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Resumen Ejecutivo

El siguiente plan de negocios analizara la iniciativa del centro de recreacion e integracion
del adulto mayor Ageless Quality Living. Ageless tendra como misidn proveer de un servicio que
brinde al adulto mayor y a su familia una nueva perspectiva de vida y promueva el bienestar para
las dos partes a través de actividades recreativas, ocupacionales y de contenido social e
integrativo. Nuestro objetivo primordial serd recuperar el propdsito de vida de vida del adulto

mayor e integrarlo a la sociedad de una manera sana y constructiva.

El centro estara conformado por tres socios fundadores y serd constituido como una
sociedad andnima, donde la mayor parte del financiamiento provendra de capital propio de los
socios. En lo respecta al mercado meta, Ageless Quality Living se ocupara de satisfacer las
necesidades de adultos mayores de 60 a 75 afios y operarda dentro de la industria del
entretenimiento. Al ser ésta una industria de alto crecimiento en el pais, creemos que el desarrollo
de un centro de esta indole constituye una oportunidad rentable para nosotros y para potenciales
inversionistas. Dadas las circunstancias actuales del pais, el cuidado y preocupacion sobre la
calidad de vida del adulto mayor ha ganado gran preponderancia para los ecuatorianos y la

industria en la que nos encontramos tiene un alto potencial de crecimiento.

Para poder incursionar en esta industria con éxito deberemos consolidar la imagen de
nuestro centro, mostrando un servicio claramente diferenciado de la competencia. Esto lo
lograremos a través de una mezcla de aspectos tanto tangibles como intangibles. Nuestro servicio
se enfocard en la percepcién de seguridad, comodidad y bienestar de nuestros clientes, que se
vera reflejada en nuestras instalaciones y en la calidad de nuestro staff. Estos elementos,
combinados con otros, seran los que nos diferencien de la competencia. Nuestro centro contara

solo con profesionales calificados y con una gran vocacion hacia el cuidado del adulto mayor.



Finalmente, en lo que concierne a la viabilidad financiera del proyecto, ésta es positiva. A
través del analisis del flujo de caja descontado y el calculo de algunos indices de rentabilidad (ROE
Y ROA) pudimos dictaminar que la iniciativa de Ageless Quality Living es rentable en un espectro
de 3 afios. La inversidn inicial requerida para poner en marcha el centro es de $16.025.50, que
incluyen la inversién en activos y la provisidn para capital de trabajo en los meses iniciales. La tasa
interna de retorno del negocio es de 17.92% y supera el costo de capital minimo establecido,
haciendo de ésta una inversion atractiva. Ademas, las razones de rentabilidad sobre activos y

patrimonio superan el 25% en todos los afios.

Consideramos que el centro de recreacion e integracion del adulto mayor Ageless Quality
Living es un proyecto con mucho potencial y rentabilidad, primero por su enfoque social e
integrador con los adultos mayores y segundo por sus buenas oportunidades de crecimiento, por
la industria en la que se encuentra y por la coyuntura y situacion actuales del pais en general, que

da cada vez mas importancia al bienestar del adulto mayor.
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CENTRO DE RECREACION PARA EL ADULTO MAYOR

“AGELESS — QUALITY LIVING”

1. Filosofia empresarial
1.1 Presentacion y descripcion del centro de recreacion e integracion AGELESS -

QUALITY LIVING.

La idea del negocio surge debido a la necesidad de cambiar la realidad que enfrentan un sin
numero de adultos mayores y sus familias en nuestro medio al momento de cumplir cierta edad.
Nuestra iniciativa es la de crear un centro de recreacion e integracion para el adulto mayor que
brinde un ambiente propicio para que las personas mayores puedan disfrutar de su tiempo en
compafiia de gente de su edad, que comparta sus mismos intereses y que esté dispuesta a
relacionarse y hacer algo productivo con su tiempo y sus capacidades. El centro Ageless — Quality
Living busca la integracién del adulto mayor en un entorno seguro y asesorado por profesionales
en diversas ramas, donde recibiran un servicio de calidad que lo ayude a mantener su salud
corporal y sicolégica. Pretenderemos, ademas, renovar el espiritu de vida y el sentimiento de
pertenencia de nuestros clientes en la sociedad actual, motivandolos a la interaccion entre ellos y

con sus familias.

El objetivo fundamental de nuestro centro es ofrecerle al adulto mayor una visiéon diferente
de vida planteandole nuevos retos y metas de acuerdo a su edad, aptitudes y gustos, propiciar la

alegria y sobre todo evitar la soledad y el abandono.

Los servicios que ofrece Ageless-Quality Living estan disefiados para adultos mayores que van

desde 65 a 80 afios y que posean un buen estado de salud y movilidad, pero también estan



dirigidos a sus familias, pues encontrardn en este centro la mejor alternativa para el cuidado y el

mayor crecimiento sicoldgico de sus seres queridos.

Buscamos disefiar una gama de actividades ocupacionales, preferentemente vocacionales,
estimulando la creatividad y el conocimiento que nuestros clientes han adquirido y acumulado
durante sus afios de profesidn, trabajo o experiencia en general. Nuestras actividades se
enfocaran en la recreacién, distracciéon y necesidad de gregarismo del adulto mayor, para asi,
mejorar su calidad de vida y ademas estimular el desarrollo de actividades sociales, culturales,

deportivas y artisticas, muchas de estas enfocadas al compromiso social y ayuda a la comunidad.

Ageless—Quality Living propone un concepto diferente al de un asilo de ancianos o casa de
retiro y busca ser un soporte para el adulto mayor. Las actividades que realicen nuestros clientes
estardn encaminadas hacia lo motivacional, recreativo e interactivo y estaran dirigidas por
profesionales, para asi mejorar la calidad de vida del adulto y hacerlo sentirse parte integral de la

sociedad.

1.2 Descripcion de las actividades del centro

Ageless — Quality Living se enfocard, como habiamos mencionado anteriormente, en
actividades de recreacion y motivacién, pero con un enfoque y metodologia diferente para
alcanzar el mdaximo bienestar de nuestros clientes. Nuestras actividades no se centrardn en
cuidados geridtricos, sino mas bien en el desarrollo sicolégico y emocional de nuestros clientes,

tratando de dejar un valor mas intangible y mas trascendental que solamente el cuidado fisico.



Entre nuestras actividades principales estaran:

Actividades de distraccion (peliculas, juegos de mesa, bingo, barajas)

e Paseos al aire libre (parques, balnearios)

e Visitas a lugares turisticos con guias y con las familias

e Caminatas semanales

e Talleres ocupacionales (manualidades, charlas tematicas, debates)

e Actividades artisticas: pintura, acuarela y cerdmica.

e Gimnasia ludica (ejercitacion liviana)

e Salidas a cines, obras de teatro y espectaculos publicos

e Conversatorios de obras literarias con autores invitados

e “Diade la familia” (visita semestral de las familias al centro con actividades)

e Seminarios sobre temas de interés actual

Estas son algunas de las actividades ideadas para la recreacidn e integracién de nuestros
clientes. Las actividades se realizardn de manera diaria, distribuidas a través de un esquema
definido y en un horario de 9am a 3pm, con un pequefio refrigerio a las 11am y con un almuerzo a

la 1.30pm antes de la finalizacidn de la jornada diaria.

Para la elaboracién de nuestros almuerzos y refrigerios tendremos disponibles a nutricionistas
especializados en gente de este rango de edad. Ademas éstos asesoraran a nuestros clientes sobre
correctos habitos de alimentacion y una dieta saludable. Ageless-Quality Living ofrecera ademas

servicio de transporte puerta a puerta para los clientes que asi lo deseen.



1.3 Misidn

Mantener la salud fisica, sicolégica y emocional del adulto mayor, para que éste pueda
recuperar su propodsito de vida, rescatar sus ilusiones, motivar la ejecucién de sus suefios e

integrarse a la sociedad de una manera sana y constructiva.

1.4 Vision

Ser el centro lider del pais en recreacidn e integracion del adulto mayor, brindando a nuestros
clientes un apoyo constante y especializado para generar su maximo bienestar, con actividades de

enfoque y alcance diferentes a las de otros centros.

1.5 Estrategias y objetivos

Objetivos

Satisfacer la necesidad de nuestros clientes brindandoles un servicio de calidad.

e Proveer al adulto mayor de una nueva perspectiva de vida en sus afios de madurez.

e Evitar la soledad y el abandono del adulto mayor.

e Vincular tanto a los clientes como a sus familias con el centro.

e Ofrecer un servicio con perspectiva diferente, mejorando el ambiente en el cual el adulto

mayor se desenvuelve dentro de la sociedad.

Estrategias

e Determinar muy especificamente el target de mercado apropiado para nuestro centro y
determinar las actividades recreativas afines para nuestros clientes.
e Efectuar un continto seguimiento de nuestra mision y vision.

e Evaluar y medir nuestros objetivos de manera constante y estricta.



e Recopilar retroalimentacién periddica tanto de clientes como de sus familias para asi
poder mejorar y corregir nuestras operaciones diarias.

e Realizar reuniones semestrales con las familias para mantenerlos informados sobre Ia
planificacidon de las actividades, talleres y paseos previstos que tiene el centro.

e Brindar asesoramiento a las familias para que continden con las practicas programadas
en el centroy les puedan hacer un seguimiento en su entorno familiar.

e Vincular del centro con otras organizaciones de cardcter social para realizar actividades

conjuntas.

2. Analisis del entorno: caracteristicas generales

Factores politicos

Dado el enfoque y la perspectiva del gobierno actual, orientadas hacia el cumplimiento de los
derechos del anciano y en busca del buen vivir, creemos que este proyecto tendria una acogida
importante por el enfoque social que desea alcanzar. A pesar de ser una iniciativa de caracter
privado, el concepto del negocio se centra en proveer recreacién e integracidon y cuidado del

adulto mayor.

Factores econémicos

La economia ecuatoriana ha mostrado un crecimiento en los ultimos afios debido al
aumento en los salarios, el ingreso per capita y las pensiones jubilares; esto se ha visto reflejado
en el mejoramiento del nivel de vida de los ciudadanos. Segun datos recientes del INEC, la
poblacién ecuatoriana esta dividida en 5 niveles socioeconémicos. El estrato bajo o pobre, el nivel
medio bajo, el nivel medio, el nivel medio alto y finalmente el alto. Para propdsitos de nuestro

negocio, AGELESS-QUALITY LIVING se centraria inicialmente en los sectores socioecondmicos



medio alto y alto, con opcidn de expansién hacia el sector medio. En los dos sectores superiores
de la piramide socioecondmica se encuentra el 13.1% de la poblacion del pais (Ver Anexo 1); este
segmento de mercado seria el que busca nuestro centro pues, en éste, se encuentran las
personas que perciben un nivel de ingreso suficiente como para optar por nuestros servicios. Este

es el target del potencial cliente de AGELESS-QUALITY LIVING.

Factores sociales

Nuestro negocio se enfoca principalmente en ideales de compromiso social entre los que
estdn los de mejorar la calidad de vida de los adultos mayores en nuestra sociedad y de promover
una mayor participacién del adulto mayor en su entorno y en la sociedad. Otro factor social
importante para nuestra perspectiva de negocio es la creciente consciencia de la sociedad sobre la
integraciéon del adulto mayor en el medio actual; esta perspectiva social se presenta como una
oportunidad de consolidar nuestro negocio y generar una acogida importante por parte de

nuestros clientes.

Factores culturales

La sociedad ecuatoriana se caracteriza por mantener un concepto sélido de familia y un
vinculo intergeneracional bastante fuerte entre jévenes y adultos. El apego y unién entre los
integrantes de las familias ecuatorianas es todavia muy fuerte con relacién a otras culturas pero,
poco a poco, tanto las familias como el adulto mayor estdn cambiando su filosofia de vida y
empezando a reflexionar sobre la idea de asistir a centros que le puedan brindar cuidado y
recreacion al adulto mayor y que sean un soporte para enfrentar los cambios en este nuevo ciclo
de su vida. Estas practicas y cambio de pensamiento estan en estrecha relacién con los objetivos y

la filosofia empresarial de AGELESS-QUALITY LIVING.



3. Analisis sectorial de la industria.

3.1 Descripcion de la industria: trasfondo social y cultual

En la sociedad ecuatoriana de los Ultimos afos, el rol de adulto mayor se ha transformado
de manera importante debido al aumento de la expectativa de vida y, actualmente, este grupo de
personas comprende un importante porcentaje de nuestra poblaciéon. Pero mas alld del cambio
demografico de la poblacidn ecuatoriana, es la sociedad quien ha experimentado un cambio
sociocultural importante en los Ultimos afios, en donde la madurez y vejez ya no se ven como un
periodo de declive fisico y mental, sino mds bien como una etapa diferente de la vida, en donde
todavia se puede ser proactivo y disfrutar de actividades acordes a la edad. Tanto el entorno
global como el local han ido cambiando y el adulto mayor ha asumido un rol mucho mas activo e
importante para la sociedad al ser incluido en actividades que antes no existian y contando con
una legislacion que lo proteja y le brinda muchos mds derechos. La globalizacion ha permitido que
las sociedades occidentales reciban la influencia del mundo oriental, en el que se le rinde un
profundo respeto y admiracion al anciano por su sabiduria adquirida. El adulto mayor es una

fuente de conocimiento y debe ser reconocido y valorado por la sociedad.

Asimismo, el adulto mayor juega un rol importante en el dmbito familiar, donde se
desenvuelve como apoyo y como fuente de unién del nicleo familiar. La interaccidn en las familias
ecuatorianas despierta valores como el respeto, el aprendizaje y sobre todo la solidaridad,

elementos muy importantes para nuestra visién de negocio.

3.2 La industria en cifras

Segun analisis de la CEPAL, el Ecuador se encuentra en una etapa plena y acelerada de
envejecimiento poblacional. Actualmente, la poblacién de nuestro pais es de 14, 483,499

habitantes; el 6.31% de ellos son personas en edad de jubilacién, es decir de 65 afos o mas, lo



gue se traduce en 913,908 personas. Segun analisis efectuados por la CEPAL, se calcula que dentro
de los préximos afios esta transicidon demografica se hara mas evidente, es decir el nimero de
personas viejas aumentard en mayor proporcidén que el numero de personas jovenes, tendencia
gue ya se da en Europa. Esto sin duda cambia la estructura de la piramide poblacional del Ecuador.

(Ver Anexo 2)

La expectativa de vida ha ido aumentando en los ultimos afios; en 50 afios ésta aumentd
en 20 afios en los paises latinoamericanos (Ver Anexo 3). En nuestro pais, la expectativa de vida
promedio es de 76 afios para la mujer y de 72 para el hombre. Se prevé que para el afio 2050 el
Ecuador superara la barrera de los 80 afios. Es importante recalcar que, si bien esta cifras son muy
representativas para la realidad social, éstas no reflejan del todo la expectativa de vida de nuestro
segmento de mercado meta, que posee una expectativa de vida un poco mas elevada que el
promedio, debido a los cuidados médicos oportunos y de calidad a los que estas personas pueden

acceder por percibir un nivel de ingreso mayor al promedio.

3.3 Iniciativas del sector publico y privado

Los factores mencionados anteriormente han contribuido a que el Estado Ecuatoriano
desarrolle e implemente proyectos en pro de la poblacidn de adultos mayores. Entre los proyectos
del Estado estan el Plan de Accidn Interinstitucional para Personas Adultas Mayores,
Envejecimiento Activo y Saludable 2011-2013. Este plan consiste de cuatro estrategias principales;
la primera se relaciona con el bienestar y la salud de las personas de la tercera edad y tiene como
metas la creacién de una politica de inclusién social y de un plan de accidn interinstitucional para
el adulto mayor por medio del establecimiento de un marco legal basado en normas de derechos
humanos para este segmento de la poblacién. La segunda estrategia consiste en adaptar al

sistema de salud y social a las necesidad de la poblaciéon de adultos mayores. Las metas de esta



estrategia estdn vinculadas al desarrollo de conductas y ambientes saludables y la implementacidn
de un instrumento técnico normativo que regule y certifique el funcionamiento de los centros de
cuidados gerontoldgicos, familiares y de larga estancia. La tercera estrategia se relaciona con la
educacion y formacién continua en servicios de recursos humanos. La meta es que al menos el
30% de las instituciones formadoras en recursos humanos, en salud y especialidades afines hayan
incorporado a sus curriculos de pregrado el tema del envejecimiento y especialidades
concernientes al cuidado de los adultos mayores. Otra meta es que al menos el 20% de las
Facultades de Medicina y Enfermeria del pais, cuenten con cursos de postgrado y maestrias en
geriatria y gerontologia. Finalmente, la cuarta estrategia consiste mayormente en el monitoreo,
evaluacidn e investigacion. Se pondra en marcha un mejoramiento sistemdtico del monitoreo de la

calidad de la atencién medica para los adultos mayores.

