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RESUMEN EJECUTIVO

En Quito existen varios centros dedicados al cuidado del adulto mayor. Sin
embargo, Geriahome nace como consecuencia de la demanda creciente identificada, por lo
cual se intenta introducir en el mercado un servicio diferenciado con hospedaje a los
familiares del adulto mayor los fines de semana y/o feriados; ademas, el monitoreo en
linea permanente a través de cdmaras.

De esta manera, los estudios econémicos de inversion para la implementacion del
proyecto se estiman en $ 825.871, con un aporte inicial propio del 20%; y financiamiento
del 80% a través de crédito bancario; con una rentabilidad del 42% evaluado a 10 afios, lo

cual evidencia que el proyecto es viable.



ABSTRACT

There is a lot of places in Quito which are dedicated by the care of old people.
Nevertheless, Geriahome was born of growing demand, whereby is tried to introduce in
market a different service with lodging for the family of the old people at weekends or
holidays; in addition, permanent online monitoring by cameras. Economic studies of
investment for the implementations of the project is estimated on $825.871, with an initial
contribution of 20%; and financing of 80% by banking credit; with a profitability of 42%

evaluated to 10 years, which evidences that the project is viable.
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Capitulo 1: Andlisis del Mercado

1.1  Tendencias del Macro entorno

Existen tres tendencias que incentivan la creacion de un Centro de Atencion al
Adulto Mayor en la ciudad de Quito: 1) El incremento poblacional en la ciudad de Quito;
2) La proyeccion creciente del envejecimiento demografico en Ecuador; 3) El creciente
namero de iniciativas enfocadas en el adulto mayor.

En primer lugar, Quito es una de las ciudades con mayor crecimiento poblacional;
de acuerdo a los datos del Censo de Poblacién y Vivienda del afio 2010, Quito ocupa el
tercer lugar en el Ecuador con una tasa del 22% de crecimiento poblacional en los ultimos
10 aflos. (INEC, 2010). De la poblacion total de Quito el alcalde Augusto Barrera estima
que el 26,2% son adultos mayores lo que hace necesaria la creacion de politicas de
inclusion para este grupo de edad, tomando en cuenta que solo el 10% se encuentra
asegurado. (LOPEZ, Paola/ Noticias Quito (2011).

En segundo Lugar, la proyeccidn creciente del envejecimiento demografico en
Ecuador, segun datos obtenidos por la CEPAL (Comision Econdmica para América
Latina), “Para el 2010-2015 se ha estimado que la esperanza de vida al nacer en el Ecuador
llegara a los 75,6 afios de edad: 72,7 para los hombres y 78,7 afios para las mujeres”
(CEPAL, 2012). Estos datos son mayores a los de Latinoamerica y aunque representan una
mejora en las politicas empleadas que influyen en el estilo de vida también surge la
necesidad de mejorar la calidad de vida de los adultos mayores. Por otro lado como se

presenta en el grafico 1 la tasa de fecundidad cada afio es menor.
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Gréfico 1: Esperanza de vida y tasa global de fecundidad de la poblacién (1970 — 2020)
Fuente: CEPAL (2011).

“De acuerdo con los Gltimos estudios demogréaficos a escala nacional, en las
préximas décadas la piramide poblacional perdera su forma triangular (con jovenes en la
base) para adquirir un perfil rectangular abultado en la cuspide, propio de sociedades

envejecidas” (MIES, 2011). Como se puede visualizar en el grafico N° 2
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Gréfico 2: Evolucién de la piramide poblacional del Ecuador
Fuente: CEPAL. Proyecciones de poblacion
Elaboracion: INIGER MIES 2011

Finalmente, existe un creciente nimero de iniciativas enfocadas en el adulto mayor
en la ciudad de Quito, Por ejemplo, la alcaldia de Quito promueve un programa llamado 60
y piquito, el cual surgi6 en el 2011;actualmente cuenta con 307 puntos donde atiende a mas
de 16.000 adultos mayores ensefiandoles diferentes destrezas de salud ocupacional como
gimnasia, intervencion en talleres de manualidades, participacién en foros y otras
actividades que les ayudan a ser productivos, alegres y saludables (EL COMERCIO,
2013); otra iniciativa es la Universidad del Adulto Mayor impulsada por la Universidad de
Cuenca, el Instituto Juan César Garcia y el colegio Thomas Jefferson, que sera la sede del
campus en la capital orientado a personas mayores de 50 afios con 3 modulos

Gerontologia, comunicacion electronica y calidad de vida (Agencia Andes, 2013).

Las tendencias 1, 2 y 3 desarrolladas anteriormente justifican la creacion de un

Centro de Atencién para el Adulto Mayor en la Ciudad de Quito.
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1.2 Andlisis sectorial

Para determinar la rentabilidad promedio a largo plazo en el Sector de los Centros
de Atencion Orientados al Adulto Mayor, se empleara el modelo de las cinco fuerzas de
Porter (Porter, 1980).

El Grafico N°3 resume el anélisis sectorial:

AMENAZA DE
INGRESO DE NUEVOS
COMPETIDORES

—
PODER DE RIVALIDAD PODER DE
NEGOCIACION NEGOCIACION
CONSUMIDOR PROVEEDOR

SUSTITUTOS

Gréfico 3:Fuerzas de Porter, Adaptado de Porter 1980, basado en datos obtenidos de la observacion
de la Industria.

El anélisis sectorial determina gue existe una alta probabilidad de obtener una
rentabilidad promedio a largo plazo, en el Sector de los Centros de Atencion Orientados al
Adulto Mayor, superior a su costo de oportunidad del capital, ya que tiene tres fuerzas
favorables a la rentabilidad, como son: amenaza de ingreso de nuevos competidores,
rivalidad y sustitutos.El analisis a profundidad puede verse en el anexo 1.

1.3 Anadlisis de la competencia

Se analizaran empresas que ofrecen el servicio de geriatria, como asilos y guarderia
ofertando varios servicios complementarios situados en la ciudad de Quito y los vales,
donde el proyecto se pondra en marcha. Los geriatricos o centros de atencién a los adultos
mayores pueden clasificarse segun el precio y la calidad de los servicios que posee. La

variable precio simplemente refleja el valor que cada competidor cobra por los servicios
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ofrecidos. La variable “calidad de servicios” en cambio se refiere a la percepcion que
tienen los clientes ante variables como tipos y cantidad de servicios ofertados (a mayor
cantidad de servicios, mejor calidad; ante tipo de servicios mas sofisticados, mayor
variedad), y atencion del personal a cargo. En general, a mayor precio, mejor es la calidad
del servicio esperado.

Mapa Estratégico de la Competencia

Estancias
de otofio

Centro
de
atencion

Alto

-y

Precio Medio

Plenitud
Ciudad
Alegria

Dulce

Corazon Senilitud

de Maria

Bajo

Bajo Medio Alto
Calidad del Servicio

Gréafico 4: Analisis de la éompetencia, elaborado pbr Lubita Romero segln anexos 2 y 3.

El presente plan de negocios sugiere competir con un precio justo a la calidad del
servicio ofertado, enfocandose en el target medio alto y alto, ya que el mismo es el que
percibe que a mayor precio mejor es la calidad obtenida en el servicio para su adulto
mayor, ademas usaré la diferenciacién por el servicio de guarderia las 24 horas del dia
con camaras de monitoreo en linea y servicio de hospedaje para que un familiar del adulto

mayor lo acomparie los fines de semana y/o feriados.
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Capitulo 2: Oportunidad de negocio

2.1 Insight

En la ciudad de Quito existe un gran nimero de adultos mayores, se considera que
el 5,8% de la poblacidn es adulto mayor segun el dltimo censo (INEC 2010), en la mayoria
de los casos estas personas no reciben los cuidados necesarios en sus hogares, por otra
parte pasan mucho tiempo solos debido al creciente nimero de personas que laboran
actualmente en el hogar, por ende la principal alternativa es la de crear la primera
guarderia las 24 horas del dia para adultos mayores en el valle de Tumbaco, con la
posibilidad de que un familiar se hospede y acompafie al adulto mayor fines de semana o
feriados, creando una posibilidad nueva de negocio debido a que no existe actualmente en

el mercado (Estrategia de Océano Azul)

2.2  Disefio de la Investigacion de Mercado.

El disefio de la investigacion es de tipo exploratorio, con la sustentacién
bibliogréfica de la informacién obtenida; de tipo descriptivo obteniendo datos basados en

la observacion y explicativo por medio de la verificacion de las variables:

e Tendra aceptacion un centro de atencion al adulto mayor a este target?

e Cuéles servicios son los mas importantes para los familiares?

e ;Cuanto estan dispuestos a pagar para recibir la atencién?
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Metodologia

El método empleado en la investigacion es Analitico — Deductivo, analizando cada
variable del estudio yendo de lo general a lo especifico, las mismas que ayudaran a

suponer las variables que validaran la aceptacion del proyecto.

Para la recoleccion de la informacion se buscara fuentes primarias por medio de:

¢ Aplicacion de encuestas (ver anexo 3) seleccionado por la facilidad de aplicacion,
medicidn e interpretacion subjetiva de los datos, mezclando preguntas cuantitativas

y cualitativas.

e Observacion aplicada para deducir datos inferidos en los hogares encuestados, en

donde existen adultos mayores.

Para la recoleccién secundaria de informacion se revisara:

e Libros

e Paginas Web de instituciones gubernamentales

e Paginas web de geriatricos existentes

e Revistas

e Publicaciones en diarios del pais.
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La investigacion a realizar es de tipo cualitativa por medio de la entrevista, y
cuantitativa por la aplicacion de encuestas a las personas que tienen adultos mayores en sus
hogares. De clase social media alta y alta, residentes en la ciudad de Quito y los Valles,

analizando las siguientes variables:

Aceptacion

e Servicio

e Precio

e Formas de difusion

2.3  Segmentacion

El mercado estd compuesto por hombres y mujeres mayores a 70 afios, con un nivel
socioeconémico alto (A) y medio alto (B); los mismos que corresponden al 13,1% de dicha

poblacion como se puede ver en los anexos 4 y 5.

Segun una prueba piloto realizada a 10 personas para verificar la viabilidad del
negocio, 9 dijeron que si y 1 dijo que no, obteniendo asi un 90% de aceptacion. Datos que

se tomaron en cuenta para realizar la metodologia de la investigacion.

Segun el estudio proveniente del INEC 2010, solo el 13,1% de la poblacion de

adultos mayores en la ciudad de Quito se encuentra en un nivel socioeconémico medio alto
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y alto, con lo cual se tiene una poblacion de 7.733 adultos mayores para obtener el disefio

muestral (ver anexo 7).

2.4  Resultados de la Investigacion de Mercado

Segun datos obtenidos en la encuesta realizada, se tiene que el mayor porcentaje
con un 31% de la poblacién objetivo se encuentra entre los 70 a 74 afios, seguido por los
adultos mayores de 75 a 79 afios con un porcentaje del 27%, y el 42% restante se encuentra
entre los 80 afios y méas. La principal razon por la que los familiares del adulto mayor no
los envian a un centro de atencion es el miedo al maltrato con un 56%. Por lo cual se hace
necesario, como un factor de innovacion, la implementacion de cAmaras de monitoreo en
linea, para asegurar la aceptacion del mercado; ademas de los servicios que los clientes
consideran importantes como son: alimentacion, servicio médico, terapia fisica y
rehabilitacion.

Para realizar la volumetria se consider6 la media de los precios indicados en la
encuesta, como se puede ver en el anexo 8.

Tabla 1: Volumetria

Poblacién 100% 7.733
Poblacion objetivo 75% 5.800
Proyeccion de participacion 78% 4.523
Proyeccidn estimada 1% 45
Permanente 36% 16
Guarderia 32% 14

De lunes a viernes 18% 8

Fin de semana 14% 6
Permanente $1.500 $24.000
Guarderia $60 $ 16.800
De lunes a viernes $1.200 $9.600
Fines de Semana $ 400 $2.400
Estimado mensual $52.800
Estimado anual $ 633.600

Elaborado por Lupita Romero
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Capitulo 3: Definicion Estratégica
3.1 Estrategia Genérica

Con el fin de lograr que la empresa alcance la ventaja competitiva que permita
superar el costo de oportunidad del capital, se debe contrarrestar de forma adecuada las
fuerzas externas generando los recursos necesarios y las capacidades distintivas para ello:
La estrategia genérica que se aplicard es la de diferenciacion dentro del Sector de los
Centros de Atencidn Orientados al Adulto Mayor.

Segun datos del mercado, obtenidos en el capitulo anterior, se puede determinar
tres servicios diferenciadores para este sector: la primera es la necesidad del cliente de
tener a su disponibilidad guarderias las 24 horas para adultos mayores, la segunda es la
implementacién de camaras de seguridad que permitan a los familiares monitorear al
adulto mayor en cualquier momento del dia y la tercera es la preferencia de los familiares
del adulto mayor para disponer de servicios de hospedaje, que les permita acompafiarlos
los fines de semana o feriados.

