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RESUMEN EJECUTIVO

La globalizacibn con sus conceptos de alta competencia, necesidad de
creatividad para lograr posicionamiento y una participacion en el sector
productivo, hace que las personas en edad productiva vivan en situaciones que

les obliga a largas horas de trabajo y tension, lo cual no es ajeno al Ecuador.

Este hecho deviene en dos resultados: que las personas al término de su edad
productiva (sobre los 65 afios de edad en el Ecuador) deban entrar en procesos
de recuperacidon en programas técnicamente estructurados y en segundo lugar,
gue sus hijos y demas familiares se hallen tan ocupados que no dispongan del

tiempo necesario para la atencién que los primeros requieren.

Bajo esta premisa, se ha pensado en desarrollar la presente tesis que contempla
la creacion de una empresa, a la que se ha denominado “Centro de Vida Activa”,
la que tendrd como finalidad beneficiar la calidad de vida de las personas de la

denominada “Edad dorada” brindando tres servicios basicos:

1. Participacion en actividades de media jornada, con servicio de transporte
al Centro.

2. Formar un “grupo de consultoria de la empresa”, con personas ya
jubiladas para reinsertarles al sector productivo y asi ejercer consultoria
en areas de su formacion profesional, percibiendo honorarios.

3. Desarrollar actividades de capacitacion orientadas a mantener una vida

activa y saludable para personas de la tercera edad.

Como se puede observar, el concepto basico de diferenciacion frente a los

clasicos “Asilos de ancianos” esta en el hecho de que se trata de un lugar donde



estas personas tendran un lugar donde disfrutar de una vida activa, sin
situaciones estresantes, que ademas de recibir y participar en programas de
informacion sobre cuidados de salud, alimentacion, recreacion, se sientan Utiles
a la sociedad dentro de un ambiente relajado, con personas afines y puedan

aportar valor con sus experiencias y conocimientos técnicos.

El concepto que aqui se define tendra la estructura de una empresa privada que
con los servicios a ofrecer buscard rentabilidad para los inversionistas,
satisfaccion para sus administradores y empleados con un buen ambiente de
trabajo y enfocados a la consecucion de altos objetivos con una vision

orientadora y una misién compartida por todos.

El proyecto contempla ademas del analisis previo de la oportunidad, la
investigacion y estudios de mercado que nos dan como resultado una necesidad
no satisfecha y por lo tanto un interesante nicho de mercado como es haber
identificado 15,000 clientes potenciales solamente en la ciudad de Quito para
iniciar una aventura de este género. Posteriormente se detallan estrategias de

marketing, operacionales y financieras para buscar el éxito deseado.

No se ha descuidado el analisis de las disposiciones legales, organizacion
estructural, conformacion de equipos de trabajo, asignacion de tareas, perfiles
gue deben reunir las personas que van a trabajar en el Centro, procesos
operativos y obviamente se contempla la capacitacion permanente de todos
quienes vamos a conformar el equipo de trabajo para alcanzar la maxima
satisfaccion de nuestros clientes, en la entrega de un producto que siendo

intangible va a llenarles de inmensa satisfaccion.

Como se puede observar en los escenarios de flujos de caja, con una politica de
precios acorde a lo que pueden pagar los potenciales clientes y con un estricto
control de costos que con una tasa de descuento del 14% nos da una tasa

interna de retorno superior al 40% dentro de un escenario conservador.
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PROYECTO: CENTRO VIDA ACTIVA

CAPITULO 1
ASPECTOS GENERALES

1.1- INTRODUCCION

A nivel global, el indice de crecimiento de personas mayores de 65 afos,
conocidas como de la tercera edad es representativo, tal es el caso por ejemplo
de Europa donde dicho indice es del 25%, mientras que en Ecuador es del 7%.
En los paises desarrollados ya existen grandes centros de atencion de alta
calidad para este segmento; sin embargo en nuestro pais aun no estamos
preparados para dar una atencion seria y profesional. En la actualidad solo
existen centros que son administrados por el Ministerio de Bienestar Social y el
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, quienes han dedicado su atencion a
gente de estratos medios bajos. Las personas de la tercera edad de estratos
medios altos que se encuentran jubiladas y estan sin ocupacion alguna, no
tienen un lugar decente donde puedan hallarse a gusto y puedan ser (tiles, por
lo que se sienten solas y angustiadas.

En Ecuador existe un gran potencial mercado al cual se le puede brindar un
servicio personalizado. Es importante resaltar que la experiencia de gente

profesional de la tercera edad debe ser aprovechada promoviendo su
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participacion activa ante la sociedad, esto redundara en el proceso de mantener
su vida util. Existe necesidad de abrir camino para la atencién privada de
personas activas de la tercera edad para estratos medios y altos que
contribuyan al desarrollo de nuestro pais. Ecuador necesita estar preparado
para el incremento cada vez mayor de la poblacion gerentolégica y no ser
conformistas con lo que actualmente existe, los conocidos “asilos” cuya palabra
por si mismo asusta a todos.

1.2- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El grupo gerontoldégico en Ecuador se encuentra desatendido. Existen muy
pocos centros o asilos de ancianos, muchos de los cuales en forma muy pobre y
vergonzosa atienden a un pequefio grupo de la tercera edad. En nuestro pais
como en otras partes del mundo, la poblacion geriatrica crece en forma
importante; en Europa, como habiamos indicado, el crecimiento de esta
poblacion es del 25% anual y en varios paises ya existen centros privados y
estatales muy adecuados para que las personas de la tercera edad se sientan
“felices” de acudir o vivir en dichos centros, esto ya es una forma de vida
“normal” en esos paises. Lamentablemente en nuestro pais este sector, como ya
se dijo, esta desatendido y es asi que las personas de la tercera edad del nivel
medio-alto no tienen un lugar cémodo y agradable donde llegar. Muchas veces
estos individuos viven solos o con algun familiar y se sienten aburridos,
estresados y preocupados de ser una “carga’. El presente proyecto, tiene la
intencién de formar un centro para personas que van o estan en la tercera edad
y que se encuentran en condiciones saludables, que estan jubiladas y/o se

hallan solas.

