clientes, es decir no

dejar de hacer su trabajo bajo ninguna circunsanci

Honestidad: Cada dia se encontrara la oportunidad de ser ymegpetando

la ley, la moral, la salud y nuestro compromiso ca@mpresa.

3.3 La organizacién

Para obtener una administracion eficiente, eficafegtiva de los recursos disponibles de

la empresa, se basara una estructura sistemagicabjetivo serd minimizar los defectos

a través de estrategias de mejoramiento continntesAserd necesario estructurar una

cultura de calidad para que los procesos tengan:

- Una comunicacion directa y un compromiso en elgeisde la empresa.

Para que el plan de administracién sea productdo®id prepararse planes

de calidad para definir:
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- Asignacion especifica de responsabilidades enttaotsra organizativa de

la empresa y el proceso de calidad.

- Procedimientos, métodos e instrucciones especiliglgsroceso.

- Preparacion de hojas de procesos, de control yreego.

- Métodos de evaluacion del proceso de calidad

- Planear la calidad relacionando los aspectos dertmkictos.

Calidad y Competitividad

La calidad y competitividad sera el paradigma ebecélencia” de los servicios
de la empresa, para posicionarse y persuadir aztisiamente a los clientes. La calidad

tendréd que ser administrada, innovada en todgwtmesos y en toda la organizacion.

Para tener calidad sera necesario cumplir con égsiisitos técnicos de los
procesos operativos y administrativos, por tanté saportante mantener: las relaciones
internas con proveedores / clientes, administrarté¢minos de costo / beneficio,
inversion / rentabilidad, calidad en el disefio d& dperaciones, los servicios, lo que

asegurara las ventas de la empresa.

La calidad debera empezar en el mercado, lo quductd a establecer los
verdaderos requisitos de los servicios. Al habegrdgnado la necesidad el mercadeo, se

debera definir el sector y la demanda del mercada que los servicios de recreacion y
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atencion que comercializara la empresa estén acatgeecio, calidad, que requieren los

clientes.

Para determinar los requisitos de los clientestéeminos de expectativas sera
importante recolectar datos y analisis de los dem®mpleando métodos de encuestas
casi — cuantitativos proporcionando variables qoadguven a la calidad de los

productos.

Calidad en todas las funciones.Para que el Centro de Recreacion y Atencion sea
competitivo, sera importante que las diferentegifumes de la organizacion tengan un
lenguaje comun para el mejoramiento de la caligada lo cual se aplicara rigurosas

técnicas, normas, politicas, acciones para queysmean la administracion de calidad.

El enfoque de calidad y competitividad, serén latas de la organizacion en
todos sus niveles. El enfoque se centrara en alrddle que se requiere para minimizar

los defectos y resolver problemas de calidad.

El compromiso y la comunicacion fomentaran la eficgy efectividad en toda la
organizacién. Las técnicas y los sistemas de dogs&@n importantes como requisito

principal, basado en el trabajo en equipo en ttaoniveles.

3.3.1 Organigrama Estructural

El organigrama estructural del Centro de Recreagibtencion esti proyectado

por los sistemas de organizacion los cuales rept&s un cargo o puesto.
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Cuadro # 3.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DEL CENTRO DE
RECREACION

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

PRESIDENTE |
|

RECEPCION
| | I
CENTRO DE AREA DE CONTABILIDAD MERCADEO
SAITID RECREACION FINANZAS

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 3.2. ESTRUCTURA DE GESTION POR PROCESOSNMAPA DE PROCESOS) del CENTRO DE RECREACION
Y ATENCION “MUNDO DORADO” S.A

Fuente: Investigacion directa

JUNTA GENERAL

DE ACCIONISTAS Dirigir, organizar, planear,
oordinar y controlar los

productivos de la

Planificar y desarrollar metas
orto y largo plazo, llevando
ol adecuado de la

PSIOTERAP INSTRUCTC
GERIATRICO

Instruir y asesorar a
odos los socios del

Control de la terapia
isica de los adultos

ontrol general de la
de los usuarios

Identificacion de
esidades y deseos
do objetivo




158

El mapa de procesos es una descripcién genera dstiuctura del sistema de
gestion por procesos que tendra el Centro de Rmérey Atencion. Los procesos
directivos estan fundamentados por la Junta Geder#@ccionistas de la organizacion,
por el Presidente y Gerente. Los procesos de ae#iz son también llamados la cadena
de valor de la organizacion y son los operativas jrocesos de soporte o apoyo son los

necesarios para cumplir los procesos de realizacion

Esta diagramacion del mapa de procesos del Cenftrbene tres niveles: el
primer nivel es el proceso directivo; el segundeehlos procesos de realizacion y el
tercer nivel los procesos de soporte. La entrada procesos son las necesidades de los
clientes y usuarios del centro, las salidas setitoysn los niveles de satisfaccion de los

usuarios.

Esta filosofia de administracion por procesos etien enfoque de mejoramiento
continuo y permite un uso efectivo, eficiente ycafi de talento humano en los procesos.
En esta propuesta se trata de definir las poljtilcess procesos, los procedimientos o

funciones que tienen que cumplir las diferenteasacedepartamentos del centro.
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Cuadro # 3.3. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

ACCIONISTAS
Determinar y aprobar los lineamientos generales para el funcionamiento del centro.

PRESIDENTE

Dirigir y representar legalmente a la empresa. Organizar, planear, supervisar, coordinar y controlar los procesos productivos de la
empresa.

GERENTE GENERAL

Dirigir y representar legalmente a la empresa, planear, supervisar, y controlar los procesos productivos de la misma, la ejecucién
de las funciones administrativas y técnicas, la realizacion de programas y el cumplimiento de las normas legales de la empresa.

SECRETARIA
Brindar a su jefe un apoyo incondicional con las tereas establecida,
ademds de acompaniar en la vigilancia de los procesos a seguir en todas las
areas.

CENTRO DE SALUD

Control general de la salud
de los usuarios de la
institucion.

Control de la terapia fisica de
los adultos mayores.

AREA DE RECREACION

Instruir y asesorar a todos los
socios del centro con su
entrenamiento fisico y demas
servicios de recreacion

CONTABILIDAD Y FINANZAS

Llevar los registros de las
operaciones  diarias de la
empresa, expresandolos  en
términos econdmicos y ver un
resultado global de las
transacciones realizadas,
mantener un efectivo control de
los ingresos y egresos

MERCADEO

Identificaciéon de necesidades y
deseos del mercado objetivo, la
formulacion de objetivos
orientados al consumidor, la
implantacion de relaciones con
el consumidor y la retencion del
valor del consumidor para
alcanzar beneficios
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TALENTO HUMANO DEL CENTRO DE RECREACION Y ATENCION “MUNDO DORADO” S.A

Nombre del cargo Procesos Perfil de competencias N° Requisitos
a) Aprobar programas y presupuestos|  Manejo integral de  gesti6 a) Titulo universitario en
b) Interpretar estados financieros administrativa ingenieria
C) Estu_diar contrgtos o « Manejo de paquetes informaticos 1 b) Cinco_ _ afos de
Gerente general d) Revisar y analizar estadisticas . Ma”elo_ de herramientas de a experiencia en carggs
gerencia similares
c) Manejo de paquetes
informaticos
a. Elaboracion de documentos interng y» Manejo de paquetes informaticos a. Titulo de secretariado
externa de la empresa. + Relaciones interpersonales b. Experiencia de 2 afios
b. Organizar, registrar y archivar |a c. Manejo de paquetes de
documentacién que ingresa y sale|de 1 informacion.
Secretaria la empresa.. d. Disponibilidad de
recepcionista c. Manejo de correspondencia. tiempo completo
d. Atencion al publico
a) Solicitar informacion y transmiti « Dominio de estrategias de atencion a) Titulo universitario en
ordenes cliente contabilidad
b) Aprobar presupuestos importantes | « Gestion financiera en general 1 b) Manejo de paquetes
Contador c) Mantener contacto con cll_entes_ e Gestién contable/tributaria contal_oles_
d) Todo lo relacionado a tributacion ( c) Experiencia en cargos
la empresa similares
e) Llevar la contabilidad
a) Analizar mercados y pronoésticose Promocion y ventas de  servicips a. Titulo en Ingeniero d¢
de ventas marketing
= b) Estudiar problemas operativos b. Experiencia en cargas
romotor - . R o
c) Supervisar la realizacion de las 1 similares.
ventas programaciones v la calidad de |as c. Manejo de portafolig
mismas. de distribucion.
d) Proponer un mejoramiento
continuo
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a) Controlar personal