Asimismo, otra iniciativa que ha sido congruente con esta nueva perspectiva sociocultural
del pais es la creacién del MIES. El Gobierno de Rafael Correa cred el Ministerio de Inclusién
Econdémica y Social, el cual tiene como meta primordial promover, como su nombre lo dice, la
mayor inclusion econdémica y social en el pais, para asi mejorar la calidad de vida de los
ciudadanos. Este ministerio ha desarrollado el Proyecto de Atencidn Integral al Adulto Mayor; este
proyecto busca contribuir a mejorar la salud de las personas de la tercera edad y provocar la
reinsercion de estas personas en la sociedad. Esto ocurrird sobre un marco de atencién integral

institucional e intersectorial (MIES, aliméntate Ecuador).

Entre los principales componentes de este proyecto se encuentran:

e Incluir activamente a los adultos mayores en su entorno familiar y comunitario, a
través de actividades relacionadas con la alimentacion saludable.

e (Capacitacién y consejeria en practicas alimentarias saludables para las personas.
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e Entrega de “Sopa Vilcabamba” y “Colada de dulce”, complementos alimentarios
para el adulto mayor en 792 parroquias.
e Realizacién de foros de cine en 99 parroquias a nivel nacional, en espacios de

inclusion social del adulto mayor.

Estas iniciativas también tienen la participacion del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, que ha disefiado programas para mejorar los estdndares de vida del adulto mayor en el
pais. EI IESS ofrece talleres de terapia ocupacional, socios recreativos y de integracién, orientados

hacia la prevencion y cuidado de los adultos mayores.

Dentro de las estrategias de este plan se encuentran:

e Talleres de cocina dietética.

e Consultas sicoldgicas.

e Talleres de estimulacién de la memoria.

e  Turismo.

e Actividades sociales, culturales y recreativas.

e Gimnasia general.

e Caminatas, hidroterapia,

e Gimnasia correctiva y de fortalecimiento para personas con problemas
degenerativos.

e Yoga.

o Talleres de Medicina Alternativa: terapia fisica, reflexologia, acupuntura.
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De igual manera el Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas creé un programa
para lograr el envejecimiento activo y saludable del adulto mayor, ofreciendo alternativas de

capacitacidn activa y recreacidon como:

e Taller de Manualidades: aprendizaje de distintos trabajos manuales.

e Taller de Danza Nacional: Baile de musica nacional Folklérica. Presentaciones en
diferentes espacios culturales.

e Taller de Pintura

e Taller Gimnasia: Ejercicios, Caminatas, Natacidn, Reuniones Sociales.

e Taller de Baile de Salén: Baile de varios ritmos Musicales como salsa, cumbia,
bomba, entre otros.

e Taller de Coro: Entonacidn de Musica variada (pasillos, albazos, san juanitos, etc).

Finalmente los municipios completan el espectro de iniciativas publicas para la inclusion
de los adultos mayores. El cabildo de la cuidad de Quito ha desarrollado el programa “Sesenta y
Piquito”, el cual consiste en priorizar la participacion comunitaria, la corresponsabilidad
ciudadana, la solidaridad y la reciprocidad enfocada a la dignificacidn de la vida de las personas de

la tercera edad.

La campania contiene:

e Apoyo a lafamiliay a la persona.
e Apoyo a la socializacién e integracion comunitaria.

e Apoyo a lainclusién social integral.

Todos los proyectos mencionados en detalle muestran el interés derivado en acciones

concretas por parte del sector publico para reinsertar al adulto en la sociedad ecuatoriana. Sin
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embargo, esta iniciativa no se limita al sector publico; el sector privado ha creado principalmente
ancianatos que ofrecen residencia tanto completa como parcial. En estos centros se realizan
actividades recreativas, deportivas, culturales y sociales. En la actualidad existe un numero

importante de estos centros en la cuidad de Quito; éste excede el valor de veinte.

Este analisis de la industria nos demuestra que tanto el sector publico como el privado se
han enfocado en programas y estrategias para el cuidado y el bienestar del adulto mayor. La
industria tiene un grado de concentracidn considerable, donde la mayoria de los programas estan
a cargo del Estado, pero ésta se encuentra todavia “joven” a nuestro criterio. En lo que respecta al
sector privado, existen algunos potenciales competidores para nuestro centro, pero poseen
elementos distintos de nuestra idea de negocio, enfocados mas a la idea de un ancianato, que no
representa nuestra razon social. Por otro lado, dada la tendencia creciente de personas de la
tercera edad en la poblacién, podemos concluir que todavia existen oportunidades potenciales de
entrar en la industria y competir en base a calidad y diferenciacién, pero no demasiado en cuanto
a la idea del negocio o a las actividades a realizarse, dado que éstas ya se llevan a cabo en otros

centros en el pais.

3.4 Fuerzas competitivas de Porter

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La industria en la cual nuestro centro incursionara serd la industria de recreacion y terapia
ocupacional para la tercera edad, con actividades que contengan un compromiso social. Esta
industria estd poco desarrollada en nuestro pais, pero si existen competidores que luchan por
ganar una porcion del mercado. Para solucionar la posible amenaza de los nuevos competidores,
el centro debera incursionar en la industria con costos competitivos, que estén a la par con el

promedio de la industria, con una infraestructura adecuada en cuanto a espacio fisico y aéreas
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verdes y con transporte de puerta a puerta; de esta manera AGELESS-QUALITY LIVING lograra ser

competitivo y ganar posicionamiento en el mercado.

Algunas de las barreras de entrada que podrian llegar a presentarse para una empresa
nueva como la nuestra al incursionar en la industria serian la falta de experiencia en este servicio y
en el medio. Es importante recalcar que la industria del entretenimiento para adultos mayores no
posee barreras de entradas muy estrictas o dificiles de romper, ya que su formacién y
establecimiento no requiere de tramites complicados y extensivos aparte de los de constitucién y

funcionamiento de la empresa.

Rivalidad entre competidores existentes

De manera general las empresas ya establecidas en la industria del entretenimiento para
la tercera edad no se encuentran posicionadas del todo en nuestro medio en lo que se refiere
concretamente a la recreacién e integracion del adulto mayor. La mayoria de los centros para
adultos mayores en el pais hacen del entretenimiento una seccion paralela a los cuidados médicos
o geriatricos; estas compafiias no promueven una cultura de involucramiento del adulto mayor en
la sociedad a través de terapias ocupacionales con sentido social, ni tampoco suscitan la tolerancia
de la sociedad hacia la gente de este rango de edad. Esto sin duda produce una ventaja
competitiva enorme para nuestro centro. Debido a la escasa oferta de centros con este enfoque y
directamente especializados en el entretenimiento, recreacién e integracion del adulto mayor se
nos presenta una muy buena oportunidad para entrar en la industria con grandes posibilidades de

ingresos sostenibles y crecimiento.
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Poder de negociacion de los clientes

Dentro de nuestra industria el poder de negociacidn de los clientes es bastante alto, ya
gue éstos son libres para escoger entre nuestros servicios o los de otros centros. Al inicio esto se
presentard como una dificultad a superar hasta que nuestro centro se dé a conocer en la sociedad
y en las familias de adultos mayores que requieran de este servicio. Dado que la economia
ecuatoriana es una economia de precios, la clave para incursionar de forma exitosa en el mercado
sera presentar un precio razonablemente bajo, pero que justifique la diferenciacién en el servicio
gue planeamos proveer. El punto critico para incidir en el poder de decisién de nuestros clientes
sera la diferenciacidon del servicio y su calidad. Sin embargo, debemos tener en cuenta que
AGELESS-QUALITY LIVING puede ser facilmente remplazado por servicios parecidos que se
dediquen al cuidado del adulto mayor, es por eso que fomentar la lealtad en nuestros

consumidores es de vital importancia.

Poder de los proveedores

En el caso de nuestro centro, al no ser un negocio de produccidn o manufactura, sino mas
bien un servicio de atencién directa al cliente, consideramos que el poder de los proveedores no
es tan grande como en el caso de otras industrias o negocios que tienen una enorme necesidad de
insumos para sus productos y, por ende, no hay una dependencia grande hacia los proveedores.
En lo que concierne a nuestro negocio, nuestros proveedores serdn en su mayoria los
profesionales encargados de la organizacion de las actividades diarias y ocasionales del centro.
AGELESS-QUALITY LIVING sera un centro que dependerd mucho del capital humano de nuestros

empleados, lo cual consideramos que es una ventaja para nosotros.

Por otro lado, el centro necesitard de proveedores de alimentos, insumos para las

actividades de entretenimiento, audiovisuales, material escrito y demds implementos de aseo para
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el normal desenvolvimiento del centro. La dependencia hacia los proveedores de estos servicios,
por lo menos al inicio de nuestro negocio, no sera muy alta, ya que se comenzard en escala

pequefia, adquiriendo estos insumos al menudeo.

Amenaza de servicios sustitutos

En la industria de entretenimiento para la tercera edad podemos encontrar servicios
relativamente parecidos a los que AGELESS-QUALITY LIVING planea proveer, pero es en los

detalles donde nuestro centro y servicio se diferencian de la competencia.

Los servicios de otros centros también estan enfocados en la atencidn y acogimiento del
adulto mayor y se podrian presentar como potenciales competidores directos para nuestro
negocio, sin embrago, la clave de nuestro éxito residird en el valor agregado y en el enfoque

diferente que nuestros profesionales y staff le daran a nuestros servicios.

Apelaremos enormemente al sentimiento de seguridad y confort que nuestro centro les
brindara a los adultos mayores, esto nos ayudara a sobresalir sobre nuestra competencia, que
segln nuestras investigaciones, no tiene el entretenimiento como elemento preponderante en sus
servicios. Como habiamos mencionado antes, nuestro centro no se enfoca tanto en el cuidado del
adulto mayor, sino mas bien en proveerlo de entretenimiento, interaccién recreacion y realizacién
de tareas ocupacionales con sentido social. Estos elementos son la piedra angular de nuestro
servicio y lo que le dara valor agregado y determinara la preferencia por parte de nuestros

clientes.
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4. Analisis de oportunidades y amenazas
4.1 Analisis FODA
Fortalezas
El centro de recreacién e integracién del adulto mayor Ageless — Quality Living se enfocara en
ofrecer un servicio de alta calidad y concentrado en el bienestar de nuestros clientes. Nuestras
principales fortalezas serdn una mezcla de valores tangibles e intangibles que nos servirdn como

baluartes para nuestro servicio y empresa en general.

Personal calificado, con excelente actitud y trato al cliente.

e Un ambiente sano y amigable.

e Servicio personalizado y de alta calidad.

e Una unidad de servicios médicos para emergencias.

e Un precio accesible y justo para nuestros clientes.

e Instalaciones de primera linea.

e Flexibilidad en las actividades.

e Enfoque positivo e incluyente.

e Servicio de transporte puerta a puerta para nuestros clientes.
e Actividades variadas y diferenciadas.

e Enfoque total en el bienestar de nuestros clientes.

Debilidades

Por el otro lado, existen factores que pueden convertirse en barreras para nuestro negocio y
presentar ciertas dificultades para el alcance de nuestras metas y objetivos. Entre las principales

debilidades de nuestro centro estan:
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e Conseguir el personal indicado que se ajuste a nuestros horarios y mision
e Lafalta de experiencia en la industria.

e Ser nuevos en el mercado y no tener una imagen consolidada.

e Fuentes de financiamiento limitadas.

e Lograr que los clientes perciban nuestro servicio diferenciado.

Fuerzas externas

Oportunidades

En cuanto a factores externos que podriamos aprovechar para obtener alguna ventaja

para nuestro negocio estarian:

El envejecimiento acelerado en el pais y la disminucidn en las tasas de mortalidad.

e Lla cultura de la sociedad ecuatoriana, donde el adulto mayor gana una
preponderancia cada vez mayor.

e El sentido de familia que tiene la sociedad ecuatoriana y el carifio a las generaciones
anteriores.

e El tamafio relativamente pequefio de la industria proveedora de este tipo de servicios.

e Lainexistencia de competidores con el enfoque diferenciado de nuestro servicio.

e La tendencia creciente hacia el cuidado del adulto mayor, tanto del sector privado

como publico, que podrian apoyar nuestra iniciativa.

Amenazas

Hemos identificado aspectos negativos externos que podrian afectar el avance y la
consecuciéon de nuestro proyecto. En este analisis hemos identificado ciertas amenazas, para las

cuales deberemos desarrollar estrategias para afrontarlas; algunas de ellas son:
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La eliminacién de la tercerizacién de servicios en el pais.

La legislacidn laboral actual (afiliacion al IESS, salario basico unificado).

“Economia de precios” caracteristica del pais.

Aparicion de nuevos competidores.

Cuadro resumen analisis FODA

Fuerzas Internas

Fuerzas Externas

Fortalezas

Personal calificado y con excelente actitud y
trato al cliente

Un ambiente sano y amigable

Servicio personalizado y de alta calidad
Contar con una unidad de servicios médicos
para emergencias

Un precio accesible y justo para nuestros
clientes

Instalaciones de primera linea

Flexibilidad en las actividades

Enfoque positivo e incluyente

Servicio de transporte puerta a puerta para
nuestros clientes

Actividades variadas y diferenciadas
Enfoque total en el bienestar de nuestros
clientes

Oportunidades

El envejecimiento acelerado en el pais y la
disminucidn en las tasas de mortalidad.

La cultura de la sociedad ecuatoriana,
donde el adulto mayor gana una
preponderancia cada vez mayor.

El sentido de familia que tiene la sociedad
ecuatoriana y el carifio a las generaciones
anteriores.

El tamafo relativamente pequefio de la
industria proveedora de este tipo de
servicios.

La inexistencia de competidores con el
enfoque diferenciado de nuestro servicio.
La tendencia creciente hacia el cuidado del
adulto mayor, tanto del sector privado
como publico, que podrian apoyar nuestra
iniciativa.

Debilidades

Conseguir el personal indicado que se ajuste
a nuestros horarios y misién

La falta de experiencia en la industria

Ser nuevos en el mercado y no tener una
imagen consolidada

Fuentes de financiamiento limitadas

Lograr que los clientes perciban nuestro
servicio diferenciado

Amenazas

La inestabilidad politica del pais.

La eliminacidn de la tercerizacién de
servicios en el pais.

La legislacion laboral actual (afiliacion al
IESS, salario basico unificado).

“Economia de precios” caracteristica del
pais.

Aparicién de nuevos competidores
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5. Factores claves para el éxito y ventaja competitiva

5.1 Diferenciacion del servicio

Ageless — Quality Living trabajara bajo una estrategia de diferenciacion clara frente a sus
competidores directos e indirectos. Nuestro centro se enfocara en la percepcién de seguridad,
comodidad y bienestar de nuestros clientes y sus familias para poder destacarse sobre otros
centros y organizaciones que proveen servicios equivalentes. Ageless buscard siempre que
nuestros clientes se sientan en un ambiente acogedor, donde se puedan sentir seguros, a gusto e

integrados dentro de un centro que pueda llenar todas sus expectativas y necesidades.

Nuestro objetivo primordial sera justamente proveer de un valor agregado intangible
superior al de los demdas centros afines. Este serd el crear ese sentimiento de pertenencia e
inclusion que tanto necesitan los adultos mayores de esta época para poder vivir una vida mas
feliz y plena. Trataremos de renovar los viejos brios de los adultos mayores, revivir ese espiritu de
“querer hacer”, de “querer ser parte de”, haremos que renueven su necesidad de gregarismo y
que, sobre todo, puedan tener pequefios planes y metas futuras, que puedan tener expectativa de
algo en lugar de esperar que le “les llegue la hora”. Nuestro centro esta enfocado en una direccion
positiva y esperanzadora para nuestros clientes, que busca renovar su ilusiéon y deseo de vivir. Esta
serd la esencia de nuestro centro y, serd a través de este enfoque y de nuestros recursos tales
como nuestras instalaciones, practicas y staff, que lograremos diferenciarnos de nuestra

competencia.

Nuestro servicio generard un valor percibido mas alto por parte del consumidor, que no se
sentird desplazado u olvidado, como pasa en un asilo de ancianos o casa de retiro. Nuestro centro

se convertird en el vinculo entre la vida cotidiana del adulto mayor y un ambiente de diversién e
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inclusion; serd especificamente el punto de encuentro donde las personas mayores se podran

relacionar, divertir y, porque no, aprender.

Nuestra meta final como empresa sera que nuestros clientes tengan tan buenas vivencias
y experiencias que deseen regresar todos los dias a Ageless - Quality Living para volver a ver a sus
amigos, aprender mas cosas, divertirse durante nuestras actividades y sobre todo sentirse parte
de nuestro proyecto, que no tiene sentido sin la participacién e entusiasmo de cada uno de

nuestros clientes.

5.2 Fuentes de ventaja competitiva

Entre nuestras fuentes de ventaja competitiva se encuentran una serie de elementos,
tanto tangibles como intangibles, que nos servirdn para destacarnos tanto en la industria como en

el mercado.

Nuestras instalaciones seran pieza clave de nuestra ventaja competitiva y estrategia de
diferenciacion. Estas difundiran ese sentimiento de seguridad y enorme comodidad que haran que
nuestros clientes nos prefieran frente a la competencia. La apariencia de nuestro centro es
fundamental para nuestros objetivos, ya que de ella dependerad que nuestros clientes perciban
nuestra seriedad como empresa y la calidad de nuestro servicio. Las instalaciones deben “emanar”

comodidad, seguridad y modernidad; todas estas a servicio del adulto mayor.