Los llamados “Asilos de ancianos” o “lugares de descanso”, asustan y
ahuyentan a esta clase social y practicamente acuden alli quienes realmente
estan totalmente abandonados. En los grupos compuestos por gente de clase
social alta y media alta se encuentran muchos técnicos y profesionales que

poseen un cumulo de experiencias. Su mente y vitalidad aun vibran y pueden
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compartirlo con la sociedad. Este “don” se lo debe aprovechar como aporte a la

sociedad y como gota de vida que alimente su existencia.

De esta forma, a manera de proyecto, se presenta la creacion de un Centro de
atencion al “adulto mayor” para acoger a personas que se han jubilado o
superan los 65 afios de edad, se encuentran sin actividad y que voluntariamente
desean participar de una “Vida Activa”.

1.3- OBJETIVOS

1.3.1- OBJETIVO GENERAL DEL CENTRO VIDA ACTIVA.

Atender a personas de la tercera edad que deseen vivir saludables, e invitar a
compartir sus experiencias entre sus pares y la sociedad, para lo cual
participaran en actividades de esparcimiento, charlas y voluntariamente su
aporte productivo para su propio beneficio.

Preparar a personas adultas a enfrentar la etapa de la tercera edad en forma

saludable mediante seminarios profesionales.

1.3.2- OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Dar alegria y esparcimiento a personas que superen los 65 afios que
estén sin ocupacién y desean mantenerse activas.

» Compartir experiencias vividas con nuevos amigos.
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» Aprovechar los conocimientos de profesionales que podria dar eventual
consultoria en los distintos sectores productivos y sociales.

* Fomentar el cuidado de la salud y mantenimiento de la memoria.

+ Dar nueva vida, y razéon de vivir en un ambiente agradable de
esparcimiento y amistad.

» Sentir lo hermoso de la naturaleza, re-encontrarla y amarla cada dia mas.

» Compartir momentos de alegria y aprovechar cada minuto de la vida.

» Dar seguridad y amor a este segmento que ha aprendido mucho de la
vida.

e Dar tranquilidad a familiares de que sus “viejos” estan divirtiéndose, en
lugar de estar solos y deprimidos en sus casas.

» Colaborar con la sociedad dando felicidad a sus seres queridos.

1.4- RELEVANCIA DEL TEMA

La atencidon gerontologica en nuestro pais es muy escasa. Las pocas entidades
gubernamentales que existen, brindan un servicio pobre y no satisfacen las
necesidades de este sector. En el Ecuador ni siquiera existe una actualizada
informacion sobre los centros dedicados a la atencion de la tercera edad. La
poblacion gerentologica aumenta facilmente debido a los avances cientificos de
la medicina y no estamos preparados para atender a este segmento. Es hora ya
de empezar a brindar un servicio profesional y de calidad para que esta
poblacion rica en cultura y conocimientos tenga una organizacion que les brinde
una base para su desarrollo saludable, de bienestar propio y pueda brindar a su

vez apoyo al aparato productivo en la sociedad.
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Segun Decreto No. 1527 del 18 de Junio de 1998, el presidente de la Republica
Fabian Alarcon emitié el Plan Nacional de Derechos Humanos del Ecuador, en

el cual se contemplaba los derechos de la Tercera Edad que dice:

1.4.1- DERECHOS DE LA TERCERA EDAD

Articulo 24.- Establecer politicas y acciones concretas para:
1. Difundir y hacer respetar la Ley del Anciano, incluyendo sanciones por su

incumplimiento.

2. Desarrollar politicas especiales para conceder tratamiento prioritario y
asistencia a las personas de la tercera edad en todas las dependencias publicas
y privadas que comprendan facilitar su desplazamiento, permitir su acceso a

espectaculos publicos.

3. Crear y reforzar consejos y organizaciones que representen a los ancianos

para estimular su participacion en programas y proyectos gubernamentales.

4. Propender a que el Sistema Ecuatoriano de Seguridad Social preste sus
servicios de cobertura a todos los ciudadanos de la tercera edad y garantizar la
presencia de cuerpos médicos profesionales especializados en gerontologia y
geriatria, en los organismos publicos y privados de salud, en beneficio de las

personas de la tercera edad.

5. Crear y reforzar programas especiales, con apoyo de organizaciones de la

sociedad civil, para contribuir a la integracion de los ancianos en la sociedad.”

En Ecuador las Unicas instituciones que brindan un servicio adecuado son: el de
las Fuerzas Armadas, a través del Hogar Buena Esperanza ubicado en

Sangolqui y en Guayaquil. Alli atienden al personal militar retirado. Asi mismo el

! http://www.planacionalderechoshumanos.gov.ec
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Seguro Social que brinda atencion a los jubilados; sin embargo esta atenciéon es
muy limitada.

El IESS? mantiene en las principales ciudades del pais programas recreativos y
socio- ocupacionales dirigidos a los jubilados y beneficiarios de montepio de
todo el pais, ofreciendo cursos de artesania, manualidades, arte popular,
gimnasia, yoga, baile, relajacién, mantenimiento de la memoria, reuniones
sociales y demostraciones practicas a través de casas abiertas, exposiciones,
ferias de comida, etc.

Esta labor la cumple a través de los programas de la Tercera Edad o de las

unidades existentes en las provincias.

22.03.2006

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social inici6 como plan piloto el
funcionamiento de "Centros de Mejoramiento de la Calidad de Vida del Adulto
Mayor", en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca. El primero que se
construye es el Centro de Atencidon Ambulatoria Sur Occidental, ubicado al sur
de Quito, en la Avenida Antonio José de Sucre; el actual director del Seguro
General de Salud Individual y Familiar, doctor Nicolas Vivar, indico que la
apertura de estos centros permitira la formacion de médicos en la especialidad

de gerontologia, para lo cual se mantiene actualmente conversaciones con las

autoridades de la Universidad Central del Ecuador.
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Fig. 1.1. IESS. Centros Adulto mayor

1.5- MARCO DE REFERENCIA

1.5.1- MARCO TEORICO

El presente trabajo esta basado en una gran teoria adquirida no solamente a lo
largo del MBA actual, sino a lo largo de toda la carrera universitaria y la
experiencia en el trabajo profesional desempefiado. Los aspectos técnicos han
sido desarrollados una parte a través de los conocimientos MBA, otra de la
investigacion de diferentes textos, de la consulta y asesoria por parte de
profesionales especialistas en distintos campos, del conocimiento personal
adquirido en los estudios universitarios y en el campo mismo de trabajo, el
analisis de todo el material recopilado y, claro esta, en la creatividad que

requiere un proyecto como el presente.