Nombre del cargo Procesos Perfil de competencias N° Requisitos
a) Limpieza de todos los ambientes « Manejo de limpieza de equipos a) Experiencia en cargos
Conserje b) Mensajeria infraestructura fisica 1 similares
c) Guardiania « Manejo de comunicacion
d) Correspondencia
a) Participacion en los  disefigs « Gestidén de procesos académicos para a) Licenciado, en docencia
curriculares adultos mayores en general
b) Elaboracion socializada con diferentese Dominio de enfoques integrales (e b) Manejo y experiencia en
expertos de programas de estudio|de formacion ocupacional para adultps cursos de formacion
los cursos ocupacionales. mayores ocupacional con adultos
c) Desarrollo de los procesgs « Manejo de material didacticp mayores
Instructor técnico académicos audiovisual técnico — practico 1 C) CapaCitaCién Qg
y de manualidades| d) Evaluacion de los procesos perfeccionamiento  en
académicos enfoques académicas
e) Informes de los procesos académics andragdgicos

d) Tener titulo de|
formacion profesional e
manualidades y otro
cursos que desarrolla |a

M =

institucion.
a) Control de la terapia fisica de lI¢ « Dominio de la fisioterapia par| a) Titulo profesional
Fisioterapeuta adultos mayores adultos mayores 1 b) Experiencia en el area
b) Reportes a la gerencia « Manejo e integracion de grupos c) Ajustarse a los horarios
c) Reuniones técnicas adultos mayores de la institucién

Total 7

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 3.4. TALENTO HUMANO (MODALIDAD CONTRATACIO N DE SERVICIOS PROFESIONALES) DEL

CENTRO DE RECREACION Y ATENCION “MUNDO DORADO” S.A

Nombre del cargo

Procesos

Perfil de competencias

No.

Requisitos

a) Evaluacion y diagndstico de la personalid
inteligencia y aptitudes de los adulf

* Resolucion de

emocionales.

problema

a) Psicdlogo clinico
b) Experiencia en el area

Psicologo mayores + Atencion de problemas de condu 1 c) Ajustarse a los horarios

b) Consultoria y psicoterapia a adult la institucién
mayores.

a) Control general de la salud de los usuarios de Dominio  de la  medicina a) Médico gerontologo

Médico geriatrico la institucion _ gerontoldgica 1 b) Experiencia en el area

b) Reportes a la gerencia « Manejo de grupos de adultps c) Ajustarse a los horarios ¢

¢) Reuniones técnicas con grugos mayores la institucion
interdisciplinarios

Total 2

Fuente: Investigacion directa

e

e
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 PRESUPUESTOS
4.1.1 PRESUPUESTO DE INVERSION

El Centro de recreacion y cuidado fisico “Mundo Doado” tendra una inversion
inicial fija de USD 330.863,00, la cual esta integdo por: Activos fijos con un valor de USD
309.863,00; Activo circulante o capital de trabajode USD 18.000,00 délares y Gastos pre-

operativos USD 3.000,00.

Cuadro # 4.1 INVERSIONES DEL PROYECTO

ACTIVOS MONTO %

Activos fijos 309.863,00 93,65
Capital de trabajo 18.000,00 5,44
Activos preoperativos 3.000,00 0,91
TOTAL 330.863,00 100

Fuente: Investigacion Directa
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4.1.1.1 DESCRIPCION DE INVERSIONES DE ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos estan compuestos por los sigagenibros:

Cuadro # 4.2DESCRIPCION DE INVERSIONES
ACTIVOS FIIOS

MOBILIARIO Y EQUIPOS OPERATIVOS

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
Infocus marca EPSON Unidad 2 750,00 1.500,00
Equipos de informatica Juego 2 900,00 1.800,00
Pupitres bipersonales en tablero Unidad 40 70,00 2.800,00
MDF
Escritorios y silla para Juego 2 260,00 520,00
instructores en las aulas
Pizarrén de tiza liquida Unidad 2 55,00 110,00
Sillas para aulas Unidad 80 40,00 3.200,00
Archivador para las aulas Unidad 4 350,00 1.400,00
Juego completo de elementos de Juego 1 8.800,00 8.800,00

terapia fisica

Herramientas menores para Juego 20 20,00 400,00
manualidades.

Televisores — plasmas Unidad 3 1.500,00 4.500,00
Mesas de billar Unidad 2 1.500,00  3.000,00
Mesas de ping pong Unidad 2 350,00 700,00
Camilla para departamento Unidad 1 130,00 130,00
medico

Camilla para masajes Unidad 2 180,00 360,00
Botes de basura Unidad 12 20,00 240,00
Total 29.460,00

Fuente: Investigacion Directa
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Cuadro # 4.3. MUEBLES Y EQUIPOS ADMINISTRATIVOS Y V ENTAS

MOBILIARIO Y EQUIPOS ADMINISTRACION Y VENTAS

Equipos de Informatica  Unidad 4 900,00 3.600,00

Teléfono

Juego de sala de star. Juego 380,00 760,00

Archiveros de tableros Unidad 300,00
MDF

1.200,00

Total 8.074,00

Fuente: Investigacion Directa

Cuadro # 4.4. PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION CIVIL

AREAS PRESUPUESTO

Areas verdes para actividades de gimnasia y deporda  18.029,00

Area administrativa 47.600,00

Cerramiento en general incluye portones de ingreso 24.850,00

Fuente: Investigacion Directa
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Cuadro # 4.5. INVERSIONES FIJAS CONSOLIDADAS

ANO INVERSION

1. Inversiones fijas

Terreno 55.250,00
Construccion civil 217.079,00
Equipos operativos 13.700,00
Muebles y enseres operativos 12.460,00
Muebles y enseres administrativo y ventas 4.474,00
Equipos de informatica de operacion 3.300,00
Equipos de informatica de administracion y 3.600,00
ventas

Total inversiones fijas 309.863,00

Fuente: Investigacion Directa

4.1.1.2 ACTIVO INTANGIBLE (ACTIVOS PREOPERATIVOS)
Los activos preoperativos son por concepto de estigfactibilidad, gastos de

constitucion de la empresa, de publicidad, teniandealor total de USD 3.000.

Cuadro # 4.6. ACTIVOS PREOPERATIVOS

ACTIVOS MONTO

Elaboracion del proyecto de factibilidad 1.000,00
Gastos publicitarios 1.500,00
Gastos de constitucion de la empresa 500,00

TOTAL 3.000,00

Fuente: Investigacion directa



167

4.1.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo inicial que tendrd que digyoal Centro de recreacion y
cuidado fisico se consider6 en relacién directa dancapacidad programada,
determinando los costos operativos de: materiatestds, mano de obra directa y Costos
Indirectos Operativos. Se establecieron los gadtosdministracion y de ventas que
incurrird la empresa en los primeros afios opermati@on estos costos se establece que el

capital de trabajo inicial sera de USD 18.000,00.

Cuadro # 4.7. CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS Y GASTOS VALOR / ANO

Gastos de operacion 9.196,00
Gastos de administracion y ventas 8.804,00

TOTAL 18.000,00

Fuente: Observacion directa.

De acuerdo a la capacidad operativa anual qued@hd@entro se estima un gasto
mensual de USD 8.392.61 que se obtuvo de los calosperacion y financiacion
determinados en el cuadro 4.35; lo que signifimsptendra un capital de trabajo para 2

meses y 4 dias. Para su célculo se utiliz6 laeigeiecuacion:

Costos y gastos anuales

12 meses

= 100.711.31
~ 12 meses

CT=8.392.61 x 2,144(meses) = 18,000.00
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4.1.2 CRONOGRAMA DE INVERSIONES
El cronograma de inversiones que tendra el proyeeferente a las inversiones
fijas como: adquisicion de terreno y construccidmwil,c adquisicion de equipos y
mobiliario, muebles en general, se efectuard eretégpa preoperativa. Los gastos

intangibles y el capital de trabajo se establecesl siguiente cuadro:

Cuadro # 4.8. CRONOGRAMA DE INVERSIONES

ANO INVERSION
NIVEL DE OPERACION 0
1. Inversiones fijas

Terreno 55.250,00
Construccion civil 217.079,00
Equipos operativos 13.700,00
Muebles y enseres operativos 12.460,00
Muebles y enseres administrativo y ventas 4.474,00
Equipos de informatica de operacién 3.300,00
Equipos de informatica de administracion y 3.600,00
ventas

Total inversiones fijas 309.863,00
2. Gastos preoperativos 3.000,00
3.Capital de trabajo 18.000,00
Total inversiones 330.863,00

Fuente: Investigacion directa
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4.1.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

4.1.3.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos proforma para el primer afio que tefalr@dmpresa son de USD
283.000,00 Para el quinto afio proforma los ingr&oun escenario optimista seran de

USD 332.345,00

Cuadro # 4.9. DESGLOSE DE INGRESOS

Producto No. de Precio por Total mes  Precio total
clientes cliente afio

MEMBRECIAS ANUALES 100 850,00 85.000,00
CLIENTES DE FORMA 150 90,00 13.500,00 162.000,00
MENSUAL
CLIENTES DE FORMA 30 4,50 2.700,00 32.400,00
DIARIA
ARRIENDO DE BAR 300,00 3.600,00
TOTAL 283.000,0

Fuente: Investigacion directa

Los ingresos proyectados que tendra la empresanséderaron en funcion a la
capacidad operativa, segun la demanda insatisfechaon la posibilidad de

posicionamiento de 100 clientes bajo la modalidachdmbrecia.

