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RESUMEN EJECUTIVO

El “grey market” o mercado del adulto mayor, es un mercado creciente de grandes oportunidades
que, a pesar de llevar varios afios al descubierto, sigue siendo bastante desatendido, nos estamos
refiriendo a personas de la tercera edad es decir de los 60 afios en adelante. Es un mercado potencial en
crecimiento debido a que la tasa de mortalidad ha disminuido considerablemente alargando mas la vida,
asi lo confirma las cifras estadisticas de poblacion, hoy en dia este segmento de la poblacion asciende al
11.9% del total de la poblacion, esto significa 3°717,249 de personas adultas mayores (PAM) y que,

segun las proyecciones demogréficas, para el 2050, ascendera a 8,7 millones PAM.

De esta manera, hemos comprobado que existe un mercado potencial en incremento, el mismo
gue no es explotado por la empresa privada, de hecho, es necesario romper algunos paradigmas en que
la mayoria de las personas adultas mayores teme llegar a ser una carga para su familia o convertirse en
un ser invisible o inservible para la sociedad. Es el principal proposito de nuestro proyecto en

proporcionar una mejor calidad de vida a estas personas.

Nuestra propuesta es simple; consta de un “Centro” en el que las PAM pueden compartir
desarrollar, mantenerse en actividad y desarrollar habilidades probablemente desconocidas por ellos y
disminuir el stress, la accion de la demencia senil o alzhéimer como cientificamente se le denomina.
Comprende talleres de tres tipos: a. Juegos mentales, b. Arte y cultura y ¢. Concentracién y relajacién

dirigidos por profesionales perfectamente entrenados para este fin.

Los resultados de la investigacion de mercado nos han proporcionado informacion suficiente para
comprobar que existe un target especifico para nuestro negocio en el distrito de Ica y que luego de las
aproximaciones economicas y financieras se ha demostrado la viabilidad de nuestro proyecto,
corroborado con las siguientes cifras: VAN de S/ 386,037.98 y una TIR de 148.4%, indicadores muy

favorables a los intereses del plan de negocio planteado
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INTRODUCCION

En el Per(, como en otras partes del mundo, se viene registrando un incremento en la longevidad
de las personas. La cultura de la familia al parecer estd cambiando por las caracteristicas propias de la
evolucion de la sociedad, donde las personas trabajan o estudian y se desatiende al adulto mayor, aunque
existen casos de un fuerte arraigo y otros que van al extremo de familias que abandonan completamente
por su suerte al adulto mayor, pero curiosamente desconfian de otras alternativas por miedo a que no los

traten debidamente.

El plan de negocio que se desarrolla, comprende la creacién de un Centro de terapia fisica, mental
y espiritual para el adulto mayor independiente denominado “Renacer” ofrece la posibilidad de que las
personas adulto mayor (PAM) tengan un lugar donde compartir, socializar y desarrollar habilidades y
gjercita la mente retrasando el efecto de la demencia senil (alzhéimer) con atencién de expertos
profesionales en talleres en los que podran gozar de experiencias placenteras para recibir una mejor

calidad de vida.

El proyecto en mencidén se desarrollard en ocho capitulos donde se detalla el contenido de los
aspectos mas importantes: En el Capitulo | Definicion del negocio, se hara un diagnéstico completo de
la idea de negocio. En el Capitulo Il se analiza el entorno y su efecto en | negocio que se desarrolla. En
el Capitulo 111 comprende el direccionamiento estratégico de la empresa a crear. El Capitulo 1V, dicho
sea de paso, uno de los mas importantes, se hara el estudio de mercado para determinar la demanday su

proyeccion.

El Capitulo V trata del Plan de Comercializacion con el andlisis del marketing mix y la proyeccion
de las probables ventas del negocio. EI Capitulo VI contiene la localizacion, la capacidad instalada, los
procesos operativos y los aspectos de requerimientos y calidad de servicio. El Capitulo VII detalla la
constitucion y caracteristicas legales, organizacionales y tributarias de la empresa, ademas de las
funciones a desarrollar para la prestacion del servicio. Finalmente, en el Capitulo V11 abarca la inversion
necesaria, analisis de ingresos y gastos y, por ende, la evaluacion econémicay financiera paradeterminar

la viabilidad y rentabilidad del proyecto.



CAPITULO |
DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1. Idea de negocio

La vida de las personas es cada vez méas dindmica, llena de mdaltiples actividades, y estas muy
diversificadas que ha hecho de las caracteristicas cotidianas un estilo de vida muy propia en donde el
tiempo para nada. En medio de estos ajetreos se encuentra el adulto mayor que podria ser independiente
o tener una relativa independencia, pero que no puede compartir ninguna expectativa, transcurriendo sus

ultimos afios de vida, ensimismado y aislado de todo lo que lo rodea.

Nuestra idea se basa en la creacion de un centro con la finalidad de crear un ambiente de ayuda,
seguro e innovador para mejorar la calidad de vida del adulto mayor, que prestara servicios de terapia
fisica, mental y espiritual para el confort de estas personas de la tercera edad con el apoyo de personal
altamente especializado, brindando apoyo para hacer de su estadia en nuestro centro un momento

placentero.

Esta idea nace por el simple hecho de tener en casa personas con estas caracteristicas y lo que es
mas critico, sin poder darles el tiempo ni la ayuda necesaria, caso que se repite en muchos hogares. De
otro lado, la pirdmide poblacional del departamento de Ica segin el censo del afio 2017 muestra un
ensanchamiento en la parte superior de la piramide, es decir, que hay mas personas de la tercera edad y,

consecuentemente se reduce en la poblacion joven, lo que sustenta ain mas la idea.

Grafico N°1 Piramide poblacional Departamento de Ica 2007 — 2017
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Muchos aun tienen desconfianza e insatisfaccion por el trato que se les da a estas personas durante
su permanencia en un lugar del cual desconocen las condiciones en que desarrollan actividades de
relajacion y entretenimiento grupal, para ello, ponemos a su disposicién la tecnologia para monitoreo
por parte de las personas para que puedan visualizar a través de sus maviles las actividades que realiza

la persona encargada a nuestro cuidado.

1.2. Diagnostico de la idea de negocio

El diagnostico de la idea de negocio desde nuestro punto de vista se ha efectuado bajo el analisis
y evaluacion de siete aspectos que consideramos importantes y fundamentales para desarrollar la idea y

plasmarlo en un plan de negocios:
a. Mercado

El servicio que se piensa ofrecer resuelve una necesidad del mercado, considerando que
muchas familias tienen en el seno del hogar alguna persona de la tercera edad y les resulta complicado
poder atenderlos y proporcionarles la atencion que ellos requieren; no se trata de encontrar las causas

sino enfrentar la realidad que para todos es vista.

Cuando hemos comentado la idea con amigos y familiares y terceras personas, recibimos
criticas favorables, inclusive hasta se digan hacernos sugerencia de que deberia cubrir este servicio
y, considerando las circunstancias esta retroalimentacion ha servido para madurar la idea y timar en

cuenta estas recomendaciones.

Sin duda que los beneficios del negocio son cuantiosos si se trata de mejorar la calidad de vida
de los adultos mayores que son parte importante de nuestras familias, por ese motivo, tratamos de
que las caracteristicas de nuestro servicio sean minuciosamente estudiadas de manera que los

usuarios finales del negocio reciban las mejores atenciones de nuestra parte.

Por tanto, nuestro mercado objetivo estaria compuesto por la cantidad de hogares de todos los
segmentos socioecondmicos que se ubican en la parte urbana de la provincia de Ica, los mismos que
tienen acceso inmediato a nuestro centro, el cual tendrd una ubicacién privilegiada para comodidad
de nuestros usuarios. El servicio comprende tres aspectos basicos, pero al mismo tiempo cruciales
para los fines que perseguimos: lo fisico como paliativo a las pequefias dificultades que pueda aquejar
a las personas (no concierne terapia de rehabilitacion fisica); lo mental, -mencionan los expertos que,
en el caso de los mayores, “no entrenar el cerebro puede provocar una aceleracion en la aparicién de

deterioro cognitivo o enfermedades neurolégicas como el Alzheimer”. La ciencia ha demostrado que se
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puede ayudar a prevenir la aparicion de estos problemas, a mantener un envejecimiento activo y saludable
y aconservar el cerebro funcionando eficazmente, por todo esto, nuestra actividad comprende, la realizacion
de actividades como la gimnasia mental y la estimulacién cognitiva, ejercicios de atencién, memoria,
lenguaje, razonamiento abstracto, o flexibilidad mental. En tercer lugar y no menos importante que los dos
anteriores, el aspecto de relajacion, las técnicas de relajacion para adultos generalmente implican
reorientar la atencién con el objetivo de conectar cuerpo y mente, estas practicas se pueden lograr
con ejercicios de yoga o0 con tai chi que es una antigua tradicién china que, hoy en dia, se practica
como una forma agradable y elegante de ejercicio. Implica una serie de movimientos realizados de

forma lenta, concentrada y acomparfiada de respiracion profunda.
Regulaciones gubernamentales

El servicio que ofreceremos, cumplird con todas las exigencias de los reguladores en cuanto a
permisos, licencias, certificacion, seguridad y cuanta exigencia provenga de las autoridades y sujetos

a la supervision constante de quien tenga esta responsabilidad.
Estimaciones de costos y mantenimiento del servicio

Al inicio, la inversion seré lo suficiente para adaptar el local alquilado para brindar el servicio
de acuerdo a las expectativas nuestras como promotores y las comodidades para nuestros usuarios y
los costos de operacion indispensables para brindar un servicio de calidad que sea la carta de
presentacion de nuestro negocio. Se contara con la participacion de un profesional de psicologia, un
profesional en terapia fisica mental y al mismo tiempo se dara oportunidad a jovenes que deseen
realizar précticas preprofesionales en algunas de estas especialidades. La tecnologia de equipamiento
visual, audible y camaras de seguridad (serviran para que el contratante de los servicios pueda tener
acceso visual a través de su maévil en el momento que lo desee para comprobar el trato y la dedicacion

nuestra a los adultos mayores), serd contratado por servicio de terceros.

Los precios del servicio seran muy competitivos, ajustados a los gastos de administracion,
operacién y mantenimiento con una margen razonable para el negocio. Esperamos que sea lo mas

asequible al target al cual esta dirigido nuestro servicio.
Fortalezas organizacionales

Para desarrollar la idea de negocio se requiere por lo menos de seis meses, periodo en el cual se
adecuara los ambientes y se haré las instalaciones necesarias para darle la ambientacion necesaria a
cada especio considerando que son actividades diferentes y aisladas. A partir de este momento se

podra vender el servicio
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Es indispensable también contar con los profesionales y especialistas en cada una de las
especialidades de terapia fisica, ejercicios mentales y concentracion, para el relajamiento,

actividades que son parte de nuestro servicio.

Paralelamente, durante el tiempo de preparacion y adecuacion del local, se desarrollara

estrategias de promocion para efectivizar la idea.
e. Financiamiento

Los promotores contamos con un capital semilla y en caso de no ser suficiente se canalizara
nuestros recursos para lograr el financiamiento necesario para solventar los costos de instalacién y

puesta en marcha del negocio.
f. Tecnologia

La tecnologia necesaria para la implementacion de las instalaciones no es sofisticada, excepto
el circuito de camaras internas y la conexion a la red para el monitoreo del servicio, por lo demas se

tiene total acceso a los recursos tecnoldgicos necesarios para la difusion de los servicios.
g. Viabilidad y rentabilidad del negocio

Finalmente, luego de un exhaustivo andlisis de costos y gastos se demostrara la viabilidad y

rentabilidad de la idea de negocio que se desarrollaré en el presente proyecto.

1.3 Justificacion del plan de negocio (anélisis de la oportunidad)

Hablar de cuidados a la persona mayor es hablar de algunas caracteristicas que los diferencian de
otros grupos de edad: es necesario conocer qué sucede con el paso de los afios, contemplar las
necesidades que con el paso del tiempo se manifiestan en la vejez. Ademas, hay que tener en cuenta que,
en principio, las necesidades basicas son las mismas que las del adulto més joven, no obstante, hay que
contemplar que la forma de manifestarse es diferente y, por tanto, la manera de satisfacerlas también va
a variar. Por estas caracteristicas, es necesario realizar los cuidados al anciano, comenzando por la
necesidad de comunicacion y relacion con otras personas, de manera que la obtencion de los datos

necesarios para ejercer el cuidado se realice en las condiciones ptimas.

De igual forma, las alteraciones de la cognicion pueden dificultar la capacidad para la realizacion
de otras actividades necesarias para el mantenimiento diario. Prestar los cuidados basicos necesarios

para mantener la calidad de vida y evitar, o al menos retardar, los sindromes geriatricos.
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Todo esto forma parte de nuestros propdsitos y objetivos puesto que no existe entidades privadas
gue ayuden a este fin, excepto la ayuda que el Estado proporciona a través de eventos promovidos por
el Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables (MIMP). Por tanto, es una necesidad primordial

para la sociedad, el apoyo de la familia o de especialistas capaces de ayudar y cuidar al adulto mayor.