De esta manera se pueden detallar algunos de los campos que se han utilizado
como base para el desarrollo del proyecto tanto a traves de bibliografia como de

conocimientos adquiridos:
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* Investigacion de mercados

» Marketing

» Marketing de servicios

* Finanzas

* Economia

» Disefio y evaluacion de proyectos

» Estadistica

* Matematicas

» Contabilidad y Costos

* Anadlisis Presupuestario

e Administracion de empresas

» Planificacion estratégica

* Investigacion cientifica

* Recursos Humanos

* Anadlisis legal y otros temas y conocimientos; es por ello que se ha
tomado la informacion, los procedimientos, técnicas y analisis de esta
importante teoria, que ha sido respaldo, para el desempefio exitoso en el

trabajo.

1.5.2- MARCO CONCEPTUAL

Aunque existen muchos conceptos importantes alrededor del tema que se va a
analizar, se detallaran algunos conceptos que serviran de base a lo largo del

estudio como soporte para el mismo:

Andlisis de la cuota de mercado: Forma de medicion de la participacion de la

empresa en el mercado.
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Clientes: Persona fisica o juridica que tiene una necesidad insatisfecha y a lo
gue la empresa vende sus productos o servicios con la finalidad de satisfacerla.
Competidores: Empresas o individuos que tratan de cubrir la misma necesidad
de un publico objetivo, ofertando productos similares o diferentes.

Competidor potencial: Es una de las cinco fuerzas que forma el entorno
competitivo. Estd formado por aquellas empresas que pueden competir en el
mismo sector donde opera una compafia.

Estrategia: Técnica y conjunto de actividades destinadas a conseguir un
objetivo

Mercado: Todos los consumidores actuales y potenciales que comparten una
determinada necesidad o deseo y que pueden estar inclinados a ser capaces de
participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa necesidad o deseo.
Mercado meta: Parte del mercado disponible cualificado al que la empresa
decide aspirar.

Mision: Es el origen, la razén de ser de una corporacion.

Normalizacion: Tipificacion

Objetivos: Son los logros que una compafia pretende alcanzar. Generalmente
son multiples e implica varios departamentos de la empresa y sirven para guiar
la marcha de la compaiia.

Plan de Marketing: Es un documento de trabajo escrito ordenado y
estructurado, anual y periddico que combina con precision los elementos del
marketing mix para una determinada linea de productos, un producto, marca o
mercados principales y permite saber cuando y como se han alcanzado los
objetivos prefijados en el plan estratégico, estableciendo responsabilidades y
poniendo a disposicion de la empresa controles flexibles y adaptables a los
cambios del mercado.

Poblacion: Universo que puede ser estudiado para tratar de encontrar alguna
caracteristica buscada o deseada.

Politica: Criterio o directriz de accion elegida como guia en el proceso de toma
de decisiones al poner en practica o ejecutar las estrategias, programas y

proyectos especificos del nivel institucional.
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Producto: Es cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de
satisfacer una necesidad y que representa la oferta de la empresa.

Productos Sustitutos:  Productos similares pero no iguales que pueden llegar a
cumplir el mismo fin.

Valores: Cualidad, virtud o utilidad que hace que algo o alguien sean
apreciadas.

Ventaja competitiva: Proviene de la fuente de la habilidad distintiva de una
empresa a fin de evaluar las exigencias para el logro del éxito continuado en
cada mercado.

Vision: Posibilidad de percibir con el sentido de la vista, vislumbrar el futuro.

1.6- FORMULACION DE LAS HIPOTESIS

» Con la implementacién de la empresa Centro Vida Activa se tendra una
empresa que ofrezca utilidad a los socios, ingresos a los empleados y

participantes.

» El centro de apoyo al adulto mayor “Centro Vida Activa” se constituira en
una empresa positiva, que favorecera a la sociedad a los adultos mayores

para el mejoramiento de su calidad de vida.

» Las personas de la tercera edad rechazan la idea de ingresar
voluntariamente a un asilo de ancianos y consideran como ofensivo que
les propongan la posibilidad de ingresar a estos lugares de atencién al
anciano; por lo tanto la creacibn de un centro privado con las
caracteristicas que se propone, va a favorecer la opinion de asistir

voluntariamente a un centro especializado dedicado a la tercera edad.
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Las personas que tienen un nivel de estudios universitarios aceptan que
les gustaria que sus padres o ellos pudieran acudir voluntariamente a un
centro activo para adultos mayores, que tenga alta calidad profesional

gue ayude a sobrellevar una vida saludable, activa y de felicidad.
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CAPITULO 2
METODOLOGIA

El desarrollo del proyecto seleccionado requiere varios métodos de
investigacion, que servirdn para analizar, recopilar informacion, presentar datos
y lograr finalmente el objetivo planteado, de esta manera a continuacion se

define la metodologia utilizada:

2.1- METODO INDUCTIVO — DEDUCTIVO.
Este método permite analizar aspectos y variables en forma particular para luego
inferir los resultados, en el caso del proyecto Vida Activa, se utilizara el estudio

de mercado como parte representativa de este método de estudio.

2.2 - METODO HISTORICO - LOGICO

Cuando existen datos logicos repetitivos, se crean patrones o datos historicos
gue presentan una gran posibilidad de lo que puede suceder en el futuro, es por
ello que basados en este método se generan muchos métodos de prediccion, de
esta manera en el presente estudio, los valores estadisticos sobre consumo y
otros parametros permitirdn desarrollar la investigacion y realizar las distintas

proyecciones.

2.3- METODO ANALITICO - SINTETICO

Es un método que permite mediante procesos mentales llegar al conocimiento
del objeto. El analisis descompone el todo en sus partes y relaciona. La sintesis,
logra la integracién a nivel mental de las partes constitutivas, método que se

utilizara a lo largo del trabajo como base para dar forma y resultado al estudio.
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2.4- METODO DIALECTICO

Es el método general de todas las ciencias que permite comprender la estructura
y dindmica del objeto, pero ademas plantea la contradiccién que es fuente del
automovimiento y desarrollo, método que de igual manera se requerirda como

soporte del proyecto.

