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RESUMEN

Esta investigacion tiene por objetivo general proponer un plan de negocio Casa
Club para mejorar la calidad de vida del adulto mayor en la ciudad de Chiclayo. La
metodologia de la investigacion es de tipo basica con un disefio propositiva no
experimental, se utilizé un muestreo no probabilistico por conveniencia y se aplicé
un cuestionario para medir la variable calidad de vida a los integrantes de un Club
recreacional y deportivo de Chiclayo, la poblacion es de 50 adultos mayores y se
aplico el cuestionario a 40 de ellos. Los resultados sefialan que en la dimensién
bienestar material el 42.5%, tiene nivel medio, en la dimensién bienestar emocional
el 75% tienen nivel alto, en la dimension relaciones interpersonales el 55%
presentan nivel alto, en la dimension desarrollo personal, el 82.5% presentan nivel
alto. En el afio 2017 INEI cens6 a 24,481 adultos mayores entre los 65 y 84 afios,
gue es el publico objetivo a quien va dirigido el plan de negocio casa club, se
concluye que el plan de negocio es viable con un VAN de 218,321.81, asi mismo
una TIR de 73%, la recuperacion de la inversion se realiza con un 1.69, y un WACC
de 23.48%.

Palabras clave: Plan de negocio, casa club, calidad de vida, adulto mayor.
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ABSTRACT

The general objective of this research is to propose a Casa Club business plan to
improve the quality of life of the elderly in the city of Chiclayo. The research
methodology is of a basic type with a non-experimental purposeful design, a non-
probabilistic sampling was used for convenience and a questionnaire was applied
to measure the variable quality of life to the members of a recreational and sports
club in Chiclayo, the population It is 50 older adults and the questionnaire was
applied to 40 of them. The results indicate that in the material well-being dimension
42.5% have a medium level, in the emotional well-being dimension 75% have a high
level, in the interpersonal relations dimension 55% present a high level, in the
personal development dimension, 82.5% have a high level. In 2017, INEI surveyed
24,481 older adults between the ages of 65 and 84, which is the target audience for
the clubhouse business plan, it is concluded that the business plan is viable with a
NPV of 218,321.81, likewise an IRR of 73%, the recovery of the investment is made
with a 1.69, and a WACC of 23.48%.

Keywords: Business plan, clubhouse, quality of life, older adults.



l.  INTRODUCCION

Segun World Population Prospects 2019, en el afio 2019, existian 703 millones
de adultos mayores de 65 afios a mas en el mundo. Se predice que el aumento de
adultos mayores aumente a 1500 millones para 2050 (Park & Park, 2020).

El nimero de adultos mayores esta creciendo en el Salvador, y a nivel mundial
debido a la menor tasa de nacimiento y mayor esperanza de vida (Ventura et al.,
2018), cada vez los hijos tienen que trabajar mas horas fuera de casa, en muchos
casos todos los miembros de la familia trabajan fuera de casa, lo que impide que
se hagan cargo de forma adecuada de ellos, ademas que el estado mediante ley N°
30490 promociona y protege los derechos de las personas adultas mayores

(Congreso de la Republica 2016).

En la actualidad, el aislamiento, el abandono por parte de la familia, y la falta de
interaccion de los adultos mayores con los comparieros de trabajo y amistades, es
el inicio de los principales cambios (Marin et al., 2022), estos cambios producen en
ellos una percepcion de aislamiento y soledad que puede desmejorar su salud y
capacidad cognitiva (Alhambra et al., 2021). Casa club propone implementar las
condiciones adecuadas para que los residentes perciban el cuidado, la atencién y
compafia de sus pares, muy bien atendidos por personal especializado y con

experiencia en el cuidado del adulto mayor.

Se percibe un mayor envejeciminto en la poblacion peruana debido a que hay
menos nacimientos en las familias, cada vez los hogares tienen menos hijos (INEI,
2022) en la actualidad el 13.3% de la poblacion peruana es adulta mayor de 60
afnos, (el Peruano, 2022), esta realidad se percibe principalmente en las zonas
costeras donde la natalidad y mortalidad han descendido, ademas que los
pobladores de las zonas rurales han migrados a las ciudades para mejorar sus

condiciones de vida (Dominguez et alt. (2019).

El envejecimiento de la poblacion adulto mayor de debe a que ha aumentado sus
expectativas de vida a 76.5 afos, debido al avance de la medicina, asi como a una
mejor alimentacion, (INEI, 2020), este segmento poblacional es el puablico objetivo
de casa club donde se les brindarda una mejor calidad de vida y cuidado personal

con las comodidades propias para su edad y el cuidado médico necesario.



Siguiendo en la misma linea, en el Peru existen 4 millones 140 mil adultos mayores
de 60 afos, del total de la poblacion de adultos mayores, el 52,4% son mujeres (2
millones 168 mil) y 47,6% hombres (1 millon 973 mil). Las mujeres adultas mayores
representan el 13,2% del total de la poblacién femenina del pais y los hombres

adultos mayores el 12,2% del total de la poblacion masculina (INEI, 2020).

Siguiendo con la informacion que proporciona (INEI LAMBAYEQUE, 2018) en la
revista que publica sefiala que en el Departamento de Lambayeque censaron en el
2017 a 92,946 adultos de 65 a 84 afios que es el mercado objetivo de la presente
investigacién, de los cuales 65,272 viven en la provincia de Chiclayo y 24,481 en el
distrito de Chiclayo, la propuesta de implementar la casa club para 50 albergados
debidamente atendidos en su alimentacion, aseo, cuidado personalizado, con sala
de lectura, recreacion areas verdes y de esparcimiento que invite a sus familiares a
“vivir’ juntos los fines de semana y puedan mantener fuerte el vinculo afectivo

familiar (Defensoria del Pueblo, 2018).

El plan de negocio de casa club, busca implementar estrategias para fortalecer la
cognicion del adulto mayor mediante charlas, juegos y paseos, para mejorar la
capacidad funcional en ellos, el estudio realizado a un club social deportivo de
Chiclayo nos demuestra que los adultos mayores cuando mas participan en
juegos, bailes y reuniones, se sienten empoderados y mejoran sus esperanzas y
expectativas de vida, se puede determinar que hay una relacion entre la capacidad
cognitiva y la salud de los adultos mayores, por lo tanto se debe preservar y
mantener la funcionalidad cognitiva y fisica, que son los principales elementos que
optimizan la calidad de vida y el bienestar durante la vejez para, prevenir o limitar

la aparicion temprana del deterioro de la salud propia del envejecimiento.

La migracion de adultos mayores Brasilefios que viajan a Estados Unidos a visitar
a sus familiares, con una visa de turista realizan trabajos de corto plazo o
eventuales, realizan trabajos informales que los hace sentir empoderados, ademas
gue mejoran sus medios de subsitencia personal y familiar, se debe resaltar que en
palabras de los “turistas mayores”, los Estados Unidos no ven peligroso su
presencia en ese pais, €s mas no consideran que a esa edad vayan por trabajo
(Sampaio, 2022).



A nivel mundial el envejecimiento es un desafio para la politica de salud que los
gobiernos tienen que enfrentar, (Boucaud-Maitre et al., 2023), en la ciudad de
Chiclayo es comun ver a los adultos mayores reunidos en las bancas del parque
principal, cerca a la interseccién de la Av. Balta y Calle Elias Aguirre, en esta ciudad
no existe un local adecuado con las caracteristicas que propone este plan de
negocio. La poblacion adulto mayor tiene la ley N° 30490 que protege los derechos
al adulto mayor, cuida su salud, integridad, desarrollo social y econdémico tan

importante para mejorar sus condicones de vida (Huenchuan, 2018).

Ante el problema del descuido de las personas mayores de 65 afios en la ciudad
de Chiclayo se formula la siguiente pregunta, ¢De qué manera una Casa Club

contribuird a mejorar la calidad de vida de los adultos mayores en Chiclayo?

El trabajo de investigacion se justificO de manera teorica, porque aporté al estudio
y conocimiento cientifico de la forma mas adecuada para el cuidado personal y de su
salud, alimentacion y recreacion a los adultos mayores en una casa club en la ciudad
de Chiclayo, de manera practica porque resolvié el problema para muchas familias
de tener a los ancianos solos en la casa, en algunos casos abandonados y sin
compaiiia por largas horas, de manera social, porque se atendera las necesidades
de los adultos mayores de Chiclayo, quienes contaron con un lugar para socializar
y recibir terapias y nuevos aprendizajes para sobre llevar de la mejor manera su
periodo de adultez lo que conllevd a mejorar su calidad de vida en un ambiente de
union y camaraderia etaria, de manera econémica, porque no existe en toda la
regibn Lambayeque una casa club con las caracteristicas de confort, seguridad, a
precios competitivos que atendera la demanda en Chiclayo con todas las

comodidades para adultos mayores.

El objetivo general es proponer un plan de negocio casa club para la calidad de vida
del adulto mayor, Chiclayo, el primer objetivo especifico es diagnosticar el nivel de
calidad de vida de los adultos mayores de 65 a 84 afios que participan en el club
deportivo “Vida Activa “ del IPD Chiclayo, el segundo objetivo especifico es disefar
el plan de negocio casa club para la calidad de vida del adulto mayor en Chiclayo,
el tercer objetivo especifico es validar el plan de negocio casa club para la calidad

de vida del adulto mayor, Chiclayo.



ll.  MARCO TEORICO

En este capitulo se fundamenta el presente trabajo de investigacién con articulos
cientificos, tesis y teorias de las variables publicadas en importantes repositorios

cientificos a nivel nacional e internacional.

A nivel nacional la tesis de Arana (2022), fij6 sus objetivos del estudio para
desarrollar el analisis del entorno del proyecto y desarrollar el estudio de mercado,
utilizé una metodologia mediante la realizacion de entrevistas a expertos,
encuestas a la poblacion objetivo y andlisis de datos secundarios, luego de las
entrevistas, encuestas y andlisis de datos llega a obtener los resultados que
incluyen la determinacion de la cantidad de PAM (Personas Adultas Mayores) en el
distrito de Trujillo y las provincias de Ascope y Pacasmayo, asi como la
identificacion de las razones que pueden influir de manera positiva o negativa en el
club de estancia para adultos mayores, la limitaciones del estudio determinaron que
se redujo el tamafio de la poblacibn a encuestar (86 personas) y se obtuvo
informacion sobre los gustos, preferencias y precio tentativo a cobrar por el servicio
brindado, finalmente las conclusiones del estudio indican que existe una necesidad
insatisfecha en la region La Libertad y en su capital Trujillo para brindar espacios
adecuados para los adultos mayores autovalentes, licidos, creativos y enérgicos.

En el trabajo de investigacion sobre disefio inclusivo en residencias geriatricas
Morén (2022), baso sus objetivos en identificar las carencias y particularidades de
los adultos mayores en residencias geriatricas, asi mismo desarrollar una
metodologia para el disefio inclusivo en ellas, ademas de evaluar la efectividad del
disefio inclusivo en mejorar la condicién de vida del adulto mayor, empleo la
metodologia de disefio inclusivo que consta de cinco fases: identificar, evaluar,
integrar, elaborar y validar la investigacion, asi mismo realizO entrevistas a
profesionales, usuarios Yy la observacién, obtuvo los siguientes resultados,
identificacidon de las necesidades y caracteristicas del adulto mayor en residencias
geriatricas, como la accesibilidad, la seguridad, la privacidad y la autonomia, se
evalué la efectividad del disefio inclusivo en mejorar la condicion de vida del adulto
mayor, encontrando mejoras significativas en la accesibilidad, la seguridad y la

autonomia, la investigadora obtuvo las siguientes conclusiones, el disefio inclusivo
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en residencias geriatricas es fundamental para mejorar la condicion de vida
del adulto mayor, puede ser aplicada en la creacion de nuevas residencias
geriatricas o en la adaptacion de residencias existentes, ademas se debe involucrar
a los usuarios y profesionales en el desarrollo del disefio para garantizar su
efectividad.

En su trabajo de investigacion, Leiton et al. (2020), baso su objetivo en establecer
la correlacion entre cognicion y capacidad para realizar actividades cotidianas en el
adulto mayor, utilizé una metodologia descriptiva correlacional en La Libertad, Perq,
y se utilizé una muestra de 125 adultos mayores. Se evalud la cognicién y la
capacidad funcional de los participantes mediante pruebas estandarizadas y se
analiz6 si existia correlacion entre ambas variables, los resultados mostraron que
coexiste una correlacion altamente demostrativa entre la cognicién y la capacidad
para realizar sus actividades basicas cotidianas de los adultos mayores, Se
concluye que existe una estrecha correlacion entre la cognicion y la capacidad para
realizar actividades diariamente en los adultos mayores, lo que es importante para
optimizar la calidad de vida y el bienestar del adulto mayor. Para la enfermeria, es
un desafio promover y/o mantener estas capacidades al nivel mas alto posible.
Ademds, se destaca la importancia de evaluar, conservar y mejorar el estado
cognitivo en la vejez para contribuir a una optimizacion de la calidad de vida y
satisfaccion en el adulto mayor.

Segun la tesis de Pinto et al. (2020), en su trabajo de investigacion basé sus
objetivos en diseflar un plan de negocios viable para la formacién del centro
residencial y guarderia, para la atencion del adulto mayor en el nivel
socioeconémico AB en la ciudad de Arequipa, la investigacion incluye la
elaboracién del plan de marketing para evaluar los indicadores financieros vy
econdémicos que determinen el retorno y la rentabilidad de la inversion, en su
metodologia utilizada incluyé una revision bibliogréfica, entrevistas a especialistas
en el tema, encuestas a la poblacion adulta mayor y analisis financiero, llega a los
siguientes resultados que indican que existe una demanda insatisfecha por
servicios especializados para el adulto mayor en Arequipa y que el proyecto es
econdmicamente viable, finalmente concluye que existe una oportunidad comercial

en el mercado de atencion al adulto mayor en Arequipa y que un centro residencial
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y guarderia especializado podria ser una solucion viable para satisfacer esta

demanda insatisfecha.

Del mismo modo, Davila & Seminario (2019), en su investigacion fijaron su objetivo
en determinar la viabilidad y rentabilidad de implementar una casa de dia, comoda
y segura para los adultos mayores del NSE AB de la Zonas Distritales 6 y 7 segun
clasificacion de APEIM, propone la creacion de un centro diurno donde en la noche
y los sabados y domingos volveran a sus casas a compartir su vida con sus
familiares. La metodologia utilizada incluye una encuesta aplicada a 100 adultos
mayores autovalentes, entrevistas a expertos en el tema, analisis financiero y
estudio de mercado. Los resultados arrojan que la mayoria de los encuestados
consideran gque los paseos nacionales e internacionales son importantes para
mantenerse activos, conocerse con otras personas de su misma edad, la
alimentacion, la seguridad, también consideran importante los paseos al aire libre,
baile, proyeccion de peliculas antiguas, juegos de mesa y karaoke. Las
conclusiones sefialan que existe una demanda insatisfecha en el rubro y los que
asisten a los centros de dia y regresan los fines de semana a sus casas se

encuentran insatisfechos porque no reciben un buen servicio como ellos esperaban.

A nivel internacional, la investigacion de Li et al. (2023), baso su objetivo principal
en cimentar un sistema de evaluacion de riesgo de aislamiento social en adultos
mayores y ofrecer orientacién sobre los diferentes niveles para mejorar las practicas
de salud de los adultos mayores, empleé una metodologia en dos fases en esta
investigacion. En la fase 1, se mont6 el "método de indices de estimacién del riesgo
de aislamiento social en personas mayores". En la fase 2, se utilizd6 una encuesta
por cuestionario para recopilar datos pertinentes de las personas mayores, luego
del estudio los resultados demuestran que los factores de riesgo de aislamiento
social en adultos mayores incluyen la edad, el género, el estado civil, la educacion,
la salud, la situaciébn econdémica, la red social y la participacion en actividades
sociales, para finalmente concluir que esta investigacion proporciona una base
cientifica sélida para reducir el aislamiento social y mejorar el deleite y el bienestar

de los adultos mayores.
Para Zhao et al. (2022), su objetivo fue investigar como la logica institucional y el
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modo de operacion influyen en la intencién de financiamiento de capital de las
empresas de cuidado de ancianos en China, la metodologia se bas6 en una
investigacion cualitativa y se utilizo el método de analisis comparativo cualitativo de
conjuntos difusos para estudiar la relacién causal entre las variables, arrib6 a los
resultados del estudio que indicaron que la logica institucional y el modo de
operacion tienen un impacto significativo en la intencion de financiamiento de
capital de las empresas de cuidado de ancianos en China, concluyendo que la
investigacioén proporciona valioso conocimiento sobre los factores que influyen en
el propésito de financiamiento de capital de las empresas de cuidado de ancianos
en China, finalmente se obtuvo los resultados que pueden ser Utiles para los
responsables politicos y los inversores en la industria del cuidado de ancianos, ya
gue pueden ayudarles a tomar decisiones informadas sobre la financiacion de estas

empresas.

Para Sancho et al. (2022), en su investigacion de la poblacion adulta mayor europea
centro sus objetivos en estudiar la fragilidad y soledad que presentan con la llegada
de la adultez, sefala el autor que la fragilidad es sinonimo de soledad, incluso
soledad de caracter social, la fragilidad se manifiesta en el adulto mayor, con la
pérdida de peso corporal, agotamiento, y enlentezimiento del caminar. Utilizé la
metodologia del Modelo de Ecuaciones Estructurales (MEE) para estimar la
relacion entre fragilidad y soledad, con un modelo a priori establecido para predecir
el bienestar de las personas. Los resultados del estudio demuestran que la soledad
y la fragilidad fisica y social tiene un alto impacto negativo en la salud de los adultos
mayores, independiente del género. Finalmente, los investigadores concluyen que
la soledad y la fragilidad se debe tratar o contener en los adultos mayores para que
tengan una mejor calidad de vida, los tratamientos para disminuir la fragilidad en
ellos no siempre tendran los mismos resultados si tratamos de usarlos para la
soledad, de alli que es importante seguir con las investigaciones para avanzar en

darles una mejor calidad de vida a la poblacion adulta mayor.

Segun indica, Villarreal et al. (2021), en la investigacion realizada tuvo como
objetivo investigar la calidad de vida de la poblaciéon adulto mayor en dos centros

de atencion en Mexico. Utilizaron la metodologia de la observacion con una muestra



de 100 adultos mayores entre 60 y 98 afios, de ellos 50 fueron de un centro de
atencion para ancianos denominada la ciudad del anciano con modelo humanista
y los otros 50 fueron de una entidad del estado ISSSTE que vela por el cuidado de
la salud y la seguridad social. Los resultados reflejaron que los adultos mayores
realizan diversas actividades propias de su edad y del cambio que se refleja en
ellos. La investigacion concluye que se encontrd que los ancianos que asisten al
centro la ciudad del anciano logran una mejor calidad de vida, se not6 la marcada
diferencia con los adultos mayores que asisten a la entidad del estado ISSSTE,

especialmente en las dimensiones fisica y sicoldgica.

También Fekete et al. (2021), en su estudio sobre los beneficios que se logran con
una casa club sefalé que su objetivo de ese estudio fue explorar la experiencia de
recuperacion de los miembros del Clubhouse. La metodologia utilizada fue un
enfoque cualitativo basado en entrevistas semiestructuradas con 12 miembros del
Clubhouse en Noruega. Los resultados mostraron que los participantes
experimentaron una mejora en su bienestar mental y social, asi como en su
preparacion para el trabajo. Los autores sugieren que la aplicacién consciente de
retos en las actividades del Clubhouse podria mejorar la recuperacion de sus
miembros. En conclusion, el estudio resalta el papel importante que puede tener el
Clubhouse en el proceso de recuperacion y coOmo se pueden mejorar sus practicas

para apoyar mejor a sus miembros.

Para Jolanki (2021), en su estudio sobre las viviendas para adultos mayores, basé
su objetivo en examinar qué significaba el entorno social, natural y creado por el
hombre para los residentes en su vida cotidiana, y responder a la pregunta de si
este tipo de vivienda para personas mayores cumplié con sus expectativas y les ha
permitido que envejezcan bien, la metodologia utilizada consistié en realizar 36
entrevistas cualitativas con residentes (21 mujeres, 15 hombres) de 66 a 93 afios,
realizadas entre noviembre de 2018 y febrero de 2019. Los resultados mostraron
gue los elementos mas significativos en las descripciones de los residentes del
complejo de viviendas para personas mayores como un lugar para vivir fueron la
seguridad, la comodidad, la accesibilidad, la comunidad y la conexién con la

naturaleza. En conclusion, el estudio sugiere que los complejos de viviendas para
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personas mayores pueden ser un entorno beneficioso para el bienestar en la vejez

si se disefian y se mantienen adecuadamente.

Para Barrow et al. (2021), sefiala que la elaboracion de un plan de empresa puede
reportar beneficios importantes, preparar un plan de empresa le dara una idea del
proceso de planificacion. Es este proceso el que es importante para la salud a largo
plazo de una empresa, y no simplemente el plan que sale de él. Las empresas son
dindmicas, como lo son los entornos comerciales y competitivos en los que operan.
Nadie espera que todos los acontecimientos registrados en un plan de empresa se
produzcan segun lo previsto, pero la comprension y el conocimiento creados por el
proceso de planificacibn empresarial prepararan a la empresa para cualquier

cambio al que pueda enfrentarse y le permitiran adaptarse rapidamente.

Segun Fequete et al. (2020), en este articulo, el objetivo principal de la investigacion
fue respondido a la pregunta: "¢, Como es ser un miembro del Clubhouse?". Es decir,
los autores se propusieron explorar las percepciones y experiencias de los
miembros del Clubhouse en relacion con su recuperacion y bienestar. La
metodologia utilizada fue un enfoque hermenéutico-fenomenoldgico, que se basa
en descripciones individuales del fenémeno en cuestidén. Los autores llevaron a
cabo entrevistas individuales y grupales con 12 miembros del Clubhouse en
Noruega y analizaron los datos utilizando el analisis tematico. Los resultados
mostraron que ser un miembro del Clubhouse tuvo un resultado positivo, se sentian
parte de algo y se elevo su autoestima de los participantes. Los miembros también
brindaron informacion sobre la importancia de tener un lugar donde puedan reunirse
para socializar y realizar actividades significativas. En cuanto a las conclusiones,
los autores destacan la importancia de proporcionar servicios de salud mental

centrados en el individuo que fomenta la inclusion social y la participacion activa.