CAPITULO II
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Analisis del Microentorno

* Clientes

Nuestro servicio esta orientado al adulto mayor independiente, pero hay que aclarar que
ellos forman parte de la familia, en este sentido se considera clientes a todos los hogares que
tengan un adulto mayor en el seno de la familia y que se encuentre en el rango de los 65 a 85
afios de edad que segln el INEI (2017) suman 15,028 personas en el distrito de Ica que

conformarian el total de potenciales clientes (ver anexo 1).

Este segmento comprende al adulto mayor independiente, es decir que se puede valer por
si mismo y que no sufra de alguna enfermedad que le pueda impedir participar en las terapias
gue conforman nuestro servicio; pues como se ha mencionado, nuestros servicios no son de

rehabilitacion fisica ni cuidados médicos.

De alguna manera, también es conveniente mencionar que, los responsables por estos
adultos mayores son sus familiares o quien contrate nuestros servicios de manera directa, sin

intermediarios.

*Competidores

En la localidad (distrito de Ica), no existe servicio similar de caracter privado excepto el
centro del adulto mayor administrado por Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables cuya
ubicacion a espaldas del Estadio José Picasso Peratta. Sus actividades no son continuadas y

obedecen a un calendario anual.

Gréfico N°2 Ubicacién del Centro del Adulto Mayor MIMP
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* Proveedores

Nuestros proveedores son para accesorios y tecnologia de comunicacion entre ello se
menciona:
- lcatronic’s: Proveedores de cdmaras de vigilancia y conexionado interno.
- Claro: Comunicaciones y conexion a la red.

- Hiraoka: Equipos de video proyeccion de imagenes y sonido.

* Intermediarios

Por tratarse de un servicio, nuestra empresa no necesitard de intermediarios, la
relacion es directa y ligada a la prestacion del servicio por la capacidad de decision en su

ejecucion, Cumpliendo con los requisitos normativos de dicho sector.

* Productos sustitutos

En realidad, no se encuentra sustitutos este servicio, primero porque tiene caracteristicas
especiales y en segundo lugar porque se diferencia de los servicios que prestan centros de
rehabilitacion, los mismos cuya oferta es completamente distinta a los que ofrece la nuestra

propuesta
2.2 Andlisis del Macroentorno

Factor econémico

La economia el pais se encuentra de alguna manera paralizada por falta de inversiones extranjeras,
asi como en obras de infraestructura por parte del Estado; esto generado por un sinnimero de factores
gue han traido como consecuencia un crecimiento minimo del PBI para el afio 2019. Un nuevo recorte
en la proyeccion de crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) fue anunciado por del Banco Central
de Reserva del Peri (BCRP), que bajé su estimacién de 3.4% a 2.7%. Esta disminucion se explicaria
por un menor desempefio del sector primario, principalmente en la pesca y la mineria. Otra actividad
sefialada fue la manufactura. La menor perspectiva de expansién econdémica iria de la mano con un
panorama poco auspicioso para la produccion minera, que caeria 0.2% al cierre del afio, mientras que el
comercio creceria 3% y yano el 3.2% que se preveia anteriormente. Pese a este escenario, Julio Velarde,
presidente del BCR reiterd que la economia no esta en recesion, sino que muestra una leve caida después

de “varios buenos afios”. (Pert 21 noviembre 2019)


https://peru21.pe/buscar/Julio%2BVelarde/todas/descendiente/
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Gréfico N°3 PBI y Demanda interna al 111 Trimestre 2019
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Asimismo, sostiene que la inflacion tendré tasas esperadas entre 2,4y 2,5 por ciento para el 2019

Grafico N°4 Proyeccion de inflacion 2019 (Variacion porcentual anual)
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En cuanto al desarrollo econémico, en el 2017E, la regién Ica el departamento de Ica aporté con
3.48 por ciento al Producto Bruto Interno (PBI) nacional. Las actividades mas importantes de la
economia departamental, segun la estructura productiva son: manufactura, agropecuario, Agricultura,

construccion y comercio, caracterizandose por su orientacion exportadora.

Gréfico N°5 PBI- Ica 2017
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Fuente: INEI a Setiembre (2018)
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Factor Cultural social

Segln la Encuesta Nacional de Hogares de 2017, aplicada por el INEI, la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) del departamento ascendi6 a 419,9 mil personas, de las cuales el 97,1

por ciento esta ocupada, mientras que el 2,9 por ciento, desocupada.

El INEI informo hoy que el nivel de pobreza el 2018 bajo del 21.7% al 20.5% de la poblacion
peruana. No obstante, al revisar los niveles de pobreza por regiones, se observan grandes diferencias en
este indicador: Ica registra el menor indice de pobreza que alcanza el 4.4%, situacién que es

consecuencia del nivel de competitividad regional que la regién ha mostrado en los Gltimos afios.

Tabla N°1 Indice de pobreza

ANO | GRUPO DEPARTAMENTOS | Inferior | Superior
1 Cajamarca, 37.4% 46,3%
Amazonas, Apurimac,
Ayacucho, 2 &
2 Huancavelica,Hudnuco, Loreto, 5207 SO
Pasco, Puno
Ancash, Cusco, La Libertad, = =
2018 3 | san Martin, Junin, Piura ahe% 0N
Arequipa, Moquegua, Prov.
Const. del Callao, Prov. de
4 Lima, Regién Lima, 11.3% 13,8%
Lambayeque, Tacna, Tumbes,
Ucayali
5 | Madre de Dios, Ica 1,8% 4.4%

Fuente: INEI Encuesta nacional de hogares 2017 - 2018

Factor politico

Este factor tiene gran influencia en los demas factores del macro entorno, ya que las
decisiones gque se toman tanto a nivel ejecutivo como legislativo tienen caracteres predominantes en
los demas sectores, especialmente en la economia. Los Ultimos acontecimientos como la disolucion
del congreso y las investigaciones sobre la corrupcion han generado un clima adverso en el quehacer
empresarial, duramente criticado en el dltimo CADE, donde se ha recomendado a la clase
empresarial hacer un paso al costado en cuanto a politica se refiere y dedicarse a las actividades
propias de sus respectivos rubros. De alguna manera esta situacion merma la actividad de las

MYPES generando una postergacion al desarrollo de las mismas en todo el pais.
Factor Geografico-Demogréfico

El &mbito geografico al que se circunscribe la actividad de nuestro negocio es el distrito de
Ica en la que se observa un crecimiento significativo de un 19% (Gltima década segun el INEI,

cenco del 2017) en cuanto a demografia; primero por el crecimiento vegetativo de la poblacion y
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en segundo término por la migracion de muchos lugares del pais incluso del extranjero, debido al

crecimiento del empleo y al desarrollo econémico de la regién.

De otro lado, el aumento de la poblacién del adulto mayor es notorio (ver gréfico N°1), lo
que de alguna manera identifica la oportunidad del negocio que se plantea, pues si continta esta

tendencia habra una mayor cantidad de personas que perteneceran al grupo del adulto mayor.
Demografia

Segun el INEI y de acuerdo al Censo de Poblacion y Vivienda 2017 la poblacion censada en
Ica totaliz6 850 765 habitantes (2,9 por ciento de la poblacion censada nacional) de los cuales el
50,6 por ciento fueron mujeres. La poblacion total del pais (poblacion censada mas poblacién
omitida) sumo 31 237 385 habitantes. La tltima tasa de crecimiento inter censal (2007-2017) fue
de 1,8 por ciento, explicado por un mayor crecimiento de la poblacion urbana (2,1 por ciento), lo
que contrast6 con la menor poblacion rural (-1,6 por ciento). Por provincias, la provincia de Ica fue
la de mayor concentracion poblacional (46,0 por ciento del total departamental) seguida de Chincha
(26,6 por ciento) y Pisco (17,7 por ciento). A nivel de grandes grupos de edad, el 27,2 por ciento
de la poblacién se encontraba entre 0 y 14 afios de edad, el 64,6 por ciento entre 15 y 64 afios de

edad y el 8,2 por ciento restante entre 65 y mas afios de edad.

Tabla N°2 Ica: Superficie y poblacion 2017

Superficie

Provincia N° Distritos (kn?) Poblacion 1/
Ica 14 7 894 391 519
Chincha 11 2988 226 113
Pisco 2/ 8 3978 150 744
Nasca 5 5234 69 157
Palpa 5 1233 13 232
TOTAL 43 21328 850 765

Fuente: INEI (Censo de poblacién y vivienda 2017)
Elaboracion: Banco Central de Reserva del Per

Factor Tecnoldgico

La tecnologia en el mercado ayuda en el proceso promocional para la difusién de nuestro
servicio y para resaltar la cultura por los cuidados del adulto mayor a través de las redes sociales,
de modo que estos factores otorgan a la empresa la ventaja marcar la diferencia a la hora de

enfrentarse probablemente a un publico renuente. De esta manera, la empresa tendra mayores
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posibilidades de éxito permitiendo proporcionar un mejor servicio, otorgando asi la satisfaccion del

cliente y de sus familiares.

Comentario sobre el entorno empresarial:

En resumen, se podria decir que el entorno empresarial es bastante atractivo para los interés
del negocio, al menos si se mantienen las actuales tendencias analizadas en los diferentes fatores
que, a juzgar por los escenarios en que se desarrollan las actividades, estas resultan coadyuvantes
para el desarrollo de las actividades; pero es cierto también que hay que lidiar mucho con la
idiosincrasia actual de nuestra poblacion de no prestar los cuidados que la tercera edad necesita,

probablemente por falta de tiempo por los compromisos laborales.



CAPITULO I11
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Mision

Proporcionar un servicio integral, personalizado y de calidad de vida a los adultos mayores

independientes y sus familias, proporcionando los medios y atencidn necesaria para su esparcimiento.
3.2 Vision.

Al 2025 seremos la primera opcion en la provincia de Ica en la prestacion de servicios de terapia
fisica, mental y espiritual para el adulto mayor que, premunidos de una excelente gestion profesional

maximice su calidad de viday la de sus familias.
3.3 Valores.

El objetivo principal de nuestra organizacion es construir una cultura basada en valores y
difundirlos a todos y cada uno de los colaboradores de “Renacer”, para que sirvan de guia para la toma

de decisiones, acciones y proyectos dentro de la organizacion.

* Actitud positiva: Tomamos como obligacion mantener un ambiente de alegria basado en la
inyeccion de una actitud positiva en sus miembros, ante cualquier circunstancia. Ese ambiente
produce personas mas felices en su trabajo, que contagian de esa actitud y emocion a sus hogares y

comunidades. También creemos que resulta en un mejor desempefio y mayor retencion de talento.

* Pasidn: Soflamos con una organizacion con pasion dirigida hacia la excelencia en el desempefio, que

implica ponerse metas cada vez mas agresivas y que se apartan de lo razonable para otros.

* Profesionalidad: Garantizamos un exitoso entrenamiento en el trabajo que produzca avances claros

en los conocimientos de los colaboradores y mejoras concretas en su desempefio.

* Responsabilidad social: Nuestro compromiso es mejorar las condiciones de vida en las zonas donde
estan establecidas, o a impulsar iniciativas que contribuyan positivamente a la vida de la comunidad.
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3.4 Objetivos estratégicos generales.

Entre los objetivos trazados por el centro de terapia fisica, mental y espiritual del adulto mayor

independiente “Renacer”, se ha propuesto lo siguientes objetivos estratégicos siguientes:
e Culminar el primer afio de actividades con por lo menos 50 inscritos en los programas ofrecidos.
e Consolidar un equipo de trabajo profesional que nos permita brindar un servicio de calidad.

¢ Crear una alianza estratégica con el Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables para intercambio

de experiencias.
3.5 Matriz FODA.

Tabla N°3 Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

* Disponemos de tecnologia adecuada a nuestros *No existe accion de la competencia por
Servicios. parte del Estado.

* Primer y Unico centro en horario de mafiana *La piramide poblacional esta creciendo
tarde o noche, para atender al adulto mayor. en las edades mayores.

* Atencion por profesionales en las disciplinas *La PEA aumenta y los adultos mayores
referidas a nuestro servicio. carecen de cuidados.

* Servicio adecuado a las caracteristicas del *Solvencia econdmica de los niveles
cliente. socioecondmicos A, B.