2.5- METODOS ESTADISTICOS

Constituyen una herramienta fundamental tanto para descubrir relaciones y
propiedades sobre la base de la organizacion de la informacion cuantitativa e
inclusive cualitativa, permitiendo realizar el analisis de los datos para
transformarlos en informacion y de alli extraer resultados como conclusiones y
recomendaciones, herramientas que utilizaran y serviran a lo largo de todo el

estudio.

2.6- LA INVESTIGACION TEORICA

Una parte importante del estudio utilizard la investigacion teorica, pues estara
basada en documentacion de estadisticas del Ministerio de Bienestar Social y en
experiencias de otros centros existentes en Europa, donde existen variedad de
centros de atencion para la tercera edad, y que no soélo lo dedican a personas
abandonadas, sino a todo tipo y clase social de este segmento, recopilando de
esta manera teorias, ademas de datos de distintas fuentes como del Gobierno y
la informacion disponible en Internet de varios centros asistenciales de Europa.
La planificacion se basa en experiencias locales e internacionales, combinadas
con resultados de encuestas de mercado que se preparardn para la

investigacion.
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CAPITULO 3
REFERENCIAL TEORICO

3.1- SISTEMA DE PLANIFICACION

Cualquier proyecto inicia siempre con una idea, en la mayor parte de casos
tomada de una realidad existente; en este caso el Centro Vida Activa se inicia
analizando la falencia existente en el mercado y la necesidad de atender este
grupo seleccionado basandose en la experiencia y aplicacion de este tipo de
empresa en Europa principalmente, que es donde se genera esta importante
idea. Posteriormente se trabaja en la elaboracion del proyecto, que es el primer
paso que se esta realizando. La creacion de la empresa en el papel, los detalles,
el andlisis, la observacién de los limitantes y el estudio que demuestre la
factibilidad, importancia y organizacion principal. Una vez analizada la
factibilidad y sus requerimientos principales se profundizara en ciertos estudios
adicionales que permitan no solamente la verificacién de la implantacion de la
empresa, sSino que permitan garantizar el éxito de la misma en el mercado.
Luego se buscara la consecucion de recursos, la definicién de la organizacion, el
personal, el plan financiero y todas las actividades mismas que impliquen el
desarrollo del proyecto, de esta manera, como esquema, Se presenta el
siguiente grafico donde se determinan las actividades macro del desarrollo del

proyecto:



XXX

Grafico de Gant del desarrollo del proyecto Vida Ac tiva
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
1l 2| 3 1 2 1 2 1 2 11 2| 3| 4 1| 2| 3| 4

Finalizacion del proyecto escrito

Constitucion de la sociedad

Definicion de aspectos operativos del plan

Consecusion de recursos

Consecusion del local

Seleccion de contratistas

Inicio del proyecto

Inicio de obras de infraestructura

Seleccion de personal

Capacitacion del personal

Estrategia publicitaria y promocional

Generacion de documentacion operativa

Recepcion e inscripcion de clientes

Coordiacion actividades operativas

Inicio de actividades

Gréfico 3.1. Desarrollo del proyecto Vida Activa

Se ha seleccionado los principales hitos ( ﬁ es decir actividades que no toman

tiempo pero que representan el inicio o finalizacion de una etapa en el proyecto y

son guias de avance importante del desarrollo y finalizacion del proyecto.

Por lo indicado en el grafico, la operacidn del proyecto empezaria al sexto mes

de la Constitucion de la Sociedad.
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3.2- DIAGNOSTICO DEL SISTEMA DEL SECTOR AL QUE ESTA DIRIGIDO
EL PROYECTO

Datos referenciales

Segun las estadisticas del INEC del afio 2003, la poblacién ecuatoriana llega a
los 12,842,578; Pichincha tiene 2,536,195, de los cuales, como se puede
observar en el siguiente cuadro, la poblacion geriatrica, es decir mayor a 65

afos de edad, representa el 6% de la poblacion de esta provincia.

03. POBLACION POR GRANDES GRUPOS
DE EDAD. CENSO 2001 - Pichincha

45.-64 . 65y + 0-14
14% | 6% 30%
L

 15-24
21%

Gréfico : 1.1. Poblacion por grandes grupos de edad Censo 2001
Fuente: INEC

Segun la publicacion del diario EI Comercio del 20 de Agosto, 2006, la poblacion
adulta mayor del Ecuador es de 1,107,291 personas, de los cuales, 532,622 son
hombres y 574,669 son mujeres; de esta poblacion el 19% es jefe de hogar. La
poblacion adulta representa actualmente el 9.1% del total de la poblacion del
pais. En la Subsecretaria de Bienestar Social no existe un registro de cuantas
organizaciones trabajan a favor de las personas de la tercera edad, pese a que
la poblacion de adultos mayores constituye el 9% del total de la poblacion, su

participacion es muy limitada y en los registros oficiales, por ejemplo en
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Guayaquil, solo constan tres centros: Maria José, San Joseé y Girasol, pero se
estima que en el Guayas existen veinte organizaciones de este tipo. De esta
manera, Si no se sabe cuantas instituciones hay y en qué situacion se

encuentran; ¢como el gobierno puede planificar la ayuda para este sector?.

De acuerdo a las regulaciones del Ministerio de Bienestar Social, el programa
para ayuda de los ancianos es responsabilidad de la Direccion General de

Gerontologia.

Segun declaraciones de personas de la tercera edad, publicada en El Comercio,
el 25 de Agosto, 2006, los jubilados pagan el uno por mil de su pension como
aporte para la Confederacion Nacional de Jubilados, pero existe
desconocimiento de la inversion o programas que esta confederacién realiza.
Esta organizacion tiene el caracter de privada y no ha sido controlada por el

Gobierno.

La Direccion Nacional de Gerontologia tiene como principal objetivo mejorar las
condiciones de las personas que se encuentran en la tercera edad. En el pais
existen 78 hogares y 46 talleres para atender a alrededor de 6,200 ancianos. En
teoria el 100% de los recursos son financiados por el Gobierno Nacional. El
presupuesto para este sector representa el cinco por mil del presupuesto del
Ministerio de Bienestar Social, y de este presupuesto, no se ejecuta la totalidad
debido a los tramites burocraticos del sistema. Los centros asistenciales no
cumplen su objetivo en forma eficiente, de ahi que la calidad de atencion no es
satisfactoria. A estos centros asisten personas adultas que generalmente son

muy pobres y que se encuentran abandonadas de sus familiares.