Segun Agudelo et al. (2020), basé su objetivo principal en dar a conocer las
principales caracteristicas del maltrato al adulto mayor, asi como resefar la
dimensién de este fendmeno social a nivel mundial y en Colombia desde 1975 hasta
2018. La metodologia utilizada en este ensayo fue una investigacion sistematica de
revistas y documentos cientificos que existe sobre el tema. Los resultados

obtenidos indican que el maltrato al adulto mayor es un fendmeno mundial que
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preocupa a millones de personas en todo el mundo. En Colombia, se ha observado
un aumento en la prevalencia del maltrato al adulto mayor en las ultimas décadas.
Concluye que se requiere una mayor atencion a este problema social para prevenir
y abordar adecuadamente el maltrato al adulto mayor. Es necesario fortalecer las
redes sociales de los adultos mayores y promover la cohesion familiar para prevenir
el maltrato intrafamiliar. Ademas, se deben implementar politicas publicas efectivas

para proteger a los adultos mayores vulnerables.

En su investigacion Wen-Bing (2019), bas6 sus objetivos en proporcionar una
interpretacién del concepto hasta ahora en gran parte abstracto de Marketing 4.0
usando casos empiricos, asi mismo, explorar los significados mas amplios de las
opciones de estrategia para la teoria y la practica de Marketing 4.0, en la
metodologia empleada incluy6é entrevistas en profundidad con 15 lideres de
comunidades de aprendizaje de la tercera edad en Taiwan, asi como un analisis de
la literatura existente sobre Marketing 4.0 y co-construccién de comunidades, arrib6
a los resultados que incluyeron la identificacion de factores importantes que la
literatura de Marketing 4.0 existente omite de su conceptualizacion, las
conclusiones de la investigacion sugieren que la co-construccion de comunidades
puede ser una estrategia efectiva para las empresas que buscan crear un sentido

de pertenencia y significado compartido con sus clientes.

En su investigacion Mir (2019), sefiala que tener un plan significa haber visualizado
un objetivo y describir como lo vamos a alcanzar, fija las actividades y acciones para
que un plan de negocio se utilice como la herramienta administrativa fundamental
para poner en marcha un emprendimiento, pero no se puede desechar también
como herramienta administrativa actualizada para negocios ya constituidos, los
planes tienen que ser bien estructurados, medidos y elaborados con toda la
informacion posible de los factores internos y externos que tengan que ver con la
linea de negocio a implementar, un plan de negocio debe ser estructurado desde
el inicio de actividades del emprendimiento y para los primeros cinco afos que logre
consolidarse el negocio en el mercado, el expertiz que se obtiene al paso de los
afos es muy importante para integrarlo con un plan de marketing (Armstrong & Kotler,

2013) para escuchar las necesidades del cliente, ademas de sus gustos y
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preferencias, siempre atentos a la presencia de nuevos competidores y al uso de
nuevas tecnologias. Un buen plan de negocio tiene que responder que va a
producir, quienes son sus clientes, donde va a vender, a qué precio va a vender,
cudl es su margen de rentabilidad, a qué precio ofertan sus competidores el mismo

producto o servicio, cuales son sus productos sustitutos.

Segun, Agudelo (2019), en su investigacion basé sus objetivos en revisar la
literatura existente sobre el maltrato a PAM en América Latina, con el fin de
identificar las principales causas, medidas preventivas y estrategias de intervenciéon
utilizadas en la regién. La metodologia utilizada fue una investigacion metddica de
la literatura publicada en repositorios y base de datos electronicas, se utilizaron
palabras clave relacionadas con el agravio ala PAM y América Latina, se incluyeron
estudios publicados entre 2010 y 2021 que abordaran el maltrato a la PAM en
América Latina. Se extrajeron datos sobre las causas del maltrato, las medidas
preventivas y las estrategias de intervencién utilizadas en la region. Los resultados
sefalaron que el maltrato a la PAM es un problema grave en América Latina, con
una prevalencia que varia entre el 5% y el 30%. Las principales causas del maltrato
incluyen la falta de apoyo social, la dependencia econdmica, la violencia
intrafamiliar y la discriminacion por edad. Las medidas preventivas incluyen el
impulso de los derechos de la PAM, la capacitacion de los profesionales de la salud
y la sensibilizacion de la sociedad en general. Las estrategias de intervencion
incluyen la atencion integral a las victimas, la creacién de redes de apoyo y la
implementacion de politicas publicas para prevenir el maltrato. La investigacion
concluye que el agravio a la PAM es un problema grave en América Latina que
requiere una atencién urgente. Se necesitan medidas preventivas y estrategias de
intervencion efectivas para abordar este problema. Es necesario promover los
derechos de la PAM vy sensibilizar a la sociedad en general sobre este tema.
Ademas, se requiere una mayor coordinaciéon entre los gobiernos, la sociedad civil
y los profesionales de la salud para prevenir y combatir el maltrato a la PAM en

América Latina.

Para, Velasco (2019), en su investigacion sefial6 que en Xalapa-Veracruz —México

la poblacion adulta mayor representa el 7.5% de su poblacion total, y que para el
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afo 2100 las personas mayores de 60 aumenten a mas de tres veces, ademas indica
gue la poblacién adulto mayor esta incrementandose, y que entre el 2000 y el 2050,
esta pasara del 11% a 22%, es decir de 605 millones a 2,000 millones (OMS 2012).
El objetivo de la investigacion fue conocer la opinion de los adultos mayores y sus
familiares para la creacién de un centro de dia en Xalapa — Veracruz, la metodologia
empleada consisti6 en visitar casas de la ciudad para conocer mediante un
cuestionario la necesidad de implementar una casa para el adulto mayor, el tipo de
la investigacion es descriptivo con un enfoque cuantitativo, la muestra se conformo
por una poblacién de 67 personas de 15 a 64 afios que representa el 69.3% de la
poblacion total y por 63 adultos mayores de 65 afios que representa el 7.5% de la
poblacion total, sefiala en su investigacion que las principales caracteristicas de
un buen cuidador son: paciencia, empatia, profesionalidad, saber escuchar y tener
buen humor. El resultado del cuestionario sefiala que la mayoria respondi6 que se
importante la implementacién de un centro para el adulto mayor y concluye que la
poblacién de Xalapa ve con buenos ojos la creacion de un centro de dia para

adultos mayores.

Segun, Carvalho (2018), en su trabajo de investigacion basd sus objetivos en
conocer la viabilidad y rentabilidad de la implementacion de un club moderno
estructurado para atender a las personas de la tercera edad de las regiones
Metropolitana y Valparaiso, analizar la industria estratégica, analisis de la
competencia, poniendo especial énfasis en el lider, definir el plan de marketing, el
plan operativo y financiero y, finalmente, andlisis del riesgo. La metodologia
utilizada fue la encuesta Casen para conocer las necesidades del mercado y
realizar una mejor segmentacion de los potenciales clientes. En cuanto a los
resultados, se concluye que el propésito es viable logrando buenas ganancias a
largo plazo. Ademas, se menciona que el éxito del negocio se basa en tres variables
claves: una inversion inicial importante desde el inicio de las operaciones, una
buena publicidad para tener ocupados las habitaciones y departamentos, y una
buena fijacion de precios que lo tornara lucrativo. El rubro donde se ubica el club
propuesto presenta alta tendencia de crecimiento y existen una demanda
insatisfecha en el mercado. Las conclusiones sefialan que hay una demanda

creciente de Clubs para adultos mayores y que el futuro del negocio es promisor.
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Segun Araya et al. (2018), en su investigacién sobre los cambios positivos que
surten en los adultos mayores que asisten a un centro de dia en Chile, fij6 su
objetivo en valorar las variaciones que se observan en la evaluacion del adulto
mayor de manera integral y la fragilidad de los participantes de una casa de dia en
Santiago de Chile. Utilizé la metodologia de un disefio ordenado, longitudinal y
prospectivo que se evalud las condiciones al ingreso y cuando terminaron su
participacion en el centro de dia. La muestra se realizé al azar de 35 adultos
mayores de un centro de dia en la ciudad de Santiago. Los objetivos de la
investigacién y la metodologia empleada dieron los resultados que, los adultos
mayores se sintieron mas fuertes, cuidados y atendidos por otras personas, con lo
gque mejoré en un 90% de los participantes la facilidad para caminar. Las
conclusiones a las que se llegd en esta investigacion indican que la participacion
en un centro de dia mejora la capacidad de los adultos mayores para hacer sus
actividades de manera independiente, también se observé que mejoro su fortaleza

fisica y mental, dandoles mayor seguridad.

Segun, Porter & Kramer (2011), en la teoria de la creacion del valor compartido que
indica que las empresas privadas deben cumplir un rol en la sociedad para
contribuir a mejorar el entorno social donde opera, sefiala esta teoria que se debe
contribuir con la sociedad ya que los males de la sociedad pueden crear nuevos

costos a las empresas. Se describe las dimensiones de esta teoria.

Crecimiento econdmico local para contribuir al desarrollo econdmico sostenible

local y fomentar la creacién de empleo en la comunidad.

Acceso a productos y servicios asequibles y de calidad a comunidades
desatendidas o de bajos ingresos, mejorando asi la calidad de vida y las

oportunidades para la sociedad.

Desarrollo de capacidades invirtiendo en programas de formacion y educacion que
aumenten habilidades y conocimientos en la comunidad, para aumentar la

productividad y el empleo a largo plazo.

Sostenibilidad ambiental para la reduccién de emisiones de gases de efecto

invernadero, el uso responsable del agua y la gestion adecuada de los residuos.
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Segun Kotler (2012), sostiene que las dimensiones del Marketing son: producto,
precio, plaza y promocion.
Producto: Se refiere a las caracteristicas, calidad, disefio, empaque, branding y

otros aspectos relacionados con el producto o servicio que ofrece la empresa.

Precio: Se refiere a la cantidad de dinero que los clientes deben pagar por el
producto o servicio ofrecido, y cOmo se establece ese precio en relacion con los

precios de la competencia.

Plaza: También conocida como distribucion, se refiere a la forma en que el producto
o servicio llega al mercado y como se hace disponible para los clientes. Incluye la

estrategia de distribucion, el transporte, el almacenaje, la logistica.

Promocién: Se refiere a todas las herramientas de marketing utilizadas para
comunicar la oferta de la empresa al mercado, como la publicidad, las relaciones

publicas, las ventas personales, la promocién de ventas y el marketing digital.
Principales teorias de calidad de vida:

Sefiala Malkowsky, et al. (2023), la importancia de la riqueza y la educacion en las
trayectorias de envejecimiento activo y saludable, y cédmo las variables

socioecondmicas pueden influir en el envejecimiento saludable.

Citando a Michalos (1985), propuso su teoria de las discrepancias multiples, que
se enfoca en investigar las brechas percibidas en la satisfaccion. La teoria plantea
seis hipotesis basicas, entre ellas que el reporte de satisfaccion esta influenciado
por las discrepancias percibidas entre lo que uno tiene y quiere, lo mejor que uno

tuvo en el pasado, expectativas a tener, lo que se merece y lo que necesita.

Segun Albert (1977), en la Teoria de la Comparaciéon Temporal sugiere que una
persona puede compararse consigo misma en diferentes momentos, ya sea en el
pasado o en el futuro, el autor sugiere que hay cierta continuidad en las
comparaciones del sujeto debido a la necesidad de establecer y mantener un
sentido de identidad personal a lo largo del tiempo, lo que otorga un sentido de

continuidad memorial.
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. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacidn
3.1.1. Tipo de investigacion

Para Rodriguez (2020), la investigacion de tipo basica, se propone obtener
conocimiento no requiere que resuelva el problema, es decir, si serd 0 no
implementada la casa club para mejorar las condiciones de vida de la poblacion

adulto mayor de Chiclayo.

Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018), en el enfoque cuantitativo se recolectan
los datos a través de un cuestionario estructurado para conocer y medir las
unidades de andlisis descubiertas en las unidades de muestreo, se utilizo la
estadistica para tabular los resultados que nos lleve a entender el fenomeno que

se estudio.
3.1.2. Disefo

La investigacion fue de alcance propositiva por cuanto se fundamentdé en una
necesidad o vacio dentro de la ciudad de Chiclayo, una vez que se tomoé la
informacion descrita, se realizo una propuesta de casa club para mejorar la calidad

de vida de la poblacion adulto mayor, (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018).

El disefio fue no experimental, ya que no se manipularon las variables al momento
de que se ejecuta el andlisis (Naupas, et al., 2018). De tal manera que, al realizarse
este estudio, solamente se detall6 que con casa club se mejorara la calidad de vida

de la poblacion adulto mayor de la ciudad de Chiclayo.
3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1

Plan de negocio

Definicién conceptual

Es un documento estratégico que describe de manera detallada los objetivos,
estrategias y acciones necesarias para establecer y desarrollar un nuevo negocio

0 expandir uno existente (Osterwalder & Pigneur, 2009).
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Definicién operacional

Un plan de negocios contiene: resumen ejecutivo, descripcion de la empresa,

analisis del mercado

Las dimensiones mas analizadas son: la estrategia de marketing y ventas,
estructura organizativa, plan de operaciones, analisis financiero, evaluacion de

riesgos, plan de implementacion, monitoreo y control.
Indicadores

Los principales indicadores son: ingresos, margen de beneficio, retorno sobre la

inversion, tasa de conversién, satisfaccion del cliente, participacion en el mercado
Variable 2

Calidad de vida

Definicién conceptual

Segun la OMS (2012), es un constructo que se basa en como cada persona percibe
las condiciones de su vida y en qué medida estas condiciones satisfacen sus

necesidades y expectativas personales.
Definiciéon operacional

La calidad de vida se manifiesta a nivel fisico, mental y social, con logro de objetivos

en lo personal, familiar y social.
Indicadores

Segun la OMS (2012), la salud fisica y mental, el funcionamiento social y emocional,

el bienestar material y la satisfaccion con la vida en general.
Escala de mediciéon
Se mediran los resultados del cuestionario con la escala de Likert

Totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, indiferente, de acuerdo, totalmente de

acuerdo

3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

3.3.1. Poblacion
16



Para Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018), una poblacion es el conjunto de

todos los casos que coinciden con una serie de descripciones.
3.3.2. Criterios de inclusion

Para Hernandez—Sampieri & Mendoza (2018), cuando se realiza un estudio o
investigacién, es fundamental definir de manera precisa las particularidades de la

poblacion materia del estudio.
3.3.3. Criterios de exclusion

Se excluira a los adultos mayores de 65 afios con dependencia severa y a todos

los mayores de 84 afos.
3.3.4. Muestra

Para Hernandez — Sampieri & Mendoza (2018), el subgrupo del universo o la
poblacién del cual se recogen los datos se conoce como la muestra, esta debe ser
representativa de la poblacion de interés si se desea generalizar los resultados.

Muestreo

Arispe et al. (2020), el muestreo no probabilistico por conveniencia es mas
econémico y menos complejo, implica que la seleccion de la muestra se realizara
segun la conveniencia del investigador, permitiéndole elegir de manera arbitraria el

namero de participantes que formaran parte del estudio.
3.3.5. Unidad de anélisis

La unidad de andlisis serén los adultos mayores de 65 a 84 afios que participan en
el club deportivo “Vida Activa “del IPD Chiclayo.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para Hernandez - Sampieri & Mendoza (2018), es la técnica de enlazar
conocimientos genéricos con indicadores empiricos, realizandose mediante un plan
manifiesto mediante la encuesta establecido para clasificar y cuantificar los

indicadores.

Los instrumentos de recoleccién de datos han sido validados por el MBA Victor

Jesus Loayza Carbajal, por la Magister en Ciencias Econdémicas Karol Melissa
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Arbaiza Godos, asi mismo también por la Magister en Administracibn con mencién

en Gerencia empresarial Betty Liliana de los Milagros Vergara Wekselman.

La prueba de V de Aiken (Aiken, 1985), es un coeficiente que permite cuantificar la
relevancia de los items respecto a un dominio de contenido a partir de las
valoraciones. Sometido los items a la prueba de V de Aiken, todos han dado el

resultado de valido.

Se utilizara un cuestionario debidamente validado por el juicio de tres expertos para
la recoleccion de datos y se sometera a los Valores de alfa de Cronbach que se
espera debe estar entre 0,75 y 0,90 que indican una buena consistencia interna. y

luego se tabulara para conocer el resultado de la investigacion.
3.5. Procedimientos

Se contacto con la organizacion Vida Activa en el estadio Elias Aguirre de Chiclayo
para aplicar los instrumentos de recoleccion de datos, luego se procedié aplicar el
cuestionario para conocer sus deseos y necesidades a través de sus 40 integrantes

quienes respondieron a la variable calidad de vida aplicada al adulto mayor.

3.6. Meétodos de analisis de datos

En este estudio se utilizaré las tablas de Excel para tabular las respuestas, esas
respuestas de graficaran en circulos tipo pastel que indique los porcentajes de la
respuesta obtenida. También se utiliz6 el programa SPSS.

3.7. Aspectos éticos

Para la recoleccion de datos se obtuvo mediante un cuestionario validado por juicio
de expertos. Los datos presentados en esta tesis se obtuvieron de fuentes
fidedignas, respetando en todo momento la autoria de las personas mencionadas.
Hablando netamente de valores y ética. Afirmo, que el proyecto es de mi propiedad
intelectual, siendo irresponsable y burdo tomar ideas de otros investigadores sin
citarlos. Por lo tanto, este proyecto de investigacion puede tomarse como base para

estudios superiores.
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IV. RESULTADOS
4.1. Andlisis descriptivo

OBJETIVO ESPECIFICO 1: Diagnosticar el nivel de calidad de vida del adulto

mayor.
Los resultados obtenidos se muestran a continuacién con la medicién de cuatro
Tabla 1

Andlisis de las dimensiones de la variable calidad de vida

Niveles Alto Medio Bajo Total
D1 Bienestar material 8 17 15 40
Porcentaje de la D1 20,0% 42,5% 37,5% 100,0%
D2 Bienestar emocional 30 10 0 40
Porcentaje de la D2 75,0% 25,0% 0,0% 100,0%
D3 Relaciones interpersonales 22 18 0 40
Porcentaje de la D3 55,0% 45,0% 0,0% 100,0%
D4 Desarrollo personal 33 7 0 40
Porcentaje de la D4 82,5% 17,5% 0,0% 100,0%

Nota. De las cuarenta (40) personas encuestadas en la D1, el 42.5%, tiene un nivel
medio porque considera que la remuneracion que percibe de parte de la AFP o
ONP no satisfacen sus expectativas, en la D2 el 75% tienen un nivel alto porque
se consideran personas sociables y sienten satisfaccion por el cuidado, atencion y
afecto que reciben de sus familiares, en la D3, el 55% presentan un nivel alto porque
considera importante las reuniones familiares y amicales para fortalecer las
relaciones interpersonales, en la D4, el 82.5% presentan un nivel alto porque
participan en talleres educacionales y de integracién social para mejorar su calidad
de vida, se sienten empoderados porque toman sus propias decisiones en el plano
econémico, con familia que los atiende, se percibe que les falta aumentar las

relaciones interpersonales para mejorar su calidad de vida .

19



Los resultados obtenidos se muestran a continuacion con la medicidn de la variable

calidad de vida.
Tabla 2

Andlisis de resultado de la variable calidad de vida

Frecuencia Porcentaje

Nivel Alto 23 57,5
Nivel Medio 17 425
Total 40 100,0

Nota. En la variable calidad de vida el 57.5%, presenta un nivel alto porque viven
en una casa confortable, se definen como personas sociables, también reciben
apoyo de sus familiares para sobrellevar su vejez, y se respeta su intimidad, en
contraste el 42.5% presentan un nivel medio porque consideran que las pensiones
que perciben por su jubilacion son muy limitadas, también sienten estrés ante
situaciones adversas que se les presentan.

OBJETIVO ESPECIFICO 2
Diseno de plan de negocio casa club para la calidad de vida del adulto mayor,
Chiclayo.
Resumen ejecutivo: El objetivo de este plan de negocio es establecer una Casa
Club destinada a mejorar la calidad de vida de la poblaciéon adulto mayor en la
ciudad de Chiclayo, Lambayeque, Peru. La Casa Club para el Adulto Mayor es un
espacio disefiado para ofrecer a las personas mayores de 65 afios la oportunidad
de disfrutar de actividades recreativas, culturales, deportivas y de salud que
contribuyan a su bienestar fisico y mental. En la Casa Club, los adultos mayores
pueden interactuar con sus pares, compartir experiencias, aprender cosas nuevas
y sentirse valorados y respetados. La Casa Club cuenta con instalaciones
adecuadas y un equipo profesional que brinda atencion personalizada y de calidad
a cada usuario.
Explicacion de la empresa: La empresa operarda bajo la Razén Social de
SERVICIOS Y CUIDADO DEL ADULTO MAYOR E.LR.L. y tendra la marca
comercial denominado "Afios radiantes”.

20



Es una empresa que se dedicara a ofrecer el servicio de atencion personalizada,
cuidado y alimentacién al adulto mayor con profesionales especializados y con

amplia experiencia en el rubro del cuidado al adulto mayor.

Andlisis de mercado: El mercado del servicio de cuidado para el adulto mayor esta
creciendo porque va aumentando la esperanza de vida a nivel nacional, de alli que
surge la propuesta de crear una casa club amplio, moderno, con servicios de vida
activa para los residentes que se alberguen y desean mejorar su calidad de vida,

segun en INEI, en la actualidad la esperanza de vida es de 77.2 afios.

Inicialmente de arrendara un local de 1,000 mts2, luego se construira casa club a
3 Km. fuera de la ciudad de Chiclayo, que tenga accesibilidad por medio de un
vehiculo de motor en un area de 10,000.00 mts2, contara con 15 habitaciones
dobles y 20 habitaciones individuales para que los residentes se ubiquen en el cual

se adapte a su estilo de vida.