DEBILIDADES AMENAZAS

* Falta de conocimiento de nuestros servicios al  * Desconocimiento, falta de culturay
inicio de las actividades. conciencia del cuidado del adulto mayor

* No se dispone del espacio fisico suficiente por parte de la poblacion.

para una mejor presentacion de las * Entrada de potenciales competidores que
instalaciones. copien el modelo.
* Nuestra capacidad inicial es limitada. * Cuidado de personas mayores por

servicios personales (servicios
sustitutos)

Fuente: Elaboracion propia (2020)



3.5.1 Matriz FODA cruzado

Tabla N°4 Matriz FODA - CRUZADO

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Disponemos de tecnologia 1. Falta de conocimiento de
adecuada a nuestros servicios. nuestros servicios al inicio

. . de las actividades.
2. Primer y Gnico centro en

horario de mafiana tarde o 2.No se dispone del espacio
FO D A noche, para atender al adulto fisico suficiente para una
mayor. mejor presentacion de las
C R U ZAD O 3. Atencion por profesionales en instalaciones.
las disciplinas referidas a 3. Nuestra capacidad inicial es
nuestro servicio. limitada.

4., Servicio adecuado a las
caracteristicas del cliente.

OPORTUNIDADES FO DO

1. No existe accién de la competencia e F2.02: Trabajar y desarrollar e D1.01: Cada vez que un

por parte del Estado. estrategias mas especn_‘lcas en integrante de la familia se
cuanto al target seleccionado acerque a nuestro local,
2. La piramide poblacional esta para nuestros servicios. mostrar nuestra
creciendo en las edades mayores. infraestructura y servicios
para que compruebe lo
3.LaPEA aumenta y los adultos placentero que seré la
mayores carecen de cuidados. estadia del adulto mayor.
4. Solvencia econdmica de los niveles
socioecondmicos A, B.
AMENAZAS FA DA
1. Desconocimiento, falta de cultura 'y e F3.Al: Motivar a las familias e D1.A2: Trabajar
conciencia del cuidado del adulto para desarrollar confianza en coordinadamente con la
mayor por parte de la poblacion. nuestros servicios. MP1 y el Ministerio de la
. ] . . mujer y poblaciones
2. Entrada de potenciales competidores ¢ F1.A1: Difundir entre los vulnerables, para aplicar y
que copien el modelo. participantes y familiares de normar nuestros servicios
estos sobre la tecnologia de i
3. Cuidado de personas mayores por punta que disponemos. de manera que se mejore

L L permanente el servicio.
servicios personales. (servicios

sustitutos)

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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3.6 Estrategia genérica de Porter.

De acuerdo a Michael Porter, existen 3 formas de competir dependiendo del tipo de entorno

competitivo del mercado. La siguiente figura muestra cuales son estos tipos de estrategia:

Graéfico N°6 Estrategias Genéricas de Porter

E Ventajas Estratégicas

S
g t Singularidad percibida Posicion de
j r por el consumidor bajos costos
< ? Toda la : - :
t é ficlarceta Diferenciacién Liderazgo en costos
I
v i
0

C segs::znl:: Enfoque (segmentacién o especializacién)

0

Fuente: https://ingenieriasite.files.wordpress.com/

La estrategia de enfoque es la que la empresa ha decidido aplicar, esta consiste en concentrarse
en un segmento especifico del mercado; es decir, concentrar los esfuerzos en producir o vender
productos que satisfagan las necesidades o preferencias de un determinado grupo de consumidores
dentro del mercado total que existe para los productos. A través de la aplicacién de esta estrategia se
busca especializarse en un mercado reducido, pero bien definido y, por tanto, ser mas eficiente de lo que
se seria atendiendo a un mercado amplio y variado, la aplicaciéon de la estrategia se resume en lo
siguiente:

e Concentrarse en un grupo especifico de consumidores.
¢ Concentrarse en un mercado geografico en particular.

e Concentrarse en un servicio especifico.

La estrategia de enfoque es eficaz solo en mercados reducidos, ya que en mercados amplios las
economias de escala favorecerian a las empresas que utilizasen una estrategia de liderazgo en costos, y
cuando el segmento de mercado elegido es lo suficientemente grande como para ser rentable y tiene
buen potencial de crecimiento.

Si bien la estrategia de enfoque se usa generalmente en un mercado competitivo y con

caracteristicas especiales; en este caso se trata de un mercado incipiente, y el ingreso al mercado intenta
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abarcar un segmento especifico, ya que se debe primero dar a conocer el servicio, comenzando por el
segmento que se veria mas beneficiado en este caso los segmentos A y B, y se espera que, una vez
logrado la penetracion esperada, expandirse a otros segmentos, luego que nuestros clientes potenciales

identifiquen o comprueben los atributos de nuestros servicios.



CAPITULO IV
ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales)

Como se ha mencionado anteriormente, no existe una competencia directa respecto al servicio
que ofrecemos excepto por parte del Estado a través del Ministerio de la Mujer y Poblaciones
Vulnerables que tiene un “Centro del adulto mayor”. Sin embargo, el servicio es limitado y esporadico,
no tiene una actividad permanente, organiza eventos, viajes grupales, visitas a lugares notables de la
ciudad y en ocasiones a otros lugares del Per(. Por lo tanto, se podria decir que no es una competencia
directa.

De otro lado, lo que si existe son servicios sustitutos como contratacion de enfermeras o personal
especializado para el cuidado del adulto mayor en casa, pero este servicio se contrata cuando la persona
no es independiente, es decir que no puede valerse por si misma y requiere de cuidados especiales, lo

que dista de nuestro servicio que tiene caracteristicas mas de prevencién que de sanacion.

En cuanto a potenciales competidores, aun cuando no existe barreras de entrada al mercado, no

hemos identificado el interés por este tipo de negocio.

4.2. Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretacion y

proyeccion de la demanda).

Para determinar la demanda estableceremos las siguientes premisas del estudio e investigacion de

mercado:
a. Perfil del cliente objetivo

El publico objetivo estd conformado por el segmento masculino y femenino, al que hemos
decidido dirigir y para quienes especializaremos el servicio, cuyo perfil se detalla en la micro
segmentacion que corresponde a personas de la tercera edad independientes, de edades entre los 65y
85 afios mayormente, lo cual no es excluyente para personas mayores a este rango que pudiera cumplir

con los requisitos establecidos y que desee demandar cualquiera de nuestros servicios.
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b. Variables de segmentacion
- Variable geografica: Distritos de Ica, Parcona y La Tinguifia.

—Variable demogréfica: Familias que tengan bajo su tutela personas de la tercera edad comprendidas

entre los 65 y 85 afios de edad.
— Género: Hombres y mujeres
- Niveles socioeconémicos: A, By C

— Estilo de vida: Independientes y sociables.

Estimacion de la demanda

La metodologia que se empleara en la investigacion de mercado se puede resumir en los siguientes

puntos:

= Captacion de datos: El primer paso sera siempre la recoleccion de informacion primaria que pueda
servir como base de andlisis. La fuente de informacién sera las encuestas con la que se pretende

recolectar los datos que persigue la investigacion.

» Muestreo: Establecido el mercado potencial el mismo que es el resultado de la micro segmentacion
elaborada y de la que obtendré una muestra suficientemente representativa para generar conclusiones

gue se aplique a toda la poblacion.

= Analisis de los resultados de la encuesta: Una parte importante del analisis e interpretacion de
resultados de una encuesta es comenzar haciendo una descripcion general, de cudl fue el porcentaje
de distribucion entre pardmetros como cantidad de familias interesadas, preferencias por servicios,
horarios, servicios especiales, comunicacion con la empresa, medios de pago, etc. Tomar nota de
estos interesantes resultados, este es un buen punto de partida para desglosar los resultados de la

encuesta y analizarlos.
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Para determinar el mercado potencial se utilizara las variables de segmentacion mencionadas, asi
obtenemos los siguientes datos:

Tabla N24 Hogares del Distrito de Ica, Parconay La Tinguifia

Provincia N° Hogares Porcentaje
ICA 109,328 100%
Ica 41,737 38.18%
La Tinguifia 10,767 9.85%
Parcona 14,131 12.93%
Total 66,635 60.95%

Fuente: INEI - Censos Nacionales 2017: X1 de Poblacion,

VIl de Vivienda y 11l de Comunidades Indigenas.
Elaboracion: Propia (2019)

El nimero de hogares que comprende los distritos de Ica Parcona y La Tinguifia son en total
66,635 segln el censo nacional del 2017

La investigacion por parte de APEIM nos muestra el promedio de ingresos por parte de los niveles
socioeconomicos ABC en el departamento de Ica (APEIM, 2017) elaborado por la Asociacion Peruana
de Empresas de Investigacion de Mercados.

Tabla N5 Estructura NSE de la Provincia de Ica

b AB C D E
eparlt?;nento % % % %
13.6 38.4 34.2 13.8

Fuente: PERU: estructura socioecondmica segtin departamentos (urbano + rural) 2017

Los estudios realizados por APEIM 2017, nos muestra el porcentaje que representa cada
NSE, por ende, tomaremos las cantidades correspondientes para nuestro proyecto que son el
segmento A, By C en un 52%, el resultado es el siguiente.

66,635 hogares Distrito Ica * 52% NSE = 34,650 Hogares.
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Para poder determinar cuantos hogares debemos evaluar, debemos hallar el tamafio de la muestra

para eso utilizaremos la férmula para una poblacion finita.

Formula para el tamafio de la muestra finita.

NxZxpxgq

=
&Fx (VD +Z°xpxg

Donde:

Z: Es el nivel de confianza 95% = 1.96

p: Probabilidad de que ocurra =50%

d: Probabilidad de que no ocurra (1-p) = 50%
d: Margen de error =0.05

N: Poblacién total =34,650 hogares

n: Tamafo de la muestra

Reemplazados datos se obtienen el siguiente resultado:

1.962 x 34,650 x 0.5 x 0.5

N = 008x(34650- 1)+ 19620505 - 380 hogares

El resultado de la formula de la muestra finita nos arroja una cantidad de 380 hogares a
encuestar, donde se realizara de forma aleatoria pero aplicadas porcentualmente a los distritos

por el nUmero de hogares que tiene, como sigue.

Tabla N°6 NUmero de encuestas por distrito

. NUmero Numero de
Distritos
de hogares encuestas
Ica 41,737 62.64% 238
La Tinguifia 10,767 16.16% 61
Parcona 14,131 21.21% 81
Total 66,635 100.00% 380

Fuente: Elaboracion propia (20149)



Tabulacién de resultados

1. ¢Tiene personas de la tercera edad en casa que vive permanente con usted?

250

200

150

100

50

Si

No

Alternativa Cantidad Porcentaje

Si 166 44%
No 214 56%
Total 380 100%

Conclusiones destacadas

La opcion mas elegida fue “No” a la que
respondieron 214 familias que represent6 el 56%.

La opcion menos elegida fue “Si”, 166 familias o
el 44% de los encuestados.

2. ¢Sirespondi6 que Si; cual es el sexo del adulto mayor?

90
88
86
84
82
80
78
76
74
72
Masculino

Femenino

Alternativa Cantidad Porcentaje

Masculino 78 47%
Femenino 88 53%
Total 166 100%

Conclusiones destacadas

La opcion mas elegida fue “Femenino” a la que
respondieron 88 familias que representé el 53%.

La opcion menos elegida fue “Masculino”, 78
familias o el 47% de los encuestados.
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3. ¢Qué alternativa (s) de cuidado usa para el adulto mayor?

920

23
70
60
50
40
30
20
10 5 3
0 | ——

Un familiarlo Unananalo Unaenfermera Ninguno
acompaia cuida lo cuida
Alternativa Cantidad ‘ Porcentaje Conclusiones destacadas
Un familiar lo El 45% (75 familias) mencionaron que no tenian
o 83 50% ninad idad I
acompafa gun culaaqao personal.
Una nana lo 5 3% Un 50% (83familias) mencionaron que se quedan
cuida con un familiar.
Una enfermera 3 20 )
lo cuida 0 El 5% restante tiene una persona que le
Ninguno 75 45% proporciona cuidados personales.
Total 166 100%

4. ¢El adulto mayor participa en actividades recreativas?

160
140
120
100
80
60
40 25
.
0

Si

141

No

Alternativa Cantidad Porcentaje

Si 25 15%
No 141 85%
Total 166 100%

Conclusiones destacadas

La opcion mas elegida fue “No” a la que
respondieron 141 familias que represent6 el 85%.

La opcién menos elegida fue “Si”, 25 familias o
el 15% de los encuestados.
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5. Sisu respuesta fue No, por favor indicar los motivos

104
34
21
] ’
]

Presenta algun tipo

120

100

80

60

40

20

de discapacidad donde pueda asistir. participar.

No hay un lugar No tiene interés por No tiene recursos

para pagar estas
actividades

Alternativa Cantidad Porcentaje

Presenta algin tipo

0,
de discapacidad 21 13%
No hay un lugar
donde pueda asistir. 104 63%
No tiene interés por .
participar. 34 20%
No tiene recursos
para pagar estas 7 4%
actividades
Total 166 100%

Conclusiones destacadas

El 63% (104 familias) mencionaron que no
habia un lugar para hacerlo.

Un 20% (34 familias) no tiene interés en
participar.