La Direccion Nacional de Gerontologia tiene a su control los siguientes centros

asistenciales:
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"ATENCION INTEGRAL A LAS PERSONAS DE LA TERCERA EDAD"

INSTITUCIONES DE ADULTOS MAYORES SUBVENCIONADAS
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CANTON INSTITUCION No ANCIANOS| MODALIDAD _|INSTITUCION
CUENCA HOGAR DE ANCIANOS MIGUEL LEON 44 Internado Privada
CUENCA HOGAR DE ANCIANOS CRISTO REY 170 Internado Privada
GUALACEO |CENTRO DIURNO LA ESPERANZA 50 Externado Privada
SIGSIG CENTRO GERONTOLOGICO JUAN PABLO II 60 Internado/Externado Privada
PUCARA CENTRO GERONTOLOGICO VIRGEN DEL ROSARIO 15 Internado Privada
PAUTE CASA DE NUESTROS MAYORES ANTONIO GRANDA CENTENO 12 Internado/Externado Privada
CHORDELEG [HOGAR DE ANCIANOS LA ESPERANZA 12 Internado Privada
SANTA ISABEL [CENTRO GERONTOLOGICO SANTA LUISA DE MARILLAC 42 Internado/Externado Privada
CUENCA HOGAR DE ANCIANOS SANTA ANA 60 Internado/Externado Privada
CUENCA POSADA ALBERGUE SAN FRANCISCO DE CUENCA 24 Externado Privada
GUARANDA |HOGAR DE ANCIANOS GUARANDA 33 Internado Privada
CHILLANES |HOGAR DE ANCIANOS ATALAYA 24 Internado/Externado Privada
CANAR HOGAR DE ANCIANOS FUNDACION DE PROTECCION AL ANCIANO (FUNPRA). 14 Internado Privada
EL TAMBO [HOGAR CASA DE REPOSO "PADRE NELLO STORONI" 19 Internado/Externado Privada
TULCAN HOGAR SARA ESPINDOLA BURBANO 45 Internado Privada
LATACUNGA [HOGAR DE ANCIANOS INSTITUTO ESTUPINAN 55 Internado Privada
PANGUA CENTRO GERONTOLOGICO DE PANGUA-COTOPAXI 250 Externado Privada
ALAUSI HOGAR DE ANCIANOS SAN PEDRO DE ALAUSI 40 Internado Privada
CHUNCHI  |HOGAR VIRGEN DE AGUA SANTA 30 Internado Privada
PENIPE HOGAR JULIA MANTILLA CORRAL 96 Internado Privada

CHAMBO HOGAR DE ANCIANOS DE CHAMBO
MACHALA [HOGAR DE ANCIANOS ESTEBAN QUIROLA 60 Internado Privada
ZARUMA HOGAR DE ANCIANOS NUESTRA SENORA DEL CARMEN 30 Internado/Externado Privada
MACHALA |ALBERGUE DIVINA MISERICORDIA 6 Internado Privada
ATAHUALPA |[HOGAR NUESTRA SENORA DE NAZARETH 18 Internado Privada
ESMERALDAS [HOGAR DE ANCIANOS ESPOSOS BISHARA 27 Internado Privada
SAN LORENZO [HOGAR SAGRADO CORAZON DE JESUS 38 Internado/Externado Privada
GUAYAQUIL |HOGAR DE ANCIANOS SAN JOSE 170 Internado Privada
DAULE HOGAR DE ANCIANOS GIRASOL 74 Internado Privada
NARANJITO [HOGAR DE ANCIANOS VIRGEN DE LA DOLORES 30 Externado Privada
MILAGRO [HOGAR DE ANCIANOS BETANIA 28 Internado/Externado Privada
GUAYAQUIL [HOGAR DE ANCIANOS CLEMENCIA 45 Internado Privada
IBARRA HOGAR SAN JOSE DE IBARRA 18 Internado Privada
IBARRA HOGAR DE ANCIANOS SANTA LUISA DE MARILLAC 19 Internado Privada
IBARRA HOGAR DE ANCIANOS LEON RUALES 44 Internado Privada
ANTONIO ANTE|HOGAR SAN VICENTE DE PAUL 21 Internado Privada
COTACACHI [HOGAR DE ANCIANOS CARMEN RUIZ DE ECHEVERRIA 22 Internado Privada
OTAVALO |HOGAR DE ANCIANOS SUSANA MANCHENO DE PINTO 38 Internado Privada
ANTONIO ANTE|CENTRO GERONTOLOGICO DE ANDRADE MARIN 20 Externado Privada
LOJA HOGAR DE ANCIANOS ALVAREZ SANCHEZ 50 Internado Privada
LOJA HOGAR SOCIAL REINA DEL CISNE 50 Externado Privada
CATAMAYO |HOGAR DE ANCIANOS DE CATAMAYO 33 Externado Privada
LOJA HOGAR DE ANCIANOS ROSA PUERTAS DE CUEVA 24 Internado/Externado Privada
CATACOCHA |HOGAR DE ANCIANOS HUGO AGILA VARGAS 23 Internado Privada
CATAMAYO [HOGAR DE ANCIANOS SAN JOSE DE LAS CANOAS 16 Internado Privada
CALVAS HOGAR DE ANCIANOS SAN JOSE-CARIAMANGA-LOJA 28 Internado Privada
BABAHOYO [HOGAR DE ANCIANOS DE BABAHOYO 71 Internado Publica
QUEVEDO |HOGAR DE ANCIANOS QUEVEDO 42 Internado Estatal
PORTOVIEJO [HOGAR DE ANCIANOS GUILLERMINA LOOR DE MORENO 58 Internado Publica
BOLIVAR HOGAR DE ANCIANOS SAN AGUSTIN 14 Internado Privada
MANTA HOGAR DE ANCIANOS SAN PABLO 40 Internado Privada
SUCRE CENTRO GERONTOLOGICO ROQUE BUSTAMENTE 54 Externado Privada
CHONE HOGAR DE ANCIANOS JACINTA POLO DE ZAMBRANO 60 Externado Privada
SUCUA  [HOGAR DE ANCIANOS MARIA TRONCATTI 20 |Internado/Externado | Privada
MORONA HOGAR DE ANCIANOS NUESTRA SENORA PURISIMA DE MACAS 40 Internado Privada
ARCHIDONA |CASA DE REPOSO HILDE WEILBAUER 24 Internado/Externado Privada
PUYO HOGAR DE ANCIANOS TOMAS ROMERO GROSS 23 Internado Privado
QUITO HOGAR SAN VICENTE DE PAUL-SAN ANTONIO DE PICHINCHA 41 Internado Privada
QUITO HOGAR DE ANCIANOS CATALINA LABOURE 92 Internado Privada
QUITO HOGAR DE ANCIANOS CORAZON DE MARIA 300 Internado Privada
CAYAMBE |HOGAR SAN PEDRO DE CAYAMBE 51 Internado Privada
SANTO DOMINGO |[HOGAR DE ANCIANOS SANTA ANA Y SAN JOAQUIN 36 Internado Privada
PEDRO MONCAYO|HOGAR DE ANCIANOS DE TABACUNDO 53 Internado/Externado Privada
RUMINAHUI [HOGAR DE ANCIANOS SAN IGNACIO DE LOYOLA - PICH. 30 Internado Privada
QUITO HOGAR DE ANCIANOS OCASO FELIZ 14 Internado/Externado Privada
QUITO CENTRO GERONTOLOGICO ABUELITOS Y ABUELITAS DE LA CALLE 450 Externado Privada
YANTZAZA |CASA DEL ANCIANO YANTZAZA-ZAMORA 20 Internado/Externado Privada
ZAMORA CASA HOGAR DE ANCIANOS BETANIA 150 Internado/Externado Privada
SAN CRISTOBAL|HOGAR DE ANCIANOS SAN FRANCISCO- ANOS DORADOS 33 Internado/Externado Privada
TOTAL 3743
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Tabla 1.1. Centros Gerontolégico que maneja el MBS