Estrategia de mercadeo: La fortaleza de Casa club sera la personalizacion del
servicio ofrecido por personal experimentado, se brindaran atencion meédica,

servicio de enfermeria, por el mismo precio de la competencia.
Las principales estrategias de mercadeo se detallan a continuacion.
Segmentacién de mercado

Casa club va dirigido a la poblacion adulto mayor autovalente de 65 a 84 afios que
puedan pagar una pension de S/ 2,000.00 soles mensuales que son activos y

enérgicos, que buscan actividades de relajacion.

Promover un estilo de vida saludable

Se realizara actividades y servicios relacionados con la salud y el bienestar, como
programas de ejercicio adaptado, clases de yoga o tai chi, charlas sobre nutricion
y alimentaciéon saludable, y otras actividades que fomentan un envejecimiento

activo y saludable.
Organizacion de eventos y actividades sociales

Disefiar y promocionar una variedad de eventos y actividades adaptadas a los

intereses de los adultos mayores, como clases de arte, baile, mdusica,
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manualidades, excursiones culturales, grupos de lectura, juegos de mesa, eventos

sociales tematicos, entre otros.
Se ofrecera descuentos y promociones

Se considerara ofrecer descuentos especiales, promociones y beneficios
exclusivos para los adultos mayores, como membresias con tarifas reducidas,
descuentos en actividades y servicios, 0 promociones especiales en determinados

dias de la semana.

Uso de testimonios y referencias

Se publicitara en el sitio web y redes sociales los testimonios y referencias de las
experiencias positivas de los residentes satisfechos para generar confianza y
credibilidad en casa club.

Plan de operaciones: El servicio de cuidado al adulto mayor sera con su propio
consentimiento, se recoge del domicilio y pasa por una evaluacion médica para
conocer su estado de salud, luego se le asigna una habitacion de acuerdo a su
contrato. De lunes a viernes, el dia comienza a las 7:00 a.m. con el aseo personal
para todos, de parte del personal de casa club para lo que no tengan motivacion
para asearse, a las 7:30 a.m. se realiza una sesién de bailoterapia a las 8:00 a.m.
se les brinda el desayuno, a las 9:30 a.m. luego, se pasa a la sala de lectura, a las
10:30 a.m. se les escucha sus comentarios, preocupaciones y a partir de las 11:00
a.m. se brinda consulta médica y sicoldgica a los que necesitan esas consulta, los
gue tengan alguna dolencia se le programa consulta con su médico familiar o al
hospital segun decision de la familia, a las 12.00 m. se les sirve el almuerzo, a las
3:00 pm se realizan talleres, charlas y ejercicios segun sus preferencias, a las 5:00
p.m. se brinda un lonche, a las 7:00 pm sirve la cena y a las 9:00 p.m. se les invita
gue pasen a sus habitaciones para dormir. Los sabados es un dia de reflexion
especial respetando el credo religioso de casa residente, el horario de levantarse
es a las 7:30 a.m. se reune a todos en el patio principal para hacer actividades
artisticas y de manualidades, las demas actividades son igual a los de lunes a
viernes. Los domingos se desayuna a las 8:00 am, es un dia que se espera mas

presencia de familiares, se almuerza a la 1:00 pm y se cena a las 7:00 p.m.
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Estructura organizativa:

Figura 1
Organigrama Institucional

Trabajadora L S
alal Nutricionista

. Técnica enfermera
a  erapista '
Cuidadora

Nota. La ley 30490 y su reglamento establece el personal clave, sefala que debe

contar con una técnica en enfermeria y una cuidadora por cada 10 residentes.

Producto o servicio: Servicio personalizado de cuidado integral de adultos
mayores para mejorar la calidad de vida, brindandoles un lugar limpio, ventilado,
espacioso, confortable, con profesionales en cuidado del adulto mayor a un bajo

precio, considerando un buen servicio, cuidado y atencién ofrecida.
Estrategia de ventas:
Organizacion de eventos informativos

Con un presupuesto de S/ 1,500.00, se realizara tres eventos al afio donde se
presentaran los servicios, actividades y beneficios de la casa club, se invitaran a 50
adultos mayores en cada evento a los familiares de los amigos y conocidos para

brindales informacién detallada sobre la calidad del servicio ofrecido.
Realizacién de visitas guiadas

Con un presupuesto de S/ 3,600.00, se Ofrecera doce visitas guiadas al afio para
20 adultos mayores cada mes a casa club, para mostrarles las diferentes areas y

servicios disponibles, destacando las actividades que se realizan diariamente.
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Se ofrecera estadias gratuitas

Con un presupuesto de S/ 3,600.00 anuales se considera ofrecer periodos de
prueba gratuitos por tres dias para tres adultos mayores todos los meses, asi mismo

se ofreceran descuentos si optan por quedarse a residir en casa club.
MARKETING MIX
Producto

Servicio personalizado de cuidado integral de adultos mayores para mejorar la
calidad de vida, brindandoles un lugar limpio, ventilado, espacioso, confortable, con
profesionales en cuidado del adulto mayor a precio de mercado.

Precio

El precio sera una retribucion de S/ 2,000.00 mensuales para el cuidado del adulto

mayor autovalente en edades de 65 a 84 afios.
Plaza

El servicio se ofrecera a los clubes y organizaciones de adultos mayores, familias
gue cuentan con adultos mayores entre sus integrantes.

Visiéon

Mejorar la calidad de vida del adulto mayor de 65 afios autovalente de la region
Lambayeque, con locales propios en Chiclayo, Lambayeque y Ferrefiafe, crear una
organizacion con un formato de atencidn personalizada de sus servicios.

Mision

Brindar un servicio de calidad al adulto mayor en un ambiente saludable y acogedor
para satisfacer a nuestros clientes internos y externos.

Valores

Nos interesa el buen cuidado y salud de nuestros residentes y para lograrlo no nos

fijamos en el costo adicional, todo corre por nuestra cuenta.

Andlisis financiero: La planilla mensual hasta el mes cinco se paga con las
mensualidades que pagan los residentes y parte del aprovisionamiento, luego a

partir del mes seis ya se logra un punto de equilibrio entre los ingresos y gastos.
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Tabla 3

Proyeccion de ventas esperadas en el afio 1

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MENSUAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 IDADES
N° DE 10 14 17 20 23 26 29 32 35 38 41 43 328
RESIDENTES
MENSUALES
INGRESOS 20,00 28,00 34,00 40,00 46,00 52,00 58,00 64,00 70,00 76,00 82,00 86,00 656,000.0

MENSAUALES S/ 0.00 0.00 000 000 000 000 o000 00O OO0 OO0 000 000 O

Nota. Se espera iniciar las operaciones con 10 residentes, el primer mes se incrementa 4, y los meses siguientes se incrementaran

3, el punto de equilibrio se encuentra en el mes 6.
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Tabla 4

Proyeccién de ventas esperadas en el afio 2

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

MES MENSUA
24 LIDADES

N° DE 45 48 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 593.00

RESIDENTES

MENSUALES

INGRESOS 90,0 96,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 1,186,000

MENSUALES S/ 00.0 00.0 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 .00
0 0

Nota. En el mes 15 se ocupa al 100% la capacidad operativa, y en el mes 20, se recupera la inversion inicialmente realizada.

Tabla 5

Proyeccion de ventas esperadas en el afio 3

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35

MES MENSUA
36 LIDADES

N° DE 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
RESIDENTES
MENSUALES
INGRESOS 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 1,200,000

MENSUALES S/ 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00

00.00 .00

Nota. El ano 3 con la capacidad operativa al 100% se debe elaborar un nuevo plan de negocio.
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Tabla 6

Egresos del afio 1

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 L

PLANILLA 23060 23,06 23,06 23,06 27,08 27,08 27,08 33,10 33,10 33,10 42,93 42,93 358,66
.00 000 000 000 208 208 208 417 417 417 233 233 3.42

ALIMENTOS 4,500. 5,400. 6,300. 7,200. 8,100. 9,000. 9,900. 10,80 11,70 12,60 13,50 14,40 113,40
00 00 00 00 00 00 00 000 000 0.00 0.00 o0.00 0.00

SERVICIOS 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 4,200.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00

UTILES DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,300. 1,300. 1,300. 1,500. 1,500. 1,500. 1,800. 1,800. 1,800. 16,800
OFICINA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 15,000
LIMPIEZA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
INVERSION DE 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 21,690
CAPITAL 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 60,000
LOCAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 .36
TOTAL 40,07 40,97 41,87 43,07 47,99 48,89 54,10 61,02 61,92 63,12 73,85 74,75 651,68
078 078 078 078 28 28 78 995 995 995 811 811 2.78

Nota. Egresos del aiio 1, el punto de equilibrio se encuentra en el mes 6.
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Tabla 7

Egresos del afio 2

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 L

PLANILLA 4293 42,93 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 555,40
233 233 442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 8.83

ALIMENTOS 15,30 16,20 17,10 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 210,60
000 000 000 000 000 OOO 000 o000 OO 0.00 0.00 o©0.00 0.00

SERVICIOS 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 5,400.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00

UTILES DE 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 21,600
OFICINA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 1,500. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 23,500
LIMPIEZA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 3,615. 3,615. 7,230.
INVERSION 00 00 00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 60,000
LOCAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 .36
75,75 77,15 78,46 79,36 7936 79,36 7936 7936 7936 7936 7936 79,36 945,66

811 811 520 520 520 520 520 520 520 520 520 5.20 8.19

Nota. En el mes 20 se recupera la inversion inicial para el funcionamiento de casa club.
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Tabla 8

Egresos del afio 3

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
25 26 27 28 29 30 31 3 33 3 35 36 L
PLANILLA 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 563,45
442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 3.00
ALIMENTOS 18,00 18,00 1800 1800 1800 18,00 18,00 1800 1800 1800 18,00 18,00 216,00
000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0.00
SERVICIOS 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 5,400.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
UTILES DE 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 21,600
OFICINA 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 24,000
LIMPIEZA 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5000. 5,000. 5,000. 5,000. 5000. 60,000
LOCAL 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 36
TOTAL 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 952,38
520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 @ 2.36

Nota. Ao 3 es el fin de plan de negocio con la capacidad operativa ocupada. Se debe elaborar un nuevo plan de negocio.
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Tabla 9

Plan financiero

ACONDICIONAMIENTO DE LOCAL 20,000.00
CAMPANA PROMOCIONAL PARA APERTURA 10,000.00
COMPRA DE EQUIPAMIENTO PARA 26 RESIDENTES 56,186.50
APROVISIONAMIENTO DE CAPITAL PARA LOS PRIMEROS 6 43,783.79
MESES

TOTAL INICIO DE OPERACIONES 129,970.29

Nota. Es el capital necesario para comenzar las operaciones.

Tabla 10

Indicadores financieros

TASA 15%
VAN 218,321.81
TIR 73%
PR 1.69
WACC 23.48%

Nota. El proyecto es rentable por las estimaciones de los indicadores financieros

Tabla 11

Estructura del financiamiento

CAPITAL PROPIO 29,970.29
PRESTAMO BANCARIO 100,000.00
TASA IMPOSITIVA 30%

TASA ACTIVA REFERENCIAL 30.53%
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Tabla 12

Flujo de caja anualizado y mensualizado

INGRESO GASTO UTILIDAD UTILIDAD

S S ANUAL MENSUAL

ANO 1 656,000.00 ANO 1 651,682.78 ANO 1 4,317.22 ANO 1 359.77

ANO 1,186,000.0 ANO 2 945668.19 ANO 2 240,331.8 ANO?2 20,027.6
0 1 5

ANO 3 1,200,000.0 ANO 3 952,382.36 ANO 3 2476176 ANO 3 20,634.8
0 4 0

TOTAL 3,042,000.0 TOTAL 2,549,733.3 TOTAL 492,266.6 TOTAL 13,674.0
0 3 7 7

Nota. En todos los afios hay rentabilidad econémica, los indicadores arrojan un promedio de utilidad mensual de S/13,674.07

31



Estrategia de crecimiento

Ampliar la oferta de actividades

A medida que la casa club crezca, se ampliara la variedad de actividades
disponibles para los adultos mayores. Se incorporar4d nuevos programas de
ejercicios, talleres de habilidades, actividades recreativas, grupos de discusion y

clases especializadas sobre empoderamiento del adulto mayor y manualidades.

Mejorar y expandir las instalaciones

Se Evaluaré la posibilidad de expandir o mejorar las instalaciones de la casa club
para acomodar a mas miembros y ofrecer servicios adicionales. Se considerara
agregar espacios al aire libre, areas de relajacion, salon de belleza, salas de juego,
biblioteca que complemente las necesidades e intereses de los residentes.

Crecimiento sostenido con 3 nuevos residentes mensuales hasta ocupar el 100%
de la capacidad instalada fijada en 50 residentes, y luego evaluar la viabilidad de
abrir sucursales en las ciudades de Lambayeque y Ferrefiafe. La marca Casa club

debe organizar ferias culturales y recreativas a nivel regional 3 veces al afio.
Objetivo especifico 3

El disefio del plan de negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto mayor,

Chiclayo, fue validado por los siguientes expertos.
Tabla 13

Validacién por juicio de expertos

Nombre del experto Grado académico

Victor Jesus Loayza Carbajal Magister en Administracion estratégica de
empresas

Karol Melissa Arbaiza Godos Maestra en ciencias econémicas mencion:

Administracion de negocios

Betty Liliana de los Milagros Maestra en Administracion con mencion en

Vergara Wekselman gerencia empresarial
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V. DISCUSION

El plan de negocio casa club se puede decir que mejora la calidad de vida del adulto
mayor en la ciudad de Chiclayo, segun los resultados obtenidos demuestra que el
75% de los encuestados mantiene un nivel emocional alto, son personas sociables,
consideran importante el cuidado y atencién de parte de sus familiares, el 55%
considera importante las relaciones interpersonales y que se debe fomentar el
vinculo amical y familiar, el 82% presenta un nivel alto en su desarrollo personal,
les gusta estar informado de las noticias, leen articulos de su interés y toman sus
propias decisiones en el plano econdmico, el plan de negocio para casa club, ha
demostrado su rentabilidad econdmica, en ese aspecto se concuerda con Pinto et
al. (2020), en su trabajo de investigacion que baso6 sus objetivos en: disefar un
plan de negocios viable para la formacion del centro residencial y guarderia, para
la atencion del adulto mayor en el nivel socioecondmico AB en la ciudad de
Arequipa, incluye la elaboracién del plan de marketing que utilice la propuesta de
valor del centro de una mejora integral y evaluar los indicadores financieros y
econdémicos para determinar el retorno y la rentabilidad de la inversiéon. La
metodologia utilizada en el plan de negocios incluyé una revisién bibliografica,
entrevistas a especialistas en el tema, encuestas a la poblacién adulta mayor y
analisis financiero. En este estudio de investigacion se ha disefiado un plan de
negocio que tiene por objetivos diagnosticar la calidad de vida del adulto mayor, se
ha demostrado la viabilidad y rentabilidad de Casa Club, y que va a contribuir con

atender la demanda insatisfecha en la Ciudad de Chiclayo.

De acuerdo al segundo objetivo se disefidé un plan de negocio donde se demostro
la rentabilidad de casa club y también de la carencia de una oferta como la que se
daria en casa club, en ese sentido se concuerda con Davila & Seminario (2019), en
su investigacion fijaron su objetivo en determinar la viabilidad y rentabilidad de
implementar una casa de dia, comoda y segura para los adultos mayores del NSE
AB de la Zonas Distritales 6 y 7 segun clasificacion de APEIM, propone la creacion
de un centro diurno donde en la noche y los sabados y domingos volveran a sus
casas a compartir su vida con sus familiares. La metodologia utilizada incluye una

encuesta aplicada a 100 adultos mayores autovalentes, entrevistas a expertos en
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el tema, andlisis financiero y estudio de mercado. Los resultados arrojan que la
mayoria de los encuestados consideran que los paseos nacionales e
internacionales son importantes para mantenerse activos, conocerse con otras
personas de su misma edad, la alimentacion, el cuidado profesional y la seguridad,
también consideran importante los paseos al aire libre, baile, proyeccién de
peliculas antiguas, juegos de mesay karaoke. Las conclusiones del estudio sefialan
gue existe una demanda insatisfecha en el rubro y los que asisten a los centros de
diay regresan los fines de semana a sus casas se encuentran insatisfechos porque

no reciben un buen servicio como ellos esperaban.

El plan de negocio es un documento generalmente escrito que fija la ruta, los
objetivos, plazos y tareas para enfrentar con éxitos a la competencia, en ese sentido
se concuerda con Mir (2019) que sefiala que tener un plan significa haber
visualizado un objetivo y describir como lo vamos a alcanzar, fija las actividades y
acciones para que un plan de negocio se utilice como la herramienta administrativa
fundamental para poner en marcha un emprendimiento, pero no se puede desechar
también como herramienta administrativa actualizada para negocios ya
constituidos, los planes tienen que ser bien estructurados, medidos y elaborados
con toda la informacion posible de los factores internos y externos que tengan que
ver con la linea de negocio a implementar, un plan de negocio debe ser estructurado
desde el inicio de actividades del emprendimiento y para los primeros cinco afos
gue logre consolidarse el negocio en el mercado, el expertiz que se obtiene al paso

de los afios es muy importante para integrarlo con un plan de marketing.

El trabajo de investigacion se aplico deliberadamente en los miembros de un Club
recreacional social y deportivo Chiclayo, porque se observé a través de las redes
sociales que siendo adultos mayores hacian su vida normal en reuniones,
actividades sociales, desarrollando una vida activa, de esa manera la encuesta y
la observacion realizada nos demuestra que son adultos mayores autovalentes,
entre 65 y 84 afios que se toman la vida de manera muy deportiva, realizan sus
bailes y coreografias los lunes, miércoles y viernes en un lugar publico es una
forma de vida que se pretende implementar en Casa Club, de la experiencia y

compartir con los adultos mayores del club vida activa, se concuerda con
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Malkowsky, et alt. (2023) sobre la importancia de la capacidad econdmica, y la
educacion en las trayectorias de envejecimiento activo y saludable, y como las
variables socioeconomicas pueden influir en el envejecimiento saludable. Esta
investigaciéon describe los resultados de un estudio de cohortes sobre
envejecimiento saludable y activo (AHA) que tiene en cuenta factores psicosociales
ademas de la salud fisica. El estudio obtuvo datos de 14,755 participantes
recopilados durante ocho oleadas entre 2004 y 2019 del Estudio Longitudinal Inglés
del Envejecimiento (ELSA). Se cred una métrica AHA latente utilizando la Teoria
Bayesiana de Respuesta al item Multinivel (MLIRT). Los resultados mostraron que
los participantes en los quintiles mas altos de rigueza tenian menores
probabilidades de pertenecer a grupos moderados y estables o con deterioro

pronunciado en comparacion con el grupo de alta estabilidad.

La validacion de la propuesta es necesario en toda investigacion, se valida de
manera presencial o directa, de manera indirecta y también por medios fisicos o
electréonicos, mas aun en un plan de negocios para casa club donde se va a
residentar adultos mayores, en ese sentido se concuerda con Jolanki (2021) en su
estudio sobre las viviendas para adultos mayores, baso su objetivo en examinar
gué significaba el entorno social, natural y creado por el hombre para los residentes
en su vida cotidiana, y responder a la pregunta de si este tipo de vivienda para
personas mayores cumplié con sus expectativas y les ha permitido que envejezcan
bien, la metodologia utilizada consistio en realizar 36 entrevistas cualitativas con
residentes (21 mujeres, 15 hombres) de 66 a 93 afos, realizadas entre noviembre
de 2018 y febrero de 2019. Los resultados mostraron que los elementos mas
significativos en las descripciones de los residentes del complejo de viviendas para
personas mayores como un lugar para vivir fueron la seguridad, la comodidad, la
accesibilidad, la comunidad y la conexion con la naturaleza. En conclusién, el
estudio sugiere que los complejos de viviendas para personas mayores pueden ser
un entorno beneficioso para el bienestar en la vejez si se disefian y se mantienen

adecuadamente.

En resumen, este estudio destaca la importancia de considerar factores

psicosociales en el envejecimiento saludable y activo y sugiere la necesidad de
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medidas mas holisticas y estrategias de prevencion que aborden las disparidades

socioecondmicas para mejorar la calidad de vida de los adultos mayores.

El primer objetivo especifico para diagnosticar la calidad de vida del adulto mayor
se observé en las unidades de andlisis estudiadas que la importancia de participar
en grupos organizados de adultos mayores, la actividad fisica y ser parte de un
grupo humano les da sentido de pertenencia y se sienten empoderados para tomar
sus propias decisiones en todos los aspectos de la vida. Se ha notado que los
adultos mayores funcionan mejor sin reglas ni exigencias, por el contrario, al darles
facilidades y tolerancia en la asistencia y participaciéon las hace sentir mas

aceptadas y comprometidas con el grupo.

Casa club se disefio para brindar un servicio personalizado a los residentes, de
manera directa se les consultara cudles son sus gustos y preferencias en la
alimentacion, horario de actividades, tipo de juegos y bailes para hacer con cada
uno de ellos una rutina personal que satisfaga sus expectativas y sean portadores
de una buena experiencia en casa club. Una manera de brindarles un buen cuidado
es teniéndolos cerca y conectados con el personal de casa club, se tomara en
cuenta sus sugerencias y comentarios para disefiar un servicio a su medida lo que
ahora se entiende como Marketing 4.0, en ese sentido, y de acuerdo con (Wen-
Bing, 2019) que baso sus objetivos en proporcionar una interpretacion del concepto
hasta ahora en gran parte abstracto de Marketing 4.0 usando casos empiricos.
Explorar los significados mas amplios de las opciones de estrategia para la teoria
y la practica de Marketing 4.0.

En el presente trabajo de investigacion se utilizdé un cuestionario con la escala de
Likert para medir la variable calidad de vida de los integrantes adultos mayores de
un club deportivo de la ciudad de chiclayo y se pudo observar que el deporte, la
musica, el baile y las relaciones interpersonales les dan sentido de pertenecia al
club, mayor energia y se sienten felices, en ese sentido se concuerda con Villarreal,
et al. (2021) en la investigacion realizada para investigar la calidad de vida de la
poblacién adulto mayor en dos centros de atencion en Mexico, asi mismo,
establecer mecanismos de adaptacion ante los cambios que refleja el adulto mayor.