El 26% restante esta incapacitado para hacerlo o
no dispone de los recursos para sufragar los
gastos.
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6. ¢Estaria interesado en llevarlo a un centro en horario diurno o vespertino, de manera que se

sienta util e independiente y estableciera relaciones con pares?

120
101
100
80
60
37
40
20
0
Si No
Alternativa Cantidad Porcentaje Conclusiones destacadas
La opcion mas elegida fue “Si” a la que
Si 101 73% respondieron 101 familias que representd el 73%.
No 37 27% La opcidn menos elegida fue “No”, 37 familias 0
Total 138 100% el 27% de los encuestados.




7. ¢En qué horarios le gustaria que el centro atendiera?

20 g2

80
70
60
50
40
30
20
10

o

Diurno (09 a 13 Hs)

Tarde (15a 19 Hs.)

Alternativa Cantidad Porcentaje
Diurno (9 a 13 Hs.) 83 60%
Tarde (15a 19 Hs.) 55 40%
Total 138 100%

Conclusiones destacadas

La eleccion de horarios es casi uniforme,
mientras el 60% (83 familias) prefieren el
turno de mafana, el 40% (55 familias) tienen
preferencia por el turno de tarde.

8. ¢Cuantos dias a la semana preferiria?

60
50

51
41
40
30 27
19
20
0

Lunes a viernes Lunes a sabado Inter diario:

Inter diario:
lunes, miércoles martes, jueves y
y viernes sabado

Alternativa Cantidad Porcentaje
Lunes a viernes 27 20%
Lunes a sabado 19 14%

Inter diario: lunes,
miércoles y viernes
Inter diario: martes,
. . 41 30%
jueves y sabado

Total 138 100%

51 37%

Conclusiones destacadas

Al parecer la preferencia de horarios es inter
diario dias alternados de la semana, ambas
opciones acumulan el 67% de las preferencias.

La opcion menos preferente es la de lunes a
sébado con un 14%
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. ¢Qué actividades le gustaria que se desarrolle en el centro? (Marque mas de una opcion)

140
120
100
80
60
40
20
: ]
Talleres Tallerescon Talleresde Ejercicios de Servicios Otros.
artisticosy  actividades ejercicios  concentracion adicionales (especificar)
culturales. fisicas mentales y relajacion  (peluqueria,
podologia,

masajes, etc)
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Conclusiones destacadas

Como se puede apreciar, la mayor parte de los
Talleres artisticos y 124 24% encuestados se inclina por actividades
culturales. recreativas diversas entre las que prevalece los
;g: ézrses con actividades 95 18% talleres artisticos y culturales con 24%, seguido
Talleres de ejercicios de talleres de ejercicios mentales con 23% y
mentales 118 23% seguido de ejercicios de concentracion y
Ejercicios de relajacion.
congen_t,racién y 103 20% Lo menos destacado son los ejercicios fisicos
relajacion
Servicios adicionales que tuvo la menor preferencia con un 18%.
(pelugueria, podologia, 62 12% Por Gltimo, la sugerencia de otras actividades
Masajes, etc.)_ - como manualidades entre otras, solo acapard el
Otros. (especificar) 17 3% 3% de las preferencias.
Total 519 100%




10. ¢ Le gustaria monitorear por su teléfono mavil las actividades de su familiar adulto

mayor mientras esta en el centro?

140
120
100
80
60
40
20
0 —
Si No
Conclusiones destacadas
Alternativa Cantidad Porcentaje o ]

. Preguntados por la posibilidad de monitorear las
Si 130 94% actividades de sus familiares adultos mayor en el
No 8 6% centro, la respuesta fue casi unanime, el 94%
Total 138 100% indico que seria muy bueno.

11. ¢Le gustaria que le ofreciéramos movilidad de ida y vuelta a su hogar?

100
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70
60
50
40
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10

0

86

Si

[~ ]

o

No

Alternativa
Si

Cantidad
86

Porcentaje
62%

No

52

38%

Total

100%

Conclusiones destacadas

La respuesta mayoritaria de los encuestados nos
hace pensar en ofrecer un servicio
complementario de movilidad para los adultos
mayores, asi respondio el 62%.

Un 38% manifestd que no seria necesario este
servicio.

34



35

12.;Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por nuestros, servicios en el turno elegido?

Considere usted la responsabilidad que asumimos.

100 o3
90
80
70
60
50
40 35
30
20 10
10
0 o
Hasta 350 soles  Entre 350 y 400 solesEntre 400 y 500 soles
Conclusiones destacadas
Alternativa Cantidad Porcentaje .
| Era de suponer que la mayoria de los encuetado
;?Z;a 350 93 68% respondieran el precio mas barato, asi lo
PP manifesto el 67%.
Entre 350 y 35 25%
_400soles El 32% de los encuestados parece tener en cuenta
Entre 400y 10 7% la responsabilidad que significa asumir esta dificil
—S00soles tarea del entretenimiento del adulto mayor.
Total 138 100%

Demanda y proyeccién de la demanda

La demanda objetivo estaria conformada por un total de 12,583 hogares, tomado de los resultados

de la encuesta obtenido como sigue:

138/380 x 34,650 = 12583 hogares

Considerando que no se cuenta con una competencia directa y que, por tratarse de un servicio no

antes ofrecido en nuestro mercado, estimamos una participacion de un 10% como oferta de proyecto,

con lo que obtiene un total de 1,258 potenciales clientes para el afio 0.

12,583 x 10% = 1,258 hogares
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Proyectando la demanda para el ciclo de 5 afios de nuestro proyecto, obtenemos la demanda

proyectada en servicios por afio, considerando ademas un crecimiento de acuerdo de un 3% anual:

Tabla N°7 Proyeccion de la demanda

Afo 0

Afo 1

ARfo 2

Afo 3

Afo 4

Afio 5

Demanda en servicios 1,258 1,296 1,335 1,375 1,416 1,458
Fuente: Elaboracion propia (2019)
Tabla N°8 Proyeccion de la demanda en servicios (Afiol)

Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Servicios 84 84 92 92 116 116 116 116 120 120 120 120
Turno Mafiana 42 42 46 46 58 58 58 58 60 60 60 60
Turno Tarde 42 42 46 46 58 58 58 58 60 60 60 60
L-M-V (Mafiana) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
M-J-S (Mafiana) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
L-M-V (Tarde) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
M-J-S (Tarde) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30

Fuente: Elaboracion propia (2019)



CAPITULO V
PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1 Mercado (caracteristicas y segmentacion).

5.1.1 Caracteristicas del mercado objetivo

El mercado elegido es de los tres principales distritos de la provincia de Ica, a decir, Ica,
Parcona y La Tinguifia, es un mercado con un nivel de ingresos promedio familiar promedio del
segmento socioecondmico elegido (A, By C) que supera los 3,000 nuevos soles segln el INEl y la

encuesta Nacional de Hogares (ENAHO).

Tabal N°9 Ingreso por niveles econémico de la Provincia de Ica

NSE INTERVALO DE INGRESO
AB S/ 7827.00 A+
C S/ 4061.00 S/ 2605.00
D S/ 2606.00 S/1679.00
E S/ 1680.00 A-

Fuente: APEIM 2017: Data ENAHO 2016

A esto habria que agregar que el indice de pobreza es el mas bajo del pais, lo que le

proporciona nuestro mercado, excelentes condiciones para desarrollar el proyecto.

Claro es que el entorno econémico tiene un alto impacto en el desarrollo de cualquier
actividad empresarial, por ello se tomaré las previsiones mas conservadoras al momento de hacer

el célculo de variables en la proyeccion econémica del proyecto.

5.1.2 Perfil del cliente objetivo

Nuestro publico objetivo son adultos mayores independiente, perteneciente a los niveles
socioeconémicos A, By C, que habitan en la ciudad de Ica 'y comprendidos en los distritos de Ica,
Parcona y La Tinguifia; las edades de los adultos mayores deben fluctuar entre los 65 afios a 85
afios que no adolezcan de enfermedades que le impidan realizar actividades que se pretenden en el

programa comprendido del Centro “Renacer”, es decir, que puedan valerse por si mismos
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promoviendo una cultura de prevencion en salud, a través de actividades fisicas, recreativas y de

relajacion, ademas de contribuir al mejoramiento de su calidad de vida.

5.2 Marketing Mix (producto, precio, plaza y promocion).

5.2.1 Producto

Nuestro servicio se caracteriza por ofrecer talleres variado como:

» Artisticos y culturales: baile, manualidades o practica de masica si tiene algin conocimiento
especial.

* Ejercicios mentales (como prevencidn del Alzheimer): Estos ejercicios mentales le ayudaran
a fortalecer la memoria, y prevenir o retrasar el deterioro cognitivo, Juegos de mesa (domind,
cartas, ajedrez y otros). Juegos ludicos en pantalla digital- Play Station (Pasatiempos varios,
trivial o preguntados, lumosity, apalabrados, bejewel, neuronation-ejercicio cerebral, etc.)

* Ejercicios de concentracion y relajacién: Las técnicas de relajacion para adultos son
herramientas Utiles para sobrellevar el estrés y promover la salud a largo plazo al ralentizar el
cuerpo y calmar la mente y lograr una mejor calidad de vida. (Entrenamiento autégeno,

respiracion, relajacion muscular progresiva, meditacion, imagenes guiadas, etc.)

Se utilizard también el Tai Chi, que es un arte marcial taoista desarrollado en el imperio
de China que hoy practican millones de personas en todo el mundo. Se le conoce también como
‘gimnasia china' y forma parte del grupo de “gimnasias suaves”. Se ha convertido en un método
de salud y de longevidad. Es idéneo a cualquier edad, pero especialmente beneficioso para las

personas de la tercera edad.

Estos talleres estan orientados a potenciar la autoestima y el sentimiento de utilidad,
promover la interrelacién, la creatividad, motricidad manual y el trabajo en grupo, ¢mejorando

al mismo tiempo la coordinacién viso manual.

Estos talleres tendrén una duracion de 1 hora cronoldgica por turno y los adultos mayores
podran hacer un mix de los talleres que ofrecemos en el tiempo que dure el turno elegido que
tiene una duracion de tres horas mas una hora de preparacion y de relajacion antes de retirarse
del centro.

Se contara con servicios complementarios como el corte de pelo, rasurado y la movilidad

para asistir al centro o para retornar a su hogar, estos servicios no forman parte de la tarifa por
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los servicios principales descritos anteriormente. De la misma manera se contara con una
cafeteria dietética especial para los adultos mayores y que atenderd de acuerdo a las

prescripciones (base de datos) de cada cliente.

Estos servicios, como se comprendera son facilmente imitables y puede aparecer
rapidamente una competencia con servicios similares lo que se minimizara con el desarrollo de
core-competencias a través de la especializacion y la innovacion; esto permitird generar una

metodologia de trabajo basado en valores y cultura organizacional, creando un nuevo

concepto de servicios al adulto mayor en el mercado.

5.2.2 Precio

Los precios han sido fijados en razon de los costos operativos y la opinién del mercado,
informacion obtenida a través de las encuestas, tendra un costo minimo de inscripcién por Unica
vez de S/ 50.00 y de S/ 350.00 por turno mensual en cualquiera de los horarios establecidos para el

servicio (diurno y vespertino).

La naturaleza de pago sera al contado en efectivo o con tarjeta de crédito o débito por
adelantado con lo que tendra derecho a todos los servicios de talleres y adicionalmente, el cliente

abonaré los servicios de movilidad. de peluqueria y de cafeteria segun el consumo de cada quien.

5.2.3 Plaza

Un Local espacioso donde los clientes se sentirdn cdémodos ademas tendra una ambientacion
moderna tal como lo solicitan los clientes. Por tratarse de un servicio la empresa no requiere de

intermediarios por lo tanto el canal de distribucion sera directo

Gréafico N°7 Canal de distribucion directo

"RENACER" CLIENTE FINAL

Fuente: Elaboracion propia (2019)

5.2.4 Promocién

Es necesario sensibilizar al mercado potencial y en especial al mercado objetivo de los
servicios ofrecidos por el Centro para el adulto mayor “Renacer”, ya que a la fecha se ha
desestimado este tipo de servicio, encontrando a muchas personas adultos mayores sin una calidad

de vida adecuada y en casos extremos en abandono. Es indispensable concientizar a la poblacion
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que las personas de la tercera edad existen, y que merecen un trato digno, que tengan acceso a los

servicios como los que ofrece nuestro Centro, tal y como se ofrece en otros paises

El Centro “Renacer” tiene como objetivo posicionarse rdpidamente en el mercado, brindando
servicios con profesionales capacitados y desarrollara campafias para posicionar la marca en la

mente de sus potenciales clientes

Publicidad

Consideramos necesario planificar una campafia comunicacional lo suficientemente
consistente para crear conciencia de la necesidad del adulto mayor, por lo tanto, se informaré a las
familias, proporcionando informacién detallada sobre los servicios que ofrecemos y las ventajas

gue se obtiene de este formato; estas actividades se haran a través de:

» Pagina Web: mantener una pégina activa con informacion de los servicios, horarios, novedades

y ofertas cada mes. Asimismo, los datos de direccion personas de contacto, etc.