Las instalaciones estardn previstas con salones de reuniones para las diferentes
actividades, con muebleria muy cémoda y recursos didacticos de facil uso como proyectores para
visualizar peliculas y videos y también como recursos de apoyo para los seminarios y charlas sobre
temas de interés que se proveeran peridodicamente. También tendremos un saléon de juegos

equipado con una mesa de billar, espacio para juegos de mesa y un espacio para el Bingo que se
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llevara a cabo todos los viernes. El centro contard ademas con una pequefia biblioteca y un rincén
de lectura estilo lounge para que nuestros clientes puedan relajarse durante los periodos de
actividades libres, leer o conversar si asi lo desean. Un potencial proyecto, si el centro capta una
buena demanda y crece en capacidad, seria la ampliacidn para un espacio donde se puedan
realizar clases de yoga, tai chi y baile recreativo. Ademas dispondremos de un comedor para
proveer a nuestros clientes de un bocadillo en la mafiana y el almuerzo al medio dia. Finalmente,
situaremos un pequefio dispensario médico para atender cualquier situacion emergente o cuidado

necesario para cualquiera de nuestros clientes.

Otro elemento primordial de nuestra ventaja competitiva serd nuestro staff, que estara
integrado por personal calificado, no sélo “chaperones” para el adulto mayor, sino individuos que
velen por el desarrollo y bienestar de nuestros clientes y que tengan experiencia en técnicas
pedagdgicas, emocionales y sicoldgicas. Entre nuestro personal tendremos a sicdlogos que se
encarguen del desarrollo de las actividades y dindmicas de grupo, a un nutricionista encargado de
crear la dieta apropiada para los desayunos y almuerzos ademas de asesorar a nuestros clientes
sobre patrones de alimentacién saludables para ellos. También tendremos a un paramédico para
asistirnos en casos de emergencia y finalmente dispondremos de profesionales para la realizacion
de actividades temporales o periddicas, como seria el caso de expositores de obras literarias,

expertos en temas de interés actuales, profesores de yoga, tai chiy baile recreativo.

Ademas de contar con el profesionalismo de nuestro staff, éste estard solamente
conformado por gente de real vocacidn para proveer este tipo de servicio; personas con un gran
enfoque social y solidario, buena actitud, muchisima paciencia y que disfruten el ayudar y
compartir con el adulto mayor. El asistir y asegurar el bienestar del adulto mayor no serd sélo el

deber de nuestros empleados, sino serd un deseo y una preferencia de su parte. Este serd sobre
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todo un elemento muy importante de nuestra ventaja competitiva, ya que nuestro servicio es de
total contacto personal y la apreciacidn, fidelidad y satisfaccion de nuestros clientes depender3,

casi totalmente, del trato que nuestro personal les provea en el dia a dia.

Al tener a gente madura, de mente abierta y sobre todo con vocacién de servicio
aseguraremos que nuestras metas se cumplan y que nuestros clientes vean a Ageless — Quality
Living como la mejor opcién para dedicar sus mafanas y tardes, usar su tiempo constructivamente
y sobre todo sentirse felices y plenos, en compaiiia de personas de su edad y realizando

actividades afines a sus intereses y gustos.

Todos estos elementos, acompanados por una buena administracién y actividades
innovadoras, nos diferenciaran de nuestra competencia y crearan fidelidad en nuestros clientes.
Esta es la propuesta diferente que propone Ageless — Quality Living; ser mas que un centro de

integracidn y recreacion, ser un estilo de vida para nuestros clientes.

6. Marketing estratégico

6.1 Consumer insight

Familias

Yo como familiar del adulto mayor busco un servicio que le brinde a mi ser querido mucha
comodidad, seguridad y sobre todo diversion. Busco un servicio confiable, ddnde no me tenga que
preocupar del bienestar de mi familiar y que tenga profesionales calificados que velen por su
entretenimiento e integracién social. Ademas busco que este centro siempre me mantenga al
tanto de las actividades que se realizan y también del desarrollo de mi pariente en este ambiente.
Quiero que mi familiar se sienta feliz de asistir a este centro y que no crea por ningln concepto

que lo estoy enviando a un ancianato o que me quiero deshacer de él.
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Adulto mayor

Yo como adulto mayor busco un servicio diferente al de un ancianato, dénde me pueda
sentir comodo, seguro y sobre todo integrado, dénde pueda compartir con gente de mi edad y
realizar actividades de mi interés. Ademas busco que los proveedores de este servicio me respeten
y estén siempre pendientes de mis necesidades y preferencias, preparando actividades
innovadoras y divertidas. Busco que este centro me brinde una motivacion extra para el dia a dia,

donde pueda hacer amigos, aprender algunas cosas, relajarme y divertirme.

6.2 Mercado meta

Para poder definir de forma exacta nuestro mercado meta, es decir los destinatarios mas
idéneos para nuestro servicio, realizamos encuestas con preguntas preparadas tanto para los

adultos mayores como para las familias, basandonos en diferentes pardmetros de anlisis.

A través de las encuestas pudimos determinar que tanto las familias como los adultos mayores
tienen gustos y preferencias muy variadas con respecto del servicio. Fue por medio de las
encuestas que pudimos establecer ciertos criterios para poder identificar de mejor manera
nuestro mercado meta y asi poder brindar ese servicio diferenciado, que es nuestra propuesta
mas importante. La estrategia de mercado fue enfocada a dos targets: el primero, las familias y el

segundo, por supuesto, los adultos mayores.

Estrategia de mercado para el adulto mayor

Definicion del mercado meta

e Hombres y mujeres de 60 a 75 afos de edad.
e De buena salud fisica y espiritu joven.

e Con una familia econédmicamente activa.
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e Pertenecientes a una clase social media/media alta.

e Laboralmente activos o jubilados.

e Que disfruten de actividades en grupo y distracciones durante el dia.
e Que busquen ocupar su tiempo de forma activa.

e Ingreso mensual superior a los 500 ddlares.

Perfil de un potencial cliente de Ageless — Quality Living

Luis Suarez tiene 69 anos, se jubild hace 4 afos de una institucidon publica y vive con su
mujer Gloria en el sector de los Laureles, el Inca. Luis disfruta mucho de la lectura, tanto de
periédicos como de obras literarias, ademas es amante de la television, sobre todo de
transmisiones deportivas. Luis recibe su pension mensual del IESS ademas de una jubilacién
patronal por parte de su empleador. El y Gloria realizan caminatas por las mafianas para hacer las
compras de viveres y para pasear un momento. Los dos tienen una muy buena relacidn con sus
hijos y familia, a quienes ven por lo menos 2 veces por semana. Tanto Luis como Gloria gozan de
una buena salud y son activos, ademads disfrutan mucho de los juegos de cartas y ver una pelicula

de vez en cuando.

¢Como atraer al mercado meta?

Publicidad radial, escrita y televisiva.

Invitaciones personales en los hogares.

Cuiias de radio y comerciales televisivos originales y de alusidon directa al cliente.

Visitas a hogares con una explicacidn breve y oferta de nuestro centro.
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Estrategia de mercado para las familias

Definicion del mercado meta

e Hombres y mujeres de 35 a 55 anos, econdmicamente activas.

e De nivel socio econémico medio/medio alto.

e Con un ingreso superior a los $1500 mensuales.

e Que tengan parientes mayores que sigan con vida.

e Empleados del sector publico y privado.

e Con un gran valor de familia y preocupacidn por sus seres queridos.

e Con poca disponibilidad de tiempo entre semana para cuidar a sus parientes mayores.

e Que busquen un lugar en donde sus familiares se puedan entretener y sentirse comodos.

Perfil de un potencial cliente de Ageless — Quality Living

Juan José Ponce tiene 55 afios, vive con su esposa e hijos en el sector del quitefio libre.
José es gerente de mercadeo de una pequefia empresa importadora de productos de
computacion. José es padre de 2 hijos de 14 y 18 afios respectivamente. El padre de José todavia
esta con vida y goza de buena salud; él vive solo en el sector del Batan. Lastimosamente, José
dispone de muy poco tiempo entre semana para visitarlo, pero lo ve por lo menos una vez por
semana, cuando almuerza con él o lo visita el fin de semana. José quiere que su padre tenga la
oportunidad de ocupar su tiempo en alguna actividad constructiva para que no se sienta solo ni
relegado. José tiene una muy buena relacién con su padre, a quien le sera siempre grato por todo
lo que el hizo por él en su nifiez y juventud, es por eso que quiere buscar un lugar donde su padre

pueda pasar el tiempo y no se quede solo en casa.
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¢Como atraer al mercado meta?

e Publicidad radial, escrita y televisiva.

e Redes sociales (Facebook, Twitter)

e Hojas volantes en lugares de alta concurrencia (restaurantes, centros comerciales, etc.)
e  Word of mouth.

e Cuias de radio y comerciales televisivos originales.

e Publicidad en empresas y lugares de trabajo.

6.3 Marketing Mix

6.3.1 Servicio

Proveeremos de un servicio que tenga caracteristicas recreativas, de desarrollo y de
integracidn para el adulto mayor de la actualidad, promoviendo una cultura de distracciéon con
actividades diversas y novedosas, tanto deportivas como sociales, sicolégicas, manuales vy

culturales.

Para la realizacion de estas actividades contaremos con un cronograma diario de actividades
con horarios establecidos, donde podremos conectar los distintos campos mencionados
anteriormente para dar la maxima satisfaccion a nuestros clientes. Para ciertas actividades le
daremos a nuestros clientes la opcion de escoger las que mds se ajusten a sus gustos y
preferencias, todas ellas siempre estardan acompafiadas de un profesional que se encargara de
dirigir la actividad y organizar la dindmica del grupo. La mayoria de actividades seran grupales y de

alto contenido social y recreativo.

En lo que respecta a nuestro personal tendremos un profesional por cada area; dispondremos

de un nutricionista, un paramédico, un sicélogo, alguien encargado de las actividades fisicas, etc.
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La mayoria de nuestro personal sera fijo y estara disponible en horario completo de trabajo, con
algunas excepciones. Estos profesionales deberan entregar informes mensuales de las actividades
realizadas, en donde detallen el avance y desarrollo de nuestros clientes y nos puedan proveer

también de sugerencias y feedback para el mejoramiento continuo de las actividades.

La modalidad de las actividades semanales dependera de algunos aspectos como el clima, el
personal disponible, la disponibilidad de centros turisticos, la composicién del grupo de trabajo,
entre otros factores. En el Anexo 4 se puede observar un ejemplo de cronograma de actividades

piloto para una semana.

6.3.2 Plaza

Una ubicacién tentativa para nuestro centro seria en la calle Japdn y Naciones Unidas, detras
del centro comercial CCl. Recientemente se abrid una vacante con un espacio bastante amplio
donde podriamos iniciar nuestras operaciones. La ubicacion de este establecimiento es muy
céntrica y tiene una importante ventaja, se encuentra muy cerca del parque la Carolina. Esta
locacién es propicia para muchas de nuestras actividades como los paseos por el parque y
actividades al aire libre, ademas el espacio fisico con el que dispondriamos es ideal para acomodar

a nuestros clientes y es de facil acceso, cerca de paradas de la ecovia y buses regulares.

6.3.3 Promocion

Plan de medios

Hemos pensado desarrollar ciertos canales de comunicacion para el mejor acceso a
informacidn sobre nuestro centro para nuestros clientes actuales y potenciales y sus familias. Por

medio de nuestra pagina web www.agelessqualityliving.com.ec las personas podran acceder a

nuestros cronogramas de actividades, informacién de contacto, filosofia empresarial, testimonios


http://www.agelessqualityliving.com.ec/
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de nuestros empleados y clientes e incluso la nomina de nuestro personal y fotos de nuestras
instalaciones. Ademads del sitio web crearemos un espacio para el centro dentro de las redes
sociales como Facebook y Twitter, donde también publicaremos informacién de interés sobre el
centro, actividades futuras, seminarios, etc. A estos mecanismos virtuales les sumaremos medios
como la television y radio, donde contrataremos espacios publicitarios en los canales y emisoras
radiales de mayor rating y dentro de un horario estelar. Ademas usaremos publicidad de impacto
como vallas publicitarias, videos promocionales en cines y en pantallas de video de acceso publico,
como la situada en el centro comercial Caracol. Finalmente, haremos uso de la publicidad escrita
como diarios y revistas (revista la Familia y diario EIl Comercio) para promocionar nuestro centro, a

esto le sumaremos el uso de flyers y otros medios impresos similares.

6.3.4 Precio

El precio mensual determinado para nuestro servicio serd de $350 de acuerdo a las encuestas
realizadas (Ver Anexo 5). Consideramos que, con un buen nimero de clientes y con un estricto
manejo de costos, este precio nos serd suficiente para administrar las operaciones, adquirir los
insumos de trabajo, pagar salarios y el arriendo del local. El analisis financiero del negocio se

encuentra todavia pendiente, pero por ahora este seria nuestro precio base al consumidor.

7. Actividades previas a operaciones

7.1 Cronograma de implementacion

Antes de poder iniciar nuestras operaciones diarias ya como un centro conformado,
debemos realizar ciertos tramites y actividades que nos permitan operar de forma éptima y sobre
todo, sin incumplir ninguna normativa legal ni operacional. Dentro del cronograma de actividades

existen, a nuestro criterio, actividades criticas y actividades que se pueden realizar de forma
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paralela a las demas, pero que no dejan de ser de vital importancia para el desarrollo de nuestro
negocio. Algunas de las actividades que mencionaremos a continuacion tienen precedentes, es
decir éstas no se podran realizar sin haber culminado las actividades previas a ellas. Las

actividades paralelas se podran realizar sin secuencia obligada y tienen mayor holgura.

Las actividades previas a operaciones son:

1. Tramites legales de creacién y constitucién del negocio
2. Solicitud de préstamo bancario

3. Adecuaciones del local comercial

4. Creacion de pagina web

5. Campaiia publicitaria

6. Compra de insumos operativos

7. Entrevistas y contratacion del personal

8. Casa abierta

Una vez completadas estas actividades nuestro centro estard en condiciones de abrir sus
puertas al mercado e iniciar operaciones. La primera y fundamental actividad a realizarse son los
tramites de constitucién del negocio. En estos trdmites debemos proceder a inscribir el nombre
comercial y razén social de la compafia y en la Superintendencia de Compaiiias, solicitar los
permisos municipales de funcionamiento, bomberos, etc. Estas actividades seran detalladas mas
adelante en la descripcidén de procesos legales que el centro debe cumplir para poder operar. La
duracion estimada de este tipo de tramites, incluyendo procesos notariales, es de 30 dias
laborables. Este es por supuesto un tiempo maximo estimado; los tramites podrian tomar menos
tiempo. Seguido de la legalizacion de Ageless Quality Living como compaiiia limitada, acudiremos

al banco para solicitar un préstamo por el valor de $1.050. Dado que el Banco debe evaluar los
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perfiles de los socios mediante un oficial de crédito y aprobar el préstamo, que en este caso seria
solicitado como compaiiia y no como individuo, el plazo estimado maximo para la obtencion del
préstamo seria de 2 semanas. Una vez aprobado el préstamo podremos contar con un capital
oficial sélido y empezar con la adecuacién del local destinado para el centro de cuidado del adulto
mayor. Dado que nuestra principal meta es generar una sensacién de comodidad y seguridad para
nuestros clientes, deberemos poner especial énfasis en los arreglos y adecuaciones del espacio
fisico. Para optimizar el espacio fisico, deberemos distribuir de mejor manera los ambientes,
derrumbar algunas paredes y mejorar los acabados del interior del local. Ademas instalaremos
rampas de acceso para personas discapacitadas y adecuaremos el jardin en la parte trasera de la
casa para realizar las actividades de gimnasia liviana que tenemos planeadas. Estas adecuaciones
tomarian un periodo aproximado de 30 a 45 dias laborables. Una vez terminadas las adecuaciones

del local podremos organizar los dias de la casa abierta del centro.

Los tramites de creacidn del negocio, la solitud del préstamo bancario, la adecuacion del
local comercial, la campafia publicitaria y finalmente la casa abierta de exhibicion del centro
constituyen nuestras actividades criticas para el inicio de operaciones (rectangulos de color rojo en
el Anexo 6). La casa abierta tiene por supuesto a la adecuacién del local como precedente, el
préstamo bancario es predecesora de las adecuaciones, ya que sin el dinero éstas no se podran

realizar, y el préstamo a su vez tiene como precedente a los tramites de constitucion del negocio.

Las demas actividades podran realizarse paralelamente, con plazos y margenes de demora
mucho mas flexibles que las actividades de la ruta critica. Estas actividades son la compra de
insumos y las entrevistas al futuro personal. Les dimos a estas actividades un margen de duracion
bastante holgado de 20 dias para realizarlas, tomando en cuenta que debemos comparar precios

para los insumos y realizar algunas compras por pedido o por internet. También queremos evaluar
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con calma al personal antes de que sean parte de nuestro de staff. Estas dos actividades tendrdn
gue realizarse naturalmente antes de que las adecuaciones del local estén listas, para que tanto el
espacio fisico, como los insumos y el personal estén listos para el inicio de operaciones, planeado

para el mes de diciembre.