Esta membrecia tiene un valor de USD 850,00. Sém(modalidad de pago
mensual el Centro dispondra de 150 clientes coabamo individual de USD 90,00. En
la modalidad de pago diario se estima que el Cdatrga un promedio de 30 clientes

con un precio de USD 4,50 dia. De esta forma, sgld&a los ingresos que se establecen
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en el cuadro 4.9. Para la proyeccion de los ingrasoutilizé la tasa de inflacion que

segun el Banco Central es del 4.10% del mes de eat2013.

Cuadro # 4.10. INGRESOS PROFORMA

CONCEPTO ANOS PROYECTADOS

1 2 3 4 5
Ingresos proyectados 283.000,00 294.603,00 306.682,00 319.256,00 33700845

TOTAL 283.000,00 294.603,00 306.682,00 319.256,00 332.345,00

Fuente: Investigacion Directa

4.1.3.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS

4.1.3.2.1 COSTOS DIRECTOS (VARIABLES).

Los costos directos o de operacion que tendré eir€ee recreacion y cuidado
fisico corresponden a materiales directos, persopartativo y costos indirectos de
operacion. Por el rubro de materiales directos phmimer afio proyectado se tiene un
valor de USD 17.000,00, en el rubro personal operaiSD 18.563,84; y en el rubro
Costos indirectos de operacion USD 25.200,95, meloieun costo total de USD

60.764,80. Para los siguientes afios son los qustrawed siguiente cuadro.
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Cuadro # 4.11. COSTOS DIRECTOS PROFORMA CONSOLIDADGCS

DETALLE ANOS PROYECTADOS

1 2 3 4 5
Materiales directos 17.000,00 17.697,00 18.422,58 19.177,90 19.964,20
Personal operativo 18.563,84 20.592,90 21.437,21 22.316,13 23.231,10

Costos indirectos ~ 25.200,95 25.898,72 26.625,10 26.325,25 27.852,62
de operacién

TOTAL 60.764,80 64.188,62 66.484,88 67.819,29 71.047,91

Fuente: Investigacion Directa

Los costos directos se calcularon en relacioncapacidad operativa que tendra
el centro, desde este punto de vista, los matsrditectos, el personal operativo y los
costos indirectos de operacion se establecen pagablos servicios a 100 clientes bajo
la modalidad de membrecia, USD 150,00 en la madalmensual y USD 30,00 en la
modalidad diaria. El célculo de estos rubros sebésti6 en base a indicadores de

desempefio y los procesos operativos que aplicarapaesa.

A continuacién los costos directos proforma comsalos que sefiala el cuadro
4.11 corresponde al desglose de: materiales degogosonal operativo y costos

indirectos de operacion.
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Materiales directos

Por materiales directos corresponden todos losegigue requiere la empresa
para ofertar los servicios. Entre los materialesatbs estan los kit de material de

manualidades y los manuales de los talleres querdéara el Centro.

Cuadro # 4.12. MATERIALES DIRECTOS

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNIT. PRECIO
TOTAL
KIT DE MATERIAL DE KIT 180 75,00 13.500,00
MANUALIDADES
MANUALES DE u 500 7,00 3.500,00
TALLERES
COSTO TOTAL ANUAL 17.000,00

Fuente: Investigacion directa

Cuadro # 4.13. MATERIALES DIRECTOS PROYECTADOS

CONCEPTO 1 2 3 4 5
MATERIALES 17.000,00 17.697,00 18.422,58 19.177,90 19.964,20
DIRECTOS

COSTO TOTAL ANUAL 17.000,00 17.697,00 18.422,58 19.190, 19.964,20

Salarios de Personal operativo afio 1
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Cuadro # 4.14. SALARIOS DE PERSONAL OPERATIVO ANO 1

CONCEPTO SALARIOS DECIMO  DECIMO APORTE TOTAL TOTAL
BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL SALARIO SALARIO
12.15% MES ANO

FISIOTERAPEUTA 450,00 26,50 37,50 54,68 568,68 6.824,10

TOTAL 18.563,84

Fuente: Investigacion directa



Cuadro # 4.15. SALARIOS PERSONAL OPERATIVO ANO 2

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL DE SALARIO  SALARIO
12.15% RESERVA  MES ANO

INSTRUCTOR TECNICO DE SERVICIOS

SOCIALES Y MANUALIDADES 468,45 27,59 39,04 56,92 39,04 631,03 7.572,34

FISIOTERAPEUTA 468,45 27,59 39,04 56,92 39,04 631,03 7.572,34

ENFERMERA 331,04 27,59 27,59 40,22 27,59 454,02 5.448,22

TOTAL 20.592,90

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.16. SALARIOS PERSONAL OPERATIVO ANO 3

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO  APORTE FONDOS TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL DE SALARIO SALARIO
12.15% RESERVA MES ANO

INSTRUCTOR TECNICO DE SERVICIOS

RS T Uy (L 487,66 28,72 40,64 59,25 40,64 656,90 7.882,80

FISIOTERAPEUTA 487,66 28,72 40,64 59,25 40,64 656,90 7.882,80

ENFERMERA 344,61 28,72 28,72 41,87 28,72 472,63 5.671,60

TOTAL 21.437,21

Fuente: Investigacion directa



Cuadro # 4.17. SALARIOS PERSONAL OPERATIVO ANO 4

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL DE SALARIO  SALARIO
12.15% RESERVA  MES ANO

INSTRUCTOR TECNICO DE SERVICIOS SOCIALES Y

MANUALIDADES 507,65 29,89 42,30 61,68 42,30 683,83 8.206,00

FISIOTERAPEUTA 507,65 29,89 42,30 61,68 42,30 683,83 8.206,00

ENFERMERA 358,74 29,89 29,89 43,59 29,89 492,01 5.904,14

TOTAL 22.316,13

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.18. SALARIOS PERSONAL OPERATIVO ANO 5

177

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO  APORTE FONDOS TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL DE SALARIO SALARIO
12.15% RESERVA MES ANO

INSTRUCTOR TECNICO DE SERVICIOS

RS T Uy L 528,46 31,12 44,04 64,21 44,04 711,87 8.542,44

FISIOTERAPEUTA 528,46 31,12 44,04 64,21 44,04 711,87 8.542,44

ENFERMERA 373,45 31,12 31,12 45,37 31,12 512,18 6.146,21

TOTAL 23.231,10

Fuente: Investigacion directa
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Los costos indirectos de operacion que tendracsiepto para los primeros afos

de operacion son efectivos y no efectivos. Lostefex son los que corresponde a los

rubros de materiales

indirectos,

mano de obrarantd,

servicios basicos,

mantenimiento en general, los costos no efectionsles de depreciacion. Los valores

que corresponden a estos rubros son los siguientes:

Cuadro # 4.19. PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS DE

PRESTACION DE SERVICIOS

CONCEPTO ANOS PROYECTADOS

EFECTIVOS 1 2 3 4 5
Materiales indirectos 1.738,70 1.809,99 1.884,20 1.961,45 2.125,58
Mano de obra indirecta 11.520,00 11.992,32 12.484,01 12.995,85 14.083,35
Servicios basicos 2.800,00 2.914,80 3.034,31 3.158,71  3.423,04
Mantenimiento 960,00 999,36 1.040,33 1.082,99 1.127,39
Subtotal 17.018,70 17.716,47 18.442,84 19.199,00 20.759,37
NO EFECTIVOS

Depreciacion de edificio 4.477,25 4.477,25 4.477,25 4.477,25 4.477,25
Depreciacion de equipo de 1.370,00 1.370,00 1.370,00 1.370,00 1.370,00
operacion

Depreciacion de muebles y 1.246,00 1.246,00 1.246,00 1.246,00 1.246,00
enseres de operacion

Depreciacion de equipo de 1.089,00 1.089,00 1.089,00 33,00 0,00
informatica operacion

Subtotal 8.182,25  8.182,25 8.182,25 7.126,25  7.093,25
Total 25.200,95 25.898,72 26.625,10 26.325,25 27.852,62

Fuente: Investigacion Directa
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Para una comprension detallada de los costos atolrele operacion que sefala
el cuadro 4.19 se procedi6 a desglosar los comelsgates rubros: materiales indirectos,

servicios basicos, mano de obra indirecta.