Utilizaron la metodologia de la observacion con una muestra de 100 adultos
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mayores entre 60 y 98 afos, de ellos 50 fueron de un centro de atencion para
ancianos denominada la ciudad del anciano con modelo humanista y los otros 50
fueron de una entidad del estado ISSSTE que vela por el cuidado de la salud y la
seguridad social. Es el caso que en nuestro pais existen centros integrales de
atencion al adulto mayor CIAM que se crean a través de una odenanza municipal
para la integracion social, econdémica y cultural de la persona adulta mayor en su
jurisdiccion. La caliad de vida del la poblacién adulto mayor se mejora con la
implementacion de casa club porque se convive con personas de edades similares
y con una gran experiencia de vida que sabiendo canalizarlas son fuentes de

ensefianza y aprendizaje para todo los residentes.

Como objetivo general se propuso la implementacion de una casa club para
residentar y brindarles un servcio de cuidado a adultos mayores en la ciudad de
Chiclayo porque se considera necesario que el adulto mayor se integre a una
comunidad con miembros de su misma edad para evitar el aislamiento y la soledad
gue puede contribuir a su deterioro fisico y emcional en ese sentido se concuerda
con Sancho et al. (2022) que investig6 a la poblacion adulta mayor europea para
estudiar la fragilidad y soledad que presentan con la llegada de la adultez, sefiala
el autor que la fragilidad es sinonimo de soledad, incluso soledad de caracter social,
la fragilidad se manifiesta en el adulto mayor, con la pérdida de peso corporal,
agotamiento, y enlentezimiento del caminar. La metodologia del Modelo de
Ecuaciones Estructurales (MEE) estimé la relacion entre fragilidad y soledad, con
un modelo a priori establecido para predecir el bienestar de las personas. Los
resultados del estudio demuestran que la soledad y la fragilidad fisica y social tiene
un alto impacto negativo en la salud de los adultos mayores, independiente del
género. Finalmente, los investigadores concluyen que la soledad y la fragilidad se
debe tratar o contener en los adultos mayores para que tengan una mejor calidad

de vida.

Casa club se organiza para la socializacion de los adultos mayores con personas
de su misma edad, porque considera importante que se sientan parte de un grupo
humano que busca una vida feliz y sana, que realiza acividades sociales, culturales

y deportivas para “retardar” la vejez, que tenga sentido de pertenecia, en ese
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sentido se concuerda con Fequete et al. (2020) que investigd la importancia de ser
un miembro de Clubhouse. Es decir, los autores se propusieron explorar las
percepciones y experiencias de los miembros del Clubhouse en relacion con su
recuperaciéon y bienestar. La metodologia utilizada fue un enfoque hermenéutico-
fenomenoldgico, que se basa en descripciones individuales del fendbmeno en
cuestion. Los autores llevaron a cabo entrevistas individuales y grupales con 12
miembros del Clubhouse en Noruega y analizaron los datos utilizando el analisis
tematico. Los resultados mostraron que ser un miembro del Clubhouse tuvo un
resultado positivo, se sentian parte de algo y se elevdé su autoestima de los
participantes. Los miembros también brindaron informacion sobre la importancia de
tener un lugar donde puedan reunirse para socializar y realizar actividades
significativas. En cuanto a las conclusiones, los autores destacan la importancia de
proporcionar servicios de salud mental centrados en el individuo que fomenta la

inclusion social y la participacion activa.

Casa club sera un lugar que brinde un servicio social y en ese sentido se invocara
la responsabilidad social empresarial porque aporta buena imagen, mayor prestigio,
mas clientes y buena reputacion a las empresas que lo implementan, de alli que
casa club gestionara el apoyo de voluntarios de las universidades, los colegios
profesionales y empresarios para que ayuden a sostenerla en lo relacionado a
servicios de atencion al adulto mayor en ese sentido se concuerda con Porter &
Kramer (2011) en la teoria de la creacion del valor compartido que indica que las
empresas privadas deben cumplir un rol en la sociedad para contribuir a mejorar el
entorno social donde opera, sefiala esta teoria que se debe contribuir con la
sociedad ya que los males de la sociedad pueden crear nuevos costos a las
empresas. Se describe las dimensiones de esta teoria.

Crecimiento econdmico local para contribuir al desarrollo econémico sostenible

local y fomentar la creacion de empleo en la comunidad.

Acceso a productos y servicios asequibles y de calidad a comunidades
desatendidas o de bajos ingresos, mejorando asi la calidad de vida y las

oportunidades para la sociedad.

Desarrollo de capacidades invirtiendo en programas de formacion y educacion que
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aumenten habilidades y conocimientos en la comunidad, para aumentar la

productividad y el empleo a largo plazo.

Casa club se propone implementar, por el constante aumento de adultos mayores
a nivel nacional, las principales causas de ese aumento se debe a la menor tasa de
nacimiento y la mayor esperanza de vida de las personas y es el momento de
implementar espacios especializados para albergarlos, el Estado en sus tres
niveles debe fomentar la creacion de espacios o lugares adecuadamente
implementados con mobiliario, infraestructura y personal capacitado para albergar
a adultos mayores que no cuenten con los recursos nacesarios para pagar una
renta mensual para su cuidado y control personal en su vejez, en esa misma linea
se concuerda con la informacion que proporciona INEI, LAMBAYEQUE (2018) en
la revista que publica sefiala que en el Departamento de Lambayeque censaron en
el 2017 a 92,946.00 adultos de 65 a 84 afios que es el mercado objetivo de la
presente investigacion, de los cuales 65,272 viven en la provincia de Chiclayo y
24,481 en el distrito de Chiclayo, la propuesta de implementar la casa club para 50
albergados debidamente atendidos en su alimentacién, aseo, cuidado
personalizado, con sala de lectura, recreacion areas verdes y de esparcimiento que
invite a sus familiares a “vivir’ juntos los fines de semana y puedan mantener fuerte

el vinculo afectivo familiar (Defensoria del Pueblo, 2018).

El proyecto Casa club es rentable considerando que segun el flujo de caja desde el
mes 16 hay una rentabilidad del 21% de manera sostenida con la capacidad
operativa ocupada al 100%, es decir ocupada por 50 beneficiarios estamos
hablando de una ocupabilidad total o plena y ahi se puede decir que se tiene una
rentabilidad esperada por cada uno de los 50 residentados y que esta rentabilidad
le da éxitos al proyecto. El plan de negocio casa club para la calidad de vida del
adulto mayor, Chiclayo, arroja resultados positivos en su flujo de caja, el analisis
financiero arroja alta rentabilidad del negocio, considerando que el punto de
equilibrio de llega al sexto mes y se recupera la inversion a partir del mes 20 de

puesta en funcionamiento.
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VI.

CONCLUSIONES

Para cumplir el objetivo general de proponer un plan de negocio para la
implementaciéon de un centro de atencidén residencial Casa club “afos
radiantes” se tiene que observar la ley N° 30490, ley de la persona adulta
mayor, que sefiala que primero se gestiona la licencia de funcionamiento en
la municipalidad de la jurisdiccion y luego solicitar su acreditacion en el
Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables, antes del inicio de sus

actividades.

El ejercicio fisico de acuerdo a su edad, las reuniones para mejorarar las
relaciones interpersonales, los talleres de relajacion, los paseos en comunidad
etaria mejora la calidad de vida de los adultos mayores tal como se observa
en el resultado de la medicién aplicada a la poblacion de estudio y demuestra
gue de las cuarenta (40) personas encuestadas el 42.5%, tiene un nivel
econdmico medio, el 75% de los encuestados tienen un nivel alto en lo que
respecta a su bienestar emocional, el 55% de los encuestados presentan un
nivel alto en sus relaciones interpersonales, el 82.5% presentan un nivel alto

en su desarrollo personal.

El objetivo especifico de disefiar un plan de negocio se ha arribado ya que el
plan de negocio arroja como resultado que es rentable econémicamente, en
el sexto mes se encuentra el punto de equilibrio y al mes 20 se recupera la
inversion inicial arroja un WACC de 23.48%, un VAN de 218,321.81, una TIR
de 73% y un periodo de retorno de 1.69, el éxito de casa club sera la
diferenciacion del servicio brindado por especialistas en el ramo y por la
politica de un centro residencial para adultos mayores de puertas abiertas y
con camaras de videovigilancia accesadas a internet, donde el familiar puede

vistar cualquier dia de la semana entre las 10:00 a.m. y 6:00 p. m.

El tercer objetivo fue logrado despues de levantar las observaciones
realizadas por el juicio de expertos en plan de negocios, para luego validar los
instrumentos de medicién de la variable y de la propuesta con calificacion de

aprobado.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que las instituciones que brindan servicio de cuidado al adulto
mayor cumplan con las obligaciones que la ley N° 30490 y su reglamento
emitido con Decreto Supremo N° 007-2018-MIMP establece en sus

lineamientos y directivas para brindar un buen servicio

Se recomienda para mejorar la calidad de vida del adulto mayor en la ciudad
de Chiclayo, que la Direccion de Personas Adultas Mayores monitoree la
implementacion de la ley N° 30490 y su reglamento para que las
municipalidades cumplan con organizar a los CIAM en sus jurisdicciones con
la finalidad de integrar, socializar, recrear, mejorar y contribuir con un

envejecimiento de los ciudadanos de su comunidad.

Se recomienda que el plan de negocio casa club se implemente para contribuir
con mejorar la calidad de vida de sus residentes y generar puestos de trabajo
a la sociedad, asimismo celebre convenios de cooperacion institucional con
universidades y colegios profesionales para formar un voluntariado que ayude

a cuidar a los adultos mayores residentados.

Se recomienda que las universidades, colegios profesionales, la empresa
privada y las entidades del estado trabajen de manera concertada para
optimizar recursos y esfuerzos en promover los derechos del adulto mayor,
asi mismo, los profesionales expertos en planes de negocio deben proponer

iniciativas rentables para su implementacion.

Se recomienda que las iniciativas para implementar ese tipo de negocios
tengan un trato especial por parte de la banca estatal porque resuelve un
problema social que ya tiene que atenderse. Muchos adultos mayores sufren
en la soledad de su casa porque no hay quien los atienda cuando sus

familiares se encuentran trabajando.

41



VIIl. PROPUESTA

PROPUESTA PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA CALIDAD DE VIDA
DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO

Resumen Ejecutivo:

El plan de negocio define y delimita la estrategia general de la empresa para lograr

sus objetivos en un tiempo determinado

El objetivo de este plan de negocio es establecer una Casa Club destinada a
mejorar la calidad de vida de la poblacion adulto mayor en la ciudad de Chiclayo,
Lambayeque, Peru. Para el Adulto Mayor es un espacio disefiado para ofrecer a
las personas mayores de 65 afios la oportunidad de disfrutar de actividades
recreativas, culturales, deportivas y de salud que contribuyan a su bienestar fisico
y mental. En Casa Club, los adultos mayores pueden interactuar con sus pares,
compartir experiencias, aprender cosas nuevas y sentirse valorados y respetados.
Casa Club cuenta con instalaciones adecuadas y un equipo profesional que brinda
atencion personalizada y de calidad a cada usuario. Casa Club es una alternativa
para mejorar la calidad de vida de los adultos mayores y sus familias, fomentando
su autonomia, participacion social y alegria de vivir. Casa Club proporcionara una
variedad de servicios y actividades disefiadas especificamente para satisfacer las
necesidades fisicas, emocionales y sociales de este grupo demogréfico a través de
un enfoque centrado en la atencion y el bienestar integral brindaremos a los
adultos mayores un lugar seguro y acogedor donde puedan socializar, participar en

actividades recreativas y recibir servicios de apoyo.
OBJETIVO

“Casa Club” tiene por objetivo brindar un servicio de calidad personalizado, 24/7 a
los adultos mayores autovalentes de 65 a 84 afios con una mensualidad de S/
2,000.00 en un ambiente saludable y confortable, fuera de la ciudad de Chiclayo,
se brindara una buena alimentacién de acuerdo con su edad y los cuidados
especializados a los residentes, se impartiran talleres de auto estima, socializacion,
se realizaran dinamicas grupales para ejercitar los musculos y mejorar la memoria,

la atencién personalizada a los residentes nos lleva a brindarles el servicio que mas
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le guste, puede ser baile, canto, juegos de saldn, deporte, pintura, etc. el cuidado
a su salud sera el diferenciador con otras propuestas similares porque contaremos
con un médico, una enfermera y tres técnicas en enfermeria, cuidadoras, que
velaran diariamente y en todo momento por la salud de los residentes, tendran
derecho a consultas médicas segun sus necesidades y se les brindaréa el servicio

de llevarlos al hospital, clinicas o0 a médicos de la familia cuando asi lo deseen.

A partir de cuarto mes se brindara el servicio a domicilio u hospitales para el cuidado
especializado de pacientes adultos mayores, nos preparamos para ser el referente
regional en el cuidado del adulto mayor en nuestra casa club y también en el
domicilio u hospital que lo soliciten. Todo este plan de negocio tiene por finalidad
hacer el planeamiento de las estrategias y acciones para enfrentar la oportunidad
de atender a cada vez mas adultos mayores que registra INEI en la region
Lambayeque.

Se puede define y delimita la estrategia general de la empresa para lograr sus

objetivos en un tiempo determinado
ESTRATEGIA

La empresa operara bajo la Razén Social de SERVICIOS Y CUIDADO DEL
ADULTO MAYOR E.ILR.L. y tendra la marca comercial denominado "Afos

radiantes".

Es una empresa que se dedicara a ofrecer el servicio de atencién personalizada,
cuidado y alimentacién al adulto mayor con profesionales especializados y con

amplia experiencia en el rubro del cuidado al adulto mayor.

La primera etapa del proyecto consiste arrendar un primer local de 1,000 mts2 para
adecuar en una casa club que acoja hasta 30 residentes, a mediano plazo se
comprara un terreno de 10,000.00 mts2 donde se construird la casa club para
albergar a 50 adultos mayores autovalentes entre 65 y 84 afios, con un pago
mensual de S/ 2,000.00.

Las areas de casa club estan distribuidas en: sala de recepcion de 40 mts2, area
de administracion 150 mts2, area de salud 50m2, area de cocina y comedor 150

mts2, area de lavanderia 30 mts2, area de jardines 1,000 m2 area de residencia
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1,500 m2, auditorio 200 mts, area para actividades sociales y culturales 100 mts2.
El primer mes se comenzara a operar con el siguiente personal.
Tabla 14

Personal clave para inicio de actividades

PLANILLA PARA 10 RESIDENTES  SUELDO

BASE
DIRECTOR 2,500.00
MEDICO 4,000.00
NUTRICIONISTA 1,500.00
PSICOLOGO 2,000.00
REHABILITADORA FiSICA 1,800.00
TRABAJADORA SOCIAL 1,500.00
TECNICA EN ENFERMERIA 1,500.00
TECNICA EN ENFERMERIA 1,500.00
CUIDADORA 1,250.00
CUIDADORA 1,250.00
TOTAL 18,800.00

Nota. Es el personal clave para iniciar las actividades con 10 residentados.
ESTUDIO DE MERCADO

El mercado del servicio de cuidado para el adulto mayor esta creciendo porque va

aumentando la esperanza de vida a nivel nacional y local, de alli que surge la
propuesta de crear una casa club amplio, moderno, con servicios de vida activa
para los residentes que se alberguen y desean mejorar su calidad de vida, segun
en INEI, en la actualidad |la esperanza de vida es de 77.2 afios.

El mejor lugar para ubicar la casa club se encuentra a 3 Km. Fuera de la ciudad de
Chiclayo, que tenga accesibilidad por medio de un vehiculo de motor en un area de
10,000.00 mts2, contara con 15 habitaciones dobles y 20 habitaciones individuales
para que los residentes se ubiquen en el cual se adapte a su estilo de vida.
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Se ha ubicado dos albergues en la zona urbana de Chiclayo que brindan el servicio
de cuidado del adulto mayor, sus instalaciones se han adaptado a partir de una
vivienda que se considera que no brinda las caracteristicas para brindar un buen

desplazamiento a los residentes.

El cliente de casa club sera un adulto mayor con ingresos propios o de la familia
gue pueda pagar S/ 2,000.00 soles mensuales por un servicio de calidad, también

se adicionara un costo por servicio de Spa y relajacion cuando lo requieran.

Las caracteristicas del servicio que ofrece casa club se ha disefiado de acuerdo a
la necesidad del mercado recogida a través de encuestas y analisis de la

competencia en lo que respecta a carencia o ausencia de servicio identificado.
ESTRATEGIAS DE MERCADEO

La fortaleza de Casa club sera la diferenciacion del servicio por el cual, el usuario
esta dispuesto a pagar, se brindara un servicio de mejor calidad y con mas valor, al
mismo precio que de la competencia. Para ello se optara por obtener margenes

bajos con la finalidad de evitar el ingreso de nuevos competidores en el negocio.
Las principales estrategias de mercadeo se detallan a continuacion.
e Segmentacion de mercado

Casa club va dirigido a la poblacién adulto mayor autovalente de 65 a 80 afios que
puedan pagar una pension de residentado de S/ 2,000.00 soles mensuales que son

activos y enérgicos, que buscan actividades de relajacion.
e Charlas y conferencias de vida saludable

Se realizara actividades relacionados con la salud y el bienestar, programas de
ejercicio adaptado, clases de yoga o tai chi, charlas sobre nutricion y alimentacion

saludable, y otras actividades que fomentan un envejecimiento activo y saludable.
e Organizacion de eventos y actividades sociales

Diseflar y promocionar una variedad de eventos y actividades adaptadas a los
intereses de los adultos mayores, como clases de arte, baile, musica,
manualidades, excursiones culturales, grupos de lectura, juegos de mesa, eventos

sociales tematicos, entre otros Publicita estos eventos en tu comunidad ya través
45



de canales de comunicacion locales.

e Ofreceremos descuentos y promociones

Se considerara ofrecer descuentos especiales, promociones Yy beneficios
exclusivos para los adultos mayores, como membresias con tarifas reducidas,

descuentos en actividades y servicios, 0 promociones especiales.
e Uso de testimonios y referencias

Se publicitara en el sitio web y redes sociales los testimonios y referencias de las
experiencias positivas de los residentes satisfechos para generar confianza y

credibilidad en casa club.

La responsabilidad de la empresa recae en el director que se encarga de la toma
de decisiones y llevar la conduccién de la empresa, se encargara de fijar el costo
de los servicios, contratar con los proveedores y mantener al dia el pago de la
planilla de los trabajadores, se contara con un médico geriatra para brindar 15
atenciones médicas a la semana, inicialmente se contara con dos técnicas

enfermeras y dos cuidadoras especializadas para turno diurno y nocturno.