* Charlas informativas: A manera de campafias se realizara estas charlas por lo menos una vez al
mes durante los primeros seis meses y luego mas distanciado, buscando el auspicio de la

Municipalidad Provincial de Ica y los Municipios distritales de Parcona y La Tinguifia

* Redes Sociales: Hacer publicidad en las redes sociales de mayor tendencia de uso como el

Facebook e Instagram.

* Reportajes en medios de comunicacion masiva: Utilizar los medios periodisticos para que nos
ayuden a la concientizacion de la poblacién en general y a difundir casos especiales de éxito
obtenido con personas de la tercera edad, destacando la propuesta de valor de nuestro Centro

“Renacer”.

* Folletos, volantes y afiches: Se distribuirdn y se colocard en lugares de mayor afluencia de

publico como: cines, iglesias, restaurantes, universidades, etc.

* Logotipo: Lavidaaun no acaba, es un nuevo despertar, parece decir la grafica de nuestro logotipo,

con colores sobrios que denotan las caracteristicas del adulto mayor.

* El slogan: “Propuesta para calidad de vida,” resume con mucho profesionalismo, que ofrecemos

una propuesta de calidad de vida para el adulto mayor independiente
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Gréfico N°8 Logotipo de la empresa

RENACER

CENTRO DE TERAPIA
FiSICA, MENTAL Y
ESPIRITUAL PARA EL
ADULTO MAYOR
INDEPENDIENTE

Fuente: Elaboracion propia (2019)

5.3 Formulacion estratégica ANSOFF.

La Matriz Ansoff es un método creado por Igor Ansoff, datado de la década de 50, que tiene como
objetivo, evaluar la situacién de mercado del negocio. En esta matriz especifica, las variables estudiadas
son referentes a la cartera de productos y servicios de un negocio teniendo en cuenta si el mercado que
se esta atendiendo es nuevo o ya existente, asi como el producto / servicio evaluado es algo nuevo o ya

existente.

Por tratarse de una nueva empresa con un nuevo servicio la estrategia que mas se adapta a las
intenciones de del Centro del Adulto Mayor Independiente “Renacer” es la de penetracion de mercado
que dicho sea de paso es quiza la estrategia mas sencilla y la més seguida por las empresas, dado que

representa el punto de partida y que al mismo tiempo resulta dificil para cualquier empresa.

Desde que se crea la empresa, la estrategia mas obvia suele ser vender mas a quienes ya compran
y vender mas a quienes no han comprado dentro target elegido. De ahi que sea la estrategia mas
conveniente para nuestro negocio, pues se trata en primer lugar convencerlos que se trata de un servicio
con caracteristicas muy especiales y para lograr ello se desarrollara una campafia sostenida de
concientizacion en los primeros meses y luego promociones especiales; ademas, con la calidad del

servicio ofrecido lograr la fidelizacion de nuestros clientes.
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Gréfico N°9 Matriz Ansoff para la empresa “Renacer”
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Fuente: Martinez, J. (2006). Estrategia empresarial: La matriz de Ansoff
Elaboracién: Propia (2019)

Descripcion de la aplicacion de la estrategia a seguir por la empresa:

e Penetracion de mercado: Corresponde al primer cuadrante que es la combinacion de mercados y
productos actuales. En este caso la estrategia tiene como objetivo incrementar la cuota en el mercado,
es decir, aumentar las ventas con los mismos productos. Para lograrlo se realizan una serie de

actividades entre las que se encuentran:

- Aumentar las actividades publicitarias y promociones con el fin de atraer mas clientes

— Captar las preferencias de clientes de nuestros competidores

- Aumentar el consumo de los clientes actuales a través de promociones especiales para ellos,

descuentos, etc.

La estrategia de penetracion es una de las que entrega un mayor nivel de seguridad a la empresa ya que
conoce muy bien sus productos y el mercado. De todos modos, puede requerir un esfuerzo importante

lograr crecer si el mercado esta cerca de su punto de saturacion.
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Con la demanda estimada en el estudio e investigacion de mercado y el precio fijado para nuestro

servicio se puede hacer una proyeccion de las ventas de la siguiente manera:

Tabla N°10 Demanda en servicios por meses (Afio 1)

Meses Ene. Feb. Mar ‘ Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Servicios 80 80 80 116 116 116 120 120 120 120 120 120
Turno Mafiana 42 42 46 46 58 58 58 58 60 60 60 60
L-M-V (Mafana) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
M-J-S (Mafiana) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
Turno Tarde 42 42 46 46 58 58 58 58 60 60 60 60
L-M-V (Tarde) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30
M-J-S (Tarde) 21 21 23 23 29 29 29 29 30 30 30 30

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla N°11 Proyeccidn de ventas (S/)
Afo 1

Afio 2

Ao 3

Ano 4

Afo 5

Demanda en servicios 1,296 1,335 1,375 1,416 1,458
Ingresos por inscripciones 64,800 66,750 68,750 70,800 72,900
Ingresos por servicios 453,600 467,250 481,250 495,600 510,300
Total 518,400 534,000 550,000 566,400 583,200

Fuente: Elaboracion propia (2019)



CAPITULO VI
PLAN TECNICO

6.1 Localizacion de la empresa (matriz de localizacion).

La ubicacion de un negocio determina en gran medida su clientela, su duracion y,en
resumen, su éxito: hay que considerar que si bien es cierto que una apropiada localizacion ayudaa
superar algunas deficiencias administrativas que existan, una ubicacion inadecuada afectaria
gravemente a la gestion, incluso si se tratara de u directivo con muchas habilidades. Asi pues, una
de las primeras tareas para la empresa sera conocer cudl seré el lugar idéneo para instalar el negocio.

Hay que elegir la mejor localizacion para que el negocio pueda conseguir los mejores beneficios.

Para la ubicacion del centro se ha evaluado tres alternativas, a través de variables elegidas

exprofesamente para las condiciones requeridas para el negocio.

Tabla N°12 Puntuacion de las variables

5 4 3 2 1

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla N°13 Matriz de localizacion

POSIBLES UBICACIONES Av. Conde Nieva Av. San Martin Urb. San José
Urb. Luren Cercado cercado

CRITERIOS Pond. Calif. Total Calif. Total Calif. Total
Infraestructura 0.16 3 0.48 3 0.48 4 0.64
Seguridad 0.18 3 0.54 3 0.54 4 0.72
Accesibilidad 0.18 4 0.72 5 0.90 4 0.72
Espacio fisico 0.16 3 0.48 4 0.64 3 0.48
Servicios Basicos 0.15 4 0.60 4 0.60 4 0.60
Costo 0.17 2 0.34 1 0.17 3 0.51
TOTAL 1.00 3.16 3.33 3.67

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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6.2 Tamafo del negocio (capacidad instalada) (Layout).

El aforo que demandara el negocio es de un maximo de 30 personas por turno para lo cual fueron
disefiadas las instalaciones que practicamente son dos salas una para el taller de actividades artisticas,
culturales y ejercicios mentales y el segundo ambiente para actividades de concentracion y relajacion.

Ambos funcionaran de manera simultanea.

El area disponible tendra los siguientes ambientes: Recepcion, vestidor y SS HH., cafeteria y las

salas de talleres, distribuidos segun el diagrama adjunto.

Gréfico N°10 Layout de las instalaciones
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Fuente: Elaboracion probia (2019)
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La atencion a nuestros clientes sera durante dos horarios donde puedan recrearse, sociabilizar,
tener espacio de esparcimiento y actividades que mantengan y desarrollen sus capacidades fisicas y

mentales:
Mafiana: de las 09.00 hasta las 13.00 horas

Vespertino: de las 15.00 horas hasta 19.00 horas

Asimismo, las inscripciones serdn por tres dias a la semana en cualquiera de los turnos

especificados, asi tenemos:

a.  Lunes, miércoles y viernes

b.  Martes, jueves y sabado
Se ha previsto mantener una cantidad maxima de 30 inscritos por turno y por horario, de manera
que el espacio disponible no se vea saturado y hacinado que pueda entorpecer el normal desarrollo de
las actividades.

6.3 Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima).

Tabla N°14 Equipos y mobiliario

item Marca  Cantidad P. Unit.
Equipos
Computadora de escritorio Dell 1 1,400
Impresora Hp 1 340
Camaras de vigilancia (Juego. 4 camaras)  Hikvision 1 2,520
Ventiladores de techo Shimaru 3 145
Equipos Play Station Sony 3 1,200
Juegos para Play Station Sony 4 250
Tablet Samsung 12 220
Juegos de mesa 6 60
Televisores LED 50" Samsung 3 1,500
Mobiliario
Escritorio 2 240
Sillas apara escritorio 2 160
Sillas de espera 2 90
Mesas 3 140
Sillas ergondmicas 12 180
Estanteria guardarropa metalico 2 450
Sofa 4 250

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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6.4 Costos (directos e indirectos).

Tabla N°15 Costos directos de operacion

Trimestres

Trim.1  Trim. 2 Trim. 3 Trim. 4

Costos directos

Instructor (Tai-chi) (horas) 6,000 3,600 3,600 3,600 16,800
Psic6loga (horas) 7,200 4,800 4,800 4,800 21,600
Instructores arte y manualidades (horas) 4,800 3,000 3,000 3,000 13,800
Instructores de juegos mentales (horas) 4,800 2,400 2,400 2,400 12,000
TOTAL 22,800 13,800 13,800 13,800 64,200

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla N°16 Costos indirectos de operacién

Trimestres

Trim.1  Trim. 2 Trim. 3 Trim. 4

Costos indirectos
Insumos y materiales para talleres 550 550 550 550 2,200
TOTAL 2,200

Fuente: Elaboracion propia (2019)

En la relacion de costos de refaccion de local que son bastante significativos estan considerados
en intangibles y que, por precaucion, el contrato de alquiler o arrendamiento del local serd por un minimo
de tres afios, de esta manera proteger la inversion que demanda este tipo de adecuacion del local a los

fines del negocio, lo que no implica reformas estructurales del local alquilado.

6.5 Proceso de produccion u operacion (diagrama de flujo).

Se describira dos tipos de procesos que son indispensables para graficar las operaciones que

consiste nuestros servicios:

1. Proceso de inscripcion y registro de datos del adulto mayor.

2. Proceso de prestacion del servicio.



Gréfico N°11 Diagrama de flujo inscripcion y registro de datos

Base de
datos
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actividades.
(horario y turno)

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Se retira del local
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Gréfico N°12 Diagrama de prestacion del servicio
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Fuente: Elaboracion propia (2019)
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6.6 Certificaciones necesarias.

La realidad nuestra es que las disposiciones generales existentes apuntan mas a la administracion
de estos centros de adultos mayores por entidades tutelares del Estado. Sin embargo, no hemos
encontrado ninguna normatividad sobre el funcionamiento o prestacion de estos servicios de manera
privada. En tal sentido creemos que el ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables, La
Municipalidades provinciales, asi como las Municipalidades distritales tienen el derecho de supervisar
el buen funcionamiento de estos centros, por tal motivo, hacemos referencia a las disposiciones legales

a este respecto.

La Ley N° 28803 - Ley de las Personas Adultas Mayores, en su Articulo 8°, dispone la creacion
de Centros Integrales de Atencién al Adulto Mayor (CIAM) en las Municipalidades Provinciales y

Distritales.

En el Articulo 6° del Reglamento de la Ley N° 28803, aprobado por Decreto Supremo N° 013-
2006-MIMDES, encargan a la Direccidn de Personas Adultas Mayores del Ministerio de la Mujer y
Desarrollo Social, la responsabilidad de coordinar la elaboracion de las pautas y recomendaciones para
el buen funcionamiento de los Centros Integrales de Atencion al Adulto Mayor (CIAM), con la finalidad

de promover su instalacion en los Gobiernos Locales.

Para la mejor implementacion de los servicios que prestaran los CIAM, se recomienda orientarlos

hacia los siguientes enfoques:

* Enfoque de las personas adultas mayores como sujetos de derechos, hacia un envejecimiento activo,
saludable, productivo y participativo que promueva la equidad y asociatividad de mujeres y varones

sin discriminacién de ninguna clase.

* Enfoque intergeneracional de la familia y comunidad, orientado a reinsertar a las personas adultas
mayores en actividades como: toma de decisiones familiares, participacién en la educacion,

transmisién de experiencias, etc.

» Enfoque intercultural con valoracién positiva del envejecimiento, orientado a la solucién de las
necesidades de las personas adultas mayores, en el contexto de los distintos escenarios culturales
locales. Enfoque de desarrollo de capacidades de las personas adultas mayores, promoviéndose a

través del CIAM un envejecimiento activo, productivo y saludable.
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6.7 Impacto en el medio ambiente.