Cuadro # 4.20. MATERIALES INDIRECTOS

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD PRECIO  PRECIO
UNIT. TOTAL
DESINFECTANTE Unidad 96 3,50 336,00
ESCOBAS Unidad 40 2,40 96,00
TRAPEADORES Unidad 30 3,00 90,00
JABONES LIQUIDOS Unidad 28 820 229,60
NAIPES Unidad 24 3,50 84,00
PAPEL HIGIENICO ROLLO Unidad 9% 3,60 345,60
GRANDE
PELOTAS DE BASQUETBOL Unidad 4 30,00 120,00
JUEGOS DE 2 RAQUETASY 3  Juego 30 9,00 270,00
BOLAS DE PING-PONG
PELOTAS DE VOLEY Unidad 3 30,00 90,00
RED DE VOLEY Unidad 2 26,00 52,00
ACEITE DE MANTENIMIENTO  Galén 3 8,50 25,50
PARA MAQUINAS EN
GENERAL
COSTO TOTAL ANUAL 1.738,70

Fuente: Investigacion directa

Cuadro # 4.21. SERVICIOS BASICOS

CONCEPTO UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO P. TOTAL
CONSUMO POR MES UNIT. POR MENSUAL ANO
MES
Luz Kilowats 1.916,5 0,04 76,66 920,00
Agua Metros 3 295,67 0,31 91,66 1.100,00
Teléfono Lineas 1 65,00 780,00
TOTAL 2.800,00

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.22. SALARIOS ESPECIALISTAS EN GENERAL POR HORAS

CONCEPTO COSTO/HORA  No.DE COSTO COSTO
HORAS MES ANUAL
MEDICO GERIATRICO 15,00 32 480,00 5.760,00
PSICOLOGO 15,00 32 480,00 5.760,00
TOTAL 11.520,00

Fuente: Investigacion directa

Cuadro # 4.23PROYECTADO

CONCEPTO 1 2 3 4 5
PERSONAL MEDICO 11.520,00 11.992,32 12.484,01 12.995,85 14.083,35
TOTAL 11.520,00 11.992,32 12.484,01 12.995,85 14.083,35

Fuente: Investigacion directa

4.1.3.2.2 COSTOS FIJOS TOTALES
Los costos fijos totales corresponden a los gesflosinistrativos - ventas y los

gastos financieros. A continuacion se describea cagd de estos costos fijos.

4.1.3.2.3 GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

Los gastos administrativos en los que incurrira eCentro de recreacion y cuidado
fisico por pago de personal administrativo es de W539.441,04, servicios basicos de USD
150,00, insumos de oficina de USD 168,50, publiaitlen general USD 24.000,00 teniéndose
un total de USD 63.756,54 que representan gastossdmbolsables. Los gastos que no
representan desembolsos son de USD 4.270,52. Poitédos gastos de administracion para el
primer afio seran deUSD 68.030,06, para el quinto afio proyectado se théd un valor de

USD 57.849,20. En el cuadro siguiente se muestrars lvalores correspondientes:
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Cuadro # 4.24. GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

CONCEPTO

EFECTIVOS

Pago de personal
administrativo

Servicios Basicos
Insumos de oficina
Publicidad en general
Subtotal

NO EFECTIVOS
Depreciacion de Edificio
Depreciacion de muebles
y enseres administrativos
Depreciacion de equipos
de informatica
administrativos
Amortizacion

Subtotal

TOTAL

ANOS PROYECTADOS

39.441,04

150,00
168,50
24.000,00
63.759,54

2.035,12
447,40

1.188,00

600,00

4.270,52
68.030,06

2

43.783,46

156,15
175,41
19.000,00
63.115,02

2.035,12
447,40

1.188,00

600,00

4.270,52
67.385,54

3

45.578,59

162,55
182,60
14.000,00
59.923,74

2.035,12
447,40

1.188,00

600,00

4.270,52
64.194,25

4

47.447,31

169,22
190,09
9.000,00
56.806,61

2.035,12
447,40

36,00

600,00

3.118,52
59.925,13

49.392,65

176,15
197,88
5.000,00
54.766,68

2.035,12
447,40

0,00

600,00

3.082,52
57.849,20

Fuente: Investigacion Directa



Cuadro # 4.25 SALARIO DE PERSONAL ADMINISTRATIVO Y VENTAS

Salario de personal afio 1

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE TOTAL TOTAL
BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL SALARIO  SALARIO
12,15% MES ANO

GERENTE GENERAL 900,00 26,50 75,00 109,35  1.110,85 13.330,20
SECRETARIA RECEPCIONISTA 350,00 26,50 29,17 42,53 448,19  5.378,30
CONTADOR 450,00 26,50 37,50 54,68 568,68  6.824,10
PROMOTOR - VENTAS 600,00 26,50 50,00 72,90 749,40  8.992,80
CONSERIJE 318,00 26,50 26,50 38,64 409,64 4.915,64
TOTAL 39.441,04

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.26 SALARIO DE PERSONAL ANO 2

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS DE TOTAL TOTAL
BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL RESERVA SALARIO SALARIO
12,15% MES ANO
GERENTE GENERAL 936,90 27,59 78,08 113,83 78,08 1.234,47 14.813,64
SECRETARIA 364,35 27,59 30,36 44,27 30,36 496,93 5.963,16
RECEPCIONISTA
CONTADOR 468,45 27,59 39,04 56,92 39,04 631,03 7.572,34
PROMOTOR - VENTAS 624,60 27,59 52,05 75,89 52,05 832,18 9.986,10
CONSERIJE 331,04 27,59 27,59 40,22 27,59 454,02 5.448,22
TOTAL 43.783,46

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.27 SALARIO DE PERSONAL ANO 3

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS DE TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL RESERVA SALARIO SALARIO
12,15% MES ANO

GERENTE GENERAL 975,31 28,72 81,28 118,50 81,28 1.285,08  15.421,00

SECRETARIA 379,29 28,72 31,61 46,08 31,61 517,30 6.207,65

RECEPCIONISTA

CONTADOR 487,66 28,72 40,64 59,25 40,64 656,90 7.882,80

PROMOTOR - 650,21 28,72 54,18 79,00 54,18 866,29  10.395,54

VENTAS

CONSERIJE 344,61 28,72 28,72 41,87 28,72 472,63 5.671,60

TOTAL 45.578,59

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.28SALARIO DE PERSONAL ANO 4

CONCEPTO SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS TOTAL TOTAL

BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL DE SALARIO SALARIO
12,15% RESERVA MES ANO

GERENTE 1.015,30 29,89 84,61 123,36 84,61 1.337,77 16.053,26

GENERAL

SECRETARIA 394,84 29,89 32,90 47,97 32,90 538,51 6.462,16

RECEPCIONISTA

CONTADOR 507,65 29,89 42,30 61,68 42,30 683,83  8.206,00

PROMOTOR - 676,87 29,89 56,41 82,24 56,41 901,81 10.821,75

VENTAS

CONSERIJE 358,74 29,89 29,89 43,59 29,89 492,01 5.904,14

TOTAL 47.447,31

Fuente: Investigacion directa
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Cuadro # 4.29SALARIO DE PERSONAL ANO 5

SALARIOS DECIMO DECIMO APORTE FONDOS DE TOTAL TOTAL

CONCEPTO BASICOS CUARTO TERCERO PATRONAL RESERVA SALARIO SALARIO
12.15% MES ANO

GERENTE GENERAL 1.056,93 31,12 88,08 128,42 88,08 1.392,62 16.711,44
SECRETARIA 411,03 31,12 34,25 49,94 34,25 560,59 6.727,11
RECEPCIONISTA
CONTADOR 528,46 31,12 44,04 64,21 44,04 711,87 8.542,44
PROMOTOR - 704,62 31,12 58,72 85,61 58,72 938,79 11.265,44
VENTAS
CONSERIJE 373,45 31,12 31,12 45,37 31,12 512,18 6.146,21
TOTAL 49.392,65

Fuente: Investigacion directa



187

Insumos de oficina

Cuadro # 4.30. INSUMOS DE OFICINA

CONCEPTO UNIDAD CANT. P. P. TOTAL
UNITARIO ANO

CDS Unidad 25 0,50 12,50

SOBRES DE MANILA Unidad 15 0,60 9,00

PAPEL PARA FAX Unidad 15 4,00 60,00

TINTAS EN GENERAL  Unidad 15 5,80 87,00

TOTAL 168,50

Fuente: Investigacion directa

Servicios basicos

Cuadro # 4.31. SERVICIOS BASICOS

CONCEPTO UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO P. TOTAL
CONSUMO PORMES UNIT. POR MENSUAL ANO
MES
Luz Kilowats 93,75 0,04 3,75 45,00
Agua Metros 3 14,77 0,31 4,58 55,00
Teléfono Lineas 1 4,16 50,00
TOTAL 150,00

Fuente: Investigacion directa

Publicidad en general

Cuadro # 4.32. PUBLICIDAD

CONCEPTO P. MES P.TOTAL
ANO

RADIO 300,00 3.600,00
PRENSA ESCRITA 500,00 6.000,00
TARJETAS DE 260,00 3.120,00
PRESENTACION

TELEVISION 940,00  11.280,00
TOTAL 24.000,00

Fuente: Investigacion directa
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4.1.3.2.4 GASTOS FINANCIEROS

Los gastos financieros que tiene la empresa corrempden al crédito de USD
231.604,00 obtenidos a través de la Corporacién Rinciera Nacional, a una tasa de interés
del 10% y a un plazo de 10 afios. Por intereses (@as financieros) en el primer afio se
tendra USD 23.160,41, para el quinto afio USD 15.420. Los demas valores se muestran en

el siguiente cuadro.