El servicio de casa club sera dirigido al adulto mayor y a su familia con solvencia
econdémica que prefiera un servicio personalizado en un lugar amplio, tranquilo y
ventilado, que imparta terapias ludicas y recreativas. El precio se fijara en S/
2,000.00 soles mensuales, incluye alimentacion, cuidado personal, terapias ludicas,
paseos locales y una consulta médica mensual. El pago es por adelantado, si paga
dos meses adelantado tendra una promocion de descuento del 10% del segundo
mes, asi mismo la referencia y contratacion de nuevos residentes se premiara con
el descuento del 10% de la mensualidad para el residente que realice esa
promocién a casa club, la ubicacién de casa club estara cerca a la pista que
conduce al distrito de Monsefu, se utilizaran las redes sociales como el Facebook,
Instagran, Twiter, Whatsapp, publicaciones a asociaciones de adultos mayores
registrado en el Gobierno Regional de Lambayeque y Municipalidad Provincial de

Chiclayo y puntos de publicidad y venta en lugares estratégicos de Chiclayo.
PLAN DE OPERACIONES

El servicio de acogida al adulto mayor sera con su propio consentimiento, se recoge
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del domicilio y pasa por una evaluacién médica, luego se le asigna una habitacion
de acuerdo a su contrato. De lunes a viernes, el dia comienza a las 7:00 a.m. con
el aseo personal para todos, de parte del personal de casa club para lo que no
tengan motivacién para asearse, a las 7:30 a.m. se realiza una sesion de
bailoterapia a las 8:00 a.m. se les brinda el desayuno, a las 9:30 a.m. luego, se
pasa a la sala de lectura, a las 10:30 a.m. se les escucha sus comentarios, a partir
de las 11:00 a.m. se brinda consulta médica y sicoldgica a los que la necesitan, los
gue tengan alguna dolencia se le programa consulta con su médico familiar o al
hospital segun decisién de la familia, a las 12.00 m. se les sirve el almuerzo, a las
3:00 pm se realizan talleres, charlas y ejercicios segun sus preferencias, a las 5:00
p.m. se brinda un lonche, a las 7:00 pm sirve la cena y a las 9:00 p.m. se les invita
gue pasen a dormir. Los sabados y domingos son dias de reflexion especial
respetando el credo religioso de casa residente, el horario de levantarse es a las
7:30 a.m. se reltne a todos en el patio principal para hacer actividades artisticas y

de manualidades, las demas actividades son igual a los de lunes a viernes.
ESTRATEGIA DE VENTAS:
e Organizacion de eventos informativos

Con un presupuesto de S/ 1,500.00, se realizard tres eventos al afio abiertos al
publico donde se presentaran los servicios, actividades y beneficios de la casa club,
se invitaran a 50 adultos mayores en cada evento a los familiares de los amigos y
conocidos para brindales informacion detallada sobre codmo pueden mejorar su

calidad de vida al formar parte de la casa club.
e Realizacion de visitas guiadas

Con un presupuesto de S/ 3,600.00, se Ofrecera doce visitas guiadas al afio a las
instalaciones de la casa club para 20 adultos mayores cada mes para mostrarles
las diferentes areas y servicios disponibles. Durante estas visitas, se destacara las
actividades especificas que son de interés para ellos y se resaltara como pueden

disfrutar de un estilo de vida activo y social en casa club.
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ANEXOS

Anexo 1: Tabla de operacionalizacion de variables
PROYECTO DE TESIS: PLAN DE NEGOCIO “CASA CLUB” PARA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO

S o . . . . Técnica
Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores
Instrumento
-Rentabilidad
. -Satisfaccion -Margen de beneficio neto
El plan de negocios es . - -
un documento e del Cliente -Retorno sobre la inversion
. . . q . . -Analisis del -Indice de satisfaccion al Cliente
permite  identificar y -Un plan de negocio sera
e L . - mercado -Net Promotor Score, se calcula restando el
planificar los objetivos y efectivo cuando se incluyen. A . ;
Plan de L - . ... -Andlisisde la porcentaje de detractores al porcentaje de
. la viabilidad de wuna -Resumen ejecutivo - Andlisis )
negocio - oreca Incluve  interno competencia promotores.
emp L y . -Plan de -Cuota de mercado
informacion detallada -Estudio de mercado . X .
. . ) operaciones -Calidad de Producto o servicio
sobre la identidad del -Plan de operaciones L
. . -Plan -Productividad
negocio, el -Plan de marketing ) . )
funcionamiento los -Plan de inversion financiero -Calidad del producto
’ . -Estrategias -Rotacion de inventarios
costos y el potencial de ; 2 )
S de Marketing -Tasa de retencion de clientes
crecimiento. : 7
-Estrategia de -Tasa de crecimiento de ventas
crecimiento.
. . -Condiciones adecuadas para vivir dignamente.
La OMS (2012), define la -Bienestar :
: : . . ; -Instalaciones adecuadas para desplazase con
calidad de vida en el La calidad de vida del adulto material comodidad
envejecimiento como se mayor se puede definir -Bienestar ; - L .
; . ; - ingresos econdmicos para vivir con comodidades
percibe a cada uno de operativamente como la emocional . . -
X - Propiedades que generan ingresos econdmicos
ellos de manera suma de factores que -Relaciones : S .
S , ; . - Mantiene el autocontrol y dominio del estrés
. individual, como estan influyen en la forma de interpersonale - - . .
Calidad osesionados en la vida. sentirse. de quererse v de s - Percibe la Integracién y cuidado familiar
devida P ! ' quere y -Se siente integrado a la familia y a la sociedad
en el marco de la cultura proyectos que tienen las -Desarrollo . . . R .
. : -Recibe asistencia y acompafamiento familiar en la
y valores en los que vive, personas mayores, incluye personal ;
. . ; vejez Encuesta /
y en relacibn con sus su salud fisica y mental, su -Bienestar . L : .
o ) : . -Se siente fuerte, hermoso e inteligente a pesar de los Cuestionario
objetivos y proyectos de capacidad para realizar sus fisico afios
vida. actividades personales, su Autodetermina . .
) . ) L - Actitud de respeto y dignidad
bienestar emocional, social y cion - : -
P . -Se Mantiene actualizado en las noticias y en la
econémicos, su acceso a -Inclusion politica
recursos comunitarios. Social . ~
- Se siente duefio de sus actos
-Derechos

- Toma sus propias decisiones
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Anexo 2: Instrumento de recoleccién de datos

CUESTIONARIO

PLAN DE NEGOCIO “CASA CLUB PARA LA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO

MAYOR DE CHICLAYO

El presente cuestionario tiene por objetivo obtener informacion con fines
investigativos respecto a algunos factores importantes que se considera necesario
implementar en “Casa Club” para la satisfaccién de los residentes, por favor lea
cada uno de los items y responda marcando con una “X” la alternativa que usted
considere conveniente considerando las siguientes alternativas:

1 2 3 4 5
Totalmente | En Ni en | De acuerdo | Totalmente de
en Desacuerdo | desacuerdo  ni acuerdo
desacuerdo de acuerdo
NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5
N° [ITEMS PUNTAJE
1{2(3]4]5

DIMENSION: BIENESTAR MATERIAL

Considera usted que vive en una casa confortable y en

! condiciones favorables para su edad.

> Considera usted que la casa donde vive favorece su
desplazamiento sin ayuda de otros.

3 Considera usted que percibe una jubilacion de la ONP o
AFP que satisfaga sus necesidades personales

4 Posee bienes muebles o inmuebles que considera de

mucho valor.

DIMENSION: BIENESTAR EMOCIONAL

Considera importante autocontrolarse en situaciones

5
adversas para sobrellevar una vida tranquila

6 |Siente satisfaccion por el cuidado, atencion, afecto y
comodidad que le dan sus familiares

7 | Se define como una persona sociable

8 | Siente estrés ante situaciones adversas que se presentan

DIMENSION: RELACIONES INTERPERSONALES
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Tiene amigos que a pesar de los afios se llaman o rednen

9
para conversar

10 Considera importante la reunion familiar o de amigos para
fortalecer la interrelacién personal

11 |Recibe apoyo emocional de parte de su familia para
sobrellevar la vejez

12 |Conserva un buen estado fisico y mental que lo hace sentir

guerido y respetado

DIMENSION: DESARROLLO PERSONAL

Considera importante seguir aprendiendo en los temas que

13 )
mas le gusta

14 Participa de talleres educacionales y de integracién social
para mejorar su calidad de vida

15 Considera usted que no sufre discriminacion por su edad y
se respeta sus derechos humanos.

16 | Toma usted sus propias decisiones en plano econémico.

17 Tiene usted derecho a su intimidad y que se respeta sus

decisiones por parte de su familia
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Anexo 3: Consentimiento informado

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Plan de negocio casa club para la calidad de vida del
adulto mayor Chiclayo

Investigador: Vasquez Manayay, Juan Anselmo

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Plan de negocio casa club para
la calidad del vida del adulto mayor, Chiclayo”, cuyo objetivo es proponer un plan
de negocio para mejorar la calidad de vida de la poblacién adulto mayor de la ciudad
de Chiclayo

Esta investigacion es desarrollada por la estudiante de posgrado del programa
Académico de Maestria en Administracion de Negocios - MBA, de la Universidad
César Vallejo del campus Chiclayo, aprobado por la autoridad correspondiente de
la Universidad y con el permiso del Club recreacional social y deportivo “Vida
Activa” del IPD - Chiclayo.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

¢,De que manera una casa club contribuira a mejorar la calidad de vida del adulto
mayor en la ciudad de Chiclayo?

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta donde se recogeran las respuestas a las preguntas
sobre la investigacion titulada: “Plan de negocio casa club para la calidad de vida

del adulto mayor, Chiclayo”.

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 10 minutos y se realizard manera
presencial en las instalaciones del estadio Elias Aguirre de Chiclayo. Las
respuestas al cuestionario seran codificadas usando un niumero de identificacion y,

por lo tanto, seran anénimas.
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Participacidon voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacién. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resultados de la investigacion se le alcanzaran a la
institucion al término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico ni
de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona,
sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud
publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacion.
Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un
tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacibn puede contactar con el Investigador
Vasquez Manayay Juan Anselmo email: juanvasquez2405@hotmail.com y Docente
asesor Pisfil Benites Nilthon lvan email: pbenitesni@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en la
investigacion antes mencionada.

Nombres y Apellidos:

Fechay Hora

Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el consentimiento sea presencial, el encuestado y
el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde

el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google.
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Anexo 4: Matriz Evaluacion por juicio de expertos de la propuesta

VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)
TESIS : Plan de negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto
mayor, Chiclayo
FICHA DE EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA
CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO

Yo, Victor Jesus Loayza Carbajal, identificado con DNI N° 42163916 con Grado
Académico de MAESTRO EN ADMINISTRACION ESTRATEGICA DE EMPRESAS en
la PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU, con cédigo de inscripcién en
SUNEDU N°001373231
Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de Plan de negocio “Casa Club” para
la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo, correspondiente a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Administracion de Negocios — MBA de la Universidad Cesar
Vallejo.

La propuesta corresponde a la tesis: “PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA
LA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO”.

a. Pertinencia con la investigacion
N° | CRITERIO Sl | NO | OBSERVACIONES

1 | Pertinencia con el problema, objetivos e | x

hipétesis de investigacion.

2 | Pertinencia con las \variables vy |x
dimensiones.

3 | Pertinencia con las dimensiones e | x
indicadores.

4 | Pertinencia con los principios de la| x
redaccién  cientifica  (propiedad y
coherencia).

Pertinencia con los fundamentos tedricos | x

6 | Pertinencia con la estructura de la| x
investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el | x

diagndstico del problema




b. Pertinencia con la aplicacién

N° | CRITERIO Sl | NO | OBSERVACIONES
Es aplicable al contexto de la investigacion

Soluciona el problema de la investigacion

Su aplicacion es sostenible en el tiempo

Es viable en sus aplicaciéon

o B W N -
X X X | X | X

Es aplicable a ofras instituciones con
caracteristicas similares

Luego de la evaluacién minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:

Propuesta: PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA CALIDAD DEL VIDA DEL
ADULTO MAYOR, CHICLAYO.

: % DE LA PROPUESTA
APLICABILIDAD | CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA
VALIDADA
100% 100% 100% 100%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:
Esta propuesta es aplicable en la empresa privada porque resuelve un
problema social, y se generan puestos de trabajo y rentabilidad econdémica.

OBSERVACIONES:

___________ Eta..n

Chiclayo, 25 de julio del 2023.

VICTOR JESUS LOAYZA CARBAJAL

Caédigo de registro de Sunedu: 001373231

Centro de labores: Sociedad de Beneficencia de Chicjayo
Cargo: Gerente de Gestion de Negocios

/ AT
DNI N° 42163916

CODIGO VIRTUAL 001373231
MBA Loayza Carbajal, Victor Jesus
Experto

61



~~
@ PERU

INFORMACION DEL CIUDADANO
Apellidos

Nombres

Tipo de Documento de Identidad
Numero de Documento de Identidad

INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nombre

Rector

Secretario General

Decano

INFORMACION DEL DIPLOMA
Grado Académico
Denominacion

Fecha de Expedicion
Resolucion/Acta
Diploma

Fecha Matricula
Fecha Egreso

CODIGO VIRTUAL 0001373231

Superintendencia Nacional de

Ministerio de Educacion |ey o cign Superior Universitaria

Direccion de Do'c,umen'taéi"‘c‘)r‘l e
Informacion Universitaria y.
‘Registro de Grados y Titulos |

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TiTULOS

La Direccion de Documentacion e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacién contenida en este
documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

LOAYZA CARBAJAL
VICTOR JESUS

DNI

42163916

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
MARCIAL ANTONIO RUBIO CORREA

RENE ELMER MARTIN ORTIZ CABALLERO

CIRO BENJAMIN ALEGRIA VARONA

MAESTRO

MAGISTER EN ADMINISTRACION ESTRATEGICA DE
EMPRESAS

02/11/16
005/2016-GYT
97725
24/06/2012
12/07/2014

Fecha de emisién de la constancia:

e |

£ SUNEDU

Superintendencia Nacional de Educacion

18 de Julio de 2023
Firmado digitalmente por:
Superior Universitaria
hiotivo: Servidor de
Agenta automatizado.
Fecha: 18/07/2023 01:18:23-0500
ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO

Unidad de Registro de Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educacion
Superior Universitaria - Sunedu

Esta constancia puede ser verificada en el sitio web de la Superintendencia Nacional de Educacion Superior Universitaria - Sunedu
{www.sunedu.gob.pe), utilizando lectora de cadigos o teléfono celular enfocando al cdigo QR. El celular debe poseer un software gratuito
descargado desde internet.

Documento electrénico emitido en el marco de la Ley N° Ley N° 27269 — Ley de Firmas y Certificados Digitales, y su Reglamento
aprobado mediante Decreto Supremo N° 052-2008-PCM.

(*) El presente documento deja constancia Ginicamente del registro del Grado o Ttulo que se sefiala.

Calle Aldabas N° 337 - Urb. las Gardenias. Santiago de Surco - Lima - Pert / (511) 500-3930

62



VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)
TESIS : Plan de negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto
mayor, Chiclayo
FICHA DE EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA
CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO

Yo, Karol Melissa Arbaiza Godos, identificado con DNI N° 46964993 con Grado
Académico de MAESTRA EN CIENCIAS ECONOMICAS MENCION:
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS en la UNIVERSIDAD NACIONAL DE TRUJILLO,
con codigo de inscripcién en SUNEDU N°0001373234

Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de Plan de negocio “Casa Club” para

la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo, correspondiente a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Administracién de Negocios — MBA de la Universidad Cesar
Vallejo.

La propuesta corresponde a la tesis: “PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA
LA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO”.

a. Pertinencia con la investigacién

N° | CRITERIO Sl | NO | OBSERVACIONES
1 | Pertinencia con el problema, objetivos e | x

hipétesis de investigacion.

2 | Pertinencia con las variables vy | x
dimensiones.

3 | Pertinencia con las dimensiones e | x
indicadores.

4 | Pertinencia con los principios de la | x
redaccion  cientifica  (propiedad vy
coherencia).

Pertinencia con los fundamentos teéricos | x

6 | Pertinencia con la estructura de la| x
investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el | x
diagndstico del problema
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b. Pertinencia con la aplicacién
N° | CRITERIO S| | NO | OBSERVACIONES

Es aplicable al contexto de la investigacion

Soluciona el problema de la investigacion

Su aplicacién es sostenible en el tiempo

Es viable en sus aplicacion

Gl B W N -
X | X | X | X| X

Es aplicable a otras instituciones con
caracteristicas similares

Luego de la evaluacién minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:
Propuesta: PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA CALIDAD DEL VIDA DEL
ADULTO MAYOR, CHICLAYO.

% DE LA PROPUESTA
VALIDADA
100% 100% 100% 100%

APLICABILIDAD | CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuesta es aplicable en la empresa privada, resuelve un problema
social, y se generan puestos de trabajo y rentabilidad econdmica.

OBSERVACIONES:

Chiclayo, 25 de julio del 2023.

KAROL MELISSA ARBAIZA GODOS

Cadigo de registro de Sunedu: 0001373234

Centro de labores: Sociedad de Beneficencia de Chiclayo
Cargo: Jefe de la Oficina General de Administracion

DNI N° /6964993
CODIGO VIRTUAL 001373234
MBA Karol Melissa Arbaiza Godos
Experto
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VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)
TESIS : Plan de negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto
mayor, Chiclayo

FICHA DE EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA
CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO

Yo, Betty Liliana de los Milagros Vergara Wekselman, identificado con DNI N°
16431764 con Grado Académico de MAESTRO EN ADMINISTRACION CON
MENCION EN GERENCIA EMPRESARIAL en la UNIVERSIDAD NACIONAL
PEDRO RUIZ GALLO, con cédigo de inscripcion en SUNEDU N°0001373236

Hago constar que he leido y revisado la Propuesta de Plan de negocio “Casa Club” para

la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo, correspondiente a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Administracion de Negocios — MBA de la Universidad Cesar
Vallejo.

La propuesta corresponde a la tesis: “PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA
LA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO”.

a. Pertinencia con la investigacién
N° | CRITERIO Sl | NO | OBSERVACIONES

1 | Pertinencia con el problema, objetivos e | X

hipétesis de investigacion.

2 | Pertinencia con las variables vy | X
dimensiones.

3 | Pertinencia con las dimensiones e | X
indicadores.

4 | Pertinencia con los principios de la | X
redaccién  cientifica  (propiedad vy
coherencia).

Pertinencia con los fundamentos tedricos | X

Pertinencia con la estructura de la| X

investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el | X

diagnéstico del problema
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b. Pertinencia con la aplicacion
N° | CRITERIO Sl | NO | OBSERVACIONES

Es aplicable al contexto de la investigacion

Soluciona el problema de la investigacion

Su aplicacién es sostenible en el tiempo

Es viable en su aplicacion

o B W N -
x| X X| X| X

Es aplicable a otras instituciones con

caracteristicas similares

Luego de la evaluacién minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:
Propuesta: PLAN DE NEGOCIO CASA CLUB PARA LA CALIDAD DEL VIDA DEL
ADULTO MAYOR, CHICLAYO.

% DE LA PROPUESTA
VALIDADA

100% 100% 100% 100%

APLICABILIDAD | CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuesta es aplicable en la empresa privada porque resuelve un problema
social, y se generan puestos de trabajo y rentabilidad econémica.

OBSERVACIONES:

No se registra observaciones

Chiclayo, 25 de julio del 2023.

BETTY LILIANA DE LOS MILAGROS VERGARA WEKSELMAN
Cédigo de registro de Sunedu: 0001373236

Centro de labores:

Cargo:

DNI N° 16431764
CODIGO VIRTUAL 0001373236
MBA BETTY LILIANA DE LOS MILAGROS VERGARA WEKSELMAN
Experto
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PROPUESTA PLAN DE NEGOCIO
CASA CLUB PARA LA CALIDAD DE VIDA DEL ADULTO MAYOR, CHICLAYO
Resumen Ejecutivo:

El plan de negocio define y delimita la estrategia general de la empresa para lograr

sus objetivos en un tiempo determinado.

El objetivo de este plan de negocio es establecer una Casa Club destinada a
mejorar la calidad de vida de la poblacién adulto mayor en la ciudad de Chiclayo,
Lambayeque, Pera. La Casa Club para el Adulto Mayor es un espacio disefiado
para ofrecer a las personas mayores de 65 afios la oportunidad de disfrutar de
actividades recreativas, culturales, deportivas y de salud que contribuyan a su
bienestar fisico y mental. En Casa Club, los adultos mayores pueden interactuar
con sus pares, compartir experiencias, aprender cosas nuevas y sentirse valorados
y respetados. Casa Club cuenta con instalaciones adecuadas y un equipo
profesional que brinda atencion personalizada y de calidad a cada usuario. Casa
Club es una alternativa para mejorar la calidad de vida de los adultos mayores y
sus familias, fomentando su autonomia, su participacion social y alegria de vivir.
Casa Club proporcionarda una variedad de servicios y actividades disefiadas
especificamente para satisfacer las necesidades fisicas, emocionales y sociales de
este grupo demogréafico a través de un enfoque centrado en la atencion y el
bienestar integral, brindaremos a los adultos mayores un lugar seguro y acogedor
donde puedan socializar, participar en actividades recreativas y recibir servicios de

apoyo.
OBJETIVO

“Casa Club” tiene por objetivo brindar un servicio de calidad personalizado, 24/7 a
los adultos mayores autovalentes de 65 a 84 afios con una pago mensual de S/
2,000.00, en un ambiente saludable y confortable, fuera de la ciudad de Chiclayo,
se brindara una buena alimentacién de acuerdo con su edad y los cuidados
especializados a los residentes, se impartiran talleres de auto estima, socializacion,
se realizaran dindmicas grupales para ejercitar los musculosy mejorar la memoria,
la atencion personalizada a los residentes nos lleva a brindarles el servicio que mas

le guste, puede ser baile, canto, juegos de salon, deporte, pintura, etc. el cuidado a
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su salud serd el diferenciador con otras propuestas similares porque contaremos
con un médico, técnicas en enfermeria, psicologo, trabajadora social, nutricionista,
rehabilitadora fisica y cuidadoras especializadas que velaran diariamente y en todo
momento por la salud de los residentes, tendrdn derecho a consultas médicas
segun sus necesidades y se les brindara el servicio de llevarlos al hospital, clinicas

0 a médicos de la familia cuando asi lo deseen

A partir de cuarto mes de inaugurada “Casa Club”, se brindara el servicio a domicilio
u hospitales para el cuidado especializado de pacientes adultos mayores, nos
preparamos para ser el referente regional en el cuidado del adulto mayor en casa
club y también en el domicilio u hospital que lo soliciten. Todo este plan de negocio
tiene por finalidad hacer el planeamiento de las estrategias y acciones para
enfrentar la oportunidad de atender a cada vez mas adultos mayores que registra
INEI en la regién Lambayeque.

La estrategia general de la empresa para lograr sus objetivos en un tiempo

determinado se detalla.
ESTRATEGIA

La empresa operara bajo la Razén Social de SERVICIOS Y CUIDADO DEL
ADULTO MAYOR E.LLR.L. y tendra la marca comercial denominado "Afos

radiantes".

Es una empresa que se dedicara a ofrecer el servicio de atencion personalizada,
cuidado y alimentacién al adulto mayor con profesionales especializados y con

amplia experiencia en el rubro del cuidado al adulto mayor.

La primera etapa del proyecto consiste arrendar un local de 1,000 mts2 para
adecuar en una casa club que acoja hasta 30 residentes, a mediano plazo se
comprara un terreno de 10,000.00 mts2 donde se construird la casa club para
albergar a 50 adultos mayores autovalentes entre 65 y 84 afios, con un pago
mensual de S/ 2,000.00.

Las areas de casa club estan distribuidas: sala de recepcion de 40 mts2, area de
administracion 150 mts2, area de salud 50mz2, area de cocina 'y comedor 150 mts2,
area de lavanderia 30 mts2, area de jardines 1,000 m2 area de residencia 1,500

m2, auditorio 200 mts, area para actividades culturales y de socializacion 100 mts2.
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La empresa Servicios y cuidados de adulto mayor EIRL comenzara a operar con el

siguiente personal.

Tabla 1

Personal clave de Casa Club

DIRECTOR

MEDICO

NUTRICIONISTA
PSICOLOGO
REHABILITADORA FiSICA
TRABAJADORA SOCIAL
TECNICA EN ENFEMERIA
CUIDADORA

La buena conversacion y la atencidon especializada al adulto mayor sera la parte
fundamental para atender y gestionar con éxito una casa club para el adulto mayor,
sumado al carifio y el aprecio del personal calificado que los atendera, los adultos
mayores son una fuente inagotable de conocimiento y experiencia de vida, en esta
investigacién y en el analisis de mercado realizado no se ha encontrado en la
ciudad de Chiclayo algun centro de adulto mayor con las caracteristicas y el servicio

gue se propone ofrecer.
ESTUDIO DE MERCADO

El mercado del servicio de cuidado para el adulto mayor esté creciendo porque va
aumentando la esperanza de vida a nivel nacional y local, de alli que surge la
propuesta de crear una casa club amplio, moderno, con servicios de vida activa
para los residentes que se alberguen y desean mejorar su calidad de vida, segun

en INEI, en la actualidad la esperanza de vida es de 77.2 afos.