Los procesos involucrados no incluyen materiales ni mucho menos insumos que puedan atentar
contra el medio ambiente. Sin embargo, se tendra presente todas las recomendaciones necesarias para

contribuir en todo lo que sea posible a este fin.

a. Contaminacion sonora: Se preve que la musica a utilizar sera muy suave y relajante y a niveles
que no sobrepasen los 60 db. que es lo que recomienda la OEFA (Organismo de evaluacion y
fiscalizacion ambiental).

b. Servicios de agua: Se instalara inodoros ahorradores y grifos de cierre automatico en los bafios.

c. Servicios de energia: Todas las instalaciones eléctricas de iluminacion seran LED que
proporcionan un buen nivel de iluminacion en los planos de trabajo y significan un buen ahorro de
energia, con la debida proteccion en el tablero correspondiente.

d. Eliminacion de desechos sélidos: La limpieza serd uno de los aspectos a tener sumo cuidado, por
tanto, los desechos seran acumulados en los tachos que seran colocados en todos los ambientes,
especialmente en la sala de manualidades y seran eliminados oportunamente. Es de sefialar que no

se utilizard materiales toxicos en absoluto.



CAPITULO VII
PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

7.1 Constitucién de la empresa (proceso, tramites, permisos y costos).

Lo primero que se debe definir es la forma societaria que la empresa adoptara para el inicio de
sus actividades, para luego iniciar los tramites de constitucion de la misma; el proceso se puede detallar

en los siguientes pasos:

a. Se debera elaborar la minuta de constitucion. Para elaborar la minuta se requiere antes definir el
nombre de la empresa para lo cual debe realizar una busqueda de similares en la SUNARP, de no
haberlo se hara la reserva de nombre, la misma que tendra una duracion de un mes, de superar este
plazo se reservara por un mes adicional con el pago respectivo. Adicionalmente se presentara los
documentos de identidad del titular y los socios (si hubiera) el capital de la empresa y el estatuto

respectivo.

b. La minuta debera presentarse ante un notario pablico quien elevarse a escritura plblica para darle la
formalidad del caso. Para realizar este tramite deberd cumplir con el pago previo de los derechos

notariales y presentado en original y copia para su respectivo tramite.

c. Inscripcion de laempresa en el registro nacional de personas juridicas que corresponda de ser el caso:
Registro Nacional de sociedades o registro individual ante la SUNARP. Asimismo, la inscripcion
debera realizarse mediante la presentacion de una solicitud de inscripcion en la que se deberan incluir

el documento de identidad y el comprobante de pago de los derechos registrales.

d. Inscribir la persona juridica en Registro Unico de Contribuyentes ante la SUNAT, con este tramite
gue es totalmente gratuito, se determinara el régimen tributario al cual se acogera la empresa; para
ello se presentara el DNI del titular y un documento que sustente el domicilio fiscal (recibo de agua,

luz o teléfono).

e. Inscripcion de los trabajadores en el sistema de salud, sea en ESSALUD o el Sistema Integral de
Salud.

f. Autorizaciones y permisos: Debera comunicarse al Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables
de la puesta en marcha de la empresa para su conocimiento. Asimismo, el tramite de la licencia de
funcionamiento a la Municipalidad Provincial de Ica y el permiso respectivo de Defensa Civil de que

se cumple con todas las normas de seguridad segln las recomendaciones efectuadas en su momento.
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g. De acuerdo a la Resolucion Ministerial 242-2017-TR, el empleador esta obligado a consignar en el
T-Registro de la Planilla Electronica, la siguiente informacion:
— Empresa del Sistema Financiero en la cual abona la remuneracion del trabajador.
— Numero de cuenta del trabajador en la cual le abona su remuneracion.
— Numero de teléfono movil del trabajador.

— Correo Electronico del trabajador.

h. Solicitar al Municipalidad provincial de Ica la licencia de funcionamiento, requisito indispensable si

se cuenta con un espacio de atencion al publico.

Los costos que demanda todos los trdmites se muestran el cuadro adjunto, es necesario decir que

en algunos casos los costos difieren como por ejemplo los servicios de abogado o notario publico.

Tabla N°17 Costos de constitucion de empresa y tramites adicionales

< COSTO
TRAMITE )

Busqueda de nombre 4.00
Reserva de nombre 18.00
Elaboracion de minuta 300.00
Escritura publica 150.00
Solicitud de inscripcion SUNARP 90.00
Licencia de funcionamiento 246.50
Certificado de Defensa civil 240.00
Tramite de RUC 0.00
Total 1,048.50

Fuente: Elaboracion propia

7.2 Obligaciones (tributarias y laborales).

La empresa se acogera al Régimen MYPE Tributario cuyas condiciones esta determinado por el
Decreto Legislativo N° 1269, este régimen es creado especialmente para las MYPES, su objetivo es
promover el crecimiento de estas mismas, brindandoles facilidades para cumplir con sus obligaciones
tributarias. Los que estén sujetos en este régimen sus ingresos netos no deben superar las s/1700 UIT en

el ejercicio gravable.
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Los Pagos a cuenta, se determina conforme a lo siguiente:

Tabla N°18 Requisitos para acogerse al Régimen MYPE Tributario

INGRESOS NETOS ANUALES PAGOS A CUENTA

HASTA 300 UIT 1%
> 300 HASTA 1700 UIT Coeficiente 1.5%

Fuente: SUNAT

Ademas, debera presentar una declaracion jurada anual para determinar el impuesto a la renta, de
acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la renta neta: ElI Cddigo del Tributo
es 3121

Pueden suspender sus pagos a cuenta y/o modificar su coeficiente conforme lo sefiala el articulo

85° de la Ley del Impuesto a la Renta.

Luego de todo lo anotado anteriormente, deberd presentar declaracion jurada anual para
determinar el impuesto a la renta, de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la

renta neta:

Tabla N°19 Tributacién con el Régimen MYPE Tributario

RENTA NETA ANUAL TASAS

Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.50%

Fuente: SUNAT

Los sujetos del RMT determinaran la renta neta de acuerdo a las disposiciones del Régimen
General contenidas en la Ley del Impuesto a la Renta y sus normas reglamentarias, por lo que tienen

gastos deducibles.
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7.3 Estructura organizacional.

La empresa tendra una estructura lineal y funcional propia de una pequefia empresa con lo
estrictamente necesario para realizar las operaciones requeridas para el centro, pero asistidos con

profesionales de probada capacidad como se detalla en los perfiles de cada cargo.

Graéfico N°13 Organigrama de la empresa

| JUNTA DE ACCIONISTAS

l GERENCIA
Recepcion | Asesoria Contable

| VENTAS OPERACIONES

Pre Ventas | Psicologa |

Instructores |

Fuente: Elaboracién propia

7.4 Descripcion de funciones.

La junta de Accionistas serd la encargada de trazar las directrices organizacionales, y designard y
encargara al gerente guiar el desarrollo de la empresa, definir los planes estratégicos y aprobar planes
comerciales para la institucion. Del gerente dependeran 2 areas: ventas y operaciones. Estas 2 areas
trabajardn de la mano para disefiar, coordinar y llevar a cabo los programas y el normal
desenvolvimiento de los talleres que comprende la atencion para el adulto mayor y la eficiencia del

personal de operaciones.

Cada una de las funciones de los responsables de cada elemento de la organizacion tendrd muy
detallada las funciones a realizar (ver anexo 5), especialmente en el area de operaciones, es el caso de la

psicologa y de los instructores de: recreacion, juegos mentales, manualidades, cultura y de relajacion
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y concentracion; em estos casos la capacidad de los instructores debe ser probada ya que es esencial

para el cumplimiento de los objetivos del proyecto.

En el caso particular de la psicéloga su actividad profesional estard supeditada a la vigencia de su
habilitacion para el ejercicio de la profesion segun el (Art. 5 Reglamento de la Ley N.° 28369, Ley del

Trabajo del Psic6logo) y a lo dispuesto por Colegio de Psicélogos del Peru.



CAPITULO VIII
PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

El plan econdmico-financiero es un elemento esencial dentro del Plan de Negocios con el que se
pretende evaluar el potencial econémico de un proyecto empresarial y analizar su viabilidad. Para este
fin se utilizara la informacidn previa de la estimacién de la demanda como las previsiones de ventas,

plan de marketing, los requerimientos, sueldos y salarios, para poder establecer una prevision financiera.

8.1 Inversiones (estructura).

Premisas econémicas para el proyecto
= Inflacién: 3% anual
= Tipo de cambio: No se considera.

= Precio Unitario: Para el proyecto se mantiene precios totalmente asequibles al target al cual se dirige
nuestro servicio, situacion que le da mayor flexibilidad a los resultados, los mismos que podrian

mejorar durante el desarrollo del proyecto.
La inversidn necesaria para iniciar el negocio, se expresa de manera resumida en la estructura que
se plasma en la tabla siguiente, cuadro donde totaliza el nivel de inversién en S/ 88,435.35, el mismo

gue sera financiado con fuentes propias y de terceros.

Tabla N°20 Estructura de la inversiéon (S/)

RUBROS TOTAL %
Activo fijo tangible 22,255.00 20.6
Activo fijo intangible 12,373.35 114
Capital de trabajo 73,649.00 68.0
Total 108,277.34 100.0

Fuente: Elaboracion propia

8.1.1 Inversion fija tangible

La inversion fija tangible comprende la adquisicion de activos que asciende a S/ 22,255.00

forman parte del requerimiento para el negocio.



Tabla N°21 Activo Fijo tangible

MAQUINARIA'Y EQUIPO Cant. P. Unit. Costo
Computadora de escritorio 1 1,400 1,400
Impresora 1 340 340
Céamaras de vigilancia (Juego 3 camaras) 1 2,600 2,600
Ventiladores 3 145 435
Juegos digitales (Play Station) 3 1,200 3,600
Tablet 12 220 2,640
Juegos de mesa 6 60 360
Televisores LED 40" 3 850 2,550

Mobiliario
Escritorio 2 240 480
Sillas apara escritorio 2 160 320
Mesas 3 140 420
Sillas ergonémicas 12 180 2,160
Estanteria guarda ropa metalica 2 450 900
Sofé 4 250 1,000
Total 22,255

Fuente: Elaboracion propia

8.1.1 Inversion fija intangible

Tabla N°22 Activo fijo intangible (S/)

ACTIVO FIJO INTANGIBLE MONTO

Tramite de constitucion de la empresa 1,048.50
Acondicionamiento de local 5,000.00
Instalaciones de equipamiento y otros 5,200.00
Sub total 11,248.50
Imprevistos 10% 1,124.85
TOTAL 12,373.35

Fuente: Elaboracion propia

8.1.3 Capital de trabajo
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Se considera el capital de trabajo para un periodo de tres meses mientras el negocio adquiere

cierto posicionamiento e inicia sus actividades que, como todo negocio pasa por una situacion

incierta hasta que adquiere una estabilidad progresiva, estos costos ascienden a la suma de

S/73,649.00
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Tabla N°23 Capital de trabajo primer trimestre (S/)

Gastos de operacion 23,350
Costos administracion 39,725
Gastos de ventas 862
Gastos financieros 7,988
Total 71,925

8.2 Ingresos y egresos

Tabla N°24 Ingresos y egresos

Afio 3 Afno 4

Conceptos

Demanda en servicios 1,296.00 1,335.00 1,375.00 1,416.00 1,458.00
Ingresos por inscripciones 64,800.00 66,750.00 68,750.00 70,800.00 72,900.00
Ingresos por venta de servicios 453,600.00  467,250.00  481,250.00  495,600.00  510,300.00
Ingresos Totales 518,400.00  534,000.00  550,000.00  566,400.00  583,200.00
5323223 por adquisicion de 34,628.35

Egresos por costos operacion 228,748.00  230,843.00 233,001.76  235,225.07 237,514.78
Egresos por financiacion 31,951.97  31,951.97  31,951.97

Egresos totales 295,328.32  262,794.97  264,953.73  235225.07 237,514.78
Margen 223,071.68  271,205.03  285,046.27  331,174.93  345,685.22

Fuente: Elaboracion propia

Para el financiamiento se consultaron tres fuentes: Mi Banco, Caja Municipal de Arequipay
Banco Continental, aceptando las condiciones mas favorables otorgadas por el Banco Continental

para lo que se requeria presentar un aval, en las siguientes condiciones:

TEA: 24%

Plazo de pago: Hasta tres afios
Amortizacién: Cuotas mensuales
Capital solicitado: S/70,000.00

Tabla N°25 Amortizacion e intereses

Conceptos Afio 1 Ao 2 Afio 3 Total
Amortizacion de capital 18,530.28 22,977.55 28,492.16 70,000.00
Intereses 13,421.69 8,974.42 3,459.81 25,855.91
Total 31,951.97 31,951.97 31,951.97 95,855.91