El servicio de implementacién de camaras de seguridad, sera posible estableciendo
un convenio tecnoldgico de exclusividad con el proveedor, permitiendo brindar un servicio
integral on-line Unico en el sector. Para la implementacién de la estrategia genérica
escogida, se deben considerar las actividades mas relevantes en la cadena de valor:

e Gestionar canales: Evaluar la distribucion y tipos de publicidad optimos

para captar al nicho de mercado seleccionado.

o Gestionar servicios y desarrollo tecnoldgico: Al ser una estrategia
diferenciadora se debe identificar los procesos que optimicen la prestacion de cada
servicio, ademas de contactar un proveedor especializado para la implementacion

del sistema de cdmaras.
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o Gestionar Clientes. Conocer al cliente y sus necesidades especificas,
buscando siempre su satisfaccion personal, de tal forma que refleje su satisfaccion

a sus familiares que son quienes proveen los ingresos al negocio.(Ver cadena de

valor completa anexo 9)

3.2 Posicionamiento Estratégico

Como se presento en el capitulo 1, en el andlisis sectorial la fuerza identificada
como contraria a la rentabilidad promedio en el sector es el poder de negociacion del
consumidor, por ende para alcanzar una ventaja competitiva es necesario contrarrestar esa
fuerza.

En un sector donde existen dos tipos de consumidores, el adulto mayor que
requiere asistencia las 24 horas del dia, y los familiares quienes buscan seguridad de que
sus adultos estén bien atendidos, la mejor opcion es la implementacién de la estrategia
diferenciadora; brindando un servicio exclusivo de guarderia las 24 horas del dia,
permitiéndoles a los familiares monitorear a sus adultos mayores desde cualquier lugar y
en cualquier momento del dia, ademas de poder compartir con su adulto mayor los fines de
semana o feriados dentro del centro de atencion. Estos atributos adicionales reduciran el
poder de negociacion del consumidor porque generara lealtad hacia una oferta Unica que
satisface mejor sus expectativas que otras alternativas.

3.3 Recursos y Capacidades Distintivas

Para hacer posible el cumplimiento y sustentabilidad de la ventaja competitiva en el
tiempo, es necesario el uso de recursos y capacidades distintivas que permitan fortalecer
las estrategias escogidas; un recurso estratégico importante es el sistema de camaras de
monitoreo ademas del servicio de hospedaje para que un familiar acomparie a su adulto
mayor los fines de semana o feriados, mientras que una capacidad estratégica clave es

contar con el personal calificado para brindar una atencién adecuada a los adultos mayores,
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el mismo que seré seleccionado en base a su formacion académica y experiencia, tomando
en cuenta habilidades como: paciencia, vocacion de servicio, responsabilidad, empatia y
creatividad; atributos que marcaran la diferencia en la atencion de calidad y personalizada
que se desea brindar en el centro.

Para hacer posible la estrategia genérica es necesario un convenio de exclusividad
con el proveedor del sistema de camaras de monitoreo on-line, con el fin de asegurar su
provision, como se menciond anteriormente. Debido a que en el pais no existe una empresa
especializada con este sistema que pueda dinamizar alrededor de 20 camaras a la vez y dar
un servicio funcional a cada usuario, se realizara el convenio con la empresa espafiola

Datacyl para él sistema CCTV. El sistema cuenta con las siguientes caracteristicas:

e Robustez: El sistema no depende de computador, sino de un dispositivo de gestion de
video que controla todas las cdmaras del sistema y a través del cual se pueden
visualizar las iméagenes de todas las camaras conectadas al dispositivo ya sea en un
ordenador, Tablet o celular desde cualquier parte del mundo. (Datacyl Solutions,
2013).

e Seguridad: Para asegurarnos que los accesos se realicen previo el otorgamiento de
permisos, es necesario que los mismos se administracion diligentemente. En este
sentido el dispositivo de gestion de video esta provisto de un sistema de seguridad
basado en usuario/contrasefia. (Datacyl Solutions, 2013).

o Flexibilidad: El sistema de video vigilancia es totalmente flexible, ya que se pueden
conectar varias cdmaras a la vez con diferentes caracteristicas. (Datacyl Solutions,
2013).

Para hacer posible la ventaja competitiva en base a una capacidad estratégica clave

es necesario que el recurso humano contratado tenga las siguientes caracteristicas:
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e Agregadores de valor, al ser un recurso intangible pero evaluable se contratara
personal altamente calificado y con experiencia en las actividades a realizar, que tenga
pasion de trabajar para adultos mayores, vocacion de servicio al cliente, amabilidad y
empatia.

e Entrenamiento y capacitacion, se realizaran programas permanentes de entrenamiento
a todo el personal, tanto al momento de su ingreso asi como durante su permanencia
en el Centro. Reforzando sus conocimientos técnicos asi como habilidades blandas
motivadoras.

e Sueldos y Beneficios, los sueldos del personal del centro de atencion al adulto mayor
seran competitivos en el mercado laboral nacional, con beneficios adicionales a los
sefialados por el cddigo de trabajo, como por ejemplo: bonos por cumplimiento de

objetivos asi como reconocimiento por logros.

3.4 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo
El organigrama sugerido es de tipo funcional, permitiendo delimitar las funciones
y responsabilidades de sus integrantes de acuerdo al area de ocupacién; como se puede ver

en el anexo 10 roles y funciones.
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Graéfico 5: Organigrama Funcional, elaborado por Lupita Romero.

El organigrama sugiere contar con un gerente general que organice y delimite las

funciones de los integrantes del Centro de Atencion al Adulo Mayor. Para el presente

proyecto este rol sera asignado al autor del plan de negocios por su amplia experiencia en

roles administrativos y financieros. Ver hoja de vida en el anexo 11.

Por otra parte, el area de servicio sera gestionada por medio de Outsourcing con

empresas especializadas en cada una de las areas.
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Capitulo 4: Plan Comercial
4.1 Servicio

El Core Business de GERIAHOME es ser un geriatrico exclusivo con atencion
personalizada para el adulto mayor y de hospedaje para sus familiares brindandoles

seguridad, calidez y salud las 24 horas del dia.

G
GERIAHOME

Gréfico 6: Logotipo

“El Primer Geriatrico que piensa en el adulto mayor y su familia”

4.2 Precio

Como se analizo en los capitulos anteriores la estrategia de precio se tomaréa de las
preferencias de pago que resultaron en las encuestas realizadas, haciendo una
diferenciacion d

e la modalidad de estadia que se requieren estableciéndolos de la siguiente forma.

Tabla 2: Precios

SERVICIO PVP.
Permanente $1.500
Guarderia $60
De lunes a viernes $1.200
Fin de semana $400
Estadia de Familiar por noche 0

Elaborado por Lupita Romero



30

4.3 Plaza
El Centro de Atencion al adulto Mayor GERIAHOME estara ubicado en el Valle
de Tumbaco, alejado del ruido de la ciudad y con el confort de la naturaleza de sus
alrededores.
4.4 Promocién
Basados en la estrategia diferenciadora, las promociones estan dirigidas a promover
el acompafiamiento de los familiares a sus adultos mayores con promociones innovadoras
tales como:
e Hospedaje gratuito para un familiar.
e Salon de eventos gratis por un dia para agasajar al adulto mayor en su cumpleafios.
4.5 Publicidad

La campafia publicitaria estard basada en el siguiente enfoque:

Insight:

“Ser la primera guarderia las 24 horas del dia para adultos mayores en la ciudad de
Quito, con la posibilidad de que un familiar se hospede y acompafie al adulto mayor fines

de semana o feriados”

Target:

La publicidad del centro de atencion al adulto mayor debe convencer a los hijos de
los viejitos, clase media alta y alta.

El Lanzamiento:

Se realizard la promocion de ventas en una isla ubicada en el centro comercial

Mall El Jardin, Ventura Mall, San Luis Shopping.
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Frases de Posicionamiento:
e “El primer geriatrico que piensa en el anciano y su familia”

e “La mejor manera de envejecer junto a los tuyos”
Medios:
Los medios para publicitar el servicio seran carpetas con la informacién del
Geriatrico, tarjetas y dipticos utilizados en las islas de ventas. Conociendo que la mejor
publicidad es de boca a boca se realizard una pagina web y la interaccién con las redes

sociales.

COPY STRATEGY

7
GERIAHOME

Frase de Posicionamiento:

“La mejor manera de envejecer junto a tus seres queridos”

Rol de Publicidad:

La publicidad debe persuadir a los familiares de los adultos mayores, con un nivel socio-
econdémico medio alto y alto; para que escojan al centro de atencion al adulto mayor
como la mejor opcion para pasar sus ultimos afios, por ser un servicio que brinda
soluciones a sus necesidades, es decir: atencion personalizada tanto en el area médica
como en el area ocupacional y emocional, brindando la posibilidad a los familiares de

hospedarse en fines de semana y dias festivos. Las caracteristicas de los usuarios son:
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e Compradores: familiares de los adultos mayores.
e Decisor: Los hijos del adulto mayor.
e Influyente: Nietos, vecinos y demas familiares.

e Usuario: El adulto mayor que recibe el servicio.

Promesa Bésica:

Brindar un servicio integral para los adultos mayores y sus familiares ofreciéndoles

la seguridad de estar en buenas manos.
Reason Why:

Por brindar un servicio de monitoreo por internet, que permite a los familiares
monitorear a sus adultos mayores; ademas brindar un servicio de hospedaje para que los

familiares puedan acompafiar a sus adultos mayores en fines de semana y/o feriados.
Slogan:

“El Primer Geriatrico que piensa en el adulto mayor y su familia”
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Capitulo 5: Plan de Operaciones

Segun Gijon (2010): El plan de operaciones esta conformado por el conjunto de
acciones y decisiones relativas al producto o servicio, asi como los recursos y materiales
que seran necesarios para llevar a cabo la idea de negocios.

Se entiende que existe una evidencia empirica de la fuerte relacion entre la
estrategia de operaciones y la de mercadeo. Se tomaron las competencias distintivas
influidas por operaciones: costo, calidad, factibilidad en el plazo de entrega, flexibilidad y
las caracteristicas distintivas. Hausman & Montgomery (1993).

Como se evidencia en el capitulo tres, la estrategia genérica que se aplicara es la de
diferenciacion dentro del Sector de los Centros de Atencién Orientados al Adulto Mayor

identificandose tres estrategias:

. Guarderias las 24 horas para adultos mayores,
o Céamaras de seguridad para monitorear al adulto mayor, y
. Servicios de hospedaje para familiares.

Al analizar la estrategia genérica se pueden identificar todas las actividades
necesarias para brindar un valor agregado al servicio propuesto, presentandolo de forma
detallada en el presente capitulo; con la finalidad de ser el mejor centro geriatrico de la

region por su servicio personalizado y acorde a las necesidades especificas de cada cliente

como son:
. Identificar la estructura del paguete de servicios
. Determinar la logistica necesaria para la implementacién del proyecto.
. Detallar la
. infraestructura y la distribucion de las areas acorde a lo esperado por los

consumidores.

. Calcular la capacidad instalada segun los tipos de habitaciones disponibles.
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La matriz de servicios indica que el contacto con los clientes es directo, frente a
frente con especificaciones flexibles acorde a las necesidades especificas de cada adulto
mayor que integra el centro; tomando en cuenta que quienes toman la decisién de compra
son los familiares, que esperan que el personal tenga todas las habilidades de apoyo y
vision de ayuda continua a sus adultos mayores como se ve en la estructura de servicio

presentada en la siguiente tabla:

Estructura de paquete de servicio

Unico Selectivo Restringido Genérico
Servicios 4
v rofesionales
=] P Frente a frente
L especificaciones
[ flexibles. @
a 2
o || Talleres de @
£
Sl servicio 'S
=
2
u -g =
g Habilidades
m Fabrica de de ayudas i
servicio
| +
+ > -

parsonalizacion

Gréfico 7: estructura de paquete de servicios
Fuente: Buttle, 2008, pag. 4.

Nota:
La forma de contacto con el cliente es frente a frente con especificaciones flexibles debido a que las condiciones fisicas y de salud del
adulto mayor son diversas. Las habilidades operativas para la atencion a los clientes es de ayuda continua y permanente brindandoles

asistencia personalizada.

Por lo tanto, la estrategia operativa sera la de Gestion de la demanda, por lo cual se
enfocara en dar un servicio adecuado a sus consumidores garantizando la atencion con
profesionales en enfermeria y salud ocupacional, las innovaciones tecnoldgicas que se
aplicaran son de métodos de ruta, llegando de forma masiva a los clientes, ademas se

enfocaré en enviar informacion periddica a los familiares de los adultos mayores, asi como,
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la posibilidad de ver en tiempo real a los familiares desde cualquier computador con acceso
a internet.
5.1 Logistica

El modelo de negocio esta basado en una sola forma de distribucion directa al
cliente; no obstante, los tomadores de la decision son los hijos y los que reciben el servicio
de forma directa y personalizada son los adultos mayores, como se aprecia en la siguiente

figura:

a0
i
GERIAHOME

Gréfico 8: Cadena de distribucion
Elaborado por Lupita Romero

Como se aprecia, los familiares del adulto mayor solicitan el servicio a
GERIAHOME confiando el cuidado integral de sus adultos mayores.