Cuadro # 4.33. GASTOS DE FINANCIACION

FASE INVERSION  ANOS PROYECTADOS

ANO 0 1 2 3 4 5
NIVEL DE

OPERACION

COSTOS DE 23.160,41 23.160,41 20.587,03 18.013,65 15.440,27
FINANCIACION

(INTERESES)

PAGO DE 0,00 25.733,79 25.733,79 25.733,79 25.733,79

CAPITAL
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Cuadro # 4.34. AMORTIZACION

CAPITAL 231.604,10 TOTAL AMORT: 231.604,10
INTERES 10,00% TOTAL INTER: 138.962,46
PLAZO 10 TOTAL: 370.566,56
ANOS
GRACIA 1 Fecha de inicio marzo 1,

deuda 2013

Dias inter pagos 360
PERIODOS CAPITAL AMORTIZACION INTERESES CUOTA CAPITAL

INICIAL REDUCIDO

1 231.604,10 0,00 23.160,41 23.160,41 231.604,10
2 231.604,10 25.733,79 23.160,41 48.894,20 205.870,31
3 205.870,31 25.733,79 20.587,03 46.320,82 180.136,52
4 180.136,52 25.733,79 18.013,65 43.747,44 154.402,73
5 154.402,73 25.733,79  15.440,27 41.174,06 128.668,94
6 128.668,94 25.733,79 12.866,89 38.600,68 102.935,16
7 102.935,16 25.733,79 10.293,52 36.027,30 77.201,37
8 77.201,37 25.733,79 7.720,14 33.453,93 51.467,58
9 51.467,58 25.733,79 5.146,76 30.880,55  25.733,79
10 25.733,79 25.733,79 2.573,38 28.307,17 (0,00)

Fuente: Investigacion directa

4.1.3.2.5 DEPRECIACION — AMORTIZACION

La depreciacion de los activos fijos para los pr@eros afios proyectados es de
USD 11.852,77 dolares anuales, para el cuartoSie 644,77 y quinto afio es de USD
9575,77. El valor de salvamento es de USD 199.834.4 amortizacion de gastos pre-
operativos tiene un valor constante de USD 60@&6@QCe| siguiente cuadro se muestra los

valores que corresponde a cada rubro de los adtjoss
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190

CONCEPTO

ACTIVO

Construccion civil

Juego completo de elementos de terapia fisica
Herramientas menores para manualidades
Televisores — plasmas

Pupitres bipersonales en tablero MDF
Escritorios y sillas para instructores en las aulas
Pizarrdn tiza liquida

Sillas para aulas

Archivador para aulas

Mesas de billar

Mesas de ping pong

Camilla para departamento medico

Camilla para masajes

Bote de basura

Teléfono — fax

Teléfono

Estaciones de trabajo en tablero MDF decorativos
Juego de sala de star

Juego de miscelaneos de oficina

Archiveros de tableros MDF

Bote de basura

Equipos de informatica de operacion

Equipos de informatica de administracién y ventas
TOTAL DEPRECIACION ANUAL

CosTO

217.079,00
8.800,00
400,00
4.500,00
2.800,00
520,00
110,00
3.200,00
1.400,00
3.000,00
700,00
130,00
360,00
240,00
240,00
100,00
2.000,00
760,00
150,00
1.200,00
24,00
3.300,00
3.600,00
254.613,00

PORCENTAIJE

0,03
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,10
0,33
0,33

DEPRECIACION ANUAL

1 2 3 4 5
6.512,37 6.512,37 6.512,37 6.512,37 6.512,37
880,00 880,00 880,00 880,00 880,00
40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
52,00 52,00 52,00 52,00 52,00
11,00 11,00 11,00 11,00 11,00
320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
70,00 70,00 70,00 70,00 70,00
13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
36,00 36,00 36,00 36,00 36,00
24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
76,00 76,00 76,00 76,00 76,00
15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
2,40 2,40 2,40 2,40 2,40
1.089,00 1.089,00 1.089,00 33,00 0,00
1.188,00 1.188,00 1.188,00 36,00 0,00
11.852,77  11.852,77  11.852,77 9.644,77  9.575,77

V.S

184.517,15
4.400,00
200,00
2.250,00
1.400,00
260,00
55,00
1.600,00
700,00
1.500,00
350,00
65,00
180,00
120,00
120,00
50,00
1.000,00
380,00
75,00
600,00
12,00
0,00
0,00
199.834,15
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Cuadro # 4.36. AMORTIZACION DE ACTIVOS PREOPERATIV OS

CONCEPTO COSTO AMORTIZACION
1 2 3 4 5
Amortizacién de activos 3.000,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00

preoperativos
TOTAL AMORTIZACION 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00

Fuente: Investigacion Directa

4.1.3.2.6 RESUMEN DE EGRESOS

Los costos de operacion y de financiacion que geertiCentro de recreacion y
cuidado fisico en su etapa operativa son: paraielep afio USD 151.955,27 de los
cuales por costos directos USD 60.764,80 y porososperativos USD 128.794,86, por
Costos financieros USD 23.160,41. En el quinto@idyectado los costos de operacion y

financiacién son de USD 167.522,13.

Cuadro # 4.37. COSTOS DE OPERACION Y DE FINANCIACION

FASE ANOS PROYECTADOS

ANO 1 2 3 4 5

NIVEL DE OPERACION

Materiales directos 17.000,00 17.697,00 18.422,58 19.177,90 19.964,20
Personal Directo (MOD) 18.563,84  20.592,90 21.437,21 22.316,13  23.231,10
clo 25.200,95 25.898,72  26.625,10 26.325,25 27.852,62
1. Costo Directos 60.764,80 64.188,62 66.484,88 67.819,29 71.047,91
Gastos de administracion 68.030,06 67.385,54 64.194,25 59.925,13  57.849,20
2. Gastos Operativos 68.030,06 67.385,54 64.194,25 59.925,13  57.849,20
Costos Operativos (1+2) 128.794,86 131.574,16 130.679,14 127.744,42 128.897,11
Gastos de Financiar 23.160,41 23.160,41 20.587,03 18.013,65 15.440,27

(intereses)
Total Gastos Operativos y 151.955,27 154.734,57 151.266,17 145.758,07 144.337,39
No Operativos

Fuente: Investigacion Directa
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4.1.3.3 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento que tendra el proyecto es elisigfe: aporte con recursos
propios con un valor de USD 99.258,00 y USD 231,@04a través de un crédito en la
Corporacion Financiera Nacional que es la instituajue actualmente tiene la tasa de

financiamiento del 10%. Los valores se detallaplesiguiente cuadro.

Cuadro # 4.38. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

ACTIVOS MONTO FUENTES
TOTAL

RECURSOS CREDITO

PROPIOS
1. ACTIVOS FIJOS
Terreno 55.250,00 55.250,00 0,00
Construccion civil 217.079,00 16.234,90 200.844,10
Equipos operativos 13.700,00 940,00 12.760,00
Muebles y enseres operativos 12.460,00 12.460,00 0,00
Muebles y enseres 4.474,00 4.474,00 0,00
administrativo y ventas
Equipos de informatica de 3.300,00 3.300,00 0,00
operacion
Equipos de informatica de 3.600,00 3.600,00 0,00
administracidn y ventas
Sub total 309.863,00 96.258,90 213.604,10
2. CAPITAL DE TRABAJO 18.000,00 0,00 18.000,00
3. ACTIVOS PREOPERATIVOS 3.000,00 3.000,00 0,00
TOTAL ACTIVOS 330.863,00 99.258,90 231.604,10
% 100% 30,00 70,00

Fuente: Investigacion Directa

4.1.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

En base al programa operativo proforma y a los praguestos de ingresos y egresos
totales se procedid a determinar el punto de equiliio o produccién minima econémica que

tendra el Centro en los cinco afos proyectados.
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El punto de equilibrio en el primer afio proforma esde USD 116.124,00 y para el

quinto afio proyectado USD 122.706,00.

PE, = % CF = Costos Fijos
1-
V CV = Costos Variable
Cuadro # 4.39. PUNTO DE EQUILIBRIO
CONCEPTO ANOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5
Ingreso por ventas 283.000,0 294.603,0 306.682,0 319.256,0 332.345,0
0 0 0 0 0
Costos Totales 151.955,0 154.735,0 151.266,0 145.758,0 144.337,0
0 0 0 0 0
Costos Variable 60.765,00 64.189,00 66.485,00 67.819,00 71.048,00
Costos fijos 91.190,00 90.546,00 84.781,00 77.939,00 73.289,00
Punto de equilibrio 116.124,0 115.770,0 108.248,0 98.961,00 93.217,00
uUsD 0 0 0

Fuente: Investigacién Directa.
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Elaborado por: La autora.