Las actividades complementarias a lo operacional seran las publicitarias y las de imagen
corporativa de Ageless Quality Living. Crearemos una pdagina web que contenga informacién sobre
nuestra mision, visién y objetivos y que ademas detalle brevemente la orientacidon y motivacién de
nuestro negocio. El sitio web también contendrd naturalmente informacién de contacto como
numeros de teléfono y direccién, ademds de una descripcidn del tipo de actividades que el centro

proveera. La pagina web se lanzard mientras se realizan las adecuaciones del local.

Finalmente complementaremos la pagina web con una campafia publicitaria que genere
expectativa antes del comienzo de operaciones, ésta culminara a la par de las adecuaciones del
local para tener todo listo para la casa abierta. Esta campafia estara dirigida tanto a los adultos
mayores como a las familias y sera detallada mas ampliamente en una seccion posterior. La
campafa estd planeada para tener un mes de duracidn y finalizara el fin de semana antes de la

apertura del centro el 17 de diciembre de 2012 (Ver anexo 6).

Dentro de lo planificado las actividades previas al inicio de operaciones duraran
aproximadamente 86 dias. Cabe recalcar que estos estimados consideran plazos maximos de
duracidn, es decir, el plazo bien podria ser menor a los casi 3 meses estimados. La actividad que
esta mas sujeta a variaciones en plazo es la de la adecuacion de local, ésta dependera mucho de la
disponibilidad y eficiencia de los obreros y también de la demora en los trabajos interiores. Una

vez que se realicen todos los tramites legales, el espacio de local este redistribuido y contemos con
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todos los insumos y el personal necesario, podremos dar inicio a nuestras actividades como

compafiia y empezar a generar ingresos.

8. Entorno legal

Después de haber analizado todas las estructuras legales para constituir nuestro negocio,
decidimos que la estructura mas conveniente para iniciar como negocio era la sociedad anénima.
Las ventajas de division del capital en acciones y la trasmisién libre de dichas acciones por parte de
cualquiera de los socios son muy importantes para nuestros intereses. Ademas la responsabilidad
limitada es otro aspecto fundamental, ya que los socios responden frente a problemas financieros

o bancarrota solamente con el valor de su capital aportado.

Los requisitos para la constitucidén de nuestro negocio son los siguientes:

- Forma de constitucién: escogimos la forma de constitucidn simultanea que consiste en la
constitucién en un solo acto por convenio entre las personas que entregan la escritura y
suscriben las acciones. En nuestro caso los socios fundadores seremos: Daniela Reinoso,
Valera Zanella y Juan Francisco Vallejo.

- Numero de accionistas: la compafiia deberd ser constituida con dos o mads accionistas
segln los requisitos de la ley. En nuestro caso seremos tres accionistas fundadores.

- Nombre de la compaiiia: éste debe constituir una razén social, una denominacién objetiva
o una de fantasia. El nombre de nuestra compafiia serd Ageless Quality Living, el cual
deberd ser aprobado por la Superintendencia de Compaiiias y deberd ser registrado
ademas en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.

- Capital minimo: el capital minimo a suscribirse para la constitucidon de la compaiiia debe
ser de ochocientos délares de los Estados Unidos. El capital debe suscribirse integramente

y al menos el 25% de éste deber ser pagado en efectivo.
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- Acciones: la accion confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y le hace acreedor
a un derecho de propiedad, participacion y decisiéon en la empresa. Las acciones pueden
ser denominadas como preferentes u ordinarias. Nosotros hemos decidido darles la

calidad de ordinarias o comunes.

Después de cubrir todas estas consideraciones debemos proceder a elevar a escritura publica
la constitucién de la compafiia. Se debe elaborar un documento en el cual los miembros de la
sociedad expresen su voluntad de formar la empresa y donde se deben mencionar los siguientes

elementos:

- Datos personales de cada socio

- Tipo de sociedad: sociedad anénima

- Tiempo de duracidn de la sociedad: plazo indeterminado
- Domicilio comercial de la sociedad

- Razén social de la Sociedad: Ageless Quality Living

- Representante legal de la sociedad: Daniela Reinoso

Posterior a la elaboracion de este documento (bajo la asistencia de un abogado), debemos
acudir a una notaria y elevar el documento a Escritura Publica mediante un oficio del abogado.
Posteriormente debemos retirar la resolucidon aprobatoria u oficio con las correcciones realizadas
en la Superintendencia de Compainiias; este proceso suele durar no mas de 48 horas. Finalmente se
debe publicar en un periédico de alta circulacién los datos de constituciéon del negocio indicados
por la Superintendencia de Compaiiias, que basicamente son los contenidos de un extracto de la

Escritura de Constitucion.

Seguido a esto deberemos dirigirnos al Registro Mercantil para registrar la compaiiia, para

realizar esta formalizacion necesitaremos:



34

- Escritura de constitucién de la empresa
- Publicacién en la prensa del extracto de la escritura de constitucién
- Copia de las cedula de ciudadania de los socios

- Certificados de votacion de los socios.

Ademas se deben establecer el representante legal y el administrador de la empresa. Para el
caso de Ageless Quality Living nuestro representante legal y ademas administrador serd Daniela
Reinoso. Este nombramiento debe ser elaborado en una escritura donde se sefale esta
designacién, que sera también inscrita en el Registro Mercantil. Una vez realizada la inscripcién, se
deben retornar los papeles a la Superintendencia de Compaiiias para que realice la revisidn de los
documentos y nos pueda entregar la legalizacién de la compaiiia, autorizacidon fundamental para la

obtencidn del RUC de la compaiiia.

Para obtener el nimero de RUC y asi poder emitir facturas debemos entregar la

documentacién en el Servicio de Rentas Internas (SRI), que a su vez tiene los siguientes requisitos.

Formulario 01Ay 01B

- Escrituras de constitucion

- Nombramiento del Representante Legal o agente de retencién

- Copiay original de la cédula de identidad del Representante Legal

- Papeleta de votacion original del Representante Legal

- Copia del documento que certifique la direccién del domicilio fiscal a nombre del sujeto

pasivo.

El siguiente paso a seguir es la obtencién de la licencia de funcionamiento otorgada por el
Municipio de Quito. Para obtener esta licencia se debe llenar un formulario y completar los

siguientes requisitos:
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- Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacién del Representante Legal
- Copia del nombramiento del Representante Legal
- Copia del ultimo pago del impuesto de patente

- Copia del RUC

Una vez terminados todos estos tramites de constitucion para Ageless Quality Living
deberemos pasar la formalizacidn del capital humano que formara parte de la empresa. Las
normas legales requieren que el contrato de cada persona que trabajard en nuestro centro debe
ser registrado en el Ministerio de Relaciones Laborales. El registro debe realizarse hasta 30 dias a
partir de la fecha de la firma del contrato. Para el registro se deben llevar tres ejemplares
originales del contrato, éstos se obtienen en el sitio web del ministerio. El contrato debe ser
suscrito naturalmente tanto por el trabajador como por el empleador, junto con las copias de
cédula y papeleta de votacién de ambos. En el caso de nuestro centro tendremos empleados de
jornada de tiempo completo, pero también de jornada parcial y por servicios ocasionales. Para
cada uno de ellos existe un contrato con modalidad diferente que puede ser visualizado en el

Anexo 7.

Finalmente, luego de haber legalizado los contratos de trabajo respectivos, es necesario acudir
al IESS para registrar la empresa en la historia laboral de cada uno de los trabajadores. Para este
trdmite se necesitan la copia del RUC, copia de la cédula y papeleta de votacién del representante
legal de la compaiiia, asi como una copia de su nombramiento y de los contratos de trabajo
legalizados en el ministerio de relaciones laborales, ademas de una copia del altimo pago de los
servicios basicos. Es obligacion del empleador afiliar a todos sus trabajadores a tiempo completo

en el IESS, este tramite no dura mas de un dia.
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Una vez que todos estos tramites se completen nuestro centro podrd operar de manera licitay

siguiendo todos los requerimientos que la ley ecuatoriana solicita para su funcionamiento.

9. Estructura organizacional

9.1 Organigrama y funciones del personal

Ageless se constituird inicialmente como una sociedad anénima de 3 accionistas con igual
porcentaje de participaciéon y propiedad en el negocio. Al tener tres aportantes iniciales, las

funciones seran divididas de la siguiente manera:

e Daniela Reinoso: Presidente y Gerente General
e Valeria Zanella: Gerente de Marketing y Recursos Humanos

e Juan Francisco Vallejo: Gerente Financiero

La gerencia general se ocupara de supervisar y administrar las operaciones del centro, delegar
funciones y hacer de representante legal de la compafiia. Ademas entre sus labores estaran los de
captar nuevas oportunidades de crecimiento para la compafia, relacién con los proveedores y
clientes y el manejo de alianzas estratégicas con entidades que estén interesadas en apoyar

nuestra iniciativa.

La gerencia de marketing y recursos humanos se ocupara de la imagen corporativa de nuestro
centro, de su posicionamiento en el mercado, su promocién y de la captacién de clientes. Ademas
esta seccion de la compaiiia llevard a cabo las relaciones publicas de Ageless Quality Living y
dirigird y administrard las campafias publicitarias. La gerencia de marketing y recursos humanos se
ocupara también de la seleccidén y contratacién del personal y estara pendiente de la satisfaccion

de nuestros clientes.
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Finalmente la gerencia financiera se encargarda de la administracién de los fondos de la
compafiia, administrara y controlara los ingresos, gastos y flujo de caja y buscara posibilidades de
ahorro e inversién para la compaiiia. Otra tarea de este departamento serd llevar la contabilidad
de Ageless Quality Living, realizar las declaraciones tributarias y preparar los informes para la

gerencia general y para los accionistas.

Siguiendo a los puestos gerenciales de la compafiia tendremos a los miembros de nuestro
staff, que en un comienzo sera reducido, pero se tendra posibilidades de expansidn si el negocio
asi lo requiere. Para empezar necesitaremos contar con una persona encargada de la limpiezay la
preparacion del refrigerio de la media mafiana y almuerzo de la tarde. Esta persona serd
contratada a medio tiempo, es decir 4 horas diarias, aproximadamente de 9am a 1pm. Otra
persona clave para nuestros staff serd nuestra enfermera, la que si tendrd un contrato por la
jornada completa de trabajo, en caso de que se presente cualquier emergencia con alguno de

nuestros clientes.

El resto de nuestro personal serd contratado dependiendo a los requerimientos de actividades
y proyectos ocasionales que el centro tenga planeados. Personas como el instructor/a de
manualidades, el instructor/a de gimnasia ligera o yoga y el coordinador y moderador de algunas
actividades seran contratados bajo la modalidad de servicios ocasionales, y nos prestaran sus
servicios por periodos de 2 horas diarias, 3 dias a la semana, dependiendo de las actividades
destinadas para esa semana. Este personal se reportara directamente al gerente de recursos

humanos.

En lo que respecta a las personas encargadas de impartir seminarios sobre temas de interés o
una discusidn literaria, éstas seran remuneradas bajo la modalidad de servicios profesionales y por

valor del dia o las horas que duré el seminario o discusidn literaria. En el caso de la nutricionista,
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esta persona estara encargada de diseiar el menu mensual para nuestros clientes, dividiendo las
comidas y platos de acuerdo a las condiciones de salud de nuestros pacientes (Ej.: si el paciente es

diabético, alérgico a cierta comida, etc.) y serd remunerada por ese servicio.

Si el centro de recreacion e integracion Ageless Quality Living logra expandirse y captar un alto
numero de clientes, la estructura y modalidad de contratacion de nuestro personal cambiara.
Consideraremos contratar a mas personas, o en su defecto, modificar a tiempo completo los
contratos de nuestro staff actual. Por ahora, por motivos de costos y escala de las operaciones,

consideramos que este es el personal adecuado para iniciar operaciones.

El organigrama para el centro Ageless Quality Living a largo plazo tendra mas subdivisiones y el
personal disponible serd mas amplio. En la siguiente figura se puede observar un organigrama
tentativo para el largo plazo operativo de nuestro centro, donde contariamos con todos los
departamentos necesarios y el personal a tiempo completo para realizar todas nuestras

operaciones de manera optima.

e Organigrama a largo plazo de Ageless Quality Living

Gerente General
Asistente de
EEBTEenCia

Gerente Gerente de Gerente de Recursos
Financiero Marketing Humanos

Asistente de ventasy Coordinador de
relaciones pablicas actividades

Instructor Instructor . S
S Nutricionista
-
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10. Politicas y valores empresariales

El centro de recreacion e integracién para el adulto mayor Ageless Quality Living se regird
bajo un cédigo de normas éticas y profesionales que deberan ser respetadas tanto por gerentes
como por empleados y no discriminaran funcién alguna dentro de la compafiia. Este conjunto de
normas y politicas haran que la convivencia de nuestros empleados se lleve a cabo de la manera
mas profesional y eficiente posible, asegurando un buen ambiente de trabajo y una atmdsfera
agradable, donde todos los miembros de nuestra compaiia pueden desenvolverse de la mejor

manera, trabajando por el bienestar del negocio y de nuestros clientes.

Entre los valores mds importantes de nuestra compafiia estardn la puntualidad, la
honestidad, la tolerancia, el sentido de responsabilidad y la vocacién de trabajo social. Los
empleados de nuestro centro deberan ser personas con un alto respeto por las personas mayores
y sobre un todo un deseo de contribuir a su bienestar. Seleccionaremos a nuestro personal
basandonos en sus capacidades profesionales, pero sobre todo en su actitud, dinamismo y su don
de persona; estas caracteristicas seran a la larga las que generen mayor satisfaccion para nuestros

clientes y le den a nuestro servicio ese valor agregado diferenciador.

La puntualidad sera un aspecto fundamental de nuestro negocio, todo el personal debera
presentarse a las 8am de lunes a viernes y el centro culminara sus actividades regulares a las 4pm,
después de realizar el aseo posterior a la salida de los clientes. Cualquier empleado que tenga un
atraso injustificado o no autorizado tendra un llamado de atencién; si esta conducta se repite, el

empleado se hara acreedor a una sancion.

Ageless Quality Living no tolerara bajo ningin concepto empleados ineficientes,
deshonestos o con conductas que denoten irrespeto o menosprecio a nuestros clientes. El centro

desvinculara inmediatamente al personal que no cumpla con sus labores diarias a cabalidad y que
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no esté dispuesto a colaborar, muchas veces con tareas que estén fuera de sus areas de trabajo.
Ademas el centro exigird que nuestros empleados se vinculen con nuestros clientes, que aprendan
sus nombres y se involucren con ellos, que conozcan de manera mas profunda sus preferencias y

gustos para asi poder darles un mejor servicio.

El centro deberd contar con personas que crean en lo que hacen y en el bien que traen a
nuestros clientes al cumplir con sus labores diarias. Ageless Quality Living contara con un personal
realmente preocupado por el bienestar de nuestros clientes y no sélo personas preocupadas de
generar ingresos para la companfia. Necesitamos personas con verdadera responsabilidad social,
gue sigan los valores de nuestra empresa y los respeten. Nuestras politicas se encargaran de que
todos estos valores se cumplan y que las relaciones tanto entre nuestra fuerza laboral como entre

empleados y clientes sean agradables y fructiferas.

10.1 Métodos de supervision y control de objetivos

Para asegurar que las politicas empresariales, la misién y la vision de nuestro negocio se
cumplan y estén en constante revision, disefiaremos métodos de control y supervisidon para el

mejor cumplimiento de los objetivos y una mayor satisfaccion de nuestros clientes.

Requeriremos a nuestro personal que nos presente el cronograma de actividades
semanales que se planean realizar y revisaremos si éstas son adecuadas para nuestros clientes.
Ademas solicitaremos a nuestro personal presentar informes periddicos sobre el comportamiento
de nuestros clientes y el grado de adaptacién que presenten con el grupo de trabajo. Adicional a
esto realizaremos encuestas de satisfaccion a nuestros clientes para determinar si nuestro
personal llena sus expectativas y también para recibir recomendaciones y sugerencias de como

mejorar de nuestro servicio, nuestras actividades, la comida que servimos, etc.
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Ademads trataremos de evaluar el grado de vinculacién que nuestros empleados tienen con
nuestros clientes, observando como éstos se desenvuelven diariamente con ellos, cémo los tratan
y si los adultos mayores se sienten a gusto con los servicios que nuestro personal les proveen, su

actitud, sus modales, etc.

Finalmente se recordard constantemente a nuestro personal sobre la misidn y visidon de
nuestro negocio y sobre todo se dejaran muy en claro los valores y las politicas empresariales de
Ageless Quality Living, ademds de las sanciones que conllevan su incumplimiento. Sélo asi
podremos asegurar la mdaxima calidad de nuestro servicio y un ambiente laboral sano vy

productivo, enfocado totalmente al bienestar del adulto mayor.

11. Marketing operativo

En lo que respecta al marketing operativo creemos que es necesario implementar un
modelo publicitario que brinde a nuestro mercado objetivo toda la informacién necesaria sobre
nuestros servicios y que logre comunicar nuestra filosofia empresarial y difunda el mensaje de

nuestro servicio diferenciado.