Para brindar una buena y 6ptima atencion, la estrategia implementada para la
logistica de la alimentacion, transporte y limpieza sera la de Outsourcing, utilizando a
proveedores del servicio que mediante un just to time proveeran estos servicios.

Por otra parte, el servicio de hospedaje para familiares de los adultos mayores sera
previo agendamiento con el fin de coordinar la alimentacion para los mismos, asi como el
cupo de hospedaje, debido a que sélo se admite un familiar por adulto mayor por fin de
semana y/o feriado.

El servicio de cAmaras para monitorear a los adultos mayores, sera coordinado
mediante la asignacién de claves de acceso en el sistema utilizado, las cuales seran

suministradas al momento de la inscripcion en el centro de atencidn al adulto mayor.
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5.1.1 Instalaciones

El ambiente sera acogedor, al estilo de un hotel boutique. Las habitaciones seran
decoradas con colores tenues para la relajacion de los adultos mayores con camas
acogedoras, y un sofa cama comoda para familiares, ademas se dotara de: closet, velador,
espejo, lampara de lectura, escritorio y televisor.

Cada habitacion tendra un bafio individual con tina para el aseo personal, urinario
especial en cada habitacion, manecillas para que se puedan movilizar los adultos mayores,
cada cama tendra un boton de auxilio conectado directamente con la recepcion. Ademas se
contara con instalaciones adecuadas para el desplazamiento de sillas de ruedas y dotacion
de cinco sillas, para casos de emergencia, tipo camilla desmontables e impermeables.

Las areas comunes seran el comedor compuesto de 10 mesas rectangulares con seis
sillas cada uno, ademas se proveera esa misma area para la realizacion de homenajes,
cumplearios y eventos realizados por el centro o los familiares de los adultos mayores; un
area de recreacion con television, area de videoconferencias, un area de Spa con dos
camillas de masajes, dos sillas, una maquina de relajacion de pies y manos y por ultimo
una area para salud ocupacional. Ver en el Anexo 12, disefio de habitaciones y areas
comunes.

5.1.2 Capacidad Instalada
La capacidad instalada esta compuesta por el nimero de clientes que se podrian atender, en
un afio para lo cual se analiza lo siguiente:
e Infraestructura de 45 habitaciones
e Segun los datos presentados en el estudio de mercado se espera tener el 36% de clientes
permanentes por lo cual se contara con 16 habitaciones para este grupo de clientes.

e EI 32% es designado para guarderia siendo 14 personas por dia los 30 dias del mes

teniendo un total maximo en esta modalidad de 420 personas, de las cuales segun la
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observacion realizada en la competencia se logra ocupar en promedio un 60% teniendo un

total de 252 personas al mes.

e Tomando en cuenta que los adultos mayores que estan en la modalidad de dias de semana
no ocupan los fines de semana y viceversa la capacidad sera del 32%, es decir 14 personas
en dias de semana y 14 en fines de semana dando un total de 28 clientes al mes.

La sumatoria total estimada mensual es de 296 personas, por lo cual se espera cubrir la
totalidad de la capacidad instalada en todos los servicios, a excepcion de la guarderia

que se estima con un 60% de clientes debido a que el servicio es rotativo.

5.1.3. El servicio

El servicio sera personalizado desde que el cliente llega al centro, brindandoles a
los familiares como al adulto mayor una atencién célida, cuando llegan a Geriahome se
inicia con un recorrido por las instalaciones y se muestra los beneficios adicionales.

Los adultos mayores, previo al ingreso, seran evaluados segun la escala de Barthel
para identificar el grado de dependencia y los cuidados que necesitan.

Para brindar un buen servicio, Geriahome seguira el siguiente proceso:
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Grafico 9: Flujograma de Procesos
Elaborado por Lupita Romero

5.1.4. Personal

El personal requerido para la implementacion del centro geriatrico esta conformado
por personal administrativo, de ventas y el personal médico que asiste de forma directa a
los adultos mayores, con la asignacion de una enfermera por cada tres adultos mayores,

con el fin de asegurar la atencién personalizada e inmediata.
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Los servicios de alimentacion, limpieza y transporte seran realizados a traves de
contratos de Outsourcing; con empresas Yy personal especializado en este tipo de servicios.
5.2. Manejo de flujo de inventarios

Al ser una empresa de servicios no se requiere mantener inventarios, ni

almacenamiento, sin embargo se deben identificar todos los procesos con el fin de evitar
tiempos de espera de los clientes. Segun el modelo de los fendbmenos de espera de Kotler
(2000), el servicio se puede visualizar de la siguiente forma:

e Poblacion del Cliente: Finita acorde a la capacidad instalada.

e Numero de canales: Aungue el mejor marketing es de boca a boca se utilizara un
medio masivo publicitando en redes sociales y por medio de la implementacion de
una pagina web.

¢ Disciplina del Servicio: Los que toman la decision son clientes impacientes que si
no obtienen un cupo se pueden facilmente ir a la competencia. La forma de
atencion y registro de clientes es el primero que separa su cupo, es el primero en ser
atendido hasta completar la capacidad maxima. Se registrara en una base de datos a
los clientes en espera, con el fin de asignarles un cupo de acuerdo a las
disponibilidades futuras.

e Registro de clientes, los registros de nuevos clientes pueden ser permanentes y

continuos. Kotler, (2008, p. 329)

5.3. Gestion de Calidad

Para la gestion de calidad se aplicara el modelo EFQM, el cual es un modelo Europeo
que busca la excelencia para todos los stakeholders de la empresa; enfocado en obtener
resultados positivos, garantizando la calidad del servicio y el posicionamiento en los

clientes como se indica en el siguiente cuadro:
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>
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Grafico 10: Gestion de Calidad

Elaborado por Lupita Romero

Fuente: Modelo EFQM
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Por lo tanto, se ha decidido implementar el Modelo EFQM utilizado en Europa como

una mejora a las 1ISO 9001, debido a que toma a todas las normas de calidad y a su vez

integra a todos los stakeholders orientando las acciones, metas y procesos hacia el logro de

resultados. Para complementar este método de gestion de calidad se aplicara el DMAIC

Six sigma para realizar una evaluacion y mejora continua de cada uno de los procesos, que

intervienen en la prestacion del servicio a los adultos mayores y sus familiares.

En conclusién, a nivel operativo el proyecto es viable y se puede implementar a
mediano plazo tomando en consideracion el tiempo de construccion de la infraestructura

que seré de un afio, ademas la capacidad instalada permite el uso del 100% de las

instalaciones debido a que la demanda en Quito es mayor, sin embargo en la modalidad de

guarderia se debe considerar un 60% ya que es un servicio rotativo.
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Capitulo 6: Plan Financiero

La Planificacion financiera es la piedra angular de una administracion efectiva, un
plan financiero describe las estrategias de una compafiia que le permitiran cumplir con las
expectativas economicas valorando el negocio de forma cuantitativa. (Griffin, R y Ebert,
R., 1997).
6.1. Supuestos Generales

El horizonte de evaluacion depende de las caracteristicas de cada proyecto, y se ve
influenciado en funcion de su estructura de inversion, nivel de ventas, entre otros. (Sapang
y Sapang, 2003: p.266).

Al ser un proyecto de larga duracion por el nivel de inversion en infraestructura se
lo realizara a diez afios, ademas tomando en consideracién la alta demanda existente para
el servicio y la falta de cupos en los principales geriatricos de la ciudad, se tomara el 100%
de la capacidad instalada a excepcion del servicio de guarderia que por ser un servicio
rotativo de llegadas, se evaluara el proyecto con un 60% de ocupacién promedio y se
mantendra en los siguientes afios.

La tasa de interés activa para el financiamiento sera del 9,33% correspondiente la
tasa activa referencial maxima convencional, tomando en cuenta que es la tasa
estandarizada que manejan los bancos del Ecuador para el 2014 (BCE, 2014).

Para obtener la estructura 0ptima de capital se tomaran como premisa los datos
publicados por el Banco Central, con los créditos de primer piso siendo la tasa maxima
para el sector productivo de 25,50%, seguido por la tasa para pymes que es del 11, 28% y
del corporativo del 9,33% como tasa maxima referencial, con la cual se evaluara el
proyecto.

La Tasa de impuesto a la renta a considerarse sera del 22%, puesto que es la tasa

vigente por concepto de impuesto a la renta a partir del 2013. (SR, 2013).
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La politica de cobranza sera de contado y por anticipado, en consideracién que son
los familiares del adulto mayor quienes hacen la negociacion de forma directa y pueden
cancelar con cheque, débito bancario o con tarjeta en este caso los costos financieros los
asumira el cliente. Con eta modalidad de cobro no existira cuentas por cobrar.

Se trabajara con la inflacion acumulada actual, que segun datos del Banco Central
del Ecuador es de 3,41%. En el afio 2014. Se asumira que seguira en ese promedio en los
préximos 10 afios afectando al incremento de los gastos.

Al ser un proyecto de servicios, se ha considerado los costos variables como:
alimentacion debido a que se origina segun la cantidad de adultos mayores, constituyendo
en un costo directo del servicio. La mano de obra directa esta dada por el personal de
enfermeria que atiende de forma directa a los adultos mayores.

Condiciones de ventas: Como se puede apreciar en los capitulos anteriores, la
demanda potencial es mayor a la volumetria del mercado, en este caso se aplicara el 1% de
la demanda debido al uso de la capacidad maxima del Centro Geriatrico de 45 habitaciones
disponibles, las mismas que tendran un sofa cama en cada habitacion para hospedar a
familiares los fines de semana y/o feriados.

El capital de trabajo se considera solo para el periodo de la inversion, siendo este
el valor de caja para el primer afio, considerando una provision para sueldos y pago de
Servicios.

6.2. Estructura de Capital y Financiamiento
La estructura de capital, esta dada por las inversiones iniciales que requiere la

empresa para su operacion, siendo la siguiente:
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Tabla 3: Inversion Inicial

Total Activo Fijo $724.734,74
Total Activo Diferido $15.017,83
Total Capital de Trabajo $86.118,00
Total inversion $825.870,57

Elaborado por Lupita Romero
El desglose de la inversion se puede ver en los anexos: 14, 15y 17; en este caso,

por ser un Geriatrico para adultos mayores con condiciones especificas, se realizara el
proyecto desde la adquisicion del terreno, la construccién de las instalaciones, hasta la
implementacién del proyecto y la puesta en marcha.

Para los activos fijos y diferidos, se ha determinado el tiempo de vida util estimado
en funcion de las leyes y normas financieras actuales establecidos por la Superintendencia
de Compafiias, segun consta en el anexol6.

Para establecer la estructura 6ptima del capital, se priorizo en establecer el punto
donde es mejor realizar endeudamiento externo. “Una estructura de capital es mejor que
otro, si da como resultado un costo promedio de capital mas bajo siendo el CPPC, el mas
bajo posible” (Ross, 2001: p.531); para lo cual se aplica el WACC, para distintos
escenarios variando entre el capital propio y el nivel de endeudamiento, para asi obtener el
CPPC mas bajo para la ejecucion del proyecto.

Para calcular el WACC, es necesario establecer primero el CAPM el cual “ES un
modelo para calcular el precio de un activo y pasivo o una cartera de inversiones” (Treinofr,
1992: p. 15-22); para lo cual se considera la tasa libre de riesgo del 4% basado en los
bonos emitidos por Estados Unidos, El Beta para la industria de Servicios “Medical-
Outptnt/Home Med” con una tasa del 0,93% y el Equity risk para el Ecuador valorado en:
16,25% segun datos consultados en Damodaran (2014); de lo cual se tiene un costo de

capital del 19,1%.
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De tal forma se ha realizado el calculo del CPCC segun el libro de Ross (2001.:
p.466) en base a los siguientes valores:

A= Capital accesorio = valor entre 0 y 825.870,57

D = Deuda valor entre = 825.870,57 y 0

Re = CAPM =19.1%

Rd = Costo de la Deuda Financiera = 8,19%

Tc = Tasa fiscal corporativa = 22%

CPPC = Re x (A+(A+D)) + RD x (D/(A+D))+ (1-TC)

Haciendo uso de esta ecuacion y tomando en consideracion que el valor de A + D debe

dar como resultado el total de la inversion, se obtiene la siguiente figura:

25,00% 30%
20,00% == 25%
- 20%
15,009 ==
- 15%
10,00% - =g Capital propio
- 10% g :
o Capital Ajeno
5,00% = 5%
0,00% 0%
g388888888388
°cR 88 ¢gs8 o o o O O
28 g § 38 8 8 § g8 8 8
~ A .3 38388888388
- N M T VO~

Grafico 11: Estructura de Capital
Elaborado por Lupita Romero

Como se aprecia en la figura anterior, entre mayor es el endeudamiento mejor sera el
apalancamiento y la liquidez del proyecto, sin embargo por la magnitud y requerimiento de
capital segun la Corporacion Financiera Nacional el aporte minimo por los socios debe ser
del 20% por lo cual el endeudamiento sera del 80% y se financiara a una tasa del 9,33% a

10 afios, como se muestra en el anexo 13.
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Dando como resultado la siguiente estructura de Capital:

Tabla 4: Estructura de capital
Capital Propio 20% 165.174,11

Capital Ajeno 80% 660.696,46
Elaborado por: Lupita Romero
6.3. Estados Financieros Proyectados

Para cumplir con los fines del proyecto, de crear un Centro Geriatrico acorde a las
necesidades del adulto mayor de un nivel socioeconémico medio alto y alto, en donde se
asilen, ya sea de forma permanente o temporal y recibir las visitas de sus familiares y
amigos, brindandoles un buen servicio se requiere incurrir en los siguientes gastos:

Gastos de Administracion: estdn compuestos por todos los gastos relacionados con
la limpieza, el transporte y la alimentacion de los adultos mayores, utilizando la estrategia
de Outsourcing, se contratard a empresas especializadas en cada tipo de servicio,
garantizado por su trayectoria. ElI monto mensual asciende a $8.816,40, lo cual
anualmente represente un costo de $105.796,80. Ver anexo 18 y 23.