Los programas de atencion de la tercera edad en el Ecuador para el afio 2003
abarcaron al 0.53% de la poblacion pobre mayor a 65 afios que se resume en el

siguiente cuadro:

PROGRAMA GERONTOLOGIA

Pobres
mayores de 65

afos

ANCIANOS 65 |(proyeccion %
PROVINCIA ANOS Y MAS  |2003) COBERTURA
AZUAY 354 25.952 1,36
BOLIVAR 85 10.910 0,78
CANAR 92 11.524 0,80
CARCHI 40 7.135 0,56
COTOPAXI 66 20.443 0,32
CHIMBORAZO 138 22.263 0,62
EL ORO 64 18.592 0,34
ESMERALDAS 34 18.262 0,19
GUAYAS 381 120.389 0,32
IMBABURA 150 14.888 1,01
LOJA 376 23.973 1,57
LOS RIOS 108 30.481 0,35
MANABI 109 60.176 0,18
MORONA S. 46 4.058 1,13
NAPO 25 2.401 1,04
PASTAZA 24 2.058 1,17
PICHINCHA 576 50.921 1,13
TUNGURAHUA - 22.078 -
ZAMORA 35 2.924 1,20
GALAPAGOS - 314 -
SUCUMBIOS - 5.020 -
ORELLANA - 2.322 -
TOTAL 2.703 477.084 0,57
POBLACION
POBRE(NBI)
QUINTIL1Y 2

Tabla 1.2. Programas Gerontolégico afio 2003
Fuente:
http://www.frentesocial.qgov.ec/sector/Pro Cobertura 2003.htm#GERONTOLOGI
A
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El presupuesto que el gobierno destiné para bienestar social para el afio 2003
fue de 262 millones de délares, de los cuales 1.439.000 délares asignaron para
atencion del sector gerontolégico, lo que representa apenas el 0.6% del

presupuesto, y Unicamente gasto el 82% del mismo.

Ejecucion presupuestaria a DICIEMBRE del 2003

%
PRESUPUESTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO % DE TRANSFERID
SECTOR/PROGRAMA ;
_ comrieme oevEee TRANSFERIDO FiEeueen e e

CODIFICADO Presuuesto

Beca Escolar 4.518.000 1.900.000 2.000.000 42,1 44,3
Bono de Desarrollo Humano 160.089.752 159.862.356 160.089.752 99,9 100
Crédito Productivo Solidario 3.249.508 1.151.849 1.151.849 35,4 35,4
Direccién Nacional de Proteccién de Menores 9.190.254 6.078.390 6.078.390 66,1 66,1
Direccién Nacional de Discapacidades DINADIS 1.317.630 1.317.630 1.317.630 100 100
Fondo de Inversién Social de Emergencia FISE 7.517.561 4.655.896 7.206.070 61,9 95,9
Fondo para el Desarrollo de la Juventud FONDEJU (1) 243.840 243.840 0 100 0
Consejo Nacional de Discapacitados CONADIS 770.546 593.813 708.963 71 92
Alimentate Ecuador (EX PRADEC) 10.000.000 6.981.377 6.981.377 69,8 69,8
Gerontologia 1.439.512 1.222.337 1.339.512 84,9 93,1
Nuestros Nifios 16.769.000 13.845.074 15.852.260 82,6 94,5
Operacion Rescate Infantil ORI 25.367.914 14.745.396 15.424.149 58,1 60,8
Esgi%%ii I(a;)Reduccién de la Pobreza y Desarrollo Rural Local 3.789.000 2.505.581 4.080.669 66,1 107,7
E;ogi;:égld;!zdesarrollo de los pueblos indigenas y negros del Ecuador 5.036.656 4.310.847 3.868.803 85,8 76,8
Proyecto de Desarrollo Integral PRODEIN (3) 2.000.000 2.253.316 1.937.041 112,7 96,9
Seleccion de Beneficiarios SELBEN 1.379.351 1.070.330 1.085.905 77,6 78,7

Tabla 1.3. Ejecucion Presupuestaria Dic-2003

Fuente:

http://www.frentesocial.gov.ec/sector/etpp_social_2003.htm

Si analizamos las estadisticas que se presentan mas adelante, el indice de
crecimiento de la poblacion de la tercera edad crece aceleradamente, esto es un
3% anual, mientras que el indice general de crecimiento de la poblacion es del
2.1%.