11.1 Disefio de campaiias

Se realizaran tres campanfas publicitarias que estaran enfocadas en dar a conocer nuestro
servicio y ademas relacionarlo con la concientizacion social respecto a la importancia del adulto
mayor en la familia ecuatoriana. Incentivaremos a nuestros potenciales clientes a ser parte de
nuestra empresa y comprender nuestra ideologia como negocio. Como estrategias de nuestra
campafia utilizaremos recursos tanto pedagdgicos como actividades de distraccidon y recreacion
para generar expectativa en nuestros potenciales clientes y sus familias y atraerlos a probar

nuestros servicios.
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11.1.1 Descripcion de las campafias

La temdtica de las campanas serd similar para las tres, pero con la diferencia que se
ocuparan distintos sectores de la poblacidn para su realizacion. El aspecto clave y fundamental
para el éxito y la realizacion de nuestras campafas serdn los auspicios y colaboraciones que
logremos conseguir. Estos auspicios serdn claves en el aspecto de imagen corporativa, pero sobre
todo en aspecto financiero, ya que sin apoyo econdmico no podremos realizar muchas de las
actividades que tenemos planeadas. Buscaremos el apoyo de entidades publicas y privadas y
también de ayudas particulares para poder armar nuestras campafias de la manera que tenemos

proyectada.

Todas las campafias que hemos disefiado estaran orientadas a los mercados meta que son,
por un lado, los adultos mayores y por el otro sus familias, es por eso que nuestras formas de
difusién seran los medios de comunicacién masiva y la publicidad de impacto. La ubicacidon de
nuestras campafias serd en zonas familiares y de gran afluencia de publico como centros
comerciales, parques, centros de exposiciones y lugares similares, donde expondremos nuestra
propuesta de servicio al a nuestros posibles clientes. Los recursos que usaremos seran televisivos,

radiales e internet, ademas de publicidad impresa como pancartas, hojas volantes, etc.

Campaiia de lanzamiento: Ageless Quality Living — “Hay algo mejor esperandolo”

Ageless
Quality Living

—_—
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La primera campania serd la presentacion de nuestro centro, en donde daremos a conocer
a los consumidores los conceptos e ideas fundamentales de nuestro servicio. Esta campafia se
enfocard principalmente en presentar nuestro centro al publico, pero también en enfatizar la
importancia del adulto mayor en nuestra sociedad, la necesidad de cuidarlo y proveerle de

maneras de entretenerse para que pueda disfrutar mucho mas esta etapa de su vida.

La campafia estard dirigida tanto a las familias como a los adultos mayores. Para las
familias usaremos estrategias para concientizarlos mds sobre el cuidado a sus mayores y sobre la
perspectiva diferente de nuestro centro, que bajo ninguna situacién estd relacionado con un
ancianato. Explicaremos a las familias el concepto de nuestro centro y las ventajas que tiene, tanto
para ellos como para sus parientes. Para los adultos mayores nos centraremos en la sensacién de
comodidad y bienestar que el centro planea transmitir, en las oportunidades de contacto social
gue nuestros potenciales clientes tendran al ser parte de Ageless y finalmente a la diferente
variedad de actividades que ofreceremos y la dindmica de las mismas, paseos que se podrian

realizar, etc.

Planeamos realizar esta primera campafia en el Centro de Exposiciones Quito, donde
armaremos un stand con folletos informativos y breves presentaciones. Buscaremos el apoyo del
Ministerio de Inclusién Social y Econdmica y de la Vicepresidencia, quienes siempre han estado en
pro de este tipo de iniciativas sociales. Informacion sobre el evento sera transmitida por Radio,
indicando la fecha, hora y ubicacién de nuestro stand. Naturalmente usaremos otros recursos
previos al dia del evento, como flyers, pancartas en lugares publicos, ademas de invitaciones por
internet y correo para potenciales consumidores. Estas herramientas publicitarias seran descritas
a detalles mas adelante y estan contempladas naturalmente en nuestro presupuesto, que como

dijimos depende mucho del financiamiento de posibles auspiciantes.
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Esta primera campafa presentara una oferta preliminar de nuestros servicios, ademas de
nuestra misidn, vision y objetivos como negocio. Enfatizaremos el factor diferenciador de nuestro
servicio y el mensaje de que nuestro centro puede significar una variante diferente y entretenida
para la rutina del adulto mayor y su familia, transmitirle el concepto de que “Hay algo mejor

esperandolo”.

Campaiia de generacion de awareness sobre el centro: “LA EDAD DE ORO”

Esta campafia estara dirigida enteramente al adulto mayor, donde intentaremos captar su
total interés y deseo de integrarse a nuestro centro y contratar nuestros servicios. La campafia con
el lema “LA EDAD DE ORO” sera de un enfoque mucha mas directo y personalizado para generar
consciencia en el adulto mayor sobre el enfoque diferente y moderno de nuestro centro,
presentandole los beneficios y ventajas frente a un ancianato o a una casa de retiro. Empezaremos
por crear publicidad dirigida especificamente al adulto mayor, con anuncios que comuniquen
porque Ageless representa una gran opcidn para disfrutar de su tiempo libre, promoviendo la
sensacion de dinamismo, contacto social y diversién, que también son posibles a una edad
avanzada. Estos anuncios serian publicados en emisoras radiales que tengan un alto rating de
personas mayores y en canales de television como Teleamazonas y Ecuador TV, en el horario de la

mafiana, en programas de la familia y de la comunidad. Naturalmente buscaremos que estos
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medios nos provean de un espacio en sus programas para poder promocionar esta iniciativa,

apelando a su contenido social.

Complementaremos a estos medios publicitarios con publicidad externa, generando mas
flyers y tripticos explicativos sobre nuestro negocio, que seran entregados a los adultos mayores
en las calles y también a través de visitas personales a sus hogares para asi incrementar nuestras
posibilidades de venta del servicio. Pondremos especial énfasis en las visitas personales, ya que, si
bien éstas requieren un esfuerzo adicional para nosotros, su costo no seria tan elevado como por

ejemplo el de montar un valla publicitaria en gigantografia.

Campana previa a apertura del centro: CASA ABIERTA AGELESS QUALITY LIVING

Esta campafia culminard nuestra publicidad previa a la apertura del centro y sélo se podra
realizar una vez las adecuaciones del centro estén terminadas. En este evento abriremos nuestras
puertas a los adultos mayores y a sus familias para que puedan conocer nuestras instalaciones y a
nuestro staff. La casa abierta durard 4 dias y las fechas tentativas serian del viernes 14 de
diciembre hasta el lunes 17, que serd el dia de la apertura de nuestro centro. Durante los dias de la
casa abierta organizaremos actividades en el centro como clases de prueba de gimnasia liviana y
baile recreativo, ademas daremos presentaciones a los presentes sobre nuestros servicios,

actividades, paseos tentativos y por supuesto el precio de nuestro servicio.
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El fin de semana previo a la apertura del centro, el dia 15 y 16 diciembre montaremos un
stand informativo en el parque la Carolina para proveer de mds informacidn a nuestros clientes y

dirigirlos a nuestro centro en caso de que estén interesados en visitarlo.

11.2 Medios publicitarios

Para promocionar y dar a conocer nuestro centro usaremos los métodos de marketing
masivo y de alcance amplio como la televisidn, la radio y el internet. Complementaremos estos
medios con publicidad de impacto como hojas volantes, y anuncios escritos. Lamentablemente el

uso de vallas publicitarias es poco viable por el presupuesto restringido que manejamos.

- Internet: sitio oficial del Centro de Recreacion e Integracién “Ageless Quality Living”

www.agelessqualityliving.com.ec

- Redes sociales: perfil e informacién periédica de nuestro centro en Facebook y Twitter.

- Television: algunos infomerciales sobre el centro en canales de alta difusion que estén
dispuestos a darnos su auspicio.

- Radio: publicidad dirigida al adulto mayor en emisoras con alto rating de este segmento.

- Otros: flyers, pancartas o vallas, publicidad escrita en diarios y revistas como el Comercio y
revista La Familia (Ver Anexos 8, 9y 10).

- Visitas personales: presentacion de nuestro centro en hogares de los adultos mayores.

11.3 Convenios y auspicios

Los convenios y auspicios que logremos conseguir seran de vital importancia para financiar
nuestras campafias publicitarias y para generar una consciencia mayor de nuestra imagen

corporativa para el mas amplio conocimiento de los consumidores sobre nuestros servicios. Con el


http://www.agelessqualityliving.com.ec/
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apoyo de entidades, ya sean publicas o privadas, la promocidn de nuestro centro y el

financiamiento para las campafias se facilitard de gran manera.

Al ser una empresa con enfoque de servicio social y al tener fines recreativos para el
adulto mayor, tenemos planeada generar convenios y alianzas con entidades enfocadas también a

este segmento de personas o a iniciativas de fin social en general.

En primera instancia buscaremos conseguir auspicios de entidades publicas como Ia
Vicepresidencia, el Ministerio de Coordinacién de Desarrollo Social y el MIES, tres entidades muy
vinculadas con las iniciativas sociales. Intentaremos que estas entidades nos doten de
financiamiento, o en su defecto, de respaldo y auspicio para nuestra imagen como empresa. Por el
otro lado, buscaremos el apoyo de entidades privadas para auspicios; algunas de nuestras
opciones serian la compafiia espafiola que produce los productos TENA para la incontinencia en
personas mayores, la compafiia productora de adhesivos para proétesis dentales COREGA, asi como

algunas farmacias o farmacéuticas productoras de medicamentos para el adulto mayor.

El conseguir el apoyo e involucramiento de entidades de este tipo a nuestra iniciativa sera
clave para potenciar el éxito de nuestro centro, para promocionar nuestro nombre como empresa

y para desarrollar futuras operaciones como una organizacién con buena reputacion y apoyo.

12. Analisis financiero y de rentabilidad

12.1 Analisis inicial de costos

Para poner en marcha nuestro centro comenzaremos con un capital inicial de $16.050, del
cual cada socio aportard con $4.000 cada uno. Los $4.050 restantes se obtendran a través de
aportes de auspiciantes y deuda. Con esta capitalizacién inicial nos propondremos financiar

nuestra inversion inicial en activos y capital de trabajo para poder iniciar nuestras operaciones.
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Estamos conscientes de que los primeros meses deberemos operar a pérdida, es por eso que
solicitamos los aportes de auspiciantes y la deuda para sostener nuestro negocio en los meses
iniciales, donde los ingresos no lograran cubrir todavia los costos. El préstamo serd de $1.050 y
sera solicitado bajo la categoria de préstamo de consumo en el Banco de Guayaquil, a una tasa de

interés del 13% y un plazo de dos afos para pagarlo en su totalidad.

Para nuestra inversidn inicial tenemos pensado comprar todos los implementos necesarios
para darles a nuestros clientes un buen servicio, ademds de realizar las adecuaciones en nuestro
local comercial, que serd el rubro de inversién mas elevado para iniciar el negocio. Dentro de
nuestras cifras planificadas de inversidn se encuentran la muebleria del centro, administrativa y de
trabajo, herramientas tecnoldgicas, los tramites de constitucion de la empresa y finalmente la
campana publicitaria, que consideraremos como un activo, y se ird amortizando a medida que
pasa el tiempo, ya que de otro modo, seria un gasto demasiado elevado e insostenible al inicio. La

inversidn inicial en activos en la que incurriremos serd de $15.390.

Pasando ahora a la estructura de costos, los hemos dividido en fijos y variables. Dentro de
nuestros costos fijos se encuentran: el arriendo mensual del local, los servicios basicos y el servicio
de transporte que proveeremos a nuestros clientes. Cabe recalcar que parte del servicio de
transporte sera cargado a nuestros clientes, a un costo de 60 délares mensuales por el recorrido
puerta a puerta en la mafiana y en la tarde. Por el lado de los costos variables tendremos a la
comida para los clientes, que tendra un costo aproximado de $3 por persona. Siendo una empresa
proveedora de un servicio, nuestros costos principales serdn los de capital humano y no los de
inventarios o produccion (mds comunes en los procesos de manufactura), es por eso que los
salarios en su mayoria también tendran naturaleza variable, ya que tendremos varios contratos

por horas, exceptuando al personal de limpieza y enfermeria.
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Finalmente, en nuestra inversién inicial deberemos contemplar también el capital de
trabajo inicial para el centro. Estamos conscientes que deberemos contratar personal para operar
en nuestro centro y pagar sueldos, incluso en los primeros meses donde no generaremos
suficientes ingresos para cubrirlos. Es por eso que en nuestra inversion inicial hemos hecho la
provisién necesaria para cubrir estos desembolsos en capital de trabajo. Otra provisidn importante
que se debe hacer es la del pago de la deuda, que serd amortizada en 2 afios, en cuotas de $52.45

mensuales.

Este es a breves rasgos el desglose de nuestros costos e inversién inicial. Mayores detalles

sobre este analisis se pueden encontrar en el Anexo 11.

12.2 Proyeccion de ingresos y costos

Después de haber definido claramente nuestro monto de inversion inicial y nuestra
estructura de costos procedimos a elaborar las proyecciones de ingresos y costos del centro de
recreacion e integracion para los primeros tres afos, que consideramos era un buen horizonte
para determinar si nuestro negocio llegaria a ser rentable o no. Basamos nuestras proyecciones en
el nimero de clientes mensuales que consideramos se integrarian al centro a medida que pasa el
tiempo. Nuestros ingresos serian naturalmente este nimero creciente de clientes multiplicado por
el precio mensual del servicio, que es de $410, $350 del valor de la pensidon mas los S60 del
transporte. Los gastos se proyectaron también con una base mensual y son aquellos mencionados

en la seccion anterior.

Cabe recalcar que tanto los ingresos como los costos fueron ajustados a una tasa de
inflacion anual promedio calculada del 4.22% y a variaciones en los contratos de los trabajadores,
qgue en algunos casos, serian ampliados a la modalidad de tiempo completo. La expansion de

personal y la compra de otros activos fijos fueron contemplados en base a las necesidades de
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crecimiento del centro y estdn incluidos en estas proyecciones. Las proyecciones detalladas para
los afos 2013, 2014 y 2015 pueden observarse en el Anexo 12. Alli se detalla especificamente que
miembros del personal fueron adicionados a nuestra fuerza de trabajo y los nuevos costos y

gastos, todos ajustados a la tasa de inflacién, incluyendo el precio de nuestro servicio.

12.3 Estados financieros y flujo de caja descontado

Para nuestro andlisis de rentabilidad usamos el método del flujo de caja descontado o
Discounted Cash Flow. Creemos que este método nos concede la mayor exactitud y veracidad al
momento de calcular el flujo de caja del negocio y del inversionista y extraer un valor presente
neto confiable, que al final determinara si el negocio debe realizarse o no. Empezamos por
modelar nuestro analisis con algunas restricciones o “inputs”, como la tasa de interés de la deuda,
la tasa de impuestos, el saldo minimo de caja/bancos que deberiamos conservar, la tasa de
reparticion de dividendos, etc. Es importante aclarar que el modelo esta relacionado en gran

manera con las ventas y sus proyecciones son para los 3 primeros afios.

Basandonos en estos parametros elaboramos el estado de pérdidas y ganancias y balance
general proyectados del centro. Para elaborar estos estados financieros, indispensables para la
creacion del flujo de caja, creamos también estados auxiliares como el de proyeccion de activos,

proyeccion del capital de trabajo neto y la tabla de amortizacién de la deuda.

Detalles importantes para mencionar son que en el estado de pérdidas y ganancias
usamos una tasa de reparto de dividendos del 25%, una tasa un poco mas elevada que la
convencional. Ademas usamos el método de la depreciacion en linea recta, que es el que
normalmente se usa para este tipo de negocios. Para la tasa de impuestos usamos un 32%, que es
un aproximado bastante cercano a la realidad, ya que el impuesto a la renta previsto para 2013 es

de casi 17% y la reparticién de utilidades a empleados es del 15% por ley.



51

En lo que respecta al balance general usamos una tasa del 1% como saldo minimo
requerido en nuestra cuenta de Caja Bancos, este es un estimado razonable de efectivo para
cualquier eventualidad que requiera algin desembolso de dinero durante nuestras actividades y
nos proveera de suficiente liquidez para realizar gastos adicionales. Como habiamos mencionado
anteriormente, consideramos a la inversién en la campafia publicitaria como activo, que serd
amortizado en 3 afios en linea recta. Para concluir, usamos al capital social como cuenta de cierre

para este estado financiero.

Finalmente calculamos el flujo libre de caja para negocio y el flujo libre de caja para el
inversionista. Esta distincidén es importante, ya que el primer flujo se centra en la rentabilidad del
negocio como tal y el segundo se centra en la rentabilidad que recibe el inversionista
directamente, tomando en cuenta el pago de la deuda adquirida. Muchas veces el negocio puede
ser rentable como actividad, pero no rentable para el accionista por el endeudamiento, fue por
esta razén que usamos los dos métodos. El andlisis realizado separa los dos aspectos, lo que nos
da una visién aln mas clara, y mas importantemente, una vision descompuesta de la rentabilidad

de esta iniciativa.