El mejor lugar para ubicar la casa club se encuentra a 3 Km. Fuera de la ciudad de
Chiclayo, que tenga accesibilidad por medio de un vehiculo de motor en un area de
10,000.00 mts2, contara con 15 habitaciones dobles y 20 habitaciones individuales

para que los residentes se ubiquen en el cual se adapte a su estilo de vida.

Se ha ubicado dos albergues en la zona urbana de Chiclayo que brindan el servicio
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de cuidado del adulto mayor, sus instalaciones se han adaptado a partir de una
vivienda que de la observacion realizada se considera que no brinda las
caracteristicas de seguridad para brindar un buen desplazamiento interno a los

residentes.

El cliente de casa club sera un adulto mayor con ingresos propios o de la familia
gue pueda pagar S/ 2,000.00 soles mensuales por un servicio de calidad, también

se adicionara un costo por servicio de spa y relajacion cuando lo requieran.

Las caracteristicas del servicio que ofrece casa club se a disefiado de acuerdo a la
necesidad del mercado recogida a través de encuestas y analisis de la competencia
en lo que respecta a carencia o ausencia de atencion a las necesidades de servicio

identificada.
ESTRATEGIAS DE MERCADEO

La fortaleza de Casa club serd la diferenciacion del servicio por el cual, el usuario
esta dispuesto a pagar, se brindara un servicio de alta calidad y con gran valor, y al
mismo precio que de la competencia. Para ello se optara por fijar precios bajos con

la finalidad de evitar el ingreso de nuevos competidores en el negocio.
Las principales estrategias de mercadeo se detallan a continuacion.
e Segmentacion de mercado

Casa club va dirigido a la poblacion adulto mayor autovalente de 65 a 84 afios que
puedan pagar una pension de residentado de S/ 2,000.00 soles mensuales que son

activos y enérgicos, que buscan actividades de relajacion.
e Promover un estilo de vida saludable

Se realizara actividades y servicios relacionados con la salud y el bienestar, como
programas de ejercicio adaptado, clases de yoga o tai chi, charlas sobre nutricion
y alimentacion saludable, y otras actividades que fomentan un envejecimiento

activo y saludable.

e Organizacion de eventos y actividades sociales

Disefiar y promocionar una variedad de eventos y actividades adaptadas a los

intereses de los adultos mayores, como clases de arte, baile, musica,
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manualidades, excursiones culturales, grupos de lectura, juegos de mesa, eventos
sociales tematicos, entre otros, se publicitara estos eventos en la comunidad y a

través de canales de comunicacion digitales.
e Ofreceremos descuentos y promociones

Se considerara ofrecer descuentos especiales, promociones Yy beneficios
exclusivos para los adultos mayores, como membresias con tarifas reducidas,
descuentos en actividades y servicios, o promociones especiales en determinados

dias de la semana.
e Uso de testimonios y referencias

Se publicitara en el sitio web y redes sociales los testimonios y referencias de las
experiencias positivas de los residentes satisfechos para generar confianza y

credibilidad en casa club.

La responsabilidad de la empresa recae en el director que se encarga de la toma
de decisiones y llevar la conduccién de la empresa, se encargara de fijar el costo
de los servicios, contratar con los proveedores y mantener al dia el pago de la
planilla de los trabajadores, se contard con un médico para brindar 15 atenciones
médicas a la semana, inicialmente se contara con un meédico, una nutricionista, un
psicologo, un rehabilitador fisico, técnicas enfermeras y cuidadoras especializadas

para turno diurno y nocturno.

El servicio de casa club sera dirigido al adulto mayor y a su familia con solvencia
econdémica que prefiera un servicio personalizado en un lugar amplio, tranquilo y
ventilado, que imparta terapias Iudicas, recreativas y clases de manualidades y
jardineria. El precio se fijara en S/ 2,000.00 soles mensuales, incluye alimentacion,
cuidado personal, terapias ludicas, paseos locales y una consulta médica mensual.
El pago es por adelantado, si paga dos meses adelantado tendra una promocion
de descuento del 10% del segundo mes, asi mismo la referencia y contratacion de
nuevos residentes se premiara con el descuento del 10% de la mensualidad para
el residente que realice esa promocion, la ubicacion de casa club estard ubicado
cerca de la pista que conduce al distrito de Monsefu, se utilizaran las redes sociales
como el Facebook, Instagran, Twiter, Whatsapp, publicidad en asociaciones de

adultos mayores registrado en el Gobierno Regional de Lambayeque vy
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Municipalidad Provincial de Chiclayo, puntos de publicidad y venta en exteriores del

banco de la nacion y mercado modelo de Chiclayo.
PLAN DE OPERACIONES

El servicio de acogida al adulto mayor sera con su propio consentimiento, se recoge
del domicilio y pasa por una evaluacion médica para conocer su estado de salud,
luego se le asigna una habitacion de acuerdo a su contrato. De lunes a viernes, el
dia comienza a las 7:00 a.m. con el aseo personal para todos, de parte del personal
de casa club para lo que no tengan motivacion para asearse, a las 7:30 a.m. se
realiza una sesion de bailoterapia a las 8:00 a.m. se les brinda el desayuno, a las
9:30 a.m., se pasa a la sala de lectura, a las 10:30 a.m. se les escucha sus
comentarios, y a partir de las 11:00 a.m. se brinda consulta médica y sicolégica a
los que la necesitan, los que tengan alguna dolencia se le programa consulta con
su médico familiar o al hospital segun decision de la familia, a las 12.00 m. se les
sirve el almuerzo, a las 3:00 pm se realizan talleres, charlas y ejercicios segun sus
preferencias, a las 5:00 p.m. se brinda un lonche, a las 7:00 pm sirve la cenay a
las 9:00 p.m. se les invita a dormir. Los sabados y domingos son dias de reflexion
especial respetando el credo religioso de casa residente, el horario de levantarse
es a las 7:30 a.m. se relne a todos en el patio principal para hacer actividades

artisticas y de manualidades, las actividades son igual a los de lunes a viernes

Tabla 2
Planilla para atender 10 residentes

PLANILLA PARA 10 RESIDENTES

DIRECTOR
MEDICO

NUTRICIONISTA
PSICOLOGO
REHABILITADORA FiSICA
TRABAJADORA SOCIAL

2 TECNICAS EN ENFEMERIA
2 CUIDADORAS

Nota. Personal clave para el inicio de operaciones (10 trabajadores).
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Tabla 3

Planilla para 20 residentes

PLANILLA PARA 20 RESIDENTES

DIRECTOR
TRABAJADORA SOCIAL
MEDICO

NUTRICIONISTA
REHABILITADORA FiSICA
PSICOLOGO

3 TECNICAS EN ENFEMERIA
3 CUIDADORAS

Nota. El personal clave se incrementa (12 trabajadores)

Tabla 4
Planilla para 30 residentes

PLANILLA PARA 30 RESIDENTES

DIRECTOR

MEDICO

NUTRICIONISTA
REHABILITADORA FiSICA
PSICOLOGO
TRABAJADORA SOCIAL

4 TECNICAS EN ENFEMERIA
4 CUIDADORAS

Nota. Personal clave para atender a 30 residentes (14 trabajadores)



Tabla 5

Planilla para 40 residentes

DIRECTOR

MEDICO

NUTRICIONISTA
REHABILITADORA FiSICA
PSICOLOGO
TRABAJADORA SOCIAL

6 TECNICAS EN ENFEMERIA
6 CUIDADORAS

Nota. Personal clave para atender a 40 residentes (18 trabajadores)

Tabla 6

Planilla para 50 residentes

DIRECTOR

MEDICO

NUTRICIONISTA
PSICOLOGO
REHABILITADORA FiSICA
TRABAJADORA SOCIAL

7 TECNICAS EN ENFEMERIA
7 CUIDADORAS

Nota. Personal clave para atender a 50 albergados (20 trabajadores)

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE CASA CLUB

llustracion 1
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Organigrama de Casa Club

Gerente
General
——L—

finanzas
SIS \— Enfermera
GTH
operativo

ESTRATEGIA DE VENTAS:

e Organizacion de eventos informativos

Con un presupuesto de S/ 1,500.00, se realizard tres eventos al afio abiertos al
publico donde se presentaran los servicios, actividades y beneficios de la casa club,
se invitaran a 50 adultos mayores en cada evento a los familiares de los amigos y
conocidos para brindales informacion detallada sobre cémo pueden mejorar su

calidad de vida al formar parte de la casa club.
e Realizacion de visitas guiadas

Con un presupuesto de S/ 3,600.00, se ofrecera doce visitas guiadas al afio a las
instalaciones de la casa club para 20 adultos mayores cada mes para mostrarles
las diferentes areas y servicios disponibles. Durante estas visitas, se destacara las
actividades especificas que son de interés para ellos y se resaltara como pueden

disfrutar de un estilo de vida activo y social en el lugar.

e Se ofrecera estadias gratuitas

Con un presupuesto de S/ 3,600.00 anuales se considera ofrecer periodos de
prueba gratuitos por tres dias para cinco adultos mayores todos los meses, asi
mismo se ofreceran descuentos introductorios para permitir que los adultos
mayores experimenten los servicios y actividades de la casa club antes de

comprometerse a ser miembros residentes.
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ANALISIS DE MERCADO

El mercado del servicio de cuidado para el adulto mayor esta creciendo porque va
aumentando la esperanza de vida a nivel nacional, de alli que surge la propuesta
de crear una casa club amplio, moderno, con servicios de vida activa para los
residentes que se alberguen y desean mejorar su calidad de vida, segun en INEI,

en la actualidad la esperanza de vida es de 77.2 aios.

El arrendamiento de un local para casa club debe estar a 3 Km. fuera de la ciudad
de Chiclayo, que tenga accesibilidad por medio de un vehiculo de motor en un area
minima de 1,000.00 mts. 2 para iniciar casa club, a mediano plazo de debe adquirir
un terreno de 10,000.00 mts2, donde contara con 15 habitaciones dobles y 20
habitaciones individuales para que los residentes se ubiquen en el cual se adapte

a su estilo de vida.
ESTRATEGIA DE MERCADEO

La fortaleza de Casa club sera la personalizacion del servicio ofrecido por personal
experimentado, se brindaran atencién médica, servicio de enfermeria, por el mismo

precio que cobra la competencia.
Las principales estrategias de mercadeo se de tallan a continuacion.
Segmentacion de mercado

Casa club va dirigido a la poblacion adulto mayor autovalente de 65 a 84 afios que
puedan pagar una pension de S/ 2,000.00 soles mensuales que son activos y

enérgicos, que buscan actividades de relajacion.
Charlas y conferencias sobre cuidado del adulto mayor

Se realizara actividades y servicios relacionados con la salud y el bienestar, como
programas de ejercicio adaptado, clases de yoga o tai chi, charlas sobre nutricion
y alimentacion saludable, y otras actividades que fomentan un envejecimiento

activo y saludable.
Organizacion de eventos y actividades sociales

Se Disefard y promocionara una variedad de eventos y actividades adaptadas a

los intereses de los adultos mayores, como clases de arte, baile, musica,
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manualidades, excursiones culturales, grupos de lectura, juegos de mesa, eventos

sociales tematicos, entre otros.
Descuentos y promociones

Se considerard ofrecer descuentos especiales, promociones Yy beneficios
exclusivos para los adultos mayores, como membresias con tarifas reducidas,
descuentos en actividades y servicios, 0 promociones especiales en determinados

dias de la semana.

Uso de testimonios y referencias

Se publicitara en el sitio web y redes sociales los testimonios y referencias de las
experiencias positivas de los residentes satisfechos para generar confianza y
credibilidad en casa club.

SEGMENTACION DE MERCADO

Una estrategia de mercadeo refiere a la serie de acciones a ejecutar, tanto dentro
como fuera de la empresa, para comunicar mensajes estratégicos con una
determinada finalidad, como llegar a potenciales consumidores y convertirlos en
clientes de sus productos y servicios 0 comunicar ventajas competitivas sobre las

empresas con las que rivalizan.

La segmentacidén de mercado es un tipo de estrategia de marketing que discrimina
y categoriza a los potenciales clientes en diferentes grupos (o segmentos) para

personalizar la publicidad y comunicacion en funcion de determinados criterios y

variables, esta clasificacion puede alcanzar distintos niveles de profundidad.

De esta forma es posible elaborar y enviar los mensajes adecuados a las personas
correctas, cuando los mensajes estan destinados a un publico objetivo
segmentado, por ejemplo, por sus intereses, ubicacion geografica o rango etario:

resultan mas eficaces.

A su vez, las estrategias de marketing de segmentacion tienen un especial vinculo
con las estrategias de marketing digital y se dividen en otras cuatro categorias:
Segmentacion indiferenciada o masiva
Apela a la totalidad del publico. En forma masiva, busca llegar a la mayor cantidad
de clientes o potenciales clientes posible.
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Segmentacion diferenciada

Divide a las audiencias en diferentes segmentos y ejecuta estrategias diferentes
para cada uno, adaptando y personalizando los mensajes para cada segmento.
Segmentacion concentrada

Concentra los esfuerzos y las acciones de marketing en un Unico segmento, lo que
permite reducir costos y crear mensajes de gran eficacia.

Segmentacion uno a uno

Es altamente personalizada y esta dirigida a segmentos muy especificos,
apuntando a cada consumidor en forma individual (por lo cual suele implicar costos

mas elevados)
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Tabla 7

Proyeccion de ingresos en el afio 1

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

N° DE RESIDENTES 10 14 17 20 23 26 29 32 35 38 41 43 328
MENSUALES

INGRESOS 20,00 28,00 34,00 40,00 46,00 52,00 58,00 64,00 70,00 76,00 82,00 86,00 656,0
MENSUALES S/ 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0.00 0.0 0.00 00.00

Nota. Se espera iniciar las operaciones con 10 residentes y mensualmente incrementar con 3 residentes més, se encuentra el

punto de equilibrio en el mes 6
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Tabla 8

Proyeccion de ingresos en el afio 2

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MENSUALI

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 DADES
EEEISDE 45.00 48.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 593.00
INGRES 90,00 96,00 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 1,186,000.
0SS/ 0.00 0.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00.00 00

Nota. En el mes 15 se ocupa al 100% la capacidad operativa, y en el mes 20, se recupera la inversion inicialmente realizada

Tabla 9

Proyeccion de ingresos en el afio 3

MES MES MES MES MES MES MES3 MES MES MES MES MES MENSUALI

25 26 27 28 29 30 1 32 33 34 35 36 DADES
OCUPABI 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
LIDAD
INGRESO 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 10,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1,200,000.0
S S/ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0

Nota. El afio 3 con la capacidad operativa al 100% se debe elaborar un nuevo plan de negocio
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Tabla 10

Egresos en el afiol

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 L

PLANILLA 23060 23,06 23,06 23,06 27,08 27,08 27,08 33,10 33,10 33,10 42,93 42,93 358,66
.00 000 000 o000 208 208 208 417 417 417 233 233 3.42

ALIMENTOS 4,500. 5,400. 6,300. 7,200. 8,100. 9,000. 9,900. 10,80 11,70 12,60 13,50 14,40 113,40
00 00 00 00 00 00 00 000 000 0.00 0.00 o0.00 0.00

SERVICIOS 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 350.0 4,200.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00

UTILES DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,300. 1,300. 1,300. 1,500. 1,500. 1,500. 1,800. 1,800. 1,800. 16,800
OFICINA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 1,500. 15,000
LIMPIEZA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
INVERSION DE 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 3,615. 21,690
CAPITAL 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 60,000
LOCAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 .36
TOTAL 40,07 40,97 41,87 43,07 47,99 48,89 54,10 61,02 61,92 63,12 73,85 74,75 651,68
0.8 078 0/8 078 286 286 786 995 995 995 811 811 2.78

Nota. Egresos del afio 1, el punto de equilibrio s se encuentra en el mes 6.
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Tabla 11

Egresos del afio 2

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 L
PLANILLA 4293 42,93 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 555,40
233 233 442 442 442 442 A42 442 442 A42 442 442 8.83
ALIMENTOS 15,30 16,20 17,10 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 210,60
000 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
SERVICIOS 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 5,400.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
UTILES DE 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 21,600
OFICINA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 1,500. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 23,500
LIMPIEZA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 3,615. 3,615. 7,230.
INVERSION 00 00 00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 60,000
LOCAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 .36
75,75 77,15 78,46 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 945,66
811 811 520 520 520 520 520 520 520 520 520 5.20 8.19

Nota. En el mes 20 se recupera la inversion inicial para el funcionamiento de casa club
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Tabla 12

Egresos del afo 3

EGRESOS MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES TOTA
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 L

PLANILLA 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 46,95 563,45
442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 442 3.00

ALIMENTOS 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 216,00
000 000 o000 000 000 o000 000 000 o000 000 0.00 o0.00 0.00

SERVICIOS 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 450.0 5,400.
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00

UTILES DE 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 1,800. 21,600
OFICINA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
ART. DE 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 2,000. 24,000
LIMPIEZA 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
GASTOS DE 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 1,000. 12,000
PROMOCION 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PAGO DE 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 5,000. 60,000
LOCAL 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00
PRESTAMO 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 4,160. 49,929
BANCARIO 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 78 .36
TOTAL 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 79,36 7936 79,36 7936 7936 79,36 952,38
520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 5.20 2.36

Nota: Ao 3 es el fin de plan de negocio con la capacidad operativa ocupada. Se debe elaborar un nuevo plan de negocio.
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Tabla 13

Flujo de caja anualizado y mensualizado

INGRESO GASTO UTILIDAD UTILIDAD

S S ANUAL MENSUAL

ANO 1 656,000.00 AN 651,682.78 ANO 1 4,317.22 ANO 1 359.77

ANO 2 1,186,000.0 ANO 2 945,668.19  ANO 2 240,331.8 ANO 2 20,027.6
0 1 5

ANO 3 1,200,000.0 ANO 3 952,382.36 ANO 3 247,617.6  ANO 3 20,634.8
0 4 0

TOTAL 3,042,000.0 TOTAL  2,549,733.3 TOTAL 492,266.6  TOTAL 13,674.0
0 3 7 7

Nota. En todos los afios hay rentabilidad economica, los indicadores arrojan un promedio de utilidad mensual de S/13,674.00
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Tabla 14

Plan financiero

ACONDICIONAMIENTO DE LOCAL 20,000.00
CAMPANA PROMOCIONAL PARA APERTURA 10,000.00
COMPRA DE EQUIPAMIENTO PARA 26 RESIDENTES 56,186.50

APROVISIONAMIENTO DE CAPITAL PARA LOS PRIMEROS 6 43,783.79
MESES
PROVISIONES PARA INICIO DE OPERACIONES 129,970.29

Nota. Es el capital de inversion inicial para el inicio de actividades

Tabla 15

Indicadores financieros

TASA 15%
VAN 218,321.81
TIR 73%
PR 1.69

WACC 23.48%

Nota. Con una tasa de descuento del 15% se refleja alta rentabilidad

Tabla 16

Estructura del financiamiento

INVERSIONISTA 29,970.29
PRESTAMO 100,000.00
TASA ACTIVA 30.53%
REFERENCIAL

Nota. Con un préstamo bancario a una alta tasa activa, se demuestra la

rentabilidad del proyecto.
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llustracion 2

Las cinco fuerzas de Porter

AMENAZA DE SUSTITUCION

Por las caracteristicas del servicio y
ubicacion, la amenaza es baja.

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETENCIA DEL SECTOR COMPETIDORES

No hay competidores fuertes en el Es un nuevo nicho de mercado que
sector, la amenaza es baja no tiene competidores, la amenaza
es baja.

PODER DE LOS PROVEEDORES

Hay sobre oferta de proveedores
en servicios de salud y cuidado de
adulto ayor, la amenaza es baja.

EL PODER DEL COMPRADOR

Se necesita una buena estrategia
de ventas, la amenaza es media.

Nota. Analisis del mercado para casa club

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

e Ampliar la oferta de actividades

Se incorporara nuevos programas de ejercicios, talleres de habilidades, actividades
recreativas, grupos de discusion o clases especializadas, se brindara el servicio de
cuidado del adulto mayor los fines de semana y a domicilio, para dar facilidades a
sus hijos en atender reuniones sociales dejando a su familiar en buen cuidado y

con la garantia que solo te brinda casa club.

e Mejorar y expandir las instalaciones

Se evaluara la posibilidad de expandir o mejorar las instalaciones de la casa club

para acomodar a mas miembros y ofrecer servicios adicionales. Se considerara
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agregar espacios al aire libre, areas de relajacion y juegos de recreacion.

Crecimiento sostenido con 3 nuevos residentes mensuales por espacio de 2 afios
y luego abrir sucursales en las ciudades de Lambayeque y Ferrefiafe. La marca
Casa club debe organizar ferias culturales y recreativas a nivel regional 3 veces al

afio para promocionar sus servicios.
ANALISIS DAFO

El analisis DAFO es una técnica indispensable para analizar y poner de relieve la
situacion actual del negocio, y poder tomar las decisiones estratégicas adecuadas.

Debilidades: Para implementar casa club se requiere de capital inicial, que no se
cuenta en este momento, en la estructura de inversiones se ha considerado un

préstamo bancario de S/ 100,000.00 para hacer realidad casa club.

Amenazas: La legislaciéon actual y la inestabilidad politica puede hacer cambiar la
legislacion sobre el cuidado de los adultos mayores. El ingreso de empresas

trasnacionales con mayor poder econémico.

Oportunidades: El aumento de esperanza de vida es una buena oportunidad para

tener clientes de casa club, a ello se suma la baja tasa de nacimientos.

Fortalezas: Conocimiento del negocio y personal experimentado que seran el
personal clave de casa club.

llustracion 3
Analisis DAFO
*DEBILIDADES W s AMENAZAS
FALTA DE REGULACIO
CAPITAL LEGAL
INICIAL PRESENCIA
INDIOSICRAC NiEILRI\fANLSE .
IA SOCIAL SEL RUBRO
MENTO DE
NEGOCIO ESPERANZA
DE VIDA
PERSONAL OPORTUNIDADES
FORTALEZA expeRIMENT [ BAJA TASA DE
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La fortaleza de Casa club sera la diferenciacion del servicio por el cual el usuario
esta dispuesto a pagar, se brindara un servicio de mejor calidad y con mas valor, al
mismo precio que de la competencia. Para ello se optara por obtener margenes

justos con la finalidad de evitar el ingreso de nuevos competidores en el negocio.