Fuente: Elaboracion propia



8.3 Deuda (cuadro de amortizacion).

Tabla N°26 Servicio de la deuda

Monto: 70,000.00 Soles Interés anual: 24.00%
Cuotas: 36 meses Interés Mes: 1.81%
Sistema: Francés Gracia: 0
Cuotas Capital Interés Importe de Cuota Saldo Total a
pagar
saldo 70,000.00
1 1,396.53 1,266.13 2,662.66  68,603.47 2,662.66
2 1,421.79 1,240.87 2,662.66 67,181.67 2,662.66
3 1,447.51 1,215.15 2,662.66  65,734.16 2,662.66
4 1,473.69 1,188.97 2,662.66  64,260.47 2,662.66
5 1,500.35 1,162.32 2,662.66 62,760.12 2,662.66
6 1,527.49 1,135.18 2,662.66 61,232.64 2,662.66
7 1,555.11 1,107.55 2,662.66 59,677.52 2,662.66
8 1,583.24 1,079.42 2,662.66  58,094.28 2,662.66
9 1,611.88 1,050.79 2,662.66  56,482.40 2,662.66
10 1,641.03 1,021.63 2,662.66  54,841.37 2,662.66
11 1,670.72 991.95 2,662.66  53,170.65 2,662.66
12 1,700.94 961.73 2,662.66  51,469.72 2,662.66
13 1,731.70 930.96 2,662.66  49,738.01 2,662.66
14 1,763.02 899.64 2,662.66  47,974.99 2,662.66
15 1,794.91 867.75 2,662.66  46,180.08 2,662.66
16 1,827.38 835.29 2,662.66  44,352.70 2,662.66
17 1,860.43 802.23 2,662.66  42,492.27 2,662.66
18 1,894.08 768.58 2,662.66  40,598.19 2,662.66
19 1,928.34 734.32 2,662.66  38,669.85 2,662.66
20 1,963.22 699.44 2,662.66  36,706.63 2,662.66
21 1,998.73 663.93 2,662.66  34,707.90 2,662.66
22 2,034.88 627.78 2,662.66  32,673.01 2,662.66
23 2,071.69 590.98 2,662.66  30,601.32 2,662.66
24 2,109.16 553.50 2,662.66  28,492.16 2,662.66
25 2,147.31 515.35 2,662.66  26,344.85 2,662.66
26 2,186.15 476.51 2,662.66  24,158.70 2,662.66
27 2,225.69 436.97 2,662.66  21,933.01 2,662.66
28 2,265.95 396.72 2,662.66  19,667.06 2,662.66
29 2,306.93 355.73 2,662.66  17,360.13 2,662.66
30 2,348.66 314.00 2,662.66  15,011.47 2,662.66
31 2,391.14 271.52 2,662.66  12,620.32 2,662.66
32 2,434.39 228.27 2,662.66  10,185.93 2,662.66
33 2,478.43 184.24 2,662.66 7,707.51 2,662.66
34 2,523.25 139.41 2,662.66 5,184.25 2,662.66
35 2,568.89 93.77 2,662.66 2,615.36 2,662.66
36 2,615.36 47.31 2,662.66 0.00 2,662.66

Fuente: Elaboracién propia
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8.4 Flujo de caja (econémico y financiero).

Tabla N°27 Flujo de caja

Partidas Afo0 Afol Afo?2
INGRESOS
Ventas 453,600 467,250 481,250 495,600 510,300
Aportes 108,277
TOTAL INGRESOS 453,600 467,250 481,250 495,600 510,300
EGRESOS
Gastos de operacion 66,400 68,392 70,444 72,557 74,734
Gastos Administrativos 158,900 158,900 158,900 158,900 158,900
Gastos de Ventas 3,448 3,551 3,658 3,768 3,881
Depreciacion 3,370 3,370 3,370
Activos fijos 22,255
Intangibles 12,373
Impuesto a la renta 43,603 53,664 57,157 70,160 73,821
TOTAL EGRESOS 310,349 287,877 293,529 305,385 311,336
SALDO FLUJO DE CAJA. 143,251 179,373 187,721 190,215 198,964
(+) Depreciacion 3,370 3,370 3,370
(-) Inversion 108,227
FLUJO CAJA ECONOMICO -108,227 146,621 182,743 191,091 190,215 198,964
(+) Préstamo 70,000
(-) Amortizacion 18,530 22,978 28,492
(-) Interés 13,422 8974 3,460
FLUJO CAJA FINANCIERO -38,227 114,669 150,791 159,139 190,215 198,964

Fuente: Elaboracién propia

8.5 Evaluacion econémica y financiera (VAN y TIR).

La evaluacién del proyecto se realiza a base del previo calculo del costo de oportunidad del capital

propio (Ke), asi como el costo promedio ponderado de capital (WACC).

Tabla N°28 Costo promedio ponderado de capital
APORTE PRESTAMO TOTAL

INVERSIONES 16,570 70,000 86,570

Peso % 0.19 0.81
Costo % 0.20 0.24 23.2%
Ke WACC

Fuente: Elaboracion propia



62

Los indicadores més utilizados en la evaluacidn de proyectos son el VAN y TIR, ademas de
otros que son utilizados con menos frecuencia o0 mejor dicho cuando se evalUa el proyecto con mas
rigor.

Valor Actual Neto Econémico (VANE)

Flujo Econémico
A +i)m

VANE = —Inversion + )

Donde:

I = tasa de descuento = 23.2%
n = tiempo (afios) = 5 afios

146,621 + 182,743 + 191,091 . 190,215 198,946

VANE =  -108,227 +
1.2320 1.5178 1.8700 2.3038 2.8383

VANE = -108,227 + 119,010 + 120,398 + 102,190 + 82,566 + 70,100

VANE = S/ 386,037.98

Tasa Interna de Retorno Econdémico (TIRE)

Hay que tomar en cuenta también la tasa interna de rendimiento (TIR) o de ganancia, que
representa la rentabilidad promedio por periodo generada por un proyecto de inversién. También
es la tasa de descuento requerida para que el Valor Actual Neto sea igual a cero:

Flujo Econ0mico
(1+i)n

0 = —Inversion + Y

Este célculo, que se hace bastante complejo cuando supera las ecuaciones de 2°

grado, queda resuelto de una forma sencilla utilizando el EXCEL, con lo que se obtiene:

TIRE =148.4 %.

Valor Actual Neto Financiero (VANF)

Flujo Financier (1

VANF = —Inversion + ) -
+i)n

Donde:

i = tasa de descuento = 23.2%
n = tiempo (afos) = 5 afos
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190,215
VANF= 38207 +- 114669 150791 150139 , 198,964
1.2320 15178 1.8700 2.3038 2.8383

VANF=  -38,227 + 93075 + 75548 + 85103 + 82566 + 70,100

VANF =S/ 368,165.69

Igualmente, se efectud los calculos para la TIRF, resultando lo siguiente:

TIRF =324.2 %.

Se ha efectuado una proyeccion en el tiempo lo que nos ha permitido comprobar a través
de la evaluacion tanto econémica como financiera resultando que, el VValor Actual Neto, el mismo
que resultd positivo, la Tasa Interna de Retorno mayor a la tasa de descuento. En consecuencia,

por los resultados obtenidos, podemos afirmar que nuestro proyecto es viable y rentable al mismo
tiempo.



CONCLUSIONES

Primera conclusion: Por el estudio de mercado y la investigacion que se hizo a través de las encuestas,
se pudo determinar gue existe un mercado potencial en incremento, conforme a las cifras estadisticas

mostradas por el INEI que, las PAM son cada vez mayor en porcentaje respecto al total de la poblacion.

Segunda conclusion: El “Grey Market” como se le denomina al grupo de los adultos mayores es un
segmento de la sociedad al cual no se les esta brindando una calidad de vida adecuada y que, a pesar de
los esfuerzos del Estado por atender a este importante grupo de la sociedad; no es suficiente, por lo que

se requiere de la participacion de la empresa privada para su atencion.

Tercera conclusidn: La propuesta de nuestro negocio resulta mas que oportuna, sin embargo, sera
necesario romper algunos paradigmas de nuestra sociedad, primero por el abandono del adulto mayor y

segundo porque existe desconfianza por el trato que pudiera recibir en algun centro particular.

Cuarta conclusion: Es conveniente resaltar que la empresa el Centro para el Adulto Mayor “Renacer”
pondra mucho énfasis en ofrecer nuestros servicios a través de profesionales entrenados para la tarea de
entretener, desarrollar habilidades y proporcionar la esperanza por mejor calidad de vida de nuestros

usuarios.

Quinta conclusion: La implementacion del centro “Renacer” no requiere de una gran inversion, mas
aun por las condiciones del local elegido por evaluacion de una serie de variables que han determinado

su ubicacion en la Urb. San José y que resultaron las mas adecuadas para nuestro fin.

Sexta Conclusién: Efectuada la evaluacion econdémica y financiera de las estimaciones de nuestro
proyecto y a juzgar por los resultados obtenidos, podemos afirmar que el proyecto es viable y rentable.
Asi fue que se obtuvo un VAN de S/ 386,037.98 y una TIR de 148.4%, indicadores muy favorables a

los intereses del plan de negocio planteado.



RECOMENDACIONES

Primera recomendacién: El Centro “Renacer” tiene que crear un espacio propicio para la socializacion
entre las personas adulto mayores, evitando el aislamiento y promoviendo su participacion e integracion

social, como una de sus principales premisas.

Segunda recomendacidn: En concordancia con la Ley Organica de Municipalidades, Ley 27972,y Ley
28803, Ley de las Personas Adultas mayores y, mientras la Municipalidad no haya creado un centro de
asistencia a la poblacién del adulto mayor, ofrecer la posibilidad de atencidn a grupos merced a un

convenio o alianza estratégica con la MPI para ofrecer nuestros servicios.

Tercera recomendacion: Elaborar manual de procedimientos para garantizar el buen funcionamiento,
donde se establezcan los horarios de los servicios y actividades a desarrollarse, asi como el perfil del

usuario, segun las actividades y/o servicios que ofrezcan.

Cuarta recomendacion: Por el riesgo que implica tratar con los adultos mayores, mantener un canal
de comunicacion permanece con la estacion de paramédicos del Cuerpo de Bomberos de Ica para una

atencién oportuna en casos de emergencia.

Quinta recomendacidn: Implementar en la medida de las posibilidades el proyecto desarrollado por
considerarlo no solo beneficioso para sus promotores, sin por el interés publico de la sociedad iquefia,

por no existir una propuesta alternativa actual.
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Anexo 1
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Anexo 3

DECLARACION JURADA DE VERACIDAD DE DATOS

Declaro bajo juramento, en aplicacion del principio de presuncion de la veracidad, de conformidad con
el numeral 49.1 del articulo 49 del Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27444 — Ley de Procedimiento

Administrativo General, en mi calidad de familiar del adulto mayor, lo siguiente:

No registrar antecedentes penales.

No registrar antecedentes policiales.
Gozar de buena salud.

La direccién indicada es la verdadera.

el A

Igualmente hago de conocimiento mi condicion de (marcar con X):

Discapacidad
Tipo de Discapacidad:

Fisica (SI) (NO)
Auditiva (S (NO)
Visual (SI) (NO)
Otra (S (NO)

Adjunto copia simple Certificado de Discapacidad - CONADIS

Ratifico la veracidad de los datos consignados en la Hoja de Vida presentada y me someto a las
responsabilidades (administrativas, civil y/o penal) a que hubiere lugar si se comprueba su falsedad.

(o7 de.. del.........
Firma

Nombres y Apellidos:

Domicilio:

Parentesco con el adulto mayor:



Anexo 4: Manual de funciones

RENACER

CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO MAYOR

INDEPENDIENTE
“RENACER” S.R.L.

Cargo Gerente General

Area Direccion

Dependencia Junta General de Accionistas
Jefe Inmediato No aplica

PERFIL DEL CARGO

Estudio de Administracion de empresas 0

Nivel de Instruccion Ciencias economicas o carrera afin a la
especialidad.

Acreditar y/o demostrar dominio en la gestion
administrativa y planificacion empresarial.
Trabajo en equipo, liderazgo, iniciativa,
Habilidades comunicacion, toma de decisiones y excelentes
relaciones interpersonales.

Experiencia Por lo menos dos afios en el manejo de empresas.

Formacion

FUNCIONES

1. Ejercer la representacion legal de la empresa y dirigir sus actividades de acuerdo a los objetivos
empresariales.

2. Dirigir, controlar, coordinar y planificar las actividades de la empresa.
3. Cumplir y hacer cumplir las politicas y disposiciones internas.

4. Designar al personal y celebrar contratos luego de una seleccidn adecuada de los recursos humanos y
dar término al vinculo laboral cuando las circunstancias lo ameriten.