100,0%
1,8%
63,4%
1,3%
3,6%
0,5%
3,0%
0,1%
0,3%
4,0%
0,6%
6,6%
10,0%
1,5%
2,0%
0,8%
0,5%
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Los adelantos de la ciencia en el campo médico provocan que la esperanza de
vida se alargue mas y por lo tanto la poblacién gerontolégica crezca. Si nuestro
pais no esta preparado para atender a este sector vamos a provocar niveles de
insatisfaccion altos y crecera el estrés de las familias cuando nuestros seres
gueridos de la tercera edad se sientan solos, sin actividad alguna y representen

una carga para la sociedad.

Si preparamos a la poblacion que entrara a esta etapa de la vida, vamos a
garantizar un nivel de vida satisfactorio y que pueda participar activamente en la

sociedad.

Actualmente tenemos experiencias de los paises Europeos que ya enfrentan
esta problematica. En este continente es conocido que el indice de poblacion
gerontoldgico supera el 25%, de alli que ellos han sido pioneros en la creacion
de centros asistenciales altamente calificados como lugares eficaces para la

participacion activa de gente de la tercera edad.

Podemos citar por ejemplo a la Fundacion Patronato Europeo del Mayor y de la
Solidaridad Intergeneracional (PEM), que es una iniciativa de la Fundacién del
Hombre y de la Universidad Nacional; Aulas de la Tercera Edad, que naci6é con
el apoyo y cooperacion de la FIAPA (Féderation Internationale des Associations
de Personnes Ageées) y con el respaldo de la ONU (Organizacion de Naciones
Unidas), la UNESCO (Organizacién de Naciones Unidas para el Desarrollo, la

Educacion y la Cultura) y la Unién Europea.

Tenemos al FIAPAM (Federacion Iberoamericana de Asociaciones de Personas
Adultas Mayores), que congrega a asociaciones de adultos mayores de
Latinoamérica, El Caribe, Espafia y Portugal para emprender acciones conjuntas
colaborando en el desarrollo econémico, politico y social de los pueblos.
Movimiento asociativo, plural y democrético, sin animo de lucro, en defensa de
las personas adultas mayores, el cual quiere ser una respuesta real, efectiva y

responsable al reto del fendmeno del envejecimiento, contribuyendo a demostrar
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gue los mayores no son un problema sino una fuente de experiencia y riqueza
social, cultural y econdmica y quiere ser la presencia activa de los mayores de
Latinoamérica en el contexto mundial y un lazo de unién con la vieja Europa,

bajo el lema “Ayudate ayudando a los demas”.

Desde FIAPAM se organizan foros, encuentros, congresos, con el fin de
promover la cooperacion entre las diversas organizaciones, asi como propiciar el
intercambio de experiencias entre las diversas asociaciones de personas
mayores de los paises miembros. Es en ellos donde se escucha la voz de los
mayores, sus necesidades, inquietudes y desde donde se impulsan acciones e

iniciativas en pro de los adultos mayores.

Las asociaciones adheridas a la Federacion conservan toda su autonomia y

cada uno es libre de tener la ideologia politica y religiosa que desee.

La Federacion, en representacion de las organizaciones adheridas, establece
relaciones con las instancias nacionales e internacionales de su ambito de
accion para exponer las necesidades y aspiraciones de los mayores y proponer
los objetos y soluciones pertinentes. Asi mismo, podra asociarse de pleno
derecho con otras Confederaciones o Federaciones de mayor ambito territorial

cuyos fines sean similares y compatibles.

De esta manera el FIAPAM es una institucion internacional que ya es parte de
una iniciativa de mejoramiento del nivel de vida de las personas de la tercera

edad e importante entidad de analisis para el presente proyecto.

Estas experiencias que se viven en estos paises son las que debemos
aprovecharlas y crear en nuestro pais lugares decentes en donde el adulto
mayor asista voluntariamente y se sienta feliz de hacerlo, ya que se sentira parte

integral de la sociedad y no una carga para ella.

El sector identificado como segmento potencial beneficiario de los servicios del

proyecto corresponde a las personas mayores de 65 afios de edad que estén en
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condiciones saludables para realizar actividades recreacionales, asi como
identificar personas que puedan brindar servicios profesionales, o recibir charlas

para enfrentar la nueva etapa de vida.

Este grupo poblacional son personas que en su mayor parte se encuentran sin
trabajo debido a que por su edad no lo consiguen, se han jubilado de lo que han

hecho toda su vida o simplemente se encuentran solas.

Vida Activa va a acoger a las personas que aun tienen gran vitalidad de un nivel
medio-alto y que por distintas situaciones ya no estan trabajando, se sienten aun
muy productivos y en la mayor parte de casos empiezan a aumentar el proceso
de envejecimiento debido justamente por el hecho de no tener actividad fisica
y/o mental. Queremos llegar a este grupo de edad adulta que quiere evitar la
soledad y ser una carga o molestia para su familia al pasar todo el dia en su
casa aburrido y estresado. Este proyecto quiere cubrir esta falencia con la
creacion del Centro Vida Activa, como una alternativa positiva para personas de

la tercera edad pertenecientes a este grupo social.

3.3- ESTRUCTURA ORGANIZATIVA BASICA DE LA INDUSTRIA QUE
ENMARCA EL PROYECTO

En el pais existen muy pocas empresas de servicios que dispongan de una
estructura basica organizativa, menos aun de industrias de servicios y mucho
menos aun de empresas como el Centro Vida Activa, pues es un concepto
innovador en el mercado ecuatoriano; sin embargo, el marco de referencia de la
estructura organizativa se encuentra fuera del pais, como se menciond, en
lugares como Europa donde existen centros a este nivel, y a pesar de existir la
industria de este género, no existe tampoco una estructura organizativa comun,
pues al tratarse de un servicio y dependiendo de su alcance, existen muchas

variaciones en la organizacion y el servicio.
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El centro Vida Activa se estructura en base a varios aspectos:

La infraestructura: el area de trabajo compuesta por areas verdes, lugares de

caminatas, deportes, gimnasio, areas recreativas, de conferencias y de trabajo

profesional.

El disefio del servicio: que incluye los procedimientos completos que

determinaran el marco de trabajo.

El personal y la definicibn de jerarquias, roles y funciones: El cual sera también

base fundamental del centro y servira de apoyo a la organizacién tanto
empresarial, como de operaciones. Entre los principales miembros de personal

del proceso operativo se encuentran:

El Director, Lideres de grupo para cada 15-20 personas, psicologo, enfermera,
asistentes para actividades, consultores para los talleres programados, los

cuales seran una base importante de las operaciones.