Gastos de Servicios: estos gastos son considerados fijos en el proyecto y han sido
evaluados de acuerdo al consumo de agua, luz, teléfono e internet con un costo de 570,00
mensual. Ver anexo 19

Gastos de Sueldos: se han considerado las prestaciones de ley relacionadas con
todo el personal. Integrado por: un médico de planta y auxiliares de enfermeria para
atender al adulto mayor con un costo mensual de $19.319,60 como consta en el anexo 20.

Amortizaciones: estd compuesto por la amortizacién de todos los gastos pre
operacionales, considerandose para los 10 afios de evaluacion del proyecto.

Depreciaciones: a fin de mostrar el deterioro de los activos fijos en el tiempo, se

ha considerado la respectiva depreciacion utilizando los afios de vida til de cada activo, de
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acuerdo a lo indicado en el reglamento de la Ley de Régimen Tributario Interno
proporcionado por el Servicio de Rentas Internas (SRI), para ello se ha utilizado el método
de linea recta considerando el afio y el porcentaje anual de depreciacién como se muestra
en el anexo 16. (SRI, 2014).

Los estados financieros proyectos son los siguientes:

6.4. Estados Financieros Proyectados
La proyeccion de los estados financieros para los 10 afios, se ha realizado considerando
como punto de partida la inversion inicial para el desglose de los activos y la operacion

esperada anual, obteniendo resultados positivos en todos los afios.



Los estados financieros proyectos son los siguientes:

Tabla 5: Balance General
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Activos 4 10
Efectivo 86.118,00 167.781,66 | 245.786,49 319.897,71 385.793,08 | 447.302,48 504.167,86 556.122,91 602.892,81 644.193,91 679.733,51
Total Activos
Corrientes 86.118,00 167.781,66 | 245.786,49 319.897,71 385.793,08 | 447.302,48 504.167,86 556.122,91 602.892,81 644.193,91 679.733,51
Activos fijos 724.734,74 724.734,74 | 724.734,74 724.734,74 724.734,74 | 724.734,74 724.734,74 724.734,74 724.734,74 724.734,74 724.734,74
Depreciacién
acumulada 21.754,96 43.509,92 65.264,89 76.903,44 | 88.541,99 100.180,54 111.819,09 123.457,64 135.096,19 146.734,74
Total Activos Fijos | 724.734,74 702.979,78 | 681.224,82 659.469,85 647.831,30 | 636.192,75 624.554,20 612.915,65 601.277,10 589.638,55 578.000,00
Activos diferidos 15.017,83 15.017,83 15.017,83 15.017,83 15.017,83 | 15.017,83 15.017,83 15.017,83 15.017,83 15.017,83 15.017,83
Amortizacion
acumulada 1.501,78 3.003,57 4.505,35 6.007,13 | 7.508,92 9.010,70 10.512,48 12.014,26 13.516,05 15.017,83
Total Activos
Diferidos 15.017,83 13.516,05 12.014,26 10.512,48 9.010,70 | 7.508,92 6.007,13 4.505,35 3.003,57 1.501,78 0,00
Total Activos 825.870,57 884.277,48 | 939.025,57 989.880,05 1.042.635,08 | 1.091.004,14 |1.134.729,19 |1.173.54392 |1.207.17347 |1.235.334,24 |1.257.733,51

Pasivos
Deuda a largo plazo | 660.696,46 594.626,81 | 528.557,17 462.487,52 396.417,87 | 330.348,23 264.278,58 198.208,94 132.139,29 66.069,65 (0,00)
Total pasivos 660.696,46 594.626,81 | 528.557,17 462.487,52 396.417,87 | 330.348,23 264.278,58 198.208,94 132.139,29 66.069,65 (0,00)

Patrimonio
Patrimonio de los
propietarios 165.174,11 165.174,11 | 165.174,11 165.174,11 165.174,11 | 165.174,11 165.174,11 165.174,11 165.174,11 165.174,11 165.174,11
Utilidades
Retenidas 124.476,56 | 245.294,29 362.218,41 481.043,09 | 595.481,80 705.276,50 810.160,86 909.860,07 1.004.090,48 | 1.092.559,39
Total Patrimonio | 165.174,11 289.650,67 | 410.468,41 527.392,53 646.217,20 | 760.655,92 870.450,61 975.334,98 1.075.034,18 | 1.169.264,59 | 1.257.733,51
Total Pasivos y
Patrimonio 825.870,57 884.277,48 | 939.025,57 989.880,05 1.042.635,08 | 1.091.004,14 |1.134.729,19 |1.173.543,92 |1.207.173,47 |1.235334,24 |1.257.733,51

Elaborado por Lupita Romero
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Como se observa en el balance proyectado, se han mantenido los flujos de caja en minimos, es decir no se ha recurrido a otro tipo de

financiamiento ni aumento de la inversion, debido a que los ratios de liquidez son bajos solo en los dos primeros afios, teniendo una liquidez

superior al 100% en los siguientes afios como se aprecia en el anexo 23.

Tabla 6: Estado de Pérdidas y Ganancias

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos

Permanente 288000,00 | 288000,00 288000,00 | 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00
Guarderia 120960,00 | 120960,00 120960,00 | 120960,00 | 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00
De lunes a viernes 67200,00 | 67200,00 67200,00 67200,00 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00
Fines de Semana 201600,00 | 201600,00 201600,00 | 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00
Total Ingresos 677760,00 | 677760,00 677760,00 | 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00
Egresos

Gastos de administracion 105796,80 | 109182,30 112676,13 | 116281,77| 120002,78| 123842,87 | 127805,84 | 131895,63| 136116,29| 140472,01
Servicios 6840,00 7058,88 7284,76 7517,88 7758,45 8006,72 8262,93 8527,35 8800,22 9081,83
Gastos de publicidad 39780,00 | 41052,96 42366,65 43722,39 4512150 46565,39| 48055,48| 49593,26| 51180,24| 52818,01
Gastos de sueldos 231835,20 | 239253,93 246910,05| 254811,17| 262965,13| 271380,02 | 280064,18 | 289026,23 | 298275,07| 307819,87
Otros Gastos (Gestion de calidad) 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00
Total Egresos 384252,00 | 396548,06 409237,60 | 422333,21| 435847,87| 449795,00| 464188,44 | 479042,47| 494371,83| 510191,73
Utilidad —bruta 293508,00 | 281211,94 268522,40 | 255426,79| 241912,13| 227965,00| 21357156 | 198717,53| 183388,17| 167568,27
Gastos financieros 61642,98 | 55478,68 49314,38 43150,09 36985,79| 30821,49| 24657,19| 18492,89| 12328,60 6164,30
Depreciaciones 2175496 | 21754,96 21754,96 11638,55 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55
Amortizaciones 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78
Utilidad Antes de Impuestos 208608,28 | 202476,51 195951,27 | 199136,38 | 191786,01| 184003,18 | 175774,03| 167084,30| 157919,24| 148263,64
15%rep. Trabajadores 31291,24 | 30371,48 29392,69 29870,46 28767,90| 27600,48| 26366,11| 25062,65| 23687,89| 22239,55
Utilidad antes de imp. Renta. 177317,03 | 172105,03 166558,58 | 169265,92| 163018,11| 156402,70 | 149407,93| 142021,66 | 134231,36| 126024,09
22%impuesto a la renta 39009,75| 37863,11 36642,89 37238,50 35863,98 | 34408,59| 32869,74| 31244,76| 29530,90| 27725,30
Utilidad Neta 138307,29 | 134241,93 129915,69 | 132027,42| 127154,13| 121994,11| 116538,19| 110776,89| 104700,46| 98298,79
10% de reparticion de utilidades 13830,73| 13424,19 12991,57 13202,74 12715,41| 12199,41| 11653,82| 11077,69| 10470,05 9829,88
Utilidad Neta 124476,56 | 120817,73 116924,12 | 118824,68 | 114438,71| 109794,70| 104884,37| 99699,20| 94230,41| 88468,91

Elaborado por Lupita Romero
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El flujo de efectivo del proyecto expresado, con los supuestos, demuestra la liquidez existente para los 10 afios que en ningln periodo es

negativo. Se consideran todos los ingresos y egresos estimados, como se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 7: Flujo de Caja Proyectado

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Actividades Operativas
Ingresos Netos 124.476,56 120.817,73 116.924,12 118.824,68 114.438,71 109.794,70 104.884,37 99.699,20 94.230,41 88.468,91
Depreciacion 21.754,96 21.754,96 21.754,96 11.638,55 11.638,55 11.638,55 11.638,55 11.638,55 11.638,55 11.638,55
Amortizaciones 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78 1.501,78
Total Actividades Operativas 147.733,30 144.074,48 140.180,87 131.965,01 127.579,05 122.935,03 118.024,70 112.839,54 107.370,75 101.609,25
Actividades financieras
Deuda y financiamiento a largo plazo
Total Actividades Financieras 660.696,46 (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65)
Inversion 660.696,46 (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65) (66.069,65)
Flujo de Caja acumulado (825.870,57)

(165.174,11) 81.663,66 78.004,83 74.111,22 65.895,36 61.509,40 56.865,38 51.955,05 46.769,89 41.301,10 35.539,60
Saldo inicial de caja
Saldo final de efectivo 86.118,00 167.781,66 245.786,49 319.897,71 385.793,08 447.302,48 504.167,86 556.122,91 602.892,81 644.193,91

167.781,66 245.786,49 319.897,71 385.793,08 447.302,48 504.167,86 556.122,91 602.892,81 644.193,91 679.733,51
WACC 11,2%
$175.534,58
VAN
42%

TIR

Elaborado por Lupita Romero
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6.4. Analisis del VAN y el TIR

ElI VAN, es el Valor actual neto de los flujos generados por de la inversion
considerado en el tiempo, aplicarlo en el proyecto

La Tasa Interna de Retorno es el rendimiento esperado, cuando el VAN es cero,
considerando si este excede el minimo requerido.

Para obtener el VAN se debe calcular el CAPM. EI CAPM se obtiene de la
siguiente férmula: CAPM = (RF+ (B*RPM) en donde:

o Rf =49% referente a los bonos emitidos por los Estados Unidos;

e B =0,93% (Damodaran, 2014) y

e El Equity risk Premium 16,25% (Damodaran et. al.).

Obteniendo un valor de CAPM del 19,1% y un WACC de: 11,20%

Tabla 8: Calculo del WACC

Debt Equity Total
Pre-tax cost of debt
(%) 11,8%
After-tax cost of debt
(%) 9,2% | Cost of equity (%) 19,1%
Market value of debt  $629.80 Market value of $157.45 Enterprise Value ($, $787.25
(3, MM) 2,01 equity (3, MM) 0,50 MM) 2,5
Percent of enterprise Percent of enterprise Percent of enterprise
value (%) 80,0% | value (%) 20,0% | value (%) 100,0%
Weighted Average Cost of Capital (WACC, %) 11,2%

Teniendo el siguiente VAN y TIR

WACC 11,20%
VAN $175.534,58
TIR 42%

La tasa de retorno obtenida por el inversionista es de 42%, esto se debe a que el
apalancamiento financiero es del 80% por lo cual el monto de inversion propia

corresponde solamente a 165.174,11




6.5. Punto de Equilibrio
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Para determinar el punto de equilibrio, se han tomado los gastos fijos, al no

existir costos variables, se ha dividido este valor para el precio de venta:

Punto de equilibrio = Gastos Fijos / PVP

Para tener una proporcién en unidades de cada tipo de servicio ofertado, se ha

tomado el valor porcentual de cada uno multiplicandolo por el gasto y dividiendo este

valor para el precio de venta. Como se indica en la siguiente tabla.