195

4.2 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

4.2.1 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS CON FINANCIAMIENTO

El estado de pérdidas y ganancias proforma que tend el Centro operando los
servicios programados se obtienen una utilidad brat en ventas en el primer afio de USD
222.235,00, una utilidad operativa de USD 154.208,0lo que origina una utilidad antes de
Impuestos de USD 131.045,00 En este primer afio daép de descontar participacion de
utilidades a trabajadores e impuesto a la renta sgenera una utilidad neta de USD 85.769,00.
Para el quinto afio proyectado la utilidad neta de 8D 124.649,00. Los valores de los otros

afios se muestran en el siguiente cuadro.

Cuadro # 4.40. ESTADO DE PERDIDAS Y

GANANCIAS CON FINANCIAMIENTO

CONCEPTO ANOS PROYECTADOS

1 2 3 4 5
Ingreso por ventas 283.000,00 294.603,00 306.682,00 319.256,00 332.345,00
Menos costo de 60.765,00 64.189,00 66.485,00 67.819,00 71.048,00
produccion
Utilidad Bruta 222.235,00 230.414,00 240.197,00 251.436,00 261.297,00
Menos Gastos de 68.030,00 67.386,00 64.194,00 59.925,00 57.849,00
Administracién y ventas
Utilidad Operacional 154.205,00 163.029,00 176.003,00 191.511,00 203.448,00
Costos Financieros 23.160,00 23.160,00 20.587,00 18.014,00  15.440,00
Utilidad Antes de 131.045,00 139.868,00 155.416,00 173.498,00 188.008,00
Participacion
15% Participacion de 19.657,00 20.980,00 23.312,00 26.025,00 28.201,00
Utilidades
Utilidad Antes de 111.388,00 118.888,00 132.103,00 147.473,00 159.807,00
Impuesto a la Renta
Impuesto a la Renta 23% 25.619,00  26.155,00 29.063,00 32.444,00 35.157,00
Utilidad Neta 85.769,00  92.733,00 103.041,00 115.029,00 124.649,00

Fuente: Investigacion Directa.
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Cuadro # 4.41. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS SIN

FINANCIAMIENTO

CONCEPTO

Ingreso por ventas

Menos costo de
produccion

Utilidad Bruta
Menos Gastos de
Administracién y
ventas

Utilidad Antes de
Participacion

15% Participacion de
Utilidades

Utilidad Antes de
Impuesto a la Renta
Impuesto a la Renta
23%

Utilidad Neta

ANOS PROYECTADOS

1 2

256.800,00 267.329,00
64.189,00

60.765,00

196.035,00
68.030,00

128.005,00

19.201,00

108.804,00

25.025,00

83.779,00

203.140,00
67.386,00

135.755,00

20.363,00

115.391,00

25.386,00

90.005,00

3
278.289,00
66.485,00

211.804,00
64.194,00

147.610,00

22.142,00

125.469,00

27.603,00

97.866,00

4
289.699,00
67.819,00

221.880,00
59.925,00

161.955,00

24.293,00

137.662,00

30.286,00

107.376,00

5
301.577,00
71.048,00

230.529,00
57.849,00

172.680,00

25.902,00

146.778,00

32.291,00

114.487,00

Fuente: Investigacion Directa.
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4.3 FLUJO DE FONDOS

4.3.1 FLUJO NETO DE EFECTIVO

El flujo neto de efectivo (Entradas de efectivo pweisalidas de efectivo) que

tiene el proyecto en su fase de inversion y openatison:

En la fase operativa por concepto de ingresos typesase tiene un valor de
USD 166.657,91; una salida total de efectivo de 88[389,13, lo que origina un saldo
neto de efectivo de USD 85.768,78. El saldo acudwlde efectivo en el quinto afio
proyectado es de USD 418.284,97. El valor de sawamo remanente en el dltimo afio

es de USD 199.834,15 como muestra el siguientecuad



Cuadro # 4.42. FLUJO NETO DE EFECTIVO

FASE INVERSION ANOS PROYECTADOS

ANO 0 1 2 3 4 5

NIVEL DE PRODUCCION

ENTRADAS DE EFECTIVO

1. Recursos Financieros 330.863,00

2. Utilidad Operativa 154.205,14 163.028,84 176.002,59 191.511,26 203.448,04
3. Depreciacién 11.852,77 11.852,77 11.852,77 9.644,77 9.575,77
4. Amortizacion 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
5. Valor Remanente en el Ultimo ano

TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO 330.863,00 166.657,91 175.481,61 188.455,36 201.756,03 213.623,81
SALIDAS DE EFECTIVO

1. Activos Fijos 309.863,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2. Capital de Trabajo 18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Activos Pre operativos 3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4, Costos Financieros 23.160,41 23.160,41 20.587,03 18.013,65 15.440,27
5. Pago a principal 0,00 25.733,79 25.733,79 25.733,79  25.733,79
6.Impuestos 45.275,95 47.135,66 52.375,04 58.468,69 63.358,62
7. Depreciacién 11.852,77 11.852,77 11.852,77 9.644,77 9.575,77
8. Amortizacion 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 330.863,00 80.889,13 108.482,63 111.148,63 112.460,90 114.708,45
ENTRADAS MENOS SALIDAS 0.00 85.768,78 66.998,98 77.306,72 89.295,12 98.915,36
SALDO ACUMULADO DE EFECTIVO (FNE) 0.00 85.768,78 152.767,76 230.074,48 319.369,60 418.284,97

VALOR
REMANENTE
LIBROS

199.834,15
199.834,15

199.834,15
618.119,12

Fuente: Investigacion Directa.
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Cuadro # 4.43. FLUJO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA

CONCEPTO INVERSION ANOS PROYECTADOS

0 1 2 3 4 5
INVERSIONES
Terreno 55.250,00
Construccion civil 217.079,00
Muebles y enseres operativos 12.460,00
Equipos operativos 13.700,00
Muebles y enseres administrativo y ventas 4.474,00
Equipos de informatica de operacién 3.300,00
Equipos de informatica de administracién y 3.600,00
ventas
Capital de trabajo 18.000,00
Activos preoperativos 3.000,00
TOTAL INVERSIONES 330.863,00
Ingresos 283.000,00 294.603,00 306.681,70 319.255,70 332.345,20
(-) Costos variables 60.764,80 64.188,60 66.484,90 67.819,30 71.047,90
(-) Costos de Administraciéon 68.030,10 67.385,50 64.194,30 59.925,10 57.849,20
(-) Costos financieros 23.160,40  23.160,40 20.587,00  18.013,70  15.440,30
(-) Depreciaciones 11.852,80 11.852,80 11.852,80 9.644,80 9.575,80
(-) Amortizacién 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Utilidad Operacional 118.592,00 127.415,70 142.962,80 163.252,80 177.832,00
(-) 15% Trabajadores 19.656,70  20.980,30  23.312,30 26.024,60  28.201,20
Utilidad antes de impuestos 98.935,30 106.435,40 119.650,50 137.228,20 149.630,80
(-) Impuesto a la renta 25.619,20  26.155,40 29.062,70  32.444,10 35.157,50
Utilidad neta 73.316,00  80.280,00 90.587,70 104.784,10 114.473,40
(+) Depreciaciones 11.852,77 11.852,77 11.852,77 9.644,77 9.575,77
(+) Amortizacion 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
(-) Pago de capital 0,00 25.733,80 25.733,80  25.733,80  25.733,80
Flujo neto de fondos 85.768,78  66.998,98  77.306,72  89.295,12  98.915,36

Fuentdnvestigacion Directa
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4.3.2 CAPITAL DE TRABAJO — SALDO DE EFECTIVO REQU ERIDO EN
CAJA
El saldo de efectivo requerido en caja que necéséhCentro de recreacion y
cuidado fisico en sus afios operativos para qupregesos de operacion, administracion
no tengan paralizaciones es de USD 10.723,90 prineér afio de operacion y de USD
10.741,43 para el quinto afio. El coeficiente devanidn maximo sera de 12. Los dias

de cobertura minimo son de 30 dias.

Cuadro # 4.44. CAPITAL DE TRABAJO — SALDO DE EFECTIVO

REQUERIDO EN CAJA

COSTO/GASTO DIAS DE COEFICIEN ANOS PROYECTADOS

COBERTUR TE DE

A RENOVACI 1 2 3 4 5

ON

Materiales Directos 30 12 1.416,67 1.474,75 1.535,21 1.598,16 1.663,68
Personal Directo 30 12 1.546,99 1.716,07 1.786,43 1.859,68 1.935,92
cio 30 12 2.100,08 2.158,23 2.218,76 2.193,77 2.321,05
Gastos de 30 12 5.669,17 5.615,46 5.349,52 4.993,76 4.820,77
Administracién y
ventas
Saldo de efectivo 10.732,90 10.964,51 10.889,93 10.645,37 10.741,43

Requerido en caja

Fuente: Investigacion Directa
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El capital de trabajo contable que requiere el Qeptra operar sin

interrupciones en términos financieros y operativiene que tener los valores

proyectados en las diferentes cuentas de activeente y pasivo corriente. Los

valores se proyectaron en base a comportamientodéeioo supuesto que

tendra el proyecto.