3.4- ESTRUCTURA DEL MERCADO EN EL CUAL VA A OPERAR EL
PROYECTO

El proyecto esta dirigido a personas de nivel medio-alto que tengan capacidad
de financiar el costo de atencion al centro y pagar por los talleres que se dictaran

con profesionales locales e internacionales.

El proyecto estara orientado principalmente a atender a personas de recursos
medios-altos de la tercera edad sean hombres o mujeres que estén dispuestas a
asistir al centro ubicado en el valle de Tumbaco, ya sea por propios medios o
con servicio de transporte que facilitara el Centro. Pretende afiliar a
profesionales adultos en las distintas areas: finanzas, economia, ingenieria,

medio ambiente, legal, etc.
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Dentro de este grupo de personas existe aun la concepcion de que los centros
de apoyo al adulto mayor son lugares para ancianos, generalmente
abandonados por su familia, lugares deprimentes donde no es agradable estar.
Es por ello que el centro Vida Activa pretende ingresar al mercado con una idea
innovadora de un lugar de *“actividad”, y no de cuidados, por lo tanto nos
corresponde hacer cambiar la mentalidad de las personas, para que encuentren

la importancia de pertenecer a un lugar como el que presentamos.

3.5- LA INTERVENCION DEL ESTADO QUE AFECTA AL AREA DEL
PROYECTO

Para aperturar el Centro Vida Activa que dedicara atencion a la tercera edad, se
requiere cumplir con la autorizacion del Ministerio de Bienestar Social, por parte
de la Direccion Nacional de Gerontologia. Los requisitos, el manual de
funcionamiento y las normas técnicas de funcionamiento de los centros
gerontologicos de atencidén publicos y privados para adultos mayores se rigen
por el Acuerdo Ministerial 01002 establecidos por la Direccion Nacional de
Gerontologia del 21 de Junio del 2002, publicado en el Registro Oficial 654 de 3
de Septiembre del 2002. Los requisitos para el permiso de funcionamiento son

los siguientes:

3.5.1- REQUISITOS PARA OTORGAR EL PERMISO DE FUNCIO NAMIENTO
DE LOS CENTROS GERONTOLOGICO DE ATENCION AL ADULTO MAYOR
EN EL ECUADOR

1.- Solicitud a la Direccién Nacional de Gerontologia.

2.- Plano del local en el cual se determina la distribucién del espacio fisico y
el area en metros cuadrados
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3.- Personal con que cuenta el centro (dedicacion completa o parcial)
Técnico, administrativo, profesional y auxiliar de servicios generales y/o
cuidadores/as

4.- Servicios con los que cuenta y brinda el centro (sefialar No. de
profesionales o técnicos por servicio)

5.- Capacidad del Centro: (Niumero de Internos, numero de habitaciones
individuales y nimero de habitaciones conjuntas por nimero de personas)

6.- Listado de mobiliario
7.- Reglamento Interno, que contenga:
- Objetivos del servicio
- Caracteristicas de la personas destinatarias
- Requisitos de acceso al servicio
- Criterios de seleccién
- Capacidad (numero de plazas)
- Derechos y deberes de las personas usuarias y del personal
- Normas del funcionamiento interno
8.- Plan de trabajo de acuerdo a las caracteristicas de usuarios/as del centro

9.- Permiso sanitario otorgado por la Direccion Provincial de Salud y el
permiso de funcionamiento del centro otorgado por los bomberos

10.- Copia de cédula de ciudadania del representante legal o persona natural.

11.- Copia del contrato de arrendamiento o escritura del bien inmueble en
donde funcionara el centro

12.- Copia de recibo de luz, agua o teléfono

13.- Los demas contemplados en el Acuerdo Ministerial 01002.

Los Centros gerontologicos que define el Acuerdo Ministerial 01002 dice:
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“Son las instituciones que brindan atencion social y sanitaria para los adultos
mayores”. Pueden ser de tres tipos:

a) CENTROS DE DIA

Son las instalaciones que atienden con un horario limitado, es decir, desde
la mafiana hasta las ultimas horas de la tarde y de lunes a viernes.

b)  RESIDENCIAS Y HOGARES (ASILOS)

Son instalaciones que ofertan atencion integral continuada de 24 horas/dia;
son generalmente de estancia prolongada. Estos centros o residencias
pueden atender a adultos mayores en las siguientes categorias:

Autébnomos: Personas que pueden realizar las actividades de la vida diaria
sin el apoyo de personal permanente.

Dependientes: Personas que por razones ligadas a la falta o pérdida de
capacidad fisica, psiquica o intelectual, por lo que tienen necesidad de una
asistencia importante para la realizacion de las actividades diarias.

C) VIVIENDA FAMILIAR

Es la residencia que ofrece una casa familiar para asilar maximo a 10
adultos mayores, pero que tiene que cumplir con la mayoria de los
requisitos exigidos para tal efecto.”

Adicionalmente en forma previa se debera cumplir con las formalidades para
aperturar la empresa, en este caso, como compafiia limitada con un capital de $
10,000, obtener el RUC, numero patronal del IESS y los registros sanitarios
respectivos.
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CAPITULO 4:
PROPUESTA ESPECIFICA

4.1- DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto consta de la creacion fisica, legal y estructural de una empresa
privada encargada de apoyar a personas de la tercera edad que actualmente se
encuentran desatendidas; este grupo lo constituyen principalmente profesionales
de la tercera edad que se han quedado sin trabajo o se han jubilado y que
actualmente no realizan actividades permanentes y van quedando como una
carga para la familia y se sienten improductivos. El centro se denominara:
“Centro Vida Activa”, el cual como su nombre lo indica, pretende acoger a
personas en las condiciones mencionadas y proporcionarles un lugar de
esparcimiento y entretenimiento, donde estén aprendiendo permanentemente a
manejar los efectos de la vida adulta, participando en actividades vy
compartiendo parte de su vida con personas de su misma edad y condicion, de

esta manera lograr apoyar positivamente a este grupo desatendido.

4.1.1 PRODUCTO

Aunque no se trata de un producto sino de servicios, es posible teéricamente
definir como producto a los tres diferentes servicios que abarcara la empresa,
por tanto se ha definido como un producto principal a la membresia del centro,
donde sera posible vivir una