Todo el andlisis de los estados financieros y los flujos de caja descontados pueden ser

analizados en mayor detalle en el Anexo 13.

12.4 Valor presente neto y tasa interna de retorno

Una vez obtenidos los flujos libres de caja procedimos a calcular el valor presente neto
tanto del negocio como del inversionista y las tasas internas de retorno respectivas. Usamos una
tasa de descuento del 15% para los dos flujos libres de caja, obteniendo resultados favorables en
los dos casos. Para el caso del negocio obtuvimos un valor presente neto de $1024.05 y una tasa

interna de retorno del 17.92%. Por el otro lado, en el flujo del inversionista, que es mas
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representativo para nuestros intereses (siendo los inversionistas del negocio), los resultados no
fueron tan alentadores como para el flujo de caja del negocio. Obtuvimos un valor presente netoy
una tasa interna de retorno menores, estos valores fueron de $56.24 y del 15.16%
respectivamente. La TIR del inversionista estd pocos puntos por encima del rendimiento minimo
requerido que estipulamos para el proyecto, pero es en todo caso positiva, con una diferencia
minima de 0.16%. Hay que puntualizar que nosotros como inversionistas percibiremos esta
rentabilidad del 0.26% por la inversion en el proyecto, pero ademas recibiremos un 25% por pago
de dividendos y nuestros salarios mensuales como empleados del centro, lo que al final si hace de

la inversidn algo atractivo.

A través de este andlisis podemos concluir que nuestro negocio posee una rentabilidad
positiva para el periodo proyectado de tres afios, trayendo un valor presente positivo para los
inversionistas y ademads cubriendo todas las obligaciones, tanto operacionales como financieras
del negocio. En los dos casos la rentabilidad del negocio e inversionista superan el 20% en el

primer afio y aumentan progresivamente en los afios siguientes. (Ver Anexo 13).

12.5 indices de rentabilidad del proyecto

Finalmente, para complementar el analisis del flujo de caja descontado, calculamos dos
razones financieras indispensables para medir la rentabilidad de un negocio: la rentabilidad sobre
el capital (ROE) y la rentabilidad sobre los activos (ROA). Estas razones estan también detalladas
en el Anexo 13 y mostraron cifras bastante positivas en todos los afos. Tanto el ROE como el ROA,
presentan porcentajes que exceden el 25% en el primer afo, incrementandose en el tercer afio
hasta superar el 65%, en el caso del ROE, y el 61% en el caso del ROA. La rentabilidad sobre el
patrimonio es superior a la de los activos en todos los afos. Estas razones financieras sirven como

soporte del analisis del flujo de caja descontado y confirman la rentabilidad general del negocio.



13. Anexos:

Anexo 1: Nivel socioeconémico agregado: estratos (INEC).

A: Clase alta
e B: Clase media alta
C+: Clase media

C-: Clase media baja

D: Clase pobre

Anexo 2: Piramide poblacional (CEPAL)
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Anexo 3: Evolucidn de la expectativa de vida (CEPAL).

Evolucién de la esperanza de vida al nacer, 1965-2010

1965 - 1970 57.4
| 1970 - 1975 60.1
| 1975 - 1980 63.1
| 1980 - 1985 66.9
| 1985 - 1990 67.5
| 1990 - 1995 70.0
| 1995 - 2000 723
| 2000 - 2005 74.1
| 2005 - 2010 76.0




Anexo 4: Cronogramas de actividades - semana piloto
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HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
i . Llegada/ . . . . . .
8:30-9:00 Llegada/ Bienvenida . i Llegada/ Bienvenida Llegada/ Bienvenida | Llegada/ Bienvenida
Bienvenida
9:00 - 9:45 Refrigerio Refrigerio Refrigerio Refrigerio Refrigerio
10:00 - . s . o . .
10:45 Gimnasia liviana Gimnasia liviana Tiempo libre
Pelicula . Bingo
11:00 - Juegos de Juegos de Conversatorio tema
12:00 mesa/Manualidades/Pintura mesa/Manualidades/Pintura de interés
12:00-1:30 Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo
P I
1.30-2.30 Lectura de libro a:(qu:; € Lectura de libro Paseo por el parque | Caminata/Lectura
D ida - D ida - D ida -
Despedida - embarque en espedida Despedida - embarque en espedida espedida
2:30-3:00 embarque en embarque en embarque en
transporte transporte
transporte transporte transporte




Anexo 5: Codificaciéon encuesta adulto mayor
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Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4
60-65 18I 1Sl A
65-70 2|NO 2|NO B
MAS DE 70 C
Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8
S| 1Sl A 1]200-250
NO 2|NO B 2|250-300
C 3|300-350
menos de
D 41200
E 5
F 6
G 7
Codificacidon encuesta familias:
Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4
Sl SI S| 1Sl
NO 2|NO 2|NO 2|NO
Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7
A 1Sl 1]200-250
B 2|NO 2| 250-300
C 300-350
MENOS DE
D 200 4
E




Tabla general familias:
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D Parien~tes Convivencia Laboral.mente Servici? Servicios Car_acter_isticas Precios
>60 afios Activo Entretenimiento Vivenciales
APCO001 1 2 2 2 2 1 3
APC002 1 2 2 1 1,3 1 1
APC003 1 2 2 1 1,2,3,45 1 3
APCO004 1 2 2 1 1,2,3,45 1 2
APC005 1 2 2 1 1,2,3,45 1 4
APC006 1 1 2 1 3 1 1
APC007 1 2 2 1 1,2,3,4,6 1 1
APC008 1 2 1 2 2,6 1 2
APC009 1 2 1 1 2,6 1 2
APCO010 1 1 1 2 2 2 2
APCO011 1 2 2 1 1 2 1
APCO012 1 1 2 1 2 1 4
APCO013 1 2 1 1 1,2 1 1
APCO014 1 1 2 1 6 1 2
APCO015 1 2 1 1 1 1 4
APCO016 2 2 2 2 1 1 2
APC017 1 2 2 1 3 2 1
APC018 1 2 1 2 1,3,4 1 1
APCO019 1 1 2 2 1 2 3
APC020 1 2 2 1 5 1 1
APC021 2 2 2 2 1 1 4
APC022 1 2 2 2 2 1 4
APC023 1 1 2 1 2,3,4 1 1
APC024 1 2 2 1 1,3,4,5 1 4
APC025 1 2 2 2 1 1 4
APC026 1 2 2 2 1 2 3
APC027 1 2 1 1 3,4,5 1 4
APC028 1 2 2 1 3 1 1
APC029 1 2 1 1 4 1 2
APC030 1 2 1 1 1,4 1 2
APC031 1 2 2 1 14 2 2
APC032 1 2 1 2 1.2 2 4
APCO033 1 1 2 2 3 1 2
APCO034 1 2 2 1 2,3,4 1 1
APC035 1 2 1 2 6 2 4
APCO036 1 2 2 1 1,3,4 1 2
APC037 2 2 2 2 5 2 4
APCO038 1 2 2 1 1.6 1 3
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APC039 1 1 2 1 1,2,4 1 2
APC040 1 2 2 2 4 2 4
APC041 1 2 2 1 1,2,3,4 1 2
APC042 1 1 2 1 2.4 2 2
APC043 1 1 2 1 3.4 1 3
APC044 1 1 1 2 4 2 4
APC045 1 1 2 1 1,2,3,4,5 1 3
Tabla general adulto mayor:
D Edad | Convivencia Laboral.mente Acti_vid.ades Intereses Centro .c!e Actividades Precio
activo diarias recreacion centro

APC001 1 1 1 3 1 1 1,2,3 4
APC002 | 1 1 1 1 1 1 4,6 4
APC003 | 2 1 1 2 2 1 6 2
APC004 | 2 1 1 2 1 2 1,3 3
APC0O05 | 3 1 2 1 1 1 3 2
APC006 | 1 1 1 3 1 1 4 2
APC007 | 3 1 1 1 2 2 7 3
APC008 | 2 1 1 3 1 1 5 3
APC009 | 3 1 2 2 1 1 3 2
APC010| 3 1 1 1 2 2 7 2
APCO11| 3 1 2 2 1 1 3 2
APC012 | 2 1 2 4 1 1 3 4
APC013 | 3 1 1 3 2 2 6 1
APC014 | 2 1 2 2 2 2 3 1
APCO15 1 1 1 1,2, 2 2 4 2
APCO016 | 1 2 1 1 1 1 4,5 2
APC017 | 1 2 2 3 1 1 2,4 2
APCO18 | 1 2 1 1 2 1 1,4,6 2
APC019 | 3 1 1 1 2 2 3 2
APCO020 | 2 1 1 1 2 1 1,3,6 2
APC021 | 3 1 1 1 2 1 2 3
APC022 | 1 2 1 1 1 1 1,3 3
APC023 | 1 1 1 1 2 2 1,3 3
APC024 | 2 2 1 1 1 1 1,4,6 3
APC025 | 2 2 1 1 1 1 4,6 3
APC026 | 1 1 1 1 2 2 4 2
APC027 | 3 1 2 3 1 1 1,5 2
APC028 | 3 2 1 1 1 1 1,3,6 2
APC029 | 3 1 1 1 1 1 1,3,6 3
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APC030 | 1 2 2 3 1 1 1 4
APCO31 | 2 1 2 3 1 2 2 1
APC032 | 1 2 2 3 1 1 4.5 4
APC033 | 3 1 2 3 2 2 1 4
APCO34 | 2 1 2 3 1 1 3,5,6 2
APCO35 | 3 1 2 2 2 1 3.6 1
APC036 | 1 1 1 1 2 2 4 4
APC037 | 2 1 2 3 1 1 1,3,4,5 2
APC0O38 | 3 1 2 2 2 1 1.4 2
APCO39 | 1 1 1 1 1 1 2.4 4
APC040 | 2 2 2 2 1 1 2,5,6 1
APCO41 | 3 1 2 3 1 1 1,3,4,5 2
APCO42 | 2 1 2 3 2 2 4 4
APC043 | 3 2 2 2 2 2 6 4
APC044 | 2 1 2 3 1 1 2,3,5,6 2
APCO45 | 1 1 1 1 2 2 2.6 1




Tabulacién y cruces: FAMILIAS

Preguntas: 2-4

Cuenta de ID Servicio Entretenimiento
Convivencia Si No Total general
Si 8 4 12
No 21 12 33
Total general 29 16 45
Valor Esperado 7.73 4.27
21.27 11.73
Probabilidades

Chi Cuadrado 0.85 Convivencia Si No Total general
Nivel de Confianza 0.15 Si 0.18 0.09 0.27

No 0.47 0.27 0.73

Total general 0.64 0.36 1.00
Preguntas: 4-7
Cuentade ID Precios
Servicio
Entretenimiento 200-250 250-300 300-350 Menos 200 | Total general
Si 10 10 4 5 29
No 1 4 3 8 16

Total general 11 14 7 13 45
Valor Esperado 7.09 9.02 4,51 8.38
3.91 4.98 2.49 4.62




Chi Cuadrado

0.05

Nivel de Confianza

0.95

Probabilidades

Servicio Total

Entretenimiento 200-250 250-300 300-350 Menos 200 | General

Si 0.22 0.22 0.09 0.11 0.64

No 0.06 0.09 0.07 0.18 0.36

Total general 0.24 0.31 0.16 0.29 1.00

Preguntas: 3-6

Cuenta de ID Caracteristicas Vivenciales

Laboralmente Activo Si No Total general

Si 8 4 12

No 25 8 33

Total general 33 12 45

Valor Esperado 8.8 3.2

24.2 8.8

Chi Cuadrado 0.54 Probabilidades

Nivel de Confianza 0.46 Convivencia Si No Total general
Si 0.18 0.09 0.27
No 0.56 0.18 0.73
Total general 0.73 0.27 1.00
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Tabulacién y cruces: ADULTO MAYOR

Preguntas:1-6

Cuenta de ID Centro de recreacion
Edad Si No Total general
60-65 10 5 15
65-70 10 4 14
Mds de 70 10 6 16
Total general 30 15 45
Valor Esperado 10 5
9.33 4.67
10.67 5.33
Probabilidades
Chi Cuadrado 0.87 Convivencia Si No Total general
Nivel de Confianza 0.13 60-65 0.22 0.11 0.33
65-70 0.22 0.09 0.31
Mas de 70 0.22 0.13 0.36
Total general 0.67 0.33 1.00
Preguntas:2-8
Cuentade ID Precio
250- Total
Convivencia 200-250 300 300-350 Menos 200 general
Si 5 16 6 7 34
No 1 4 3 3 11
Total general 6 20 9 10 45
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Valor Esperado 4.53| 15.11 6.80 7.56
1.47 4.89 2.20 2.44
Probabilidades
Chi Cuadrado 0.81 Convivencia |200-250 250-300 300-350 Menos 200 | Total general
Nivel de Confianza 0.19 Si 0.11 0.36 0.13 0.16 0.76
No 0.02 0.09 0.07 0.07 0.24
Total general 0.13 0.44 0.20 0.22 1.00

Preguntas:4-6

Cuenta de ID Centro de recreacion
Actividades diarias Si No Total general
Trabaja 12 7 19
Actividades al aire libre 6 3 9
Actividades familiares 11 4 15
Otras 1 1
Combinacion 1
Total general 30 15 45
Probabilidades
Valor Esperado 12.67 6.33 Actividades diarias Si No Total general
6.00 3.00 Trabaja 0.27 0.16 0.42
10.00 5.00 Actividades al aire libre 0.13 0.07 0.20
0.67 0.33 Actividades familiares 0.24 0.09 0.33
0.67 0.33 Otras 0.02 0.00 0.02
Combinacion 0.00 0.02 0.02
Chi Cuadrado 0.75 Total general 0.67 0.33 1.00
Nivel de Confianza 0.25
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Anexo 6: Cronograma de implementacion — Diagrama de GANTT

. == Informacién de Proyecto

Nombre Duracion Inicio Terminado  Predecesores

1 Tramites de creacion del negodio 30 days 10/08/12 08:00 AM  20/03/12 05:00 PM | = | Extndiehioan | — |

2 Adecuadones del local 45 days 12/10/12 08:00 AM | 13/12/1205:00PM 5

3 Compra de insumos 20 days 12/11/12 08:00 AM  07/12/12 05:00 PM Mombre: |Ageless Quality Living

4 Entrevistas al personal 20days 12/11/12 08:00 AM  07/12/12 05:00 PM Fecha Inido: 10/08/12 08:... Terminado: 07/12/12 05:00 PM

5 Solicitud de prestamo bancario 15 days 21/09/12 08:00 AM  11/10/1205:00PM |1 Baseline Inido: Baseline Termino:

6 Campafia publictaria 30 days 05/11/12 08:00 AM  14/12/1205:00PM 7 Inicio Actual: Térming actual:

7 Creacion pagina web 7 days 25/10/12 08:00 AM  02/11/1205:00PM |1 I I

3 Comienzo de operadiones Odays 17/12/12 0::00PM  17/12/1205:00PM 2,3 Duradan: 36 days Baseline Duradion: 0 days

9 Casa abierta 2 days 14/12/12 08:00 AM |17/12/1205:00PM 2 Duracion Actual: 0 days Duracion Remanente: 26 days
12 |sep 12 |k 12 e 12 |dic 12

_
(m

l1z 20 |o7 _In3 lin 17 |4 !01 oz [15 [z Izg s iz lia =& .In3 lio 17 |4
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Anexo 7: Modelos de contrato de trabajo

CONTRATO DE JORNADA PARCIAL

Comparecen, ante el sefor Inspector del Trabajo, por una parte ................ , a través de su
representante legal, .ccccceeirrrrrreennnene. (en caso de personas juridicas); en su calidad de
EMPLEADOR vy por otra parte el sefior portador de la cédula de
ciudadania # su calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes son ecuatorianos,
domiciliados en la ciudad de ............ y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente
convienen en celebrar un contrato de trabajo a de jornada parcial con sujecidn a las declaraciones
y estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas.

El EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se las denominard conjuntamente como “Partes” e
individualmente como “Parte”.

PRIMERA.- ANTECEDENTES.-

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de su
actividad necesita contratar los servicios laborales de ..................... , revisados los antecedentes
del(de Ia) sefior(a)(ita) ......cccoerverervenene. , éste(a) declara tener los conocimientos necesarios para el
desempeno del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo
expresado en los numerales siguientes, El EMPLEADOR y el TRABAJADOR (A) proceden a celebrar
el presente Contrato de Trabajo.

SEGUNDA.- OBJETO.

El EMPLEADOR contrata los servicios personales de la sefiora/a.........cccceveeruvennee. para que trabaje
en calidad de .............. y realice funciones inherentes al cargo.

TERCERA.- HORARIO.-

El TRABAJADOR (a) se obliga y acepta, por su parte, a laborar por jornadas de trabajo, ........cccc.........
establecidos por El EMPLEADOR de acuerdo a sus necesidades y actividades.
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CUARTA.- REMUNERACION.-

El EMPLEADOR pagara al TRABAJADOR (a) por la prestacion de sus servicios la remuneracion
convenida de mutuo acuerdo en la suma de .......ccccceeereverieeennen. DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS
DE AMERICA (USDS ...,00)(En este caso el sueldo debe ser proporcional a la jornada laboral
tomando como base minima el sueldo basico unificado).