Cuadro # 4.45. CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES
1.Caja

2.Bancos

3.Cuentas por Cobrar
4. Inventario de
materiales directos
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
Cuentas por Pagar
TOTAL PASIVO
CORRIENTE

CAPITAL DE TRABAJO

ANOS PROYECTADOS

1 2 3 4 5
10.732,90  10.964,51 10.889,93 10.645,37 10.741,43
85.769,00  152.768,00 230.074,00 319.370,00 418.285,00
10.732,90  10.964,51 10.889,93 10.645,37 10.741,43
1.416,67 1.474,75 1.535,21 1.598,16 1.663,68
108.651,25 176.171,53 253.389,55 342.258,50 441.431,50
68.030,06  67.385,54  64.194,25  59.925,13  57.849,20
68.030,06  67.385,54  64.194,25  59.925,13  57.849,20
40.621,19  108.786,00 189.195,30 282.333,37 383.582,30

Fuente: Investigacion Directa

El activo corriente proyectado para el primer aGale USD 108.651,25, y un

pasivo corriente de USD 68.030,06, lo que da coesoltado un capital de trabajo de

USD 40.621,19 y para el quinto USD 383.582,30.

4.3.4 BALANCE PROFORMA CON FINANCIAMIENTO

En el balance proforma se puede encontrar la postm financiera que tendra la

empresa en su fase de inversién y operacional. Ehbalance se determina que en el primer

afio los activos corriente son de USD 108.651,25; &etivos fijos USD 298.010,23 y en activos

diferidos USD 2.400,00; teniendo un total de actisode USD 409.061,48. En pasivos
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corrientes en este mismo afio se tendra USD 68.030),(en pasivo a largo plazo USD
231.604,10 dando un total de pasivos USD 299.634,Hn patrimonio y capital USD
109.427,30 lo que origina un total de pasivos maatpimonio de USD 409.061,48. El balance

proforma para los cinco afios considerados en el digis, se muestra en el siguiente cuadro.



Cuadro # 4.46. BALANCE INICIAL Y PROYECTADO CON FI NANCIAMIENTO

DETALLE

NIVEL DE OPERACION

ACTIVOS

A. CORRIENTE

1.Caja

2.Bancos

3.Cuentas por Cobrar

4. Inventario de materiales directos
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

A. FlJOS

Terreno

Construccion civil

Equipos operativos

Muebles y enseres operativos
Muebles y enseres administrativo y
ventas

Equipos de informatica de operacion

Equipos de informatica de administracidn

y ventas

TOTAL ACTIVOS FIJOS

A. DIFERIDOS

13.Gastos Pre operativos
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS
TOTAL DE ACTIVOS

INICIAL

18.000,00

18.000,00

55.250,00
217.079,00
13.700,00
12.460,00
4.474,00

3.300,00
3.600,00

309.863,00
3.000,00

3.000,00
330.863,00

ANOS PROYECTADOS
1 2 3 a4 5
10.732,90 10.964,51 10.889,93 10.645,37 10.741,43
85.768,78 152.767,76 230.074,48 319.369,60 418.284,97
10.732,90 10.964,51 10.889,93 10.645,37 10.741,43
1.416,67  1.474,75 153521  1.598,16  1.663,68
108.651,25 176.171,53 253.389,55 342.258,50 441.431,50
55.250,00 55.250,00 55.250,00 55.250,00  55.250,00
210.566,63 204.054,26 197.541,89 191.029,52 184.517,15
12.330,00 10.960,00  9.590,00  8.220,00  6.850,00
11.214,00  9.968,00  8.722,00  7.476,00  6.230,00
4.026,60  3.579,20  3.131,80  2.684,40  2.237,00
2.211,00  1.122,00 33,00 0,00 0,00
2.412,00  1.224,00 36,00 0,00 0,00
298.010,23 286.157,46 274.304,69 264.659,92 255.084,15
2.400,00  1.800,00  1.200,00 600,00 0,00
2.400,00  1.800,00  1.200,00 600,00 0,00
409.061,48 464.128,99 528.894,24 607.518,42 696.515,65
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DETALLE

PASIVOS

P. CORRIENTE
14.Cuentas por Pagar
Pasivo a Largo Plazo
15.Préstamo

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO
16.Capital Social
17.Utilidad

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

INICIAL

231.604,10
231.604,10

99.258,90
0,00

330.863,00

ANOS PROYECTADOS

1

68.030,06

231.604,10
299.634,16

23.658,55
85.768,78
109.427,3
409.061,48

2

67.385,54

205.870,31
273.255,85

98.140,37
92.732,77
190.873,14
464.128,99

64.194,25

180.136,52
244.330,78

181.522,95
103.040,51
284.563,47
528.894,24

59.925,13

154.402,73
214.327,86

278.161,65
115.028,91
393.190,56
607.518,42

57.849,20

128.668,94
186.518,14

385.348,36
124.649,15
509.997,51
696.515,65

Fuente: Investigacion Directa
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Cuadro # 4.47. BALANCE INICIAL Y PROYECTADO SIN FI NANCIAMIENTO

DETALLE

NIVEL DE OPERACION

ACTIVOS

A. CORRIENTE

1.Caja

2.Bancos

3.Cuentas por Cobrar

4. Inventario de materiales directos
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

A. FJOS

Terreno

Construccion civil

Equipos operativos

Muebles y enseres operativos
Muebles y enseres administrativo y
ventas

Equipos de informatica de operacién
Equipos de informatica de
administracién y ventas

TOTAL ACTIVOS FlJOS

A. DIFERIDOS

13.Gastos Pre operativos

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS

TOTAL DE ACTIVOS

INICIAL

18.000,00

18.000,00

55.250,00
217.079,00
13.700,00
12.460,00
4.474,00

3.300,00
3.600,00

309.863,00
3.000,00

3.000,00
330.863,00

ANOS PROYECTADOS

1

10.732,90
83.779,37
10.732,90
1.416,67
106.661,84

55.250,00
210.566,63
12.330,00
11.214,00
4.026,60

2.211,00
2.412,00

298.010,23
2.400,00

2.400,00
407.072,07

2

10.964,51
173.784,69
10.964,51
1.474,75
197.188,47

55.250,00
204.054,26
10.960,00
9.968,00
3.579,20

1.122,00
1.224,00

286.157,46
1.800,00

1.800,00
485.145,93

10.889,93
271.650,22
10.889,93
1.535,21
294.965,29

55.250,00
197.541,89
9.590,00
8.722,00
3.131,80

33,00
36,00

274.304,69
1.200,00

1.200,00
570.469,98

10.645,37
379.026,20
10.645,37
1.598,16
401.915,09

55.250,00
191.029,52
8.220,00
7.476,00
2.684,40

0,00
0,00

264.659,92
600,00

600,00
667.175,01

10.741,43
493.512,84
10.741,43
1.663,68
516.659,37

55.250,00
184.517,15
6.850,00
6.230,00
2.237,00

0,00
0,00

255.084,15
0,00

0,00
771.743,52
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DETALLE

PASIVOS

P. CORRIENTE
14.Cuentas por Pagar
Pasivo a Largo Plazo
15.Préstamo

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO
16.Capital Social
17.Utilidad

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

INICIAL

0,00
0,00

330.863,00
0,00

330.863,00

ANOS PROYECTADOS

1

68.030,06

0,00
68.030,06

255.262,65
83.779,37
339.042,0

407.072,07

2

67.385,54

0,00
67.385,54

327.755,06

90.005,33
417.760,39
485.145,93

64.194,25

0,00
64.194,25

408.410,20

97.865,53
506.275,72
570.469,98

59.925,13

0,00
59.925,13

499.873,90
107.375,98
607.249,89
667.175,01

57.849,20

0,00
57.849,20

599.407,69
114.486,64
713.894,32
771.743,52

Fuente: Investigacion Directa
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4.4 EVALUACION FINANCIERA

4.4.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

El costo de capital del proyecto considero, laeision total y sus Fuentes de
financiamiento. Para su célculo se consideré la pgemedio anual de inflacion del afio
2013 que es de 4,10% y la tasa activa del 10%aska pasiva del 5%. Para su célculo se

utilizé el siguiente procedimiento:

Cuadro # 4.48. COSTO DE OPORTUNIDAD

Descripcion Valor % Tasa de (%) Valor
ponderacion ponderado

Capital Propio 99.259,00 30 5 150,00

Capital Financiado — 231.604,10 70 10 700,00

CFN

Total 330.863,00 100 15 850,00

Fuente: Investigacion directa

CK=850/100 = 8,5%
Td=8,50 +4,10% = 12,60%

El costo de oportunidad (CK) el costo de oportuthidda tasa de descuento del

proyecto es de 12,60%.