Para implementar casa club y dar inicio a las operaciones se tiene que contar con
una provision econdémica de 129,970.29, soles para afrontar los gastos de
acondicionamiento del local, la campafia promocional de apertura, para la compra
de implementos para los primeros 26 residentes, y el aprovisionamiento de los
primeros cinco meses, ya que el punto de equilibro del negocio de alcanzara al

sexto mes, con un ingreso de S/ 52,000.00 y un gasto de S/ 48,892.86.

No se ha considerado los ingresos que genere el servicio prestado por los fines de
semana porque se considera implementar a partir del cuarto mes con la

contratacion de mas colaboradores.
CONTROLES EMPRESARIALES

La empresa SERVICIOS Y CUIDADO DEL ADULTO MAYOR E.I.R.L. contara con
i) libro de registro de compras, ii) libro de registro de ventas, iii) libro diario de
formato simplificado, iv) libro mayor y v) libro de inventarios y balances que son los
registros y libros obligatorios exigidos por SUNAT, por parte de la empresa
aplicaremos los sistemas de contabilidad i) Sistema de diario mayor Unico, ii) Diario
tabular, iii) Sistema de diario y caja, iv) Sistema centralizador, v) Sistema de
poélizas, vi) Sistema de cuentas por cobrar, vii) Sistema de cuentas por pagar,
registros de planificacion de ventas y marketing, registros de clientes, archivos de

personal e informacion de control de la produccion.

¢ PORQUE SE VA A PONER EN MARCHA CASA CLUB?

Casa club surge como respuesta a la creciente tasa de adultez que registra el pais,
donde el 43.9% de los hogares tiene entre sus miembros a un adulto mayor de 60
afios (INEI, 2020), la ciudad de Chiclayo no es la excepcion, y para brindarles un
buen servicio de acogida residencial se atendera esa demanda insatisfecha de
contar con un lugar para con amplios jardines, buena luz natural y ventilacion

natural, con personal especializado en el cuidado del adulto mayor autovalente de
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65 a 84 afios para hacer de ellos un hombre o mujer que se reconoce como valioso

e importante en su vida.

El lugar ideal para establecer Casa club serd a 3 Km. fuera de la ciudad de Chiclayo,
con accesibilidad por un vehiculo de motor, inicialmente en un local alquilado con
un area minima de 1,000.00 M2 a mediano plazo de comprara un terreno de
10,000.00 mts2 y que se estima que albergara comodamente a 50 residentes que
recibiran atencion profesional en salud, alimentacion, cuidado y aseo personal y

terapias y ejercicios de acorde a su edad.

Tabla 17

Plan financiero para inicio de operaciones

PLAN FINANCIERO

ACONDICIONAMIENTO DE LOCAL 20,000.00
CAMPANA PROMOCIONAL PARA APERTURA 10,000.00
COMPRA DE EQUIPAMIENTO PARA 26 RESIDENTES 56,186.50

APROVISIONAMIENTO DE CAPITAL PARA LOS PRIMEROS 6 43,783.79
MESES

TOTAL INICIO DE OPERACIONES 129,970.29

Nota: Es el capital necesario para comenzar las operaciones

La planilla mensual hasta el mes seis se paga con las mensualidades que pagan
los residentes y parte del aprovisionamiento, luego a partir del mes siete ya se logra

un punto de equilibrio entre los ingresos y gastos.
Impacto Social y Beneficios:

Mejorar la calidad de vida de los adultos mayores, promoviendo su bienestar fisico,

emocional y social.

Fomentar la integracion y participacion activa de los adultos mayores en la

comunidad.

Brindar apoyo a las familias y cuidadores de adultos mayores.
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Generar empleo local y contribuir al desarrollo econémico de la ciudad de Chiclayo.
MARKETING MIX
Producto

Servicio personalizado de cuidado integral de adultos mayores para mejorar la
calidad de vida, brindandoles un lugar limpio, ventilado, espacioso, confortable, con
profesionales en cuidado del adulto mayor a un bajo precio, considerando en buen
servicio, cuidado y atencion ofrecida, en suma, es una nueva familia que se le

otorgara al residente de Casa Club.
Precio

El precio sera una retribucion de S/ 2,000.00 mensuales para el cuidado del adulto
mayor autovalente en edades de 65 a 84 afos, siendo el mas bajo del mercado en

comparacion con la calidad del servicio otorgado.
Plaza

El servicio se ofrecera a los clubes y organizaciones de adultos mayores, familias
gue cuentan con adultos mayores entre sus integrantes, se utilizaran datos de
ESSALUD y GERESA para ubicarlos y ofrecerles nuestro servicio a los adultos

mayores de la regiébn Lambayeque.
Promocién

Se elaboraran tripticos, se fabricaran souveniers, se realizaran activaciones y
promocién de Casa Club en las sedes del Banco de la Nacion los dias que cobran

las pensiones los jubilados.

Se realizaran visitas guiadas de adultos mayores, familiares y reuniones en Casa
Club para promocionar las instalaciones y el servicio que brinda.

Vision

Mejorar la calidad de vida del adulto mayor de 65 afios autovalente de la region
Lambayeque, con locales propios en Chiclayo, Lambayeque y Ferrefiafe, crear una

organizacion con un formato de atencidon personalizada de sus servicios

estandarizado que pueda repetirse en cada una de las sedes y con una buena
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supervision de las instancias gubernamentales.
Mision
Brindar un servicio de calidad al adulto mayor en un ambiente saludable y acogedor

para satisfacer a nuestros clientes internos y externos. El crecimiento empresarial

sera el resultado esperado por todos los que seran parte de Casa club.
Valores

Se dara suma importancia al buen cuidado y salud de los residentes y para lograrlo

no se limitara en el costo adicional, la satisfaccién del residente esta primero.

Empatia, honestidad, respeto, y profesionalismo como valores principales para

lograr brindar un lugar digno para vivir a los residentes.

Se estima un crecimiento sostenido con 3 nuevos residentes mensuales por
espacio de 2 afos y luego abrir sucursales en las ciudades de Lambayeque y
Ferrefafe. La marca Casa club debe organizar ferias culturales y recreativas a nivel

regional 3 veces al afio para promocionar sus Servicios.

Finalmente se pondra todo el esfuerzo para dotarle a Chiclayo un lugar especial
para los adultos mayores que deseen y puedan pagar una buena estancia sofiada
y que los hijos vean que sus familiares adultos mayores se lo merecen por todo el

esfuerzo de vida y lucha constante para hacer una familia mejor.

Finalmente, la propuesta comercial de “casa club” es viable por la rentabilidad ya
estimada, ahora se espera su implementacién para hacer realidad un proyecto tan
importante para la ciudad de Chiclayo.
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Anexo 6: Validez y confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos

~\|l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario de Plan de Negocio Casa club
para calidad de vida del adulto mayor, chiclayo”. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea
valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico.
Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del jugz

Nombre del juez:

[VICTOR JESUS LOAYZA CARBAJAL

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor (58))

Clinica ( ) Social (X)
Area de formaci6n académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional: | ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Institucién donde labora: “SOCIEDAD DE BENEFICENCIA DE CHICLAYO"

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afics ( )
el drea: Més de 5 afios ( X )

2. Propdésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: Escala de Lickert (totalmente de acuerdo, de acuerdo, ni de acuerdo ni en desacuerdo, en
desacuerdo, totalmente en desacuerdo)

hombre:de |a Biuebte ICuestionario Plan de Negocio y Calidad de Vida

Autor: Juan Anselmo Vasquez Manayay

Procedencia:

No aplica
Administracion; | Pirecta
Tiempo de aplicacion: a6 minutos

Ambito de aplicacion: | ¢y e creacional social y deportivo “Vida Activa” del IPD Chiclayo

Plan de Negocios

Significasiof: | eniablided

+ Plan de Marketing

Estudio de Mercado
e Analisis del mercado

Andlisis de la competencia

Plan de operaciones
* Plan de operaciones de compras
¢ Plan de operaciones de contratacién
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Calidad de vida
¢ Condiciones de vivienda segura y asequible.
*  Servicios y comodidades

Salud fisica y mental

*  Personal calificado para brindar asistencia y cuidado personalizado.
¢ Actitud de respeto y dignidad

Bienestar social y econémico
e Disfrute de la vida comunitaria

+ Eventos y salidas grupales

Soporte tedrico: Porter, (2011) en la teoria de la creacion del valor compartido que indica que las
empresas privadas deben cumplir un rol en la sociedad para contribuir a mejorar el
entorno social donde opera.

3
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Variable dimensiones Definicién
Plan de negocio »  Rentabilidad El Plan de Negocio €s un documento estratégico
» Satisfacciondel  |que describe de manera detallada los objetivos,
Cliente estrategias y acciones necesarias para
»  Andlisis del establecer y desarrollar un nuevo negocio o
mercado expandir uno existente (Osterwalder, 2010)
»  Andlisis de la
competencia
» Plande
operaciones
»  Plan financiero
» Estrategias de
Marketing
»  Estrategia de
crecimiento
Calidad de vida » Bienestar material [ES un concepto de amplio alcance que esté
» -Bienestar travesado de forma compleja por la salud fisica de la
emocional [;ersona, su estado fisiolégico, el nivel de
»  -Relaciones independencia, sus relaciones sociales y la relacion
interpersonales  [dU€ tiene con su entorno.” (OMS, 2002).
» -Desarrollo
personal
»  -Bienestar fisico
»  -Autodeterminacién
»  -Inclusién Social
»  -Derechos

4. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Plan de Negocio “y “Calidad de Vida®, elaborado
por Juan Anselmo Vésquez Manayay en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada

uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El ftem no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CE:ILAR“i)t:rE se | 2. Baio Nivel modificacion muy grande en el uso de las
e palabras de acuerdo con su significado o por la
gomprancie ordenacién de estas
faciimente, es }

decir, su sintactica
y semantica son 3. Moderado nivel
adecuadas.

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del ftem.

4. Alto nivel

El ftem es claro, tiene seméntica y sintaxis
adecuada.

cumple con el criterio)

1. totalmente en desacuerdo (no

El item no tiene relacién légica con la dimensién.

indicador que estéd | 3. Acuerdo (moderado nivel)

Cé)l '-i‘tcEer':EtiZg;A 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial /lejana con
relacion logica con | 8Cuerdo) la dimension.
la dimensién o

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esté relacionado con la
nivel) dimensién que est4 midiendo.
oo INVESTIGA "
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RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
El item es esencial afectada la medicion de la dimensién.
o importante, es TR
decir debe ser % Beiis bl El item tiene alguna relevancia, pero otro item
incluido. puede estar incluyendo lo que mide éste.
3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brindesus
observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Calidad de Vida

e Primera dimension: Bienestar material

item Claridad |Coherencia [Relevanciagpcarvaciones/
Indicadores Recomendaciones
Bienestar Condiciones adecuadas para vivir L‘ Ll Ll
material dignamente.
Instalaciones adecuadas para L L'
desplazase con comodidad. L’ ‘
Bienestar Mantiene el autocontrol y dominio del L
lemocional festrés Ll Ll l
Percibe la Integracion y cuidado familiar] Ll L ‘ LI ~—
e Segunda dimension: Relaciones interpersonales
Indicadores | Observaciones/
item IClaridad |Coherencia |[Relevancia Recomendaciones
Relaciones  [Se siente integrado a la familiay a la ’
interpersonale(sociedad L{ L ' L
s
Recibe asistencia y acompariamiento o
familiar en la adultez [/ [/ L
Desarrollo Percibe la Integracién y cuidado familiar 7 / L/ L’
personal 5 =
ICasa club fomentara la educacion de sus| ; L L' s
residentes / /
oo INVESTIGA D
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interpersonalesla la sociedad

Recibe asistencia y

acompafiamiento familiar en la \/‘ :

adultez L\ L]
Desarrollo Percibe la Integracion y cuidado
personal familiar L) L' L]

Casa club fomentara la educacion
de sus residentes

4

Tercera dimensién: Bienestar fisico

INDICADO|  item Claridad|Coherencia|Relevancia [OPservaciones/
RES Recomendaciones
Se siente fuerte, hermoso ¢ L L} .
inteligente a pesar de los arios \ \
Cuidado ,
| Casa club contara con personal
persona deportivo especializado para lograr el L‘ L] L
bienestar fisico de sus residentes \
Autoestima  |Actitud de respeto y dignidad b\ (,l L,,

Casa club realizara talleres para
fomentar la autoestima de sus
residentes.

2

d

Cuarta dimension: Autodeterminacion

Indicador
es

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

vida para el logro de metas
personales

Inclusién Se Mantiene actualizado en las
social noticias y en la politica. L{ L\ L/\
Casa club tendré apoyo del colegio ‘
de sicologos para empoderar a los L
residentes )\ U\ U\
Derechos Casa club establecera modelos de

Casa club dara charlas para

fomentar estilos vida saludable a los
adultos mayores

Quinta dimension: Inclusién Social

INDICADO | item Claridad|Coherencia|Relevancia [OPservaciones/
RES Recomendaciones
oo INVESTIGA %
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+ Sexta dimension: -Derechos

Observaciones/

Indicadores fitem Claridad  |Coherencia |Relevancia |Recomendaciones
Respeto Casa club respetara los derechos a
la tranquilidad, alimentacion, cuidadol Ll L' L
médico y personal de los residentes {
N ——
IActitud de respeto y dignidad L‘ L L[
Dignidad|Se siente duefio de sus actos L | i I L}
'Toma sus propias decisiones
Y ¥ L [

z €
DNI N° 42163916

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
ofra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkés et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkis et al. (2003).
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INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

TiTULO DE LA INVESTIGACION:

Plan de Negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo

NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Cuestionario sobre Plan de negocio y calidad de vida
TESISTA:

Br. : Juan Anselmo Vasquez Manayay

DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccién de datos, procedié a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira
recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su
pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI | /] NO

Chiclayo, 12 de junio de 2023

3

Flrma / DNI 42163916 HUELLA
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario de Plan de Negocio Casa club para
calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo™. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido

y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer del adulto mayor.

Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Da nerales del juez

Nombre del juez:

KAROL MELISSA ARBAIZA GODOS

\Grado profesional: Maestria (X ) Doctor & o)
Clinica ( ) Social (X)
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

Areas de experiencia
profesional:

ADMINISTRACION EMPRESARIAL

Institucion donde labora:

Sociedad de Beneficencia de Chiclayo

Tiempo de experiencia
profesional en

2 a 4 afios ( )

Mas de 5 afios ( X )

EI area:
2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
3. Datos de la escala: Escala de Lickert (totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, ni de acuerdo ni en

desacuerdo, de acuerdo, totalmente de acuerdo)

Nombre de la Prueba:

ICuestionario Plan de Negocio y Calidad de Vida

Autor: Muan Anselmo Vasquez Manayay
Procedencia: .
No aplica
Administracion: Directa
'Tiempo de aplicacion: .
20 minutos

Ambito de aplicacion:

Club recreacional social y deportivo “Vida Activa” del IPD Chiclayo
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Significacion:

Plan de Negocios

e Rentabilidad
e Plan de Marketing

Estudio de Mercado

e Analisis del mercado

Anélisis de la competencia

Plan de operaciones

e Plan de operaciones de compras
* Plan de operaciones de contratacion

Calidad de vida

e Condiciones de vivienda segura y asequible.
s  Servicios y comodidades

Salud fisica y mental

*  Actitud de respeto y dignidad

Bienestar social y econémico

o Disfrute de la vida comunitaria

e Eventosy salidas grupales

e  Personal calificado para brindar asistencia y cuidado personalizado.

Soporte teérico: Porter, (2011) en la teoria de la creacion del valor compartido que indica
que las empresas privadas deben cumplir un rol en la sociedad para

contribuir a mejorar el entorno social donde opera.
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=

Variale dimensiones Definicién
Plan de negocio »  Rentabilidad El Plan de Negocio es un documento
> Satisfacciondel lestratégico que describe de manera detallada
. ki los objetivos, estrategias y acciones|
a4 :1’::::':0“' necesarias para establecer y desarrollar un
5 Anklisis de la nuevo negocio o0 expandir uno existente
competencia (Osterwalder, 2010)
» Plande
operaciones
»  Plan financiero
»> Estrategias de
Marketing
»  Estrategia de
crecimiento
Calidad de vida > Bienestar material |ES un concepto de amplio alcance que estd
>  -Bienestar atravesado de forma compleja por la salud
emocional fisica de la persona, su estado fisiolégico, el
> -Relaciones nivel de independencia, sus relaciones
interpersonales  isociales y la relacion que tiene con su
* Do entorno.” (OMS, 2002).
personal
»  -Bienestar fisico
»  -Autodeterminacion
»  -Inclusién Social
»  -Derechos

4. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Plan de Negocio “y “Calidad de Vida®, elaborado

por Juan Anselmo Vasquez Manayay en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada

uno de los items segun corresponda.

decir, su sintactica

y semantica son 3. Moderado nivel

Categori Calificacién| Indicador]
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CLARIDAD 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
El item 56 ’ palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
facilmente, es

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas. ) - — ’ :
El item es claro, tiene seméntica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. totaimente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA | 5 Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
oeoe INVESTIGA 4

oo UCV

106



i‘i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

El item tiene
relacién légica con

acuerdo)

la dimension.

la dimension o
indicador que esta
midiendo. 3.

Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimension que se esta midiendo.

nivel)

4. Totalmente de Acuerdo (alto

El item se encuentra esta relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimensién.

RELEVANCIA

El item es esencial | 2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

o importante, es

decir debe ser 3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

incluido.
4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brindesus

observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Calidad de Vida

e Primera dimension: Bienestar material

Observaciones/

Indicador| item Claridad | Coherencia| Relevancia] Recomendaciones
es
Casa Vive en una casa segura |
habitacion confortable s q 3
Se desplaza con facilidad en
su hogar 3 (-y/ j
Bienestar Mantiene el autocontrol vy l1 )
emocional dominio del estrés q
Percibe la Integraciéon y
cuidado familiar Lf L?’ 3
) Segunda dimension: Relaciones interpersonales
INDICADO item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
RES Recomendaciones
Relaciones  {Se siente integrado a la familia y % Y ({
5
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interpersonales{a la sociedad

Recibe asistencia y
acompariamiento familiar en la

adultez
Desarrollo Percibe la Integracion y cuidado
personal familiar > 3 S/

Casa club fomentara la educacion
de sus residentes

. Tercera dimension: Bienestar fisico

Casa club realizara talleres para
fomentar la autoestima de sus
residentes.

INDICADO| item Claridad (Coherencia|Relevancia [OPservaciones/
RES Recomendaciones
Se siente fuerte, hermoso e (7, L?, 6/
inteligente a pesar de los arios
Cuidado 3
Casa club contara con personal
personal ¥ s
deportivo especializado para lograr el L{ L7/ Z/
bienestar fisico de sus residentes
Autoestima  |Actitud de respeto y dignidad Y 1~ (/

¢ Cuarta dimension: Autodeterminacion

vida para el logro de metas
personales

Observaciones/
Indicador| item Claridad|Coherencia|Relevancia [Recomendaciones
es
Inclusién Se Mantiene actualizado en las é/
social noticias y en la politica. L/ </
Casa club tendra apoyo del colegio
de sicologos para empoderar a los y S/
residentes
Derechos Casa club establecera modelos de

Casa club dara charlas para
fomentar estilos vida saludable a los
adultos mayores

7
Y
1

Quinta dimension: Inciusién Social

Observaciones/

INDICADO | item Claridad |Coherencia|Relevancia .
RES Recomendaciones
o-o-e INVESTIGA 9
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Talleres de  |variedad de actividades como talleres de
socializacion [arte, musica, baile, yoga, juegos de mesa.

Paseos de excursiones, charlas educativas y
actividades de ejercicio fisico adaptadas a
sus capacidades

Promover Casa club considera que todos tiene el
actitudes de |mismo derecho a un buen servicio
inclusion
social

Casa club atiende las necesidades de
cada residente por igual

\CQ\E\Q
e I

x| K| C |«

Sexta dimension: -Derechos

INDICADO| item Claridad| Coherencial Relevancii Observaciones/
RES Recomendaciones
Respeto Casa club respetara los derechos a ;
la tranquilidad, alimentacién, cuidado [_/ 9 é/
médico y personal de los residentes
Actitud de respeto y dignidad 3 1 v
Dignidad Se siente duerio de sus actos L7 j 1/
Toma sus propias decisiones (/ [/

74
Firma de la
evaluadora

DNI N° 46964993

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
ofra parte, el niimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).
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=/

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Plan de Negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto

mayor, Chiclayo

2 NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Cuestionario sobre Plan de negocio y calidad de vida

3. TESISTA:

Br.: Juan Anselmo Vasquez Manayay

4. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccién de

datos, procedi6 a validarlo teniendo en cuenta su forma,

estructura y profundidad; por tanto, permitira recoger informacién
concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su pertinencia

y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI [ X

NO

Chiclayo, 12 de Junio de 2023

Karol Melissa Arbaiza Godos
Firma/DNI 46964993
EXPERTO

/k e
> —/—

HUELLA

Colocar Constancia SUNEDU del validador
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario de Plan de Negocio Casa club pare
calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea validc
Y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer del adulto mayor.

Agradecemos su valiosa colaboracion.