Tabla 9: Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 445,894, | 452.026, | 458.551, | 465.483, | 472.833, | 480.616, | 488.845, | 497.535, | 506.700, | 516.356,
fijos 98 75 99 29 66 49 63 36 42 03
P
\Y% Pe. Pe. Pe. Pe. Pe. Pe. Pe. Pe. Pe. Pe.
P | % |Anual Anual Anual Anual Anual Anual Anual Anual Anual Anual
Permanen | 15| 36
te 00| % 107 108 110 112 113 115 117 119 122 124
32
Guarderia | 60| % 2.378 2411 2.446 2.483 2.522 2.563 2.607 2.654 2.702 2.754
Delunesa | 12| 18
viernes 00| % 67 68 69 70 71 72 73 75 76 77
Fines de 40| 14
Semana 0] % 156 158 160 163 165 168 171 174 177 181
10
0
Total % 2.708 2.745 2.785 2.827 2.872 2.919 2.969 3.022 3.077 3.136

Elaborado por Lupita Romero

6.6. Analisis de Sensibilidad,

Dependiendo de las condiciones y el escenario que presente la empresa, la

utilidad puede sufrir varias alteraciones; se ha utilizado el método Montecarlo con la

aplicacion del Risk a las siguientes variables:
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eClientes: se ha considerado una variacion segun los datos obtenidos mediante la

observacion de la competencia, determinando un ingreso de valores porcentuales

para cada tipo de servicio ofertado en este proyecto.

ePrecio: es més factible que el precio se mantenga estable, debido a que se ha

aplicado un precio diferenciado mayor al de la competencia.

eGasto: la inflacion anual, es una variable que afecta al gasto.

Una vez analizadas estas variables y constantes, se ha determinado una simulacion

para la utilidad donde se han realizado 100 interacciones posibles acordes a las entradas

emitidas obteniendo el siguiente resultado.
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Gréfico 12: Simulacién Montecarlo
Elaborado por Lupita Romero

Como se puede observar, se obtiene un histograma con distribucion PERT en donde

es mas factible que la utilidad incremente a que disminuya teniendo el 90% en un rango

entre $21.197 a $147.894 anual, por lo cual existe una viabilidad positiva del proyecto.
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Capitulo 7: Conclusiones y Recomendaciones

7.1. Conclusiones

En el Ecuador existe un aumento en la poblacion de adultos mayores, sobre todo
en las grandes ciudades como Quito y Guayaquil, sin embargo y aunque existen
iniciativas enfocadas al cuidado de los adultos mayores como el programa 60 y piquito,
no existe la oferta de servicios que satisfaga las necesidades y preferencias de este
sector. Ademas la mayoria de los centros de atencién al adulto mayor estan enfocados a
un target medio y bajo.

En base al estudio de mercado se puede concluir que existe una gran demanda
para la implementacion del proyecto, que asciende a 4.523 personas, la mayoria son
adultos mayores de 80 afios. Existe una gran necesidad de servicio de guarderia, ademas
los familiares prefieren monitorearlos con cAmaras desde cualquier lugar y en el
momento que requieran. También es importante que los familiares puedan acompafiar al
adulto mayor los fines de semana o feriados.

En la definicion estratégica se concluyd que para hacer posible su
implementacion es necesario cubrir adecuadamente la gestion del talento humano;
quienes ademas de su formacion profesional deben tener habilidades blandas altamente
desarrolladas, que permitan brindar un servicio integral que estara direccionado por el
Gerente General.

Segun el diagndstico financiero el proyecto es viable, debido a que se tiene un VAN
positivo y un TIR superior al WACC correspondiente al 11,20%; recuperando el capital
en un periodo de 8 afos.

Segun los datos obtenidos al aplicar el modelo de simulacion, por medio del

modelo Montecarlo el proyecto es sensible a la cantidad de clientes, el precio y el
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incremento del gasto afectado por la variabilidad de la inflacion, obteniendo un

resultado positivo en todos los escenarios simulados.

7.2. Recomendaciones

Existe evidencia para Implementar centros de atencion al adulto mayor
enfocados para el target alto y medio alto, creando iniciativas para mejorar la calidad de
vida de los adultos mayores.

Implementar un sistema de cAmaras de monitoreo, con el fin de que los
familiares tengan la tranquilidad de monitorear, en el momento que deseen, a sus
adultos mayores; ademas el servicio de guarderia las 24 horas. Siendo un factor clave
de diferenciacion el servicio el hospedaje para un familiar los fines de semana o
feriados.

Crear un sistema de gestion del talento humano, con especial atencion en la
seleccion y desarrollo del personal, lo cual permitira mantener en el equipo de trabajo
personas con habilidades integrales y capacitadas, tanto en lo relacionado a su
capacidad profesional como también en habilidades blandas.

Al tratarse de un proyecto en el que existe una amplia demanda, se recomienda
que la implementacion se realice en el corto plazo, adquirir el terreno en un espacio

donde se puedan realizar ampliaciones de las instalaciones.
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ANexos

Anexo 1: Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Rivalidad entre los competidores existentes.

La rivalidad en la industria de los servicios geriatricos es moderada, debido a que
existen instituciones asistenciales patrocinadas por el gobierno, destinado a los
desamparados y centros de atencidn personalizada destinada a un nivel socioeconémico
medio alto y alto, dejando un sector de la poblacion desatendido. La diferenciacion esta
dada por la calidad del servicio y la diversificacion de las actividades existentes en los
centros, que van desde servicios de asistencia médica, rehabilitacion terapia fisica
hasta servicios complementarios como servicios ocupacionales, spa, juegos didacticos
etc.

La diferencia en la calidad del servicio de parte de los competidores se manifiesta en
actividades complementarias y sociales como eventos, paseos, competencias, etc. Por
otra parte no existe difusion publicitaria debido a la capacidad limitante que poseen (de
25 a 48 personas) (fuente: entrevistas telefonicas a Administradores de Centros de
Atencion al Adulto Mayor, 2013)

Amenaza de ingreso de nuevos competidores

En general, las barreras de entrada en esta industria son altas, debido a los requisitos y
regulaciones que se deben cumplir para obtener el permiso de funcionamiento, entre las
mas importantes tenemos: instalaciones con estandares de seguridad y salud
ocupacional, permiso de funcionamiento de los bomberos, personal capacitado de
acuerdo a los requerimientos del Ministerio de Salud Publica, autorizacion del
ministerio de inclusién econdémica y social (direccion nacional de gerontologia) ; lo cual
también requiere una inversion alta para adecuar los espacios fisicos, de tal forma que
sean seguros y confortables para los adultos mayores. La diferenciacion,

especializacién y alta inversién son factores importantes al momento de ingresar en esta
industria, lo cual representa una baja amenaza de ingreso de nuevos competidores

favoreciendo a la rentabilidad
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Presion de productos sustitutos

Los productos sustitutos son los servicios de enfermeras o asistentes a domicilio para la
atencion del adulto mayor, de lo cual no existe un dato estadistico que permita conocer
el nivel de la atencidn de este sector; no obstante esta practica no es muy comun debido
a que la contratacion de una enfermera particular a domicilio demanda de mayores

recursos, en consecuencia la existencia de productos sustitutos es baja.

Poder de negociacion de consumidores

En esta industria existen dos tipos de consumidores: el cliente final que posee un nivel
de negociacién menor en cuanto a la eleccion del centro, y los familiares quienes tienen
un poder mas alto de negociacién debido a que ellos son los que analizan y toman la
decision de a qué centro envian su adulto mayor, en tal razén el poder de negociacion
del consumidor es alto las variables que més analizan son: Precio, infraestructura,
asistencia en salud, alimentacion, Terapia Ocupacional, servicio de guarderia, servicios

varios y actividades complementarias.

Poder de negociacion de proveedores

El crecimiento de la demanda en la industria ha hecho un nicho atractivo para muchas
empresas proveedoras de personal, el nivel de negociacion es medio debido a que existe
alta oferta laboral, lo que permite negociar sueldos moderados del personal, ademas la
contratacion por horas existente en la legislacion laboral del Ecuador brinda mayor
accesibilidad al momento de la eleccion, de la misma forma los insumos para las
adecuaciones de los espacios son muy variados , existen proveedores nacionales y
extranjeros el precio fluctia dependiendo del volumen de los pedidos . Ademas segun
la ley del anciano toda institucion que brinda atencion geriatrica y gerontoldgica goza

de exoneraciones de impuestos al momento de importar medicamentos e insumos.

Anexo 2: Anlisis de Atributos de la Competencia (Encuestas)
Se tomd una muestra a 6 Centros de Atencidn al Adulto Mayor reconocidos en la ciudad

de Quito, los cuales son: Estancias de Otofio, Mas Vida, Copito de Nieve, Dulce
Senilitud, Plenitud Ciudad de Alegria, Hogar Corazon de Maria.

Por medio de una entrevista telefonica se pregunto:
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¢A qué target va dirigido el centro de Atencion?
¢ Cudl es su capacidad instalada?
¢ Cuales son los servicios que posee?

¢Nos puede dar referencia de 2 clientes de ustedes?

Llamando a los familiares de los centros (14 personas) se realizo las siguientes
preguntas:

¢ Qué factores hicieron que escogiera el centro de atencion al adulto mayor?

¢ Como califica la atencidn recibida en el centro?

Las respuestas obtenidas fueron las siguientes
El precio

La calidad de los servicios

La cercania al hogar

La capacidad instalada

Los servicios complementarios

De ahi se puede concluir que las dos variables mas importantes son el precio y la
calidad de los servicios que posee, de Gltimo incluye la atencién personalizada.

Anexo 3: variables de la competencia
En base a la encuesta realizada a la competencia (anexo 2) se obtuvo los siguientes

resultados:

Nombre | Target Capacidad | Servicios Contacto

W H

Estancias | Alto 36 Hospedaje, 6043072

de Otofio 12 c/uno Guarderia, Salud, | www.estanciadeotono.com
Terapia
Ocupacional
Misa
Rehabilitacion
Ocio
Alimentacion

Medio |1 |24 Hospedaje, Salud, | 2260324

Alto Terapia www.masvida.com.ed
Mas Vida Ocupacional
Rehabilitacion
Ocio
Alimentacion

Copitode | Medio | 1 | 60 Hospedaje, 2860889



http://www.estanciadeotono.com/
http://www.masvida.com.ed/
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Nieve Alto Guarderia, Salud, | www.hogardeancianoscopitod
Terapia enieve.com
Ocupacional,
Relajacion, yoga,
Rehabilitacion,
Ocioy
Alimentacion
Dulce Medio | 1|25 Hospedaje, Salud, | 2862791
Senilitud | Bajo Terapia www.dulceseniltud.com
Ocupacional,
Ocioy
Alimentacion
Plenitud Medo 1|48 Hospedaje, Salud, | Fundacién San José
Ciudad Bajo Terapia
de Ocupacional,
Alegria Ocioy
Alimentacion
Hogar Bajo 2 | Més de 100 | Hospedaje, Salud, | www.hogarcorazondemaria.bl
Corazén Terapia ogspot.com
de Maria Ocupacional
y
Alimentacion

Elaborado por Lupita Romero, segun datos obtenidos en entrevista telefénica 2013 a los
Centros de Atencion al Adulto Mayor.

Anexo 4: Poblacion de la ciudad de Quito mayores de 70 afios

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda - CPV 2010 / INEC 2010

eGdr;é)o de Hombre Mujer Total
70a74 10.926 8.804 19.730
75a79 10.520 11.842 22.363
80 a 84 2.026 7.152 9.178
85a 89 770 3.654 4.424
90 a 94 1.466 1.460 2.926
95ymas |409 409
TOTAL |26.117 32.912 59.030



http://www.hogardeancianoscopitodenieve.com/
http://www.hogardeancianoscopitodenieve.com/
http://www.dulceseniltud.com/
http://www.hogarcorazondemaria.blogspot.com/
http://www.hogarcorazondemaria.blogspot.com/
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Anexo 5: Nivel Socioeconémico de la poblacion

A
1.9% ‘
B
11.2%

Fuente: Division de la poblacién por Nivel Socio Econémico (ESN), INEC 2012

Anexo 6: Estudio de Mercado

Obijetivo General

Conocer el mercado potencial factible para la creacion de un centro de atencién al
adulto mayor con servicio de guarderia las 24 horas del dia, orientado al cuidado

permanente y ocasional del adulto mayor en la Ciudad de Quito.

Obijetivos Especificos

Determinar la demanda potencial y real.

Determinar los servicios requeridos por el usuario y sus familiares.

Determinar la ubicacién geogréfica, en donde se debe ubicar el centro de cuidado al
adulto mayor.

Determinar cuales son los canales de publicidad adecuados para la difusion del
servicio.

Determinar el rango de precios que los clientes estarian dispuestos a pagar.

Se realizaron encuestas al adulto mayor asi como a sus hijos en la misma proporcién, ya
que, si bien, el servicio esta dirigido al adulto mayor, el poder de decision y quien paga
por el servicio, en la mayoria de casos, son sus hijos. Por lo tanto los hogares con
adultos mayores se encuestara un adulto mayor y un hijo o persona encargada.