El EMPLEADOR reconocera también al TRABAJADOR las obligaciones sociales y los demas
beneficios establecidos en la legislacion ecuatoriana.

QUINTA.- DURACION.-

El tiempo de duracidn del presente Contrato tiene una duracidn de ........ccccoeevveeevcciineennns , (Es
facultativo estipular un periodo de prueba de hasta 90 dias conforme lo establecido en el Art. 15
del Cadigo de Trabajo).

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Cédigo de Trabajo.

SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO.-

El TRABAJADOR (a) desempefiard las funciones para las cuales ha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en .......cccoueu..e.. ,(Nota explicativa: Direccidn), en la ciudad de.....................

para el cumplimiento cabal de las funciones a él encomendadas.

SEPTIMA.- Obligaciones de los TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derecho y prohibiciones del empleador y trabajador, estos se
sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Cddigo de Trabajo en su  Capitulo IV de las
obligaciones del empleador y del trabajador, a mds de las estipuladas en este contrato. Se
consideran como faltas graves del trabajador, y por tanto suficientes para dar por terminadas la
relacion laboral.

OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las reconocen y aceptan las
partes, éstas se sujetan al Codigo del Trabajo.
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NOVENA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA.-

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacidon, cumplimiento y ejecucién del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso entre las Partes, estas se
someterdn a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al
procedimiento oral determinados por la Ley.

DECIMA.- SUSCRIPCION.-

Las partes se ratifican en todas y cada una de las cldusulas precedentes y para constancia y plena
validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor, en
en la ciudad de ........... el dia del mes de del afio

EL EMPLEADOR ELTRABAJADOR (a)

C.C.
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CONTRATO DE SERVICIOS OCASIONALES

COMPARECIENTES:

Comparecen a la celebracidn del presente Contrato de Servicios Ocasionales, LA INSTITUCION...,
legalmente representado por LA MAXIMA AUTORIDAD O SU DELEGADO, a quien en adelante y
para efectos de este contrato se le denominara como LA INSTITUCION..., y por otra parte, el/la
CONTRATADO(A), con cédula de ciudadania No. ..., a quien se le denominara en adelante y para los
efectos derivados de este contrato como el/la “CONTRATADO(A)”, quienes libre y
voluntariamente convienen en celebrar el presente Contrato de Servicios Ocasionales, al tenor de
las siguientes cldusulas:

PRIMERA.- ANTECEDENTES:

Disposicion de la autoridad nominadora o su delegado.

Certificaciéon de Fondos No. ......... , la Direccion Financiera sefala que los fondos se encuentran
previstos en la partida presupuestaria No.... denominada “......"” para la contratacion del personal
solicitado.

En Informe Interno No. ........ de fecha ..., la Direccidon de Administracion del Talento Humano emite
informe técnico favorable para la contratacidn bajo la modalidad de servicios ocasionales de el/la
CONTRATADO(A), en el grupo ocupacional Servidor Publico .....

SEGUNDA.- OBJETO:

Sobre la base de los antecedentes expuestos, LA INSTITUCION requiere contratar bajo la
modalidad de servicios ocasionales a el/la CONTRATADO(A), para que preste sus servicios en la
NOMBRE DE LA UNIDAD ADMINISTRATIVA..., en calidad de PUESTO INSTITUCIONAL....., bajo el
Grupo Ocupacional Servidor Publico ...... , Grado .... de la Escala de Remuneraciones Mensuales
Unificadas fijada por el Ministerio de Relaciones Laborales; quien cumplira las actividades
correspondientes asignadas al puesto, debiendo sujetarse ademas, a los horarios que establezca la
Institucidn.

TERCERA.- DESCRIPCION DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR:

El/la CONTRATADO(A), en calidad de PUESTO INSTITUCIONAL...., deberd cumplir las siguientes
actividades:

1.
2.

3. ..,
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4. Las demads que le sean asignadas por la autoridad competente.

En funcién de la planificacién operativa de la (NOMBRE DE LA UNIDAD EN LA QUE SE
DESEMPENA)...., las actividades desempefiadas, los productos presentados y el cumplimiento de
este contrato por parte de el/la CONTRATADO(A), seran de supervision directa de su jefe
inmediato.

CUARTA.- REMUNERACION Y FORMA DE PAGO:

LA INSTITUCION... pagard a el/la CONTRATADO(A) de acuerdo con las disposiciones legales
vigentes, la cantidad de US$ (VALOR EN NUMEROS..) (VALOR EN LETRAS...), del Servidor Publico ...,
Grado ..., remuneraciéon mensual unificada que serd fijada conforme a los valores y requisitos
determinados para los puestos de los grados establecidos en la Escala de Remuneraciones
Mensuales Unificadas emitida por el Ministerio de Relaciones Laborales. Tendrd relacion de
dependencia y derecho a todos los beneficios econdmicos contemplados para el personal de
nombramiento, con las excepciones de recibir indemnizaciones por supresidon de puestos o
partida, o incentivos para la jubilacidn.

Los egresos se realizardn con cargo a la partida presupuestaria ... denominada “...”, del
presupuesto vigente de LA INSTITUCION... para el ejercicio fiscal 2011.

QUINTA.- INGRESOS COMPLEMENTARIOS:

Si por necesidad de servicios institucionales debidamente justificada se requiere que el/la
CONTRATADO(A) labore en horas posteriores a la jornada de trabajo o en dias de descanso
obligatorio, LA INSTITUCION... reconocerd horas suplementarias o extraordinarias de acuerdo con
lo que dispone la Ley Organica del Servicio Publico, su Reglamento y las regulaciones emitidas por
el Ministerio de Relaciones Laborales. Igualmente en el evento que el/la CONTRATADO(A) deba
desarrollar actividades derivadas de la Clausula Tercera y fuera del domicilio habitual de trabajo,
se le reconocera viaticos, movilizaciones y subsistencias que corresponda.

SEXTA.- DE LOS INCREMENTOS A LA REMUNERACION MENSUAL UNIFICADA:

En cuanto a los incrementos a la Remuneracion Mensual Unificada se estara a las modificaciones a
los grados que integran la Escala de Remuneraciones Mensuales Unificadas y los niveles
estructurales de puestos que seran emitidos mediante Resolucidon del Ministerio de Relaciones
Laborales.

SEPTIMA.- SUJECION:

La contratacién de servicios ocasionales se sujeta a lo dispuesto en el articulo 58 de la Ley
Organica del Servicio Publico.
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OCTAVA.- EXCEPCIONES:

El/la CONTRATADO(A) no ingresara a la carrera del servicio publico mientras dure su contrato de
servicios ocasionales, modalidad de contratacidn que no le otorga estabilidad ni permanencia en
LA INSTITUCION. No se le concederd licencia sin remuneracién y comisién de servicios con
remuneracién para efectuar estudios regulares de postgrado determinadas en los articulos 28
letra b); y 30 inciso final de la Ley Orgdnica del Servicio Publico. Tampoco podrad prestar sus
servicios en otra institucion del sector publico mediante comisiones de servicio con o sin
remuneracién conforme lo establecen los articulos 30 y 31 de la mencionada Ley.

No se le otorgard permiso para estudios regulares segun lo determinado en el inciso primero del
articulo 33 de la citada norma.

NOVENA.- VIGENCIA Y DURACION:

El presente contrato rige a partir del ... de .... de ... hasta el .... de ... del mismo afio, y su vigencia
estard sujeta a la existencia de recursos econémicos.

DECIMA.- TERMINACION DEL CONTRATO:

Acorde a lo determinado en el articulo 58, inciso sexto de la Ley Orgdanica del Servicio Publico, el
contrato podra darse por terminado en cualquier momento.

El contrato asi mismo podra concluir por las siguientes causas:

Por cumplimiento del plazo, terminara automdaticamente en la fecha de vencimiento, sin que sea
necesario ninguna notificacion o solemnidad previa;

Por mutuo acuerdo entre las partes;

Por renuncia voluntaria;

Por destitucion;

Por incumplimiento del objeto del contrato;

Por incapacidad absoluta y permanente;

Por pérdida de los derechos de ciudadania declarada judicialmente en providencia ejecutoriada; y,
Por muerte.

DECIMA PRIMERA.- SEGURO SOCIAL:

Conforme con lo que dispone la Ley de Seguro Social Obligatorio, LA INSTITUCION afiliard a e/la
CONTRATADO(A) a la seccion correspondiente.
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DECIMA SEGUNDA.- DECLARACION:

El/la CONTRATADO(A), declara que no se encuentra incurso(a) en inhabilidad ni prohibicién
establecida por la Ley para suscribir este contrato, declara expresamente que no presta servicios
en ninguna otra Institucién del Estado, a ningun titulo y que no ha sido compensado(a), ni
indemnizado(a) por renuncia voluntaria o supresién de puestos en el Sector Publico, ademas que
no tiene ningln parentesco con la Mdxima Autoridad o su Delegado.

DECIMA TERCERA.- CONFIDENCIALIDAD:

El/la CONTRATADO(A) se obliga a mantener la mas estricta confidencialidad relacionada a las
actividades y funciones que desempefia en la prestacién de sus servicios para LA INSTITUCION, asi
mismo, se obliga a no utilizar directa o indirectamente, difundir o revelar informacién que
perjudique a LA INSTITUCION. El contravenir esta disposicién dara lugar a la terminacién de la
relacion laboral, previo al derecho a la defensa conforme a la ley, sin perjuicio de las acciones
civiles o penales que le asiste a LA INSTITUCION, por lo que debera mantener la confidencialidad
aun después de terminada la relacidon laboral.

DECIMA CUARTA.- DOCUMENTOS HABILITANTES:
Como documentos habilitantes del presente contrato se adjuntan:

(Adjuntar los documentos pertinentes establecidos en el articulo 6 de la Norma de Planificacion de
Recursos Humanos del Sector Publico.)

DECIMA QUINTA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA:

LA INSTITUCION vy el/la CONTRATADO(A), en caso de controversias derivadas de la aplicacién de
los términos establecidos en el presente contrato, se someteradn a los jueces competentes de la
ciudad de ..., renunciando fuero y domicilio.

Para constancia y fe del acuerdo de las partes, y en uso de sus facultades las mismas aceptan y
firman este contrato en ..... copias del mismo tenor y valor, en la ciudad de ....., a los ... dias del
mes de ... de dos mil....

Maxima Autoridad o su Delegado Servidor(a)
XXXXXXXXX XXXXXXXXXX
XXXXXXXXX C.C. XXXXXXXX



Anexo 8: DIPTICO INFORMATIVO

Ageless
Quality Living
—
QuITO:

DIRECCION: DEL TIEMPO N37-128 Y EL
COMERCIO EDF. VERNAZA.
INFORMES: 098046631 - 098144772
095449642
INFO@AGELESS.EC

o

Vip Expeditions g Eipy

arida
wote 1

VISITENOS EN:

WWW.AGELESS.EC

Ageless
Qualy L
—

UNA BELLA EDAD MADURA ES LA
RECOMPENSA DE UNA BELLA VIDA

‘SABER COMO ENVEJECER ES LA
OBRA MAESTRA DE LA SABIDURIA
Y UNO DE LOS CAPITULOS MAS
DIFICILES EN EL SUBLIME ARTE
DE VIVIR'

OFRECERLE AL ADULTO MAYOR UNA

VISION DE VIDA DIFERENTE EN SUS
ANOS DE MADUREZ ES NUESTRO OBJETIVO

JQUIENES SOMOS?

SOMOS UN CENTRO DEDICADO AL
TRABAJO SOCIAL CON LOS ADULTOS
MAYORES, BRINDANDO APOYO A SUS

FAMILIAS MEDIANTE ACTIVIDADES

MOTIVACIONALES, RECREATIVAS £
INTERACTIVAS CON PROFESIONALES,
MEJORANDO AS[ LA CALIDAD DE VIDA DEL
ADULTO Y SU PERTENECIA AL MEDIO.

LA INICIATIVA DE CREAR UN CENTRO
DE RECREACION E INTEGRACION PARA
EL ADULTO MAYOR, NACE DE VER UNA
REALIDAD DONDE ESTE ES UN
SER HUMANO OLVIDADO

PARA ESTO OFRECEMOS ACTIVIDADES
RECREATIVAS Y DE INTEGRACION CON
ADULTOS/AS DE SU MISMA EDAD EN UN
AMBIENTE CALIDO Y ACOGEDOR.

QUEREMOS TAMBIEN BRINDAR UN
SERVICIO DE CALIDAD QUE AYUDE A
MANTENER [A SALUD CORPORALY
SICOLOGICA. CON LA AYUDA DE
PROFESIONALES EN DIVERSAS AREAS.

Ageless

Quality Living

AGELESS QUALITY LIVING PROPONE UN CONCEPTO
DIFERENTE A UN ASILO DE ANCIANOS O CASA DE RETIRO

Y BUSCA SER LA HERRAMIENTA POR 1A CUAL EL ADULTO
MAYOR PUEDA RECUPERAR 5U PROPOSITO DE VIDA.

NUESTROS SERVICIOS

® ACTIVIDADES DE DISTRACCION:(PASEQS AL AIRE LIBRE,
VISITAS A LUGARES TURISTICOS)

SUSTITUTOS: ACTIVIDADES “INDOORS" - CAMINATAS
® ACTIVIDADES DE ENTRETENIMIENTO Y CULTURA: (CINE,
OBRAS DE TEATRO, ENTRE OTROS)
SUSTITUTOS: ACTIVIDADES DE RELAJACION

® ACTIVIDADES [UDICAS Y ARTE: (PINTURA. MODEEADO,
CERAMICA, ACUARELA. TEJIDO),

® ACTIVIDADES MANUALES: (TRABAJC EN
ADORNOS, MUNECOS DETRATGL

® ACTIVIDADES DEPORTIVAS: {BATOTER!
PHATES. GIMNASIAL

72
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Anexo 9: VALLA PUBLICITARIA

Ageless

Quality Living  yna BELLA VID/

Hay algo mejor esperandolo K
/ R A
o -
¢ @ S
LR

OFRECERLE AL ADULTO MAYOR UNA
VISION DE VIDA DIFERENTE EN SUS

098046631 » 098144772 ¢ 09544964
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Anexo 10: FLYER PUBLICITARIO

/[ G¢

AGELESS-QUALITY LIVING PROPONE UN CONCEPTO
DIFERENTE A UN ASILO DE ANCIANOS O CASA DE RETIRO
Y BUSCA SER LA HERRAMIENTA POR LA CUAL EL ADULTO

MAYOR PUEDA RECUPERAR SU PROPOSITO DE VIDA.