1.  Datos generales del juez

Nombre del juez: | BETTY LILIANA DE LOS MILAGROS VERGARA WEKSELMAN

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()

Clinica ( ) Social (X)
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

Areas de experiencia | ADMINISTRACION EMPRESARIAL

profesional:
Instituciéon donde labora: “Docente en Universidad Santo Toribio de Mogrovejo” - Chiclayo
Tiempo de experiencia 2 a4 afos ( )
profesional en Mas de 5 afios ( X )
el area:

2 Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: Escala de Lickert (totaimente en desacuerdo, en desacuerdo, ni de acuerdo ni en
desacuerdo, de acuerdo, totalmente de acuerdo)

Nombre de la Prusba: Cuestionario Plan de Negocio y Calidad de Vida
IAutor: Juan Anselmo Vasquez Manayay
Procedencia: No aplica
Administracion: Directa
'Tiempo de aplicacion: 20 minutos
Ambito de aplicacion: Club recreacional social y deportivo “Vida Activa” del IPD Chiclayo

Plan de Negocios
e Rentabilidad

e Plan de Marketing

Estudio de Mercado

Significacién:
RIeasEh e Analisis del mercado
Andlisis de la competencia
Plan de operaciones
e Plan de operaciones de compras
o-eo-e INVESTIGA 2
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e

L .

Calidad de vida

Salud fisica y mental

Bienestar social y econémico

Plan de operaciones de contratacion
Condiciones de vivienda segura y asequible.
Servicios y comodidades

Personal calificado para brindar asistencia y cuidado personalizado.
Actitud de respeto y dignidad

Disfrute de la vida comunitaria
Eventos y salidas grupales

Soporte tedrico: Porter, (2011) en la teoria de la creacion del valor compartido que indica que las

empresas privadas deben cumplir un rol en la sociedad
entorno social donde opera.

oo INVESTIGA
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Variable

dimensiones

Definicion

Plan de negocio

> Rentabilidad

»  Satisfaccion del
Cliente

»  Andlisis del
mercado

»  Andlisis de la
competencia

» Plande
operaciones

»  Plan financiero

»  Estrategias de
Marketing

>  Estrategia de
crecimiento

El Plan de Negocio es un documento estratégico que
describe de manera detallada los objetivos,
estrategias y acciones necesarias para establecer y
desarrollar un nuevo negocio o expandir uno
existente (Osterwalder, 2010)

Calidad de vida

»  Bienestar material
» -Bienestar

Es un concepto de amplio alcance que ests

atravesado de forma compleja por la salud fisica de Ig

emocional persona, su estado fisioldgico, el nivel de

» -Reldcioris independencia, sus relaciones sociales y la relacion
interpersonales ue tiene con su entorno.” (OMS, 2002).

»  -Desarrollo
personal

»  -Bienestar fisico

»  -Autodeterminacién

»  -Inclusién Social

» -Derechos

4. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Plan de Negocio “y “Calidad de Vida®, elaborado
por Juan Anselmo Vasquez Manayay en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada

uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CLAR",)AD g e modificacion muy grande en el uso de las
El item se | 2. Bajo Nivel =
comprende paéabrag 'dedacuerdo con su significado o por la
facilmente, s ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

e acuer:
relacioén légica con cuerdo)

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion I6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
Cg';ggs::ﬁg\ 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con

la dimensioén.

la dimensién o
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
4
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—

RELEVANCIA
El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicién de la dimensién.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1

sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple

con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado

nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Calidad de Vida
¢ Primera dimensién: Bienestar material

@ 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde

e UCV

. : . £ " Observaciones/
Indicador| item Claridad | Coherencia| Relevancia :
es Recomendaciones
Bienestar Condiciones adecuadas para 4 4 4
material vivir dignamente.
Instalaciones adecuadas par. 4 4 4
desplazase con comodidad.
Bienestar Mantiene el autocontrol y 3 4 4
mosienal dominio del estrés
Percibe la Integracion y 3 4 4
cuidado familiar
o Segunda dimensién: Relaciones interpersonales
CADO it Claridad  Coh ialRel . [Observaciones/
INDICAD em arida oherenciaRelevancia Recomendaciones
RES
Relaciones  |Se siente integrado a la familia y 4 4
interpersonalesia la sociedad
Recibe asistencia y 4 4
acompariamiento familiar en la
adultez
Desarrollo Percibe la Integracion y cuidado 4 4
personal familiar
Casa club fomentar la educacién 4 4
de sus residentes
5
o%%® INVESTIGA
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° Tercera dimension: Bienestar fisico
P Observaciones/
NDICADO Ite id i i 2
| m Claridad [Coherencia|Relevancia Rocomandacionss
RES
Se siente fuerte, hermoso e 4 4 4
Cuidado inteligente a pesar de los afios
personal Casa club contara con personal 3 4 4
deportivo especializado para lograr el
bienestar fisico de sus residentes
Autoestima  |Actitud de respeto y dignidad 4 4 4
Casa club realizara talleres para 3 4 4
fomentar la autoestima de sus
residentes.
e Cuarta dimension: Autodeterminacion
. : < . . |Observaciones/
Indicador| Item Claridad|CoherencialRelevancia :
e Recomendaciones
Inclusion Se Mantiene actualizado en las 3 4 4
social noticias y en la politica.
Casa club tendra apoyo del colegio 4 4 4
de sicologos para empoderar a los
residentes
Derechos Casa club establecera modelos de 4 4 4
vida para el logro de metas
ersonales
Casa club daré charlas para 4 4 4
fomentar estilos vida saludable a los
adultos mayores
@ Quinta dimension: Inclusién Social
INDICADO | it Claridad|CoherencialRelevancia [0 =c T aciones/
em aridad |CoherenciaRelevancia Recomendaclsios
RES
Talleres de [Variedad de actividades como talleres de 3 4
socializacion arte, musica, baile, yoga, juegos de mesa.
Paseos de excursiones, charlas educativas y 4 4 4
actividades de ejercicio fisico adaptadas a
us capacidades
Promover ICasa club considera que todos tiene el 4 4 4
actitudes de |mismo derecho a un buen servicio
inclusion Casa club atiende las necesidades de 4 4 4
social cada residente por igual

Sexta dimensién: -Derechos

ooo INVESTIGA 6 116



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

= Observaciones/
INDICADO Item Claridad [Coherencia [Relevancia R F :
RES ecomendaciones
Respeto Casa club respetara los derechos a 4 4 4

la tranquilidad, alimentacién, cuidado
médico y personal de los residentes

Actitud de respeto y dignidad 4 4 4
Dignidad Se siente duerio de sus actos 4 4 4
IToma sus propias decisiones 4 4 4
—~
Firma de la
evaluadora

DNI N° 16431764

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que 1o existe un consenso respecto al numero de expertos a emplear. Por
otra parte, el niimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartiand et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
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INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TiTULO DE LA INVESTIGACION:

Plan de Negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto
mayor, Chiclayo

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario sobre Plan de negocio y calidad de vida

3. TESISTA:
Br.: Juan Anselmo Vasquez Manayay

4. DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de
datos, procedi6 a validarlo teniendo en cuenta su forma,
estructura y profundidad; por tanto, permitira recoger informacion
concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su pertinencia
y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacién

APROBADO: SI NO

Chiclayo, 12 de Junio de 2023

e

Betty Liliana de los Milagros Vergara

Wekselman HUELLA

Firma/DN! 16431764
EXPERTO

Colocar Constancia SUNEDU del validador
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aprobado mediante Decreto Supremo N° 052-2008-PCM.

(*) El presente documento deja constancia tinicamente del registro del Grado o Titulo que se sefala.

Calle Aldabas N° 337 - Urb. las Gardenias. Santiago de Surco - Lima - Perd / (511) 500-3930

Fecha: 18/07/2023 01:29:35-0500

119



Anexo 7: Analisis SPSS

Encuest Total Total Total Total Total de

ados 11 (12 |13 |14 [dimension Nivel I5 [ 16 | I7 |18 | dimension Nivel 19 (110|111 '112 | dimension Nivel 112 | 114 | 115 | 116 | 117 | dimension Hivel la Nivel

1 2 3 4 Variable

1 3|5|2(5 17 |Nivel Alto 34|33 15 Nivel Medio| 5 | 5| 4 ' 3 17  |Nivel Alto 3 |3|a|5|5 23 Nivel Alto 72 |Nivel Alto
2 3|5]3|4 17  |Nivel Alto 35|44 18 Nivel Alto 3043, 5 17  |Nivel Alto 5|4 |5|4]|5 23 |Nivel Alto 75 |Nivel Alto
3 5|5]|1]|2 13  |NivelMedio[ 5|4 | 5] 3 17 Nivel Alto 35|55 20  |Nivel Alto 4 |4 5|55 23 |Nivel Alto 73 |Nivel Alto
4 3|5]|5(3 18  [Nivel Alto 2|5 |45 16 Nivel Alto 35|54 19 [Nivel Alto 4 |5|4|5|4 22 |Nivel Alto 75  |Nivel Alto
3 35|14 15 |NivelMedio| 5|4 | 5] 5 19 Nivel Alto 3|24, 5 14 |NivelMedio| 5 |5 5|5 |4 24 |Nivel Alto 72 |Nivel Alto
& 3|3(1|1 ) NivelBajo | 2|5 |5 2 14 Nivel Medio| 4 |5 4 15 18 |Nivel Alto 344|414 21 Nivel Alto 61 |Nivel Medio
7 212|111 6 NivelBajo | 4| 3 | 4| 3 14 Nivel Medio| 5 |45 | 4 18  |Nivel Alto 3 |a|a|5|5 25 Nivel Alto 63 |Nivel Alto
8 5|5]2]|1 13 |NivelMedio| 4 | 5 | 4] 3 16 Nivel Alto 303|515 18 |Nivel Alto 4 |5 4|55 23 |Nivel Alto 70 |Nivel Alto
e 3|5]|3|5 18  |Nivel Alto 355|535 20 Nivel Alto 4 4|55 18 |Nivel Alto 3 |5|5|4]|5 22 |Nivel Alto 78 |Nivel Alto
0 | 5|5])5(5 20 [Nivel Alto SRR 20 Nivel Alto 33|55 20 [Nivel Alto 3 |a|3|3]|3 25  |Nivel Alto 85 |Nivel Alto
11 3|5|2(5 17 |Nivel Alto 3|5 |5]|5 20 Nivel Alto 3|55 4 15 Nivel Alto 413|545 21 Nivel Alto 77 |Nivel Alto
12 11531 10 |NivelMedio| 5|5 | 5] 5 20 Nivel Alto 444! 5 17  |Nivel Alto 3 |5|4|4]|5 23 Nivel Alto 70 |Nivel Alto
13 [3]2]2]4 11 |NivelMedio[ 5| 3 | 3| 3 14 Mivel Medio| 4 |5| 4 4 17  |Nivel Alto 3|33 |45 20  |Nivel Alto 62 |Nivel Medio
14 | 2]2])3(3 10 |NivelMedio[ 5| 4 | 5] 3 17 Nivel Alto 25|14 12 |NivelMedio| 5 |4 | 3 |4 |5 21  |Nivel Alto 60 |Nivel Medio
15 |3 [3]|3]|3] 12 |NivelMedio| 3|3 |3 3 12 |[NivelMedio| 3 | 3| 3 3 12 |NivelMedio| 3 [3 | 3|3 |5 17  |Nivel Medio| 53 |Nivel Medio
16 [ 5]|5]1]2 13 [NivelMedio| 5| 4 | 5| 3 17 Nivel Alto (4|5 4 18  [Nivel Alto 3|4 3|45 23 |Nivel Alto 71  |Nivel Alto
17 |3 |4(1]3 11  |NivelMedio| 4 | 5 | 4] 3 16 Nivel Alto 3 |4|4'5 18 |Nivel Alto 4 13| 5|4]|5 21 Nivel Alto 66 |Nivel Alto
13 | 5|4(5]3 17 |Nivel Alto 415|335 17 Nivel Alto 3|45 4 18  |Nivel Alto 3 4| 5|4]|5 23 Nivel Alto 75 |Nivel Alto
19 | 5|4])4(5 18  |Nivel Alto 3|5|4|4 18 Nivel Alto 4 5|55 19  |Nivel Alto 3 |4|5|4]5 23 |Nivel Alto 78 |Nivel Alto
20 [1]1]1]|4 7 NivelBajo | 4| 5 | 5| 4 18 Nivel Alto 35|54 17  |Nivel Alto 313|355 21 |Nivel Alto 63 |Nivel Alto
21 [3|5]1)2 11 |NivelMedio| 5| 5 | 5| 3 18 Nivel Alto 35|55 20 [Nivel Alto 5 |4|1|5]|5 20  |Nivel Alto 69  [Nivel Alto
22 313133 12 Nivel Medio| 5| 4 | 5| 5 15 Nivel Alto 33|35 14 |NivelMedio| 5 |3 | 4|45 21 Nivel Alto 66 |Nivel Alto
23 212(1|1 6 NivelBajo | 5| 4| 5] 5 15 Nivel Alto 3|53 5 16  |Nivel Alto 3 [3|a|5|5 23 Nivel Alto 64 |Nivel Alto
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24 33|11 8 NivelBajo | 5| 4 | 5| 5 19 Nivel Alto 33| 4.4 14 Nivel Medio| 5 |4]| 4| 5] 5 23 Nivel Alto 64 |Nivel Alto

25 212|1|2 7 NivelBajo | 5| 3 | 4| 5 17 Nivel Alto 3|43 4 14 Nivel Medio| 5 | 3| 3| 5|5 21 Nivel Alto 59 |Nivel Medio
26 414|3|3 14 Nivel Medio| 5| 4 | 5| 5 19 Nivel Alto 4 |44 4 16 Nivel Alto 513 4|5]5 22 Nivel Alto 71  |Nivel Alto

27 313|2|2 10 MNivel Medio| 5| 3 | 5| 5 18 Nivel Alto 34135 15 MivelMedio| 5 |3 | 3 | 4|5 20 Nivel Alto 63 |Nivel Alto

28 |2f2(1]1 6 NivelBajo | 5| 2 | 2| 5 14 Nivel Medio| 3 (3] 3 ! 4 13 Nivel Medio| 4 | 1| 3 | 4|4 16 |Nivel Medio| 49 |Nivel Medio
29 22|11 6 NivelBajo | 4| 2 | 4| 4 14 Nivel Medio| 3 | 3| 3, 3 12 Nivel Medio| 4 | 3| 3| 5|5 20 Nivel Alto 52 |Nivel Medio
30 |1f1(1]1 4 NivelBajo | 3| 3 | 3| 4 13 Nivel Medio| 2 4| 2 1 3 11 Nivel Medio| 5 | 1| 4| 3|3 16 |Nivel Medio| 44 |Nivel Medio
31 313|1|1 8 NivelBajo | 5| 4 | 4| 3 16 Nivel Alto 2|53 ,3 13 Nivel Medio| 5 |3 | 4|3 | 4 19 Nivel Alto 56 |Nivel Medio
32 212|1|2 7 NivelBajo | 5| 4 | 4| 4 17 Nivel Alto 3|54 4 16 Nivel Alto 5(13|4|4]4 20 Nivel Alto 60 |Nivel Medio
33 | 3|(1(1]1 6 NivelBajo | 5| 2 | 4| 4 15 Nivel Medio| 2 3| 3 ' 3 11 Nivel Medio| 5 | 2| 3| 3|3 16 |Nivel Medio| 48 |Nivel Medio
34 22|11 6 NivelBajo | 5| 3 | 5| 5 18 Nivel Alto 3 (4|3, 3 13 Nivel Medio| 5 | 3| 3| 3|5 19 Nivel Alto 56 |Nivel Medio
35 414|2|2 12 Nivel Medio| 5| 2 | 3| 5 15 Nivel Medio| 2 (3| 3 1 4 12 Nivel Medio| 5 | 2| 3| 5|5 20 Nivel Alto 59 |Nivel Medio
36 313|3|2 11 Nivel Medio| 5| 3 | 5| 5 18 Nivel Alto 31334 13 Nivel Medio| 5 | 2| 3| 3|3 16 Nivel Medio 58 |Nivel Medio
37 3|13|2|2 10 Nivel Medio| 5| 2 | 4| 5 16 Nivel Alto 3|42, 4 13 NivelMedio| 5 |2 | 3| 3| 3 16 Nivel Medio 55 |Nivel Medio
38 22|11 6 NivelBajo | 4| 3 | 5| 5 17 Nivel Alto 3 (3|23 11 Nivel Medio| 5 | 3| 3| 3|3 17 Nivel Medio| 51 |Nivel Medio
39 2 (2|22 8 NivelBajo | 5| 3 | 4| 5 17 Nivel Alto 3 (5|3, 3 14 Nivel Medio| 5 | 3| 3 | 4|4 19 Nivel Alto 58 |Nivel Medio
40 313|13|3 12 Nivel Medio| 4 | 4 | 5| 4 17 Nivel Alto 4 |44 4 16 Nivel Alto 55| 4[4]5 23 Nivel Alto 68 |Nivel Alto

Resultado de la confiabilidad del Alfa de Cronbach para determinar la consistencia y coherencia en la recoleccion de la informacion

mediante la aplicacion del instrumento, efectuada a 40 encuestados

Analisis SPSS

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach

N de
elementos

,860

22
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Anexo 8 : Validacion de V de Aiken que demuestra la validez de los resultados

Juez 1| Juez 2| Juez 3| Media | DE |V de Aiken | Interpretacion V
Claridad 4 3 4 | 3.67 |0.58] 0.889 VALIDO
iteml | Coherencia| 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Relevancia| 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
Pertinencia| 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item2 | Claridad 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
Pertinencia| 3 4 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item3 | Claridad 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 3 4 | 3.67 |0.58] 0.889 VALIDO
Pertinencia 3 4 4 3.67 |0.58 0.889 VALIDO
item4 | Claridad 4 4 4 4.00 |0.00| 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
Pertinencia| 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item5 | Claridad 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
item6 | Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 [0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 3 4 | 3.67 |0.58] 0.889 VALIDO
item7 | Claridad 4 3 4 3.67 |0.58 0.889 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Pertinencia 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
item8 | Claridad 4 4 4 4.00 [0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
item9 | Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 3 4 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item10 | Claridad 4 4 4 | 400 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
item1l| Claridad 4 4 3 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 [0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 3 4 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item12 | Claridad 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
Redaccion 4 4 4 4.00 (0.00 1.000 VALIDO
item13 | Pertinencia| 3 4 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
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Claridad 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccién 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 {0.00| 1.000 VALIDO
item14 | Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item15| Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 (0.00| 1.000 VALIDO
item16 | Claridad 4 4 4 | 400 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 3 4 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item17 | Claridad 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccién 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 {0.00| 1.000 VALIDO
item18| Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccién 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 {0.00] 1.000 VALIDO
item19| Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 (0.00| 1.000 VALIDO
item20 | Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4,00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 {0.00| 1.000 VALIDO
item21 | Claridad 4 4 4 | 4.00 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccién 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 3 4 3.67 |0.58| 0.889 VALIDO
item22 | Claridad 4 4 4 | 400 |0.00] 1.000 VALIDO
Redaccién 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 |{0.00] 1.000 VALIDO
item23| Claridad 4 3 4 3.67 |0.58 0.889 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 [0.00| 1.000 VALIDO
Pertinencia| 4 4 4 4.00 {0.00| 1.000 VALIDO
item?24 Claridad 4 4 4 4.00 |0.00 1.000 VALIDO
Redaccion | 4 4 4 4.00 |{0.00| 1.000 VALIDO
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Chiclayo, 10 de junio de 2023
Sr. Juan Anselmo Vasquez Manayay
Maestrante de la Universidad César Vallejo

ASUNTO: AUTORIZACION PARA REALIZAR INVESTIGACION

Me es grato dirigirme a usted para saludarlo cordialmente y al mismo
tiempo manifestarle lo siguiente.

El Club recreacional, social y deportivo “Vida Activa” del IPD — Chiclayo
que me honro en representar AUTORIZA a usted a aplicar las encuestas para
recoger datos sobre la calidad de vida del adulto mayor a los afiliados que
integran nuestro Club, en tal sentido lo esperamos los dias lunes, miércoles y
viernes que nos reunimos a partir de las 7:00 a.m. en el estadio Elias Aguirre de
Chiclayo a realizar las encuestas para la Tesis denominada Plan de negocio
casa club para la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo.

Nuestro club le extiende los lazos de amistad y colaboracién para ayudar
a servir a la comunidad Chiclayana, especialmente a su poblacién adulto mayor.

Atentamente,

T

Vida Activa” del IPD Chiclayo
/Y C /31y
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo de la tesis: Plan de Negocio “Casa Club” para la calidad de vida del adulto mayor, Chiclayo

PLANTEAMIENTO DEL OBJETIVOS DE LA VARIABLES DE INDICADORES METODOLOGIA DE LA
PROBLEMA INVESTIGACION ESTUDIO INVESTIGACION
1.- Problema General
. . 1.- Objetivo General
¢De qué manera una Casa
Club contribuira a mejorar la Proponer un plan de negocio ) ) .
calidad de vida de los “Casa Club” para mejorar la - Tipo de Investigacion
. . L 1.- Crecimiento de ventas

adultos mayores en calidad de vida de la poblacion Esta investigacion es de tipo
Chiclayo? adulto mayor en la ciudad de 2.- Ingresos econémicos Béasica

Chiclayo. Variable 1

2.- Problema Especifico

2.1. ¢Con un plan de
negocio se Vviabilizara la
implementacion de casa

club en la ciudad de
Chiclayo?
2.2. :Con la

implementacion de una
"Casa Club" se mejorard la
calidad de vida del adulto
mayor en Chiclayo"

2.3. ¢, Como se determinara
la  viabilidad de la
implementacion de una
"Casa Club" para el adulto
mayor en Chiclayo?

2.- Objetivos Especificos

2.1. Diagnosticar el nivel de
calidad de vida de los adultos
mayores en la ciudad de
Chiclayo

2.2. Disefiar el plan de negocio
casa club, incluye el plan de
operaciones, plan de
marketing, y andlisis financiero.

2.3. Validar la propuesta de plan
de negocio de casa club para
mejorar la calidad de vida de los
adultos mayores en la ciudad de
Chiclayo.

Plan de Negocio

Variable 2
Calidad de vida

3.- Fidelizacion y retencién
de

clientes
1.- Vivienda confortable

2.- Servicios de atencién a la
salud y comodidades
personales

3.- Respeto y dignidad a los
derechos

4.- Autosuficiencia e
independencia en sus actos

Método de Investigacion

El método de investigacién es
cuantitativo.

Disefio de Investigacién

El disefio es
experimental

propositiva no

Técnica

Se utilizara la técnica de la
encuesta y el instrumento sera un
cuestionario.
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