Las encuestas se dividieron de la siguiente manera:
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ENCUESTAS

Adultos mayores 50% 48
Hijos de adultos mayores o

persona encargada 50% 48
TOTAL 96

Estas 96 encuestas fueron segmentadas de acuerdo al nivel socioeconémico medio y
alto y a la ubicacion geogréfica de la poblacion de adultos mayores de la ciudad de

Quito, de la siguiente manera:

Sector o Barrio | Nivel Socioeconomico N° de encuestas —
Adulto mayor | hijos
El Batan A 8 8
Bellavista A 8 8
Batan Alto A 8 8
La Republica | MA 8 8
La Carolina MA 8 8
La Paz MA 8 8
Total 48 48

(¢]

la informacion fueron las siguientes:
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continuacion:

La encuesta para los huij ds.del adulto mayor se presenta

ENCUESTA TIPO (HIJO DELYQDULTO MAYOR)
(CUANTOS ANOS TIENE SU ADUN] O MAYOR?

70 A 74
75A 79
80 A 84
85 A 89
90 A 94
95 Y MAS

¢CUENTA CON UN CENTRO DE ATENCION PARA SU ADULTO MAYOR?




SI__ NO

SI SU RESPUESTA ES SI PASAR A LA PREGUNTA 5

¢CON QUIEN DEJA AL ADULTO MAYOR EN CASA?
FAMILIARES

ENFERMERAS

SOLOS

OTROS (Con quien)

¢CUALES SON LAS RAZONES PARA NO DEJARLO EN UN CENTRO DE ATENCION AL
ADULTO MAYOR?

PRECIO

LEJANIA

MIEDO AOLVIDARLO

TEMOR AL MALTRATO ____

OTROS

¢CUALES SON LOS SERVICIOS QUE EVALUA AL MOMENTO DE ELEGIR UN CENTRO DE
CUIDADO PARA SU ADULTO MAYOR?
____CAPILLA
___SERVICIO MEDICO / ENFERMERIA
___ALIMENTACION
SALUD OCUPACIONAL

TERAPIA FISICA Y REHABILITACION

—__JUEGOS DE RECREACION
PASEOS

___ CAMARA PARA MONITOREAR LAS ACTIVIDADES

__ACTIVIDADES DIDACTICAS
OTROS
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¢INDIQUE LOS MEDIOS DE COMUNICACION QUE MAS UTILIZA?
PERIODICO
REVISTAS
TELEVISION

¢(ENVIARIA A SU ADULTO MAYOR A UN CENTRO DE CUIDADO QUE FUNCIONA LAS 24
HORAS DEL DIA PARA QUE EL ADULTO MAYOR NO ESTE SOLO EN CASA?

Sl

NO

S| SU RESPUESTA ES NO FINALICE LA ENCUESTA

¢EN QUE MODALIDAD LO ENVIARIA?
PERMANENTE

LUNES A VIERNES

FINES DE SEMANA

GUARDERIA

¢CUAL ES EL PRECIO APROXIMADO QUE PAGARIA POR EL SERVICIO ESCOGIDO?

¢EN CASO DE ESCOGER GUARDERIA CON QUE FRECUENCIA LA UTILIZARIA?
TODOS LOS DIiAS

3 VECES POR SEMANA

2 VECES POR SEMANA

1 VEZ POR SEMANA

FINES DE SEMANA

DE LUNES A VIERNES

OCASIONALMENTE (FERIADOS - VIAJES)

EN LAS NOCHES

¢QUE SERVICIO ADICIONAL LE GUSTARIA TENER EN EL CENTRO DE ATENCION DE SU
ADULTO MAYOR?

La encuesta para el adulto mayor se presenta a continuacion:

ENCUESTA TIPO (ADULTO MAYOR)

¢FORMA PARTE ACTUALMENTE DE ALGUN CENTRO PARA PERSONAS DE LA TERCERA
EDAD?

___SI, ¢CUAL?
__NO

¢CUALES SON LOS SERVICIOS MAS IMPORTANTES AL MOMENTO DE ELEGIR UN CENTRO
DE CUIDADO PARA ADULTOS MAYORES?

___CAPILLA
___SERVICIO MEDICO

___ ALIMENTACION

___ SALUD OCUPACIONAL

___ TERAPIAFISICA Y REHABILITACION
___ JUEGOS DE RECREACION
___PASEOS

___ALIMENTACION

__SPA

___ACTIVIDADES DIDACTICAS
OTROS

¢CUENTA USTED CON LOS CUIDADOS ADECUADOS DURANTE EL DIA?
__Si

—__ MEDIANAMENTE

—_NO



¢ LE GUSTARIA TENER UNCENTRO DE ATENCION DONDE PUEDA TENER TODOS LOS
SERVICIOS Y CUIDADOS LAS 24 HORAS?

sI

NO__

PROBABLEMENTE

Tabulacion de la encuesta realizada a los hijos del adulto mayor
¢CUANTOS ANOS TIENE SU ADULTO MAYOR?

EDAD DEL ADULTO MAYOR

¢CUENTA CON UN CENTRO DE ATENCION PARA SU ADULTO MAYOR?

SI SU RESPUESTA ES SI PASAR A LA PREGUNTA 5

CON QUIEN DEJA AL ADULTO MAYOR EN CASA

Los que contestaron otros dijeron con empleada doméstica.

¢CUALES SON LAS RAZONES PARA NO DEJARLO EN UN CENTRO DE ATENCION
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¢CUALES SON LOS SERVICIOS QUE EVALUA AL MOMENTO DE ELEGIR UN CENTRO DE
CUIDADO PARA SU ADULTO MAYOR?

OTROS

ACTIVIDADES DIDACTICAS

CAMARA PARA MONITOREAR LAS ACTIVIDADES

PASEDS
g JUEGOS DE RECREACION
E TERAPIA FISICA ¥ REHABILITACION
(%]
SALUD OCUPACIONAL
ALIMENTACION
SERVICIO MEDICO / ENFERMERIA
CAPILLA
T T T T T T T T T
0 5 10 15 20 25 30 35 40
CAMARA
SERVICIO salup | LERAPIA L rcos e PARA | crivipap| OTROS
MEDICO,/ [ALIMENTA FISICA Y WMON TORE
CAPILLA . OCUPACIO RECREACI | PASEOS ES
ENFERMER| CION Nl |RERABILT| ARLAS | o A
1A ACION ACTIVIDAD < .
ES
Seriesl 11 36 36 14 a0 23 10 34 26 15
PERSONAS

¢INDIQUE LOS MEDIOS DE COMUNICACION QUE MAS UTILIZA?

TELEVISION

PERIODICO

¢ENVIARIA A SU ADULTO MAYOR A UN CENTRO DE CUIDADO QUE FUNCIONA LAS 24
HORAS DEL DIA PARA QUE EL ADULTO MAYOR NO ESTE SOLO EN CASA?
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S| SU RESPUESTA ES NO FINALICE LA ENCUESTA

¢EN QUE MODALIDAD LO ENVIARIA?

¢CUAL ES EL PRECIO APROXIMADO QUE PAGARIA POR EL SERVICIO ESCOGIDO?

PERMANENTE ENTRE 1000,00 A 1.800,00
LUNES A VIERNES ENTRE 700,00 A 1200,00
FINES DE SEMANA ENTRE 200,00 A 400,00

. ENTRE 50,00 A 70,00
GUARDERIA DIARIOS

¢EN CASO DE ESCOGER GUARDERIA CON QUE FRECUENCIA LA UTILIZARIA?

¢QUE SERVICIO ADICIONAL LE GUSTARIA OBTENER?

La mayoria de los familiares dijeron que les gustaria compartir mas tiempo con sus adultos mayores por
lo que sugirieron que seria un buen servicio el permitirles quedarse y compartir con ellos en fines de
semanas, feriados y cumpleafios, una minoria contesto que les gustaria poder realizar fiestas y eventos
dentro del centro.

La tabulacion encuesta para el adulto mayor se presenta a continuacion:

¢FORMA PARTE ACTUALMENTE DE ALGUN CENTRO PARA PERSONAS DE LA TERCERA
EDAD?
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¢CUALES SON LOS SERVICIOS MAS IMPORTANTES AL MOMENTO DE ELEGIR UN CENTRO
DE CUIDADO PARA ADULTOS MAYORES?

OTROS e
ACTIVIDADES DIDACTICAS _—
=
PASECS I
JUEGOS DE RECREACION __
TERAPIA FISICA Y REHABILITACION __f
SALUD OCUPACIONAL _—:
ALIMENTACION _—
SERVICIO MEDICO / ENFERMERIA _—
CAPILLA W
0 20 40 60

¢CUENTA USTED CON LOS CUIDADOS ADECUADOS DURANTE EL DIA?
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¢ LE GUSTARIA TENER UNCENTRO DE ATENCION DONDE PUEDA TENER TODOS LOS
SERVICIOS Y CUIDADOS LAS 24 HORAS?

Los que contestaron probablemente fue por el miedo de ser olvidados por sus familiares
por lo que expresaron que les gustaria poder compartir con ellos mientras estan en el

centro.

Anexo 7: Calculo de la muestra para el estudio de mercado

Z/\2 * p *q * N
n= N*8A2+ZA2*p
*
q
;= 90% de confianza y 10% de error (Nivel de
- 1,62 confianza) APROX.
€= 0,07 Error aceptable (94% de certeza) APROX.
_ Probabilidad de que ocurra a favor segun prueba
P= 0,09 piloto
9= 0,01 Probabilidad que no ocurra en contra
Universo de informacion conocida de adultos
N = mayores de 70 afios que viven en la ciudad de Quito
7.733 y tienen un nivel socioeconémico MT, MA, y Alto
1.827
n= 38 Tamano de la Muestra
n= 48 Tamaiio de la Muestra

Elaborado por Lupita Romero

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos60/tamano-muestra-archivistica/tamano-

muestra-archivistica2.shtml

Anexo 8: Tabla de precios.

TABLA DE PRECIOS

SERVICIO PRECIO
Asistencia Permanente 1.500,00
Guarderia diario 60,00
Asistencia de lunes a viernes 1.200,00
Asistencia de fines de semana 400,00
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Anexo 9: Cadena de valor completa

Administracion del Centro de Atencion al adulto mayor \
Administracion del Recurso Humano especializado \
Administracion de la Tecnologia (Camaras de monitoreo online)
T Gestiona
Abastecimiento Recursos
- : - Financieros
Desarrollar Gestionar los Gestionar Gestionar
Servicios a canales de servicios Clientes
ofertar distribucion

Elaborado por Lupita Romero

Anexo 10: Descripcion de funciones en cada cargo
El organigrama funcional de la Empresa est4 conformado de la siguiente manera:

Gerente General

Para el presente proyecto y por la experiencia en la gestion y direccién empresarial sera
la autora del proyecto la encargada de realizar las siguientes funciones:

Planificar los objetivos generales y especificos de la Empresa a corto, mediano y largo
plazo.

Dirigir y guiar las estrategias de todas las areas constantes en el organigrama.
Representar legalmente al Centro de Atencion al Adulto Mayor

Gestionar la captacion de Clientes

Asistente de Gerencia

El objetivo de este cargo es la ejecucion de actividades de apoyo al Gerente General, asi
como al desenvolvimiento de todas las areas, con las siguientes funciones:

Receptar llamadas telefonicas

Recibir a los visitantes

Recepcidn, distribucion y archivo de documentos y correspondencia, ya sea para el
personal o para los adultos mayores.

Lleva los registros de entrada y salida

Organiza el uso adecuado de los recursos del centro

Gestionar cobros

Area médica

Esta area es una de las mas importantes de la cadena de valor del Centro de Atencion al
Adulto Mayor, puesto que los adultos mayores requieren atencion médica permanente a
través de medicina general, nutricion, terapiay recreacion.
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Medicina y nutricion: Es el encargado de realizar y supervisar las fichas medicas,
ademas brindar asistencia continua para la prevencién y tratamiento de enfermedades,
asi como autorizar el mend diario de alimentacion.

Terapiay recreacion: Este cargo estard ocupado por un profesional que implemente
rutinas de aerobicos, gimnasia y juegos de integracion a todos los adultos mayores

Area de servicios

Se encarga de gestionar los servicios de alimentacion, transporte, limpieza y lavado de
ropa, que en este negocio es un factor importante de la cadena de valor, este servicio se
contratard con empresas especializadas por la estrategia de Outsourcing.

Area administrativa
Esta area tiene el objetivo de administrar los recursos, con el fin de sintonizar el
adecuado provisionamiento de los mismos. Por ello cuenta con:

Especialista en compras: Es el encargado de la planeacion y ejecucién de todas las
compras requeridas para el normal funcionamiento de la Empresa, ademas tiene a su
cargo la funcion de negociar con proveedores y calificarlos.