4.4.2 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)
Se procedié a calcular TMAR que el inversionistquiere de la inversion de la

implementacion. Para su calculo se utilizé la sgté ecuacion:
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TMAR = Costo de capital + premio al riesgo
TMAR =12,60% + 6%
TMAR = 18,60%

La TMAR del capital inicial total que requiere ebpecto (USD 330.863) es del

18,60%, esto significa que es el rendimiento minjme deberia ganar la empresa.

4.43 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

“El criterio de analisis debe aceptarse si su valdual neto (VAN) es igual o
superior a cero, donde el VAN es la diferenciaestdos los flujos netos que genera el

proyecto en relacion a la inversion inicial actzadia a la misma tasa”
VAN =-Inversionlinicial + > FCN,

Donde:

FCN = Flujo de Caja Neto Proyectado
i = Tasa de redescuento (12,60%)

n = Tiempo de proyeccion (5 afios)

FNE, FNE, FNE, FNE, FNE
+ - + - + - + - + -
A+ @+ @+ @+ (1+0)°

VAN 1, 600)=- 10

85.768  66.998  77.306 . 89.295
(1+0.1260) (1+01260° (1+0.1260) (1+0.1260

VAN, ¢00=-330.863

, 298749
(1+0.1260°
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VAN =-330.863 + 403.764
VAN =72.900,77

El Valor Presente Neto del proyecto a una tasantkrés (i) o redescuento del
12,60%, rinde el 12,60% anual en términos constanteen adicibn generara una
rentabilidad en unidades monetarias actuales de 200,77 por lo que se justifica la
inversion del proyecto desde éste punto de vistan€iiero; por lo tanto el proyecto es

aceptable.

4.4.4 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) CON FINANCIAMI ENTO

Los datos obtenidos en el cuadro de flujos netefetivo se procedio a calcular la

TIR, considerando la inversion inicial del proyegtaplicando la siguiente ecuacion:
TIR=-P+FCN, =0
El célculo de la TIR seraigual a

P=> FCN,

,FNE FNE FNE FNE _FNE

0=-P
L+ (1+D)* A+ (A+)* (A+)°

La “i” que satisface la ecuacion es la TIR

TIR = 19,20%

La “i” que satisface la ecuacién es 0,1920 quewadgial TIR del 19,20% del
proyecto. Interpretando el resultado se tiene,lgueversion inicial es de USD 330.863 y

genera una rentabilidad anual del 19,20% que sgbe@sto de oportunidad (CK= 12,60%)
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en 6,60%. Al relacionar la TIR con la TMAR (18,6Q%# establece que le supera en 0,60%.

Desde este punto de vista el proyecto se acepta.

4.45. TASA INTERNA DE RETORNO SIN FINANCIAMIENTO
Con los flujos netos de efectivo sin financiamiesggorocedi6 a calcular la TIR.

TIR =-P+FCN,, =0

El célculo de la TIR serdaigual a

P=> FCN,

o pr FNE  FNE FNE  FNE FNE
()" @+)® (1+)® @+ (2+)°

La “i” que satisface la ecuacion es la TIR
TIR = 22%

La TIR con la segunda consideracion (sin finanaguta) tiene un resultado de 22%
que supera al costo de oportunidad en 9,4%. LeemIRelacion a TMAR le supera en

3,40%.

4.4.6 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

Para determinar el periodo de recuperacion de/kxsion se considero los Flujos
Netos de Efectivo producidos por la empresa, deagos a una tasa de

redescuento del 12,60% en relacion a la inversiiaial que requiere el proyecto.

PRI="FCN 4, 60 = INversion Inicial
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Cuadro # 4.49. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ANOS INVERSION FNE FNE PRI
ACTUALIZADO

0 330.863,00 4anos, 6

1 85.768,78 76.171,21 mesesy 21

2 66.998,98 52.843,48 dias

3 77.306,72  54.150,45

4 89.295,12  55.548,74

5 298.749,51 165.049,90

TOTAL 403.763,77
Fuente: Investigacion directa

4.4.7 RELACION BENEFICIO / COSTO

La relacion beneficio / costo del proyecto considdp una tasa de redescuento del
12,60% es el cociente que resulta de dividir logjosl de Caja Netos proyectados
actualizados a la tasa de interés manifestadaigidfivpara la inversion inicial del proyecto.

La ecuacion usada es la siguiente:

RB/C= 2 FN',E‘“"?"‘@
Inversiornicial

_403.763_
330.86:

RB/C 122
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Cuadro # 4.50. BENEFICIO COSTO

ANOS INVERSION  FNE FNE B/C
ACTUALIZADO
0 330.863,00 1,22
1 85.768,78  76.171,21
2 66.998,98  52.843,48
3 77.306,72  54.150,45
4
5

89.295,12  55.548,74
298.749,51 165.049,90
TOTAL 403.763,77
Fuente: Investigacién directa

Al aplicar la ecuacion se obtiene que el B/C d& Ijde el proyecto es atractivo

desde este punto de vista, con un retorno de @12€agola ddlar invertido.

4.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Se procedié a determinar la sensibilidad del primyeon la finalidad de establecer
como afecta la variacion de un 10% menos en Ige§os por ventas en un escenario

pesimista. Para medir la sensibilidad se consildesréiguientes indicadores:

1.  Nivel de operacion:

. 100 clientes (membrecia anual)
. 150 clientes (mensual)

. 30 clientes (dia)

2.  Costos totales proyectados

. Costos directos proyectados

. Costos indirectos proyectados
. Tasa de interés sobre el crédito

3. Ingresos proforma del proyecto con una disminudignl0%
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Para el analisis de sensibilidad se establecievsrescenarios:

« Escenario pesimista. Que representa el panoramambeck| cual el Centro
“Mundo Dorado” baja sus ingresos en un 10%, debidactores supuestos
como débil posicionamiento en el mercado en laadudk Ibarra.

e Escenario probable. Es el escenario que mantiepegécto como resultado
del estudio de mercado y especificamente en relaaléporcentaje de

aceptacion del Centro en los potenciales clientes.

Con la disminucion del 10% de los ingresos profoseaprocedio a realizar el corrido

financiero del proyecto obteniéndose los siguiergssltados:

Cuadro # 4.51. ESCENARIOS

Criterios de evaluacion Escenario pesimista Escenario probable
financiera (disminucién de los

ingresos de un 10%)
VAN con financiamiento  USD 42.128,28 USD 72.900,77
TIR con financiamiento 18% 19.2%
PRI con financiamiento 4 afios, 9 meses y 15 dias 4 afios, 6 meses y 21 dias
B/C con financiamiento usD 1.15 usD 1,22

Fuente: Investigacion directa

Con los resultados obtenidos del corrido financ@gaensibilidad se establece que
en un escenario pesimista los indicadores finangison aceptables por lo tanto se aprueba
el proyecto desde el punto de vista de sensibilfatedhciera, ya que los valores no varian

significativamente.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

e Se determind que existe una potencial demandaw®sanayores que tienen

expectativas de asistir al centro de recreaciéa @aadulto mayor.

e En el Estudio Técnico e Ingenieria se concluyé sluenejor ubicacion para el
centro de recreacion y atencion para el adulto magta en los alrededores de
la laguna de Yahuarcocha por contar caracteristcsuadas como son:
espacio, paisajes, area verde, poco ruido, fadildeaambiente saludable y de
descanso, el &rea de las instalaciones son antgpliasvan acorde con la

capacidad operativa y las necesidades de los asuari

e La estructura organizativa permite la funcionalidde los servicios y la

proyeccion del centro de acuerdo con las nuevaeeegias del mercado.

e Los indices financieros como el VAN ($ 72.900,7MR (19.20%), razon B/C
(1,22) y periodo de recuperacién (4 afios 6 mese$ gias) demuestran la

viabilidad y seguridad para la inversion de lod@ustas.
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5.2 RECOMENDACIONES

* Aplicar estrategias de marketing creativas de numgwn se vuelva sostenible y
sustentable en el tiempo, para asi lograr un éptiosicionamiento del centro

en el mercado.

e Aprovechar la ubicacién del sector donde funcioreréentro, ya que es un
lugar muy turistico y muy visitado por turistas ioaales e internacionales, el
disefio, y la estructura de la construccion delroetttben prestar la comodidad
y seguridad, para garantizar la satisfaccion dent y cubrir todas sus

necesidades.

» Aplicar la estructura organizativa propuesta, daeemna que la empresa cumpla
con los requisitos legales para su funcionamid¢otoando en cuenta la cultura
organizacional, el mejoramiento continuo en suscgsos operativos, Yy
estrategias planteadas.

* Realizar un andlisis periddico de los indicadordministrativos-financieros
con el fin de evaluar el cumplimiento de la plam@tion, establecer la
retroalimentacion necesaria en forma oportuna yegenla seguridad de la

inversion de los socios.
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