NUESTROS SERVICIOS

ACTIVIDADES DE DISTRACCION:A{PASEOS AL AIRE LIBRE,
VISITAS A LUGARES TURISTICOS)
SUSTITUTOS: ACTIVIDADES "INDOORS™ ~ CAMINATAS

Ageless
Qualrty Lwlng

ACTIVIDADES DE ENTRETENIMIENTO Y CULTURA: (CINE,
OBRAS DE TEATRO, ENTRE OTROS)
SUSTITUTOS: ACTIVIDADES DE RELAJACION
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Anexo 11: Desglose de inversion inicial y costos: Ageless Quality Living 2013-2015

Capital inicial
Valeria S 4,000
Daniela S 4,000
Juan Fco S 4,000
Prestamo Bancario S 1,050
Aportes auspiciantes S 3,000
Capital inicial total $ 16,050

Inversion inicial

Inversidn no operativa
Tramites de constitucion S 800
Gastos publicitarios S 3,000
Inversion operativa
Adecuacidn local comercial | $ 9,000
Insumos:
Muebleria administrativa S 700
Comedor S 300
Mesas y sillas de trabajo S 225
Anaqueles rincén de lectura S 250
Proyector S 370
Cocina a gas S 600
Pizarrdn tiza liquida S 70
Camilla S 75
Total inversién inicial $ 15,390
Capital inicial remanente S 660
Tasa de inflacién ‘ 4.22%
Ano 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Servicio y Transporte S 410 427.30 445.33
Pago de Deuda mensual S 5245 $ 52.45
Costos Fijos Afo 1 Afio 2 Afio 3
Servicio Transporte S 500 S 1,042 S 1,084
Arriendo local S 800 S 800 S 1,000
Servicios basicos S 120 S 160 S 180
Total costos fijos S 1,420 $ 2,002 S 2,264
Costos Variables Ano 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Alimento Diario S 3 3.1266 3.25854252

Numero de Dias al Mes 20 20 20




Salarios
Ano 1 Afno2 Afno 3
Mes 1-3 4-12 13-24 25-36
Cocinera/limpieza 160 292 310 323.082
Enfermera 300 330 400 416.88
Profesora manualidades Ano 1 Ao 2 Afio 3
Precio por Hora 8 834 | S 8.69
Horas a la Semana 4 6 8
Profesor gimnasia Ao 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Hora 10 | 10.422 | 10.8618084
Horas a la Semana 4 6 8
Profesor Baile Ano 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Hora 10 | 10.422 | 10.8618084
Horas a la Semana 4 6 8
Auxiliar Planificacion
Actividades Ano 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Hora 10 | 10.422 | 10.8618084
Horas a la Semana 4 6 8
Seminarista Temas de Interés Afo 1 Afio 2 Afio 3
Precio por Hora 15
Horas a la Semana 3

Afo 1

Afio2 | Afio3

Nutricionista

175

$ 210 | 250
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Meses 1-3 4-7 7-12 13-16 17-24 25-28 29-36
Accionista 1 S 300 350 500 600 800 1,000 1,200
Accionista 2 S 300 350 500 600 800 1,000 1,200
Accionista 3 S 300 350 500 600 800 1,000 1,200
Depreciaciones
Costo Depreciacién | Depreciacion
inicial Afos anual mensual
Muebleria administrativa S 700 10| $ 70.0 | $ 5.83
Comedor $ 300 10| $ 300 | S 2.50
Mesas y sillas de trabajo S 225 10| $ 225 | §$ 1.88
Campafia publicitaria S 3,000 3|S 11,0000 | S 83.33
Anaqueles rincén de lectura $ 250 10| $ 250 | S 2.08
Proyector S 370 318 1233 | S 10.28
Cocina a gas S 600 10| S 60.0 | S 5.00
Pizarrdn tiza liquida S 70 10| $ 70| S 0.58
Camilla S 75 10| S 75 1S 0.63
Total Depreciaciones (afio 1y 2) S 11211
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Anexo 12: Proyeccion de ingresos y gastos (2013-2015)

Proyeccion mensual afio 2013
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ANO 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 | Total anual

Mumero de Clientes 7 B B 10 12 12 15 15 17 17 17 17

Ingresos 2,870.00 | 3,280.00 | 3,280.00 | 4,100.00 | 4,520.00 | 452000 | 615000 | 6,150.00 | 6,570.00 | 6,5970.00 | 6,570.00 | 6,970.00 | 63,550.00
Costos Fijos 142000 | 1,42000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 142000 | 17,040.00
Costos Variables 420.00 480.00 480.00 600.00 720000 720,00 90000 90000 | 1,020.00 | 1,02000 | 102000 | 1,020.00 9,300.00
Utilidad Bruta 103000 | 1,380.00 | 1.380.00 ( 2,080.00 | 2,780.00 | 2,780.00 | 3.830.,00 | 3,830.00 | 4,530.00 | 4,530.00 | 4,530,00 | 4,530.00 | 37.210.00
Gastos Salarios
Cocineraflimpieza 160.00 160.00 160.00 292.00 292.00 292.00 29200 292.00 292.00 292.00 292.00 292.00 3,108.00
Enfermera 300.00 300.00 300.00 330.00 330.00 330.00 330,00 330.00 330.00 330.00 330.00 330.00 3,870.00
Profesora manualidades 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00 1,536.00
Profesor gimnasia 160.00 160.00 160.00 16000 160.00 16000 160,00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 1,920.00
Profesor Baile 160.00 160.00 160.00 160.00 640.00
Auxiliar Planif. Actividades
Accionista 1 300.00 300.00 30:0.00 350,00 350.00 350,00 350.00 500.00 500,00 S00.00 500.00 50000 | 4,B00.00
Accionista 2 300.00 300.00 300.00 350.00 350.00 350.00 350,00 50:0.00 500.00 500.00 500.00 500.00 4 800.00
Accionista 3 300.00 300.00 300.00 350.00 350.00 350.00 350,00 50:0.00 500.00 500.00 500.00 500.00 4 B00.00
MNutricionista 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 2,100.00
Total Gastos Salarios 182300 | 1,825.00 | 1,B23.00 | 2,135.00 | 2,13500 | 2,135.00 ( 2,13500 ( 258500 | 2,74500 | 2,745.00 | 2,745.00 | 2,745.00 | 27,574.00
Utilidad Operativa (793.00)| (443.00)| (443.00)| (55.00)| 645.00 | 645.00 | 1,695.00 | 1,245.00 | 1,785.00 | 1,785.00 | 1,785.00 | 1,785.00 | 9,636.00
Pago de Deuda 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 629.46
Depreciacion 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 1,345.33

UTILIDAD NETA | (95757 (607.57)| (60757)| (21957)) 48043 | 480.43 | 1.530.43 | 108043 | 162043 | 1.620.93 | 1.620.43 | 162043 | 7.661.21




Proyeccion mensual ano 2014
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ARO 2

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total anual
Numero de Clientes 1800 18.00 19.00 19.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 21.00 21.00
Ingresos 760144 | 769144 | 811874 | 811874| 854604 | 854604 | 854604 | 854604 | 854604 | 854604 | 897334| 8973.34| 100,843.27
Costos Fijos 2,002.20 | 200220 200220| 200220| 200220 200220| 200220| 200220| 200220 200220| 200220| 200220 2402640
Costos Variables 1,12558 | 1,12558 | 1,188.11| 1,18811| 125064 | 1,25064| 125064 | 125064| 125064 1,25064| 1,31317| 1,313.17 14,757.55
Utilidad Bruta 4,5563.66 | 4,563.66 | 4,928.43 | 4,92843 | 5293.20| 529320 5290320 529320| 5,.203.20| 5,293.20( 5,657.97 | 5,657.97 ! 62,059.32
Gastos Salarios
Cocinera/limpieza 31000 31000 31000| 31000| 31000| 31000] 31000| 31000| 31000 31000] 31000| 310000 3,72000
Enfermera 20000 | 40000 a0000| 40000| 40000| 40000 40000| a4o0oO| aso0o0| 40ooo|  4oooo|  ao00D|  4,800.00
Profesora manualidades 13340 13340 13340 | 13340| 13340| 13340| 13340 13340| 13340| 13340 20010| 20010! 173422
Profesor gimnasia 16675 | 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 250.13 25013 | 2,167.78
Profesor Baile 16675 | 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 16675 | 2,001.02
Auxiliar Planificacion Actividades 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 166.75 16675 |  1,334.02
Accionista 1 60000 | 600.00 60000 | 60000| 80000| 80000 so0000| so00O| soooo| sooo0| so00O|  B0DOD ! 8,800.00
Accionista 2 60000 | 600.00 60000 | 60000| 80000| 80000 so0000| so00O| soooo| sooo0| so00O|  B0DOD ! 8,800.00
Accionista 3 60000 | 600.00 60000 | 60000 | 80000| so0000| so00o00| soooO| soooo| soooo| soooco| 800000  8,800.00
Nutricionista 21000 21000 21000| 21000| 21000| 21000| 21000| 21000| 21000 21000| 21000| 21000! 252000
Total Gastos Salarios 3,18691 | 3,18691 | 3,18691| 318691 | 3953.66| 395366| 3,953.66| 3953.66| 3,953.66| 3.95366| 410373 | 410373 44,677.04
Utilidad Operativa 1,376.75 | 1,37675 | 1,741.52 | 1,74152 | 1,339.54 | 1,33954 | 1,33054 | 1,33954| 1,33954 | 1,339.54| 1,554.24| 155424 17,382.28
Pago de Deuda 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 52.45 629.46
Depreciacion 11221 11211 112.11 112.11 112.11 112.11 112.11 112.11 112.11 112.11 112.11 11211} 1,34533
UTILIDAD NETA | 121219 ] 121219 157696 | 1,576.96 | 117498 117498 | 117498 | 117498 | 117498] 117498 1,38967 | 1,389.67 | 1540749




Proyeccion mensual afio 2015
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ARD 3

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total anual
Numero de Clientes 22.00 22.00 24.00 24.00 25.00 25.00 25.00 27.00 27.00 29.00 30.00 30.00 310.00
Ingresos 9,797.35 | 9,797.35 | 10,688.02 | 10,688.02 | 11,133.35 | 11,1353.35 | 11,133.35 | 12,024.02 | 12,024.02 | 12,914.69 | 13,360.02 | 13,360.02 | 138,053.58
Costos Fijos 2,264.40 | 226440 | 2,264.40| 226440 | 226440 2,264.40| 2,264.40| 2,26440| 2,264.40| 2,264.40| 2,264.40| 2,264.40| 27,172.80
Costos Variables 143376 | 1,433.76 | 156410| 1,56410| 162927 | 1,62927| 1,62927| 1,75961| 1,75961| 1,889.95| 195513 | 1,955.13 | 20,202.96
Utilidad Bruta 6,099.19 | 6,099.19 | 685952 | 685952| 723968 7,239.68| 7,239.68| £,00001| 800001] 876034| 9,14050| 9,14050 ! 90,677.82
Gastos Salarios
Cocinera/limpieza 323.08 | 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 323.08 | 3,876.98
Enfermera 416.88 | 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 416.88 41688 | 500256
Profesora manualidades 20855 | 20855 20855 208.55 208.55 20855 208.55 208.55 20855 208.55 208.55 20855 2,502.56
Profesor gimnasia 26068 | 260.68 260.68 160,68 260.68 260.68 160.68 260.68 26068 260.68 260.68 26068 | 3,128.20
Profesor Baile 26068 | 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 260.68 26068 | 3,128.20
suxiliar Planificacién Acti] 260658 | 26068 26068 260,68 260.68 26068 260,68 260.68 26068 260.68 260.68 26068 | 3,12820
Seminarista Temas de interes 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 18000 |  1,440.00
Accionista 1 1,00000 | 1,00000| 100000] 100000] 120000| 120000| 120000] i20000] 120000] 120000 120000( 120000 13,600.00
Accionista 2 1,000.00 | 1,00000| 100000| 1,00000| 120000| 1,20000| 1,20000| 120000 1,20000| 1,20000| 120000| 1,20000| 13,500.00
Accionista 3 1,000.00 | 1,00000| 100000| 1,00000| 120000| 1,20000| 120000 120000 1,20000| 1,20000| 120000| 1,20000! 13,500.00
Nutricionista 25000 | 25000 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 25000 | 3,000.00
Total Gastos Salarios 498056 | 498056 | 498056 | 498056 | 576056 5760.56| 5,760.56| 5,760.56| 5,760.56| 5,760.56| 5760.56| 576056 66,006.71
Utilidad Operativa 1,118.63 | 1,118.63 | 1,878.96 | 1,878.96 | 1,479.12 | 1,479.12 | 1,479.12 | 2,239.45| 2,239.45| 2,999.78 | 3,379.94 | 3,379.94 | 24,671.11
Pago de Deuda - - - - - - - - - - - -
Depreciacisn 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 11211 112.11 11211 11211 1,345.33
UTILIDAD NETA | 1,00652 | 1,006.52| 176685 1,766.85] 1367.01] 136701 1,367.01| 21273a| 212734 2,88767] 326783| 326783 2332578




Anexo 13: Flujo de Caja Descontado: Ageless Quality Living

Inputs estado perdidas y ganancias

Tasa de interés deuda

Plazo
Tasa de impuestos

Inputs para el Balance
Caja Bancos

Cuentas x cobrar
Mantencidn de inventario
Cuentas por pagar
Inversidn activos fijos

Payout Ratio

14%

32%

1%
30
30
30
15,390

25%

anual

anos

Ventas
dias
dias
dias

inicial (afio 0)

Estados auxiliares:

PROYECCION DE ACTIVOS
Ao 0
Activos fijos brutos 15,390 15,390 15,390 15,390
Depreciacién 1,345.33 1,345.33 1,345.33
Depreciacion acum. 1,345 2,691 4,036
Activos netos (valor en libros) 15,390 14,045 12,699 11,354
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PROYECCION CAPITAL DE TRABAJO NETO

Ao 0 1 2 3
Activos Corrientes 1,411 7,534 11,468 14,569
Pasivos Corrientes 775 1,230 1,684 1,684
Capital de trabajo neto 636 6,304 9,784 12,885
Activos Fijos Brutos 15,390 15,390 15,390 15,390
DEUDA 16,026 21,694 25,174 28,275
Inversidn para activos aiio 0 S 16,025.50
Financiado con capital S 15,000.00
Financiado con deuda S 1,025.50
TABLA DE AMORTIZACION DE DEUDA
Periodo Monto Pago prin. Pago interés Cuotas Valor residual
1,050 $492.96 $136.50 $629.46 $557.04
$557.04 $ 557.04 $72.42 $629.46 $0.00
Tasa 13%
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ESTADOS FINANCIEROS (proyeccion por 3 anos):

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Aio 0 1 2 3
Ventas 63,550.00 100,843.27 | 138,053.58
Costo de ventas variable 9,300.00 14,757.55 20,202.96
Costos fijos 17,040.00 24,026.40 27,172.80
Ut bruta en ventas 37,210.00 62,059.32 90,677.82
Gastos Administrativos 27,574.00 44,677.04 66,006.71
Depreciacion 1,345.33 1,345.33 1,345.33
Ut op. (antes de int. E imp.) 8,290.67 16,036.95 23,325.78
Pago de interés 136.50 72.42 -
Ut antes de imp. 8,154.17 15,964.53 23,325.78
Pago de impuestos 2,609.33 5,108.65 7,464.25
Ut. Neta 5,544.83 10,855.88 15,861.53
Pago dividendos 1,386.21 2,713.97 3,965.38
Ut. Retenida 4,158.63 8,141.91 11,896.15
BALANCE GENERAL
Ao 0 1 2 3
ACTIVOS
Activos corrientes
Caja Bancos 635.50 1,008.43 1,380.54 1,380.54
Cuentas por cobrar - 5,295.83 8,403.61 11,504.47
Inventarios 775.00 1,229.80 1,683.58 1,683.58
Total Activos Corrientes 1,410.50 7,534.06 11,467.72 14,568.58
Activos fijos brutos 15,390.00 15,390.00 15,390.00 15,390.00
Depreciacion acumulada 1,345.33 2,690.67 4,036.00
Activos netos 15,390.00 14,044.67 12,699.33 11,354.00
TOTAL ACTIVOS 16,800.50 21,578.73 24,167.06 25,922.58
PASIVOS
Pasivos corrientes
Cuentas por pagar 775.00 1,229.80 1,683.58 1,683.58
Total pasivos corrientes 775.00 1,229.80 1,683.58 1,683.58
Capital de trabajo neto 635.50 6,304.27 9,784.14 12,885.00
Deuda a largo plazo 1,050.00 557.04 -
Total Pasivos 1,825.00 1,786.84 1,683.58 1,683.58
PATRIMONIO
Capital Social 14,975.50 15,633.27 10,182.94 42.32
Utilidad retenida acumulada - 4,158.63 12,300.54 24,196.69
Total Patrimonio 14,975.50 19,791.89 22,483.48 24,239.00
Total Pasivo y Patrimonio 16,800.50 21,578.73 24,167.06 25,922.58




FLUJO DE CAJA:
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FLUJO BRUTO OPERATIVO DEL NEGOCIO

0 1 2 3
Utilidad Neta ajustada 5,637.65 10,905.13  15,861.53
Depreciacion 1,345 1,345 1,345
Flujo bruto operativo 6,983 12,250 17,207
FLUJO DE INVERSION
0 1 2 3
Cambio en capital neto de trabajo
(KTN) (636) (5,669) (3,480) (3,101)
Cambio en Activos Fijos (15,390.00) - - -
Venta de activos
Flujo de inversion (16,025.50) (5,668.77) (3,479.88)  (3,100.86)
FLUJO LIBRE DE CAJA DEL NEGOCIO (16,025.50) 1,314.22 8,770.58 14,106.00
FLUJO BRUTO OPERATIVO DEL INVERSIONISTA
0 1 2 3
Ut. Neta 5,544.83 10,855.88  15,861.53
Depreciacion 1,345.33 1,345.33 1,345.33
Flujo de pago de deuda - (S 492.96) ($ 557.04) -
Flujo bruto operativo - 6,397.21 11,644.17 17,206.86
FLUJO DE INVERSION
0 1 2 3
Cambio en capital neto de trabajo
(KTN) (636) (5,669) (3,480) (3,101)
Cambio en Activos Fijos (15,390.00) - - -
Venta de activos 0 0 0 0
Flujo de inversidn (16,025.50) (5,668.77) (3,479.88)  (3,100.86)
FLUJO LIBRE DE CAJA DEL
INVERSIONISTA (16,025.50) 728.44 8,164.30 14,106.00



FLUJO DE CAJA DESCONTADO E iNDICES DE RENTABILIDAD:
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Ano 1 Afo 2 Ano 3
ROE 28.02% 48.28% 65.44%
ROA 25.70% 44.92% 61.19%
Tasa de descuento 15%
Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3
S S S S
FLUJO LIBRE DE CAJA DEL NEGOCIO (16,025.50) 1,314.22 8,770.58 14,106.00
Valor presente $17,049.55
VALOR PRESENTE NETO DEL NEGOCIO $1,024.05
TASA INTERNA DE RETORNO 17.92%
Ao 0 Afo 1 Ao 2 Ano 3
S S S S
FLUJO LIBRE DE CAJA DEL INVERSIONISTA |(16,025.50) 728.44 8,164.30 14,106.00
Valor presente $16,081.74
VPN DEL INVERSIONISTA $56.24
TASA INTERNA DE RETORNO 15.16%