Contador: Encargado de registrar las transacciones financieras diarias, elaboracion y
pago de némina, pago a proveedores, presentacion de estados financieros,
cumplimiento de obligaciones tributarias, obtencion de permisos de funcionamiento,
entre otros.

itae del Gerente General

Lupita Georgina Romero Ibafnez

Leonardo Murialdo E-6 18 y Teodoro Salem
Teléfono: 0995201833 — 0999094363 (02)2404423
E-mail: lupitagromeroi@hotmail.com

Perfil Profesional:

Soy Ingeniera en Contabilidad y Auditoria, Egresada de MBA de la Universidad San Francisco de Quito,
con mas de diez afios de experiencia en Empresas Industriales y de Servicios, en las cuales me he
desempefiado en el area Administrativa Financiera. Mi experiencia se ha formado en empresas
nacionales y multinacionales. Soy una persona enfocada a resultados y objetivos estratégicos de la
organizacion, excelente comunicacion con todos los niveles organizacionales con una buena relacion
interpersonal, capacidad de andlisis y toma de decisiones.

Educacion Formal:

2012-2014 Universidad San Francisco de Quito
Master Bisness Administration MBA. Egresada

2005 -2010 Universidad Central del Ecuador
Ingeniera en Contabilidad y Auditoria CPA

Educacion Complementaria:
Babson Enterepreneurship Program
Babson College


mailto:lupitagromeroi@hotmail.com
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Analisis Juridico del sistema de auditorias de riesgos del
trabajo SART
DTes

Actitud e imagen Corporativa
CENACE

Contratacion Publica
Ecuacier

Cumbre Empresariial 2013
Ekos

Responsabilidad Social Empresarial
World Confederation of Businesses

Régimen Disciplinario en gestion publica
DEHUORG

Sistemas y Procesos de Planificacion y Presupuesto
DEHUORG

Mercado Europeo Realidad y Perspectivas
Camara oficial espafiola de comercio e industria de Quito

Cierre Fiscal y Actualizacion Tributaria
Colegio de Contadores Publicos de Pichincha

Ley Laboral . Néminas de Pago y Controles Internos
Ramos & Asociados

Excel 2007- Avanzado
Intergrupo

Excel 2007- Intermedio
Intergrupo

Cierre de Balances y nuevos formularios
Forcalidem

Normas Internacionales de Informacion Financiera NIIF'S
Universidad Central del Ecuador

Anexo Transaccional
Universidad Central del Ecuador

Reglamento de aplicacion para la nueva ley Orgénica de
Régimen Tributario Interno
Deloitte

Entrenamiento La Excelencia
General Motors Omnibus BB

Ley para la Equidad Tributaria
Deloitte

Costos de Calidad
Novatech
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Actualizacion Tributaria
Asercep

Difiera sus Impuestos
El Asesor Contable

Actitud, Balance, Compromiso
"Un ABC Emocional"
Road Track Ecuador S.A.

Anélisis Financiero
Elaboracion de Presupuestos

Andlisis comparativo entre presupuesto e informacion
financiera real

Elaboracidn de Flujos de Caja

Responsable del manejo y control de los movimientos
bancarios de la Compafiia

Responsable de mantener una buena relacién con
entidades bancarias locales

Responsable del proceso de ejecucion para la
obtencion del Informe de Precios de Transferencia IPT

Responsable del sistema de pagos a proveedores
nacionales y del exterior

Responsable de la gestion de compras con
proveedores de bienes y servicios e locales

Responsable del cumplimiento de obligaciones con los
Organismos de Control (SRI, SIC, DMQ, IESS, MRL,
entre otros)

Responsable del proceso de implementacién de las
Normas Internacionales de Informacién Financiera
NIIF’S

Coordinacion, revisién, supervision, control y
consolidacion de toda la informacién financiera
contable para la obtencion y presentacion de Estados
Financieros mensuales

Elaboracion de Proyecciones para cierre fiscal
Coordinacion, revision, supervision y presentacion de
la informacion financiera requerida en los procesos de

Auditoria Externa

Responsable del proceso de auditoria interna con
General Motors Ecuador



Reconocimientos:

Conocimientos de Sistemas
Contables:

Experiencia Laboral:
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Coordinacion, revisidn, supervision y control sobre la
informacién requerida para la presentacion del Anexo
transaccional mensual al SRI.

Liquidacion y presentacion de declaraciones de
impuestos

Recuperacion de Impuestos: IVA y Renta

Control de Facturacion, comprobantes de retencion
de clientes y registros contables.

Liquidacion de importaciones, costeo del producto y
registros contables.

Control y supervision de Cartera

Implementacidn de sistemas para manejo y control de
inventarios

Gestion y contratacion de las polizas de seguros
anuales

Elaboracién y presentacién de informes para Gerencia.

Road Track Ecuador S.A.
Reconocimiento mejor evaluacion de desempefio

ERP JD Edwards
MICROSISTEM
SAFI

FENIX

SIFACON

CENACE

Corporacién Nacional de Control de Energia
Institucion de Derecho Privado, sin fines de lucro que
Opera el Sistema Interconectado de Energia Eléctrica
y las Transacciones Internacionales de Energia.
Directora Administrativa Financiera

Abril 2013 a la fecha

Servicios Integrados Cia. Ltda.

Empresa ecuatoriana de Servicios Especializados en
las reas Administrativa, Financieray de Recursos
Humanos

Subgerente de la Unidad de Outsoucing para la
Universidad San Francisco de Quito

Diciembre 2011 hasta Marzo 2013

Road Track Ecuador Cia. Ltda.
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Empresa Multinacional de producciény
comercializacion de sistemas y servicios telematicos
de recuperacién vehicular

Marca ChevyStar

Gerente de Administracién y Finanzas

Mayo 2006 hasta julio del 2011

Innovators Trading Textile

Products ITTP3 Cia. Ltda.

Produccion y distribucion de pijameria femenina.
Contadora General

Julio/2002 hasta Mayo del 2006

Referencias Laborales:
Ing. Tania Lopez
Jefe de Recursos Humanos
Servicios Integrados Cia. Ltda.
Telf: 3330899 Ext.308
Cel: 0995806226

Econ. Monica Salazar

Gerente General

Road Track Ecuador Cia. Ltda.
Telf: 2-991-919 Ext. 122

Cel: 0998350544

Ing. Jorge Ivan Santander

Gerente General

Innovators Trading Textile Products Cia. Ltda.
Telf: 3262336 — 3260635

Cel: 0996484714

Referencias Personales:
Abg. Maria Belén Vega
Asesora Juridica
CONQUITO
Cel: 0982078504

Ing. Ménica Vintimilla

Gerente de Crédito y Cobranzas
Adelca

Cel:. 0993481001

Anexo 12: Modelo de Habitacion Geriatrico




Anexo 13: Amortizacién

Capital Ajeno 80% 660696,46
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1 6164298 66069,65 127712,63 594626,81
2 55478,68 66069,65 121548,33 528557,17
3 49314,38 66069,65 115384,03 462487,52
4 43150,09 66069,65 109219,73 396417,87
5 36985,79 66069,65 103055,43 330348,23
6 30821,49 66069,65 96891,14 264278,58
7 24657,19 66069,65 90726,84 198208,94
8  18492,89 66069,65 84562,54 132139,29
9  12328,60 66069,65 78398,24 66069,65
10 6164,30 66069,65 72233,94 0,00

Anexo 14: Desglose de Activos Fijos

Terreno 1000 70,00 70000,00
Construccion 900 500,00 450000,00
Ascensor 1 12000,00 12000,00
Jardines 400 15,00 6000,00
Adecuaciones varias 1 40000,00 40000,00
Total 578000,00
Sofa cama 45 550,00  24750,00
Colchones 45 194,21 8739,36
Lamparas de velador 45 42,56 1915,20
Lamparas de techo 50 156,80 7840,00
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muebles de tv 46 56,00 2576,00
Juegos de mesas con sillas 10 169 1690,00
Cama para spa 267,86 1339,30
sillas de rueda 239,99 1199,95
juegos de muebles 650 1950,00
Total 72249,81
protectores de colchén 90 36,29 3265,92
Sabanas planas 90 26,32 2368,80
Fundas de almohada 90 7,67 690,48
Toallas grandes 90 12,41 1116,86
Toallas de manos 90 5,10 458,64
Total 7900,70

Lavadora y secadora 2 1830,00 3660,00
Coche de transporte 3 530,00 1590,00
Microondas 2 204,80 409,61
Television 46 628,00 28888,00
Teléfonos 5 96,99 484,95
Plancha industrial 1 277,26 277,26
Equipo de Sonido 1 1196,80 1196,80
Tina para pies relajantes 5 71,38 356,90
Calentador de piedras 5 276,79 1383,95
Equipo de 6 funciones para masajes 5 678,57 3392,85
Cocina 6 quemadores 2 1069,16 2138,32
Cafetera y tetera 2 178,53 357,06
Total 44135,70
Computadoras 980,00 2940,00
Sistema CCTV grabador 873,60 4368,00
Monitores de 19" Samsung LED 184,80 554,40
Camaras 50 156,80 7840,00
Fuente de Poder 12V 50 16,80 840,00
Video Baluns 50 5,60 280,00
Puntos de instalacion y puesta en marcha 50 39,20 1960,00
Boton de panico 50 13,48 674,00
Total 21416,40

Cristaleria 36 0.63 22.50
Jarra lechera 7 4,98 34.84
Tetera 7 10.35 72.42
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Cremera 7 3.53 24.68
Copa para jugos 36 1.34 48.35
Taza para café 36 1.82 65.48
Tazas para tinto 36 2.00 71.93
Plato para café 36 1.52 54.65
Plato para postres 36 2.03 73.12
Plato tendido 36 4.40 158.19
Cucharas de mesa x 12 3 8.92 26.76
Tenedores de mesa x 12 3 8.92 26.76
Cuchillos de mesa x 12 3 13.81 41.43
Cucharas de café x 12 3 6.20 18.60
Paellera de teflon 1 13.81 13.81
Sartén de teflén 1 15.98 15.98
Bandeja rectangular 1 22.07 22.07
Colador acero inoxidable 1 12.87 12.87
Jarra de 1 litro 7 7.13 49.93
Cuchillo cebollero 3 15.90 47.70
Cuchillo de filete 3 7.32 21.96
Cuchillo de pan 3 5.55 16.65
Juego de utensilios de madera 3 1.91 5.74
Rallador 3 6.94 20.83
Abrelatas 3 3.81 11.44
Tabla de picar 3 17.81 53.44

Anexo 15: Desglose de Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 50 2043,00
Publicidad Pre operativa 10 4967,20
Permisos 1 7,63
Implementacion de Gestion de Calidad 1 8000,00
Total Diferidos 15.017,83
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Anexo 16: Amortizaciones y Depreciaciones

Activos Fijos Vida Util % 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Muebles y enseres 10 10% 722498 722498 722498 722498 722498 722498 722498 722498 722498  7224,98
Menaje 3 33% 263357 263357 263357
Equipos 10 10% 441357 441357 441357 441357 441357 441357 441357 441357 441357 441357
Equipos de computacion 3 33% 713880 713880  7138,80
Utensilios de cocina 3 33% 344,04 344,04 344,04
Total 21754,96 2175496 2175496 11638,55 11638,55 11638,55 1163855 1163855 11638,55 11638,55

Activos Diferidos Tiempo % 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Gastos de Constitucion 10 10% 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30 204,30
Publicidad Pre-operativa 10 10% 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72 496,72
Permisos 10 10% 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76
Implementacion de Gestion de Calidad 10 10% 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
TOTAL 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78
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Anexo 17: Estructura de la Inversion

Activos Fijos

Terreno $70.000,00
Construccion $ 450.000,00
Ascensor $12.000,00
Jardines $6.000,00
Adecuaciones varias $40.000,00
Muebles y enseres $72.249,81
Menaje $7.900,70
Equipos $44.135,70
Equipos de computacion $21.416,40
Utensilios de cocina $1.032,13
Total Activo Fijo $724.734,74
Activo diferido

Gastos de Constitucion $2.043,00
Publicidad Pre-operativa $4.967,20
Permisos $7,63
Implementacién de Gestion de Calidad $8.000,00
Total Activo Diferido $15.017,83
Capital de Trabajo

3 meses de personal $ 57.958,80
3 meses de gastos administrativos $ 26.449,20
3 meses de servicios $1.710,00
Total Capital de Trabajo $86.118,00
Total inversion $ 825870,57

Anexo 18: Gastos de Administracion

Limpieza 1366,40 16396,80
Transporte 2320,00 27840,00
Alimentacion 5130,00 61560,00
Total 8816,40 105796,80

Anexo 19: Servicios

Agua 100
Luz 250
Teléfono 120
Internet 100
Total 570




Anexo 20: Gastos de sueldos
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Gerente General 2500,00 1 2500,00 233,75 2266,25 303,75 208,33 28,33 208,33 104,17 852,92 3352,92
Administrador contable 1200,00 1 1200,00 112,20 1087,80 145,80 100,00 28,33 100,00 50,00 424,13 1624,13
Médico General 1400,00 1 1400,00 130,90 1269,10 170,10 116,67 28,33 116,67 58,33 490,10 1890,10
Aucxiliares de enfermeria 450,00 15 6750,00 631,13 6118,88 820,13 562,50 28,33 562,50 281,25 2254,71 9004,71
Recepcionista 450,00 3 1350,00 126,23 1223,78 164,03 112,50 28,33 112,50 56,25 473,61 1823,61
Supervisor de servicios 600,00 2 1200,00 112,20 1087,80 145,80 100,00 28,33 100,00 50,00 424,13 1624,13