5. Elaborar el presupuesto de ingresos y gastos de la empresa.

6. Delegar la autoridad a cada uno de los elementos dependientes de acuerdo a la jerarquia que le
corresponda, para una adecuada toma de decisiones en la empresa.

7. Velar por el buen uso de los recursos de la empresa en cualquiera de sus actividades.

8. Atender de manera directa cualquier reclamacion de los clientes y usuarios del servicio y dar
solucion a las controversias.




CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO MAYOR

INDEPENDIENTE

“RENACER” S.R.L.

Cargo Jefe de Ventas
Area Ventas
Dependencia Gerencia General
Jefe Inmediato Gerente General

PERFIL DEL CARGO

Estudio de Administracién de empresas 0

Nivel de Instruccion Ciencias economicas o carrera afin a la

especialidad.
., Acreditar y/o demostrar dominio en la gestion

Formacion . . e .
administrativa y planificacion empresarial.
Trabajo en equipo, liderazgo, iniciativa,

Habilidades comunicacion, toma de decisiones y excelentes
relaciones interpersonales.

Experiencia Por lo menos dos afios en el manejo de empresas.

FUNCIONES
1. Definir los objetivos de venta que debe alcanzar cada vendedor individualmente o el grupo.

2.

Supervisar el trabajo de los agentes de venta, asi como mediante el andlisis de sus informes de
ventas por escrito, semanales o0 mensuales.

Disefiar y presentar estrategias de ventas e informes para que los analice la gerencia de la empresa.
Asistir a conferencias en representacion de la empresa y supervisar al personal de ventas en

los stands de la empresa en ferias y exposiciones.

Elaborar planes de publicidad y ventas.

Resolver los problemas, quejas o consultas que surjan relacionadas con el servicio, asi como tratar

y mantener buenas relaciones con los clientes.
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RENACER

CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO

MAYOR INDEPENDIENTE
“RENACER” S.R.L.

Cargo Jefe de Operaciones
Area Operaciones
Dependencia Gerencia General
Jefe Inmediato Gerente General

PERFIL DEL CARGO
Estudio de Administracion de empresas o

Nivel de Instruccién Ciencias econémicas o carrera afin a la
especialidad.
., Acreditar y/o demostrar dominio en la gestion
Formacion

administrativa y planificacion empresarial.
Vocacidn de servicio, orientacion a resultados,
trabajo en equipo, tolerancia bajo presion,

Habilidades adaptabilidad al cambio, responsabilidad y
confiabilidad
Experiencia Por lo menos dos afios en el manejo de empresas.
FUNCIONES

1. Planificar, organizar, dirigir y controlar la ejecucion del plan de actividades, con el fin de cumplir
con la prestacion de un servicio de calidad y la satisfaccion del cliente y principalmente del
usuario.

2. Comunicar el informe de evaluacion de cumplimiento de los estandares de calidad del servicio
segln lo establecido por la empresa.

3. Supervisar el cumplimiento de los Convenios con la empresa de taxis (servicio de traslado de los
usuarios del servicio), asi como al concesionario de cafeteria.

4. Supervisar el cumplimiento de los horarios establecidos y la asesoria de los profesionales
especializados.

5. Desarrollar el protocolo de emergencias y ponerlo en practica en el momento requerido.
6. Proponer el pago de las acreencias, realizando el seguimiento a las evaluaciones pertinentes.

7. Supervisar el normal funcionamiento de los equipos y la realizacién del mantenimiento preventivo
en su oportunidad.

8. Administrar los procesos de asignacién de recursos, control de garantias y seguridad en el servicio.




CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO @

MAYOR INDEPENDIENTE
“RENACER” S.R.L.

Cargo Psicologa

Area Operaciones
Dependencia Operaciones

Jefe Inmediato Jefe de Operaciones

PERFIL DEL CARGO

Titulo universitario en Psicologia y habil para el
Nivel de Instruccion ejercicio de su profesion por el Colegio de
Psic6logos del Perd.

Acreditar técnicas y metodologias para actuar con

Formacion
el adulto mayor.
. Empatia, tolerante, vocacion de servicio y mucha
Habilidades . L
interaccion con las personas.
Experiencia Por lo menos un afio de experiencia en la
P especialidad.
FUNCIONES

La funcion principal del psicologo en el ambito de la tercera edad esta relacionada con el adulto mayor
son las siguientes:

1. Promover la participacion activa de la persona mayor en un momento concreto de su vida en el que,
tanto el buen funcionamiento fisico y la adecuada capacidad cognitiva.

2. Procurar que el adulto mayor fije sus objetivos, valore sus capacidades y busque, de alguna forma,
cémo llegar a las metas propuestas, a pesar de las limitaciones.

3. El mantenimiento del nivel de funcionamiento afectivo y de afrontamiento. El afrontamiento es un
factor estabilizador que facilita la adaptacién psicoldgica a periodos de estrés.

4. El interés en el funcionamiento social y participativo.

5. Proponer ejercicios mentales, ante el declive intelectual y estrategias para recordacion frente a los
olvidos.

6. Desarrollo de habilidades sociales e incremento de actividades agradables, ante los sentimientos de
soledad,

7. Ante la fatiga y la lentitud, haremos ejercicios aerdbicos.

8. Buscar nuevos aprendizajes ante el aburrimiento.
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CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO Q

MAYOR INDEPENDIENTE
“RENACER” S.R.L.

Cargo Instructor de relajacién y concentracion
Area Operaciones

Dependencia Operaciones

Jefe Inmediato Jefe de Operaciones

PERFIL DEL CARGO

Licenciado en cultura fisica o titulo técnico en el
manejo de técnicas en relacion con la actividad
Acreditar técnicas y metodologias para actuar con

Nivel de Instruccién

Formacion
el adulto mayor.

. Empatia, tolerante, expresion oral, vocacion de
Habilidades servicio y mucha interaccién con las personas.
Experiencia Por Io_ menos un afio de experiencia en la

especialidad.
FUNCIONES

La funcion principal del psiclogo en el ambito de la tercera edad esté relacionada con el adulto mayor
son las siguientes:

1. Fomentar la practica de actividad fisica, especificamente la de ejercicios pasivos.
2. Entrenar al adulto mayor en técnicas de autocontrol emocional.
3. Difundir estos conocimientos sobre las ventajas de su practica para generalizar su aplicacion.

4. Profundizar la incorporacion de los ejercicios de Tai Chi en todos los circulos de adultos mayores
como medio para su desarrollo.

5. Desarrollar talleres de relajacién fisica y mental con adultos mayores.
6. Difundir actividades del programa.

7. Realizar el seguimiento de las coordinaciones para realizar actividades y eventos del programa.




CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO Q

MAYOR INDEPENDIENTE |

“RENACER” S.R.L.

Cargo Instructor de relajacién y concentracion
Area Operaciones

Dependencia Operaciones

Jefe Inmediato Jefe de Operaciones

PERFIL DEL CARGO

Licenciado en cultura fisica o titulo técnico en el
manejo de técnicas en relacion.

Acreditar técnicas y metodologias para actuar con

Nivel de Instruccién

Formacion

el adulto mayor.

. Empatia, tolerante, expresion oral, vocacion de

Habilidades . . L

servicio y mucha interaccién con las personas.
Experiencia Por lo menos un afio de experiencia en la

P especialidad.
FUNCIONES

La funcion principal relacionada con el adulto mayor son las siguientes:

1. Fomentar la préctica de actividad fisica-espiritual, especificamente la de ejercicios pasivos.
2. Entrenar al adulto mayor en técnicas de autocontrol emocional.

3. Difundir estos conocimientos sobre las ventajas de su practica para generalizar su aplicacion.

4. Profundizar la incorporacion de los ejercicios de Tai Chi en todos los circulos de adultos mayores
como medio para su desarrollo.

5. Incluir en rutinas posturas basicos de yoga como Sirsasana, Sarvangasana o Halasana
6. Desarrollar talleres de relajacién fisica y mental con adultos mayores.
7. Difundir actividades del programa.

8. Realizar el seguimiento de las coordinaciones para realizar actividades y eventos del programa.




CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO Q

MAYOR INDEPENDIENTE |

“RENACER” S.R.L.

Cargo Instructor de manualidades
Area Operaciones

Dependencia Operaciones

Jefe Inmediato Jefe de Operaciones

PERFIL DEL CARGO

Licenciado como profesor de arte, disefio y

manualidades.

Acreditar técnicas y metodologias para actuar con

el adulto mayor.

= Aptitud para la comunicacién.

= Capacidad para motivar y alentar al adulto
mayor.

= Tener conocimiento de una amplia gama de

Habilidades técnicas y métodos artisticos.

= Tener conocimiento sobre material multimedia.

= Poseer aptitudes para la organizacion y
planificacién.

= Tener paciencia, tacto y sensibilidad.

Por lo menos un afio de experiencia en la

especialidad.

FUNCIONES

Nivel de Instruccién

Formacion

Experiencia

La funcion principal relacionada con el adulto mayor son las siguientes:

1. Desarrollar el diagndstico sociocultural por cada manifestacién artistica del adulto mayor.

2. Crear, desarrollar y promover los grupos de creacidn y las unidades artisticas.

3. Contribuir en la implementacion de acciones mas especificas, con iniciativas propias o colectivas.

4. Desarrollar investigaciones socioculturales para contribuir a mejorar el trabajo artistico del adulto
mayor.

5. Superarse y demostrar ética profesional, el respeto y la consagracion hacia su trabajo individual y
colectivo con el adulto mayor.




CENTRO DE TERAPIA FiSICA MENTAL Y ESPIRITUAL DEL ADULTO 9

MAYOR INDEPENDIENTE

“RENACER” S.R.L.

Cargo Asesor contable
Area Asesoria
Dependencia Gerencia

Jefe Inmediato Gerente

PERFIL DEL CARGO

Nivel de Instruccién

Estudios profesionales en ciencias contables

Formacion

Acreditar y/o demostrar dominio en la gestion
econémicay contable.

Habilidades

Calidad de trabajo, honesto, responsable,
respetuoso, tolerante, criterio, autonomia,
puntualidad, orden, discrecion y compromiso.

Experiencia

Por lo menos dos afios de experiencia en la
especialidad.

FUNCIONES

plazos establecidos.

1. Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera del plan de cuentas.
2. Llevar en orden el movimiento y los registros contables necesarios para la empresa.

3.Prepara y presenta mensualmente la declaracién y el pago de tributos correspondientes segin los

4. Clasificar los estados financieros de comprobacion.
5. Asesorar al gerente y a la junta de socios en temas econémicos y financieros de la empresa.

6. Disposicion a nuevas tareas asignadas en el &ambito de sus actividades y responsabilidad.
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ANEXO 5: Solicitud de Licencia de funcionamiento
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Anexo 6: Certificacion de Defensa Civil

Flunkipafidad Provincial MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE ICA
e Xka GERENCIA DE PROMOCION ECOMOMICA Y SERVICIOS A LA CRUOAD

ANEXD N M
DECLARACION JURADA DE OBSERVANCIA DE CONDICIONES DE SEGURIDAD EN DEFENSA CVIL
Aoy & 200G
OATOS OFL ESTASLECMENTO
NOMERE DEL SOUCITANTE
RAZON SOCIAL | NONBRE COMERDAL
DIRECOON DEL ESTARECMENTO
bmnmnmmummn PIEIONK | WO ORRPTNE
14 ARQUTECTURA

INGRESOTALDA DEL LOCAL PRESENTA UN ANDHO UERE MININO OE 0.50m . LA PUERTA NO ABRE
SOBRE UM CESNIVEL ¥ LAS VIAS DE EVACUAOON SE ENCLENTRAN LERES DE
ACULOS. ViDRICS 0 ESPEI0E

JEL LOCAL WO PRESENTA SEVERD OE TERIORO EN PAREDES. COLUMMAS. TECHOS ¥ VIGAS

JEL FALSO TECHO ESTA FUO ¥ O £5 0E MATERSAL SFLAMARLE
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Los ingresos y egresos se reflejan en el estado de resultados, el mismo que se muestra a

continuacion:

*

Estado de resultados proyectados

PARTIDAS Afo 1 Afo 2

Ventas 453,600 467,250 481,250 495,600 510,300
(Costo de Ventas) 66,400 68,392 70,444 72,557 74,734
Utilidad Bruta 387,200 398,858 410,806 423,043 435,566
(Gastos Administrativos) 158,900 158,900 158,900 158,900 158,900
(Gastos de Ventas) 3,448 3,551 3,658 3,768 3,881
Utilidad de la Operacién 224,852 236,407 248,248 260,375 272,785
(Gastos Financieros) 31,952 31,952 31,952

Utilidad antes de Impuestos 192,900 204,455 216,296 260,375 272,785
Impuestos a la Renta* 43,603 53,664 57,157 70,160 73,821
Utilidad de Ejercicio 149,297 150,791 159,139 190,215 198,964

Régimen MYPE Tributario