TOTAL 19319,60




Anexo 21: Estado de Resultados
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos

Permanente 288000,00 | 288000,00 288000,00 | 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00| 288000,00
Guarderia 120960,00 | 120960,00 120960,00 | 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00| 120960,00
De lunes a viernes 67200,00 | 67200,00 67200,00 67200,00 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00| 67200,00
Fines de Semana 201600,00 | 201600,00 201600,00 | 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00| 201600,00
Total Ingresos 677760,00 | 677760,00 677760,00 | 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00| 677760,00
Egresos

Gastos de administracién 105796,80 | 109182,30 112676,13 | 116281,77| 120002,78| 123842,87| 127805,84 | 131895,63| 136116,29| 140472,01
Servicios 6840,00 7058,88 7284,76 7517,88 7758,45 8006,72 8262,93 8527,35 8800,22 9081,83
Gastos de publicidad 39780,00 | 41052,96 42366,65 43722,39 45121,50| 46565,39| 48055,48| 49593,26| 51180,24| 52818,01
Gastos de sueldos 231835,20 | 239253,93 246910,05| 254811,17| 262965,13| 271380,02 | 280064,18 | 289026,23| 298275,07 | 307819,87
Otros Gastos (Gestion de calidad) 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00 3500,00
Total Egresos 384252,00 | 396548,06 409237,60 | 422333,21| 435847,87| 449795,00| 464188,44 | 479042,47| 494371,83| 510191,73
Utilidad -bruta 293508,00 | 281211,94 268522,40 | 255426,79| 241912,13| 227965,00| 213571,56| 198717,53| 183388,17| 167568,27
Gastos financieros 61642,98 | 55478,68 49314,38 43150,09 36985,79| 30821,49| 24657,19| 18492,89| 12328,60 6164,30
Depreciaciones 21754,96 | 21754,96 21754,96 11638,55 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55| 11638,55
Amortizaciones 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78 1501,78
Utilidad Antes de Impuestos 208608,28 | 202476,51 195951,27 | 199136,38| 191786,01| 184003,18 | 175774,03| 167084,30| 157919,24| 148263,64
15%rep. Trabajadores 31291,24| 30371,48 29392,69 29870,46 28767,90| 27600,48| 26366,11| 25062,65| 23687,89| 22239,55
Utilidad antes de imp. Renta. 177317,03 | 172105,03 166558,58 | 169265,92| 163018,11| 156402,70 | 149407,93| 142021,66| 134231,36| 126024,09
22%impuesto a la renta 39009,75| 37863,11 36642,89 37238,50 35863,98 | 34408,59| 32869,74| 31244,76| 29530,90| 27725,30
Utilidad Neta 138307,29 | 134241,93 129915,69 | 132027,42| 127154,13| 121994,11| 116538,19| 110776,89| 104700,46| 98298,79
10% de reparticion de utilidades 13830,73 | 13424,19 12991,57 13202,74 12715,41| 12199,41| 11653,82| 11077,69| 10470,05 9829,88
Utilidad Neta 124476,56 | 120817,73 116924,12 | 118824,68| 114438,71| 109794,70| 104884,37| 99699,20| 94230,41| 88468,91

Elaborado por Lupita Romero
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Anexo 21: Andlisis de Sensibilidad

Permanente Lunes a viernes Fines de Semana Guarderia GASTOS
Competidor ~ Ocupacion Precio Ocupacion Precio Ocupacion  Precio  Ocupacion Precio mes Inflacion Gasto Utilidad
1 97% 1350 80% 800 70% 300 80% 40 Enero 2,92
2 94% 1400 75% 1000 75% 350 75% 45 Febrero 2,85
3 100% 1450 94% 1200 100% 400 70% 50 Marzo 3,11
4 100% 1500 90% 1000 90% 400 60% 60 Abril 3,23
5 100% 1550 70% 1100 85% 350 50% 50 Mayo 341
6 98% 1600 100% 1250 75% 300 40% 45 Junio 3,67
98% 1475 85% 1058,33 83% 350 63% 48,3333333 320 % 384.252,00
0,02192158 85,3912564 0,10652334 148,37 0,10 40,82 0,14 6,24 0,28
0,98166667 1475 0,84833333 1058,333333 0,825 350 0,625 48,3333333 3,19833333 $ 396.541,66 $ 90.960
192 278008 168 150833,6667 168 48510 336 10150




84

Informacion de resumen de simulacion

Nombre de libro de trabajo
Numero de simulaciones

Lupita 07-1.xls
1

Numero de iteraciones 100

Numero de entradas 10

Numero de salidas 1

Tipo de muestreo Latino Hipercubico

Tiempo de inicio de simulacion 22/08/2014 0:45

Duracion de simulacion 00:00:03

Generador de # aleatorio Mersenne Twister

Semilla aleatoria 435167313

Estadisticos resumen para Utilidad

Estadisticos Percentil

Minimo S (36.702,27) 5% | S 21.196,71
Maximo S 176.861,77 10% | S 31.425,61
Media S 90.981,14 15% | S 52.630,71
Desv Est S 38.346,56 20% | S 61.180,01
Varianza 1470458619 25% | $ 70.962,36
Indice de sesgo -0,517674278 30% | S 76.761,17
Curtosis 3,657976728 35% | S 80.338,44
Mediana S 94.426,08 40% | S 84.061,51
Moda S 109.713,41 45% | S 89.652,48
Xizquierda S 21.196,71 50% | S 94.426,08
P izquierda 5% 55% | $ 101.174,64
X derecha S 147.893,90 60% | S 104.892,09
P derecha 95% 65% | S 106.158,23
Diff X S 126.697,18 70% | $ 109.582,51
Diff P 90% 75% | $ 112.433,12
#Errores 0 80% | S 123.151,01
Filtro min Apagado 85% | S 126.478,98
Filtro méx Apagado 90% | $ 133.101,52
#Filtrado 0 95% | $ 147.893,90
Cambio en la estadistica de salida de Utilidad

Jerarquia Nombre Inferior Superior

1 Precio S 40.527,65 $ 126.589,03

2 Precio S 49.857,15 $ 131.895,06

3 Ocupacion S 45.171,70 $ 116.146,36

4 Precio S 58.114,46 S 112.728,73

5 Ocupacién S 72.928,19 S 123.945,45

6 Precio $ 59.585,74 $ 108.917,10

7 Ocupacioén S 62.546,33 $ 104.685,05

8 Inflacién $ 75.157,77 $ 105.092,82

9 Ocupacion S 80.444,60 $ 103.956,53

10 Utilidad S 80.695,22 $ 100.965,24

Elaborado por Lupita Romero
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Anexo 22: Ratios de Liquidez

Ratio de Liquidez:
AC/PC 0,13 0,29 0,47 0,70 0,99 1,38 1,95 2,86 4,66 9,96

Ratio de Garantia 1,25 1,49 1,78 2,15 2,65 3,32 4,33 5,97 9,22 18,88
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Anexo 24: Cotizaciones
Asunto: Cotizacion CENACE CUmbaya

Sra Lupita Romero

De acuerdo a su indicacion a continuacion encontrara una proforma tentativa para el servicio
de limpieza sobre una superficie de 900m2 y 40 puestos de trabajo.

Horario
- Trabajo matutino de 06h00 - 08h00
- Mantenimiento en el dia 08h30 a 17h30 { una persona)

Trabajos a realizar

- Barrido de pisos

- Mopeado de pisos

- Decapadode pisos

- Limpieza y sanitizacion de banios

- Limpieza de escritorios sillas v similares
- Limpieza interna de vidrios

- Limpieza de telefonos, fax, equipo de oficina
- Limpieza de cuadros apliques y similares
- Limpieza de escaleras de servicio

- Limpiea de ingresos

Valor : U$ 1220.00
Son : Un mil doscientos veinte 00/100

En el precio no esta incluido VA

Quedo completamente a sus ordenes para una explicacion detallada de la presente propuesta
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e INSTRUEQUIPOS CIA LTDA 2013 RUC: {88007422000 J
W

AVDA. LAS AMERICAS 0189 Y GONZALES SUAREZ TLF: 2828082
S -~ www.instruequipos.com.ec

( CUENTE: ACOSTAPATRICIA

i o ] COTIZACION

DIRECCION: 4. RODRIGO PACHANO MONTALVO

TELEFONO: 2426062

W CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD/UND | P UNIT DESC. TOTAL

1 [CTAF120  [COCHE DE TRANSPORTE (110X120X60)CM | ACERO INC 100/UND| 53000| ooo| 530,00

R R = _J

f= SUBTOTAL: 52000
DESCUENTO  000% 0,00
TOTAL NETO: n
VA 12 % .79

- AUTORZADO VALOR A PAGAR: $30.00

—— %

[ LA CANTIDAD DE: QUINIENTOS TREINTA con 00/100

MATERIAL: ACERO NEGRO

COLOR:  ACEROINOX

ACABADO:  PIT ELECTROSTATICA ]

=
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PROPUESTA COSTO SERVICIO DE TRANSPORTE QUITO TUMBACO

92

TIEMPO DE | [8:00 AM |5:30 PM |COSTO |DIAS
PA COSTO POR
| [TiPo INICIO RECORRID | [ our  |POR  |LABORABLE | foto (o,
= 0 PAX  |S
FURGONET |SECTOR NORTE — $ 3 $
1110 1A QUITO 01:00:00 4000 |4000 |8000 | $  1.600,00
INGRESO
RUBROS EGRESOS S
RECORRIDO SECTOR NORTE QUITO $  1.600,00
SUELDOS CHOFER Y ENFERMERA $
APORTACIONES SEGURO IESS CHOFER Y ENFERMERA $
COSTOS OPERATIVOS FURGONETA $
0 $
GASTOS OPERATIVOS $ - $  1.600,00
SRI RETENCION A LA FUENTE 1,00% 1$6 00
SRI CONTADORA SERVICIOS PROFESIONALES 2,00% 3$2 00
RESPONSABILIDAD Y ADMNISTRACION RECORRIDO 9,55% 1%2 %
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 200,80 $  1.399.20
UTILIDAD O GANANCIA $ 18240 $ 121680

EL COSTO POR PERSONA ES DE USD 80,00 (OCHENTA DOLARES) INCLUYE ATENCION CON ENFERMERA




OFERTA ECONOMICA:
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DETALLE EQUIVALENCIAS | VALOR UNITARIO

SOPA, CREMA O CALDO 12 ONZ 0,65
2 TIPOS DE PROTEINAS. (CARNE) A ESCOGER 100 GR 1,50
2 TIPOS DE GUARNICION O ENSALADA A ESCOGER 200 GR 1,00
1 PORCION DE POSTRE. (FRUTA O DULCE) 60 GR 0,50
2 OPCIONES DE JUGO A ESCOGER. 12 ONZ 0,15
(TODOS LOS VIERNES EL MENU SERA BASADO EN COMIDA T{PICA ECUATORIANA)

VALOR TOTAL 3,80

ESTACION PERMANENTE DURANTE EL SERVICIO DE:
(AGUA, AGUA AROMATICA, CAFE O TE).

CONDIMENTOS ADECUADOS PARA CADA TIPO DE MENU

EL SERVICIO INCLUYE MEDICO OCUPACIONAL CADA 6 MESES
AMBIENTACION DE LOCAL.

SE FESTAJARA EL ULTIMO DiA LABORAL DEL MES A TODOS LOS
CUMPLEANEROS.
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TOTAL

SISTEMA DE CCTV

ABADOR Y TRANSMISOR DIGITAL DE 8 CANALES, VELOCH 780,00
DAD DE GRABACION 480IPS VISUALIZACION EN TIEMPO REAL
ROL DE MENU ATRAVEZ DE UN MOUSE, COMPRESION
DE VIDEO H264, CONSUMO DE CORRIENTE DE 64W, ALIMEN-
ACION DE 19V CD, DISCO DURO DE 2 TERAS
MONITORES DE 19" SAMSUG DE LED 165,00 165,00
AMARAS DOM COLOR IR CCD 1/3 " HR DIANOCHE 140,00 980,00
LENTE DE 3.6MM 0.1 LUX RESOLUCION DE 520 TVL
LUMINACION O LUXIRON (21 LED),
7 FUENTES DE PODER 12V 15,00 105,00
DEO BALUNS 5,00 70,00
PUNTOS DE INSTALACION, PROGRAMACION Y PUESTAEN 35,00 245,00
IO DEL SISTEMADECC TV

SUBTOTAL || 234500 |
| _12% | 28140 |
| TOTAL || 262640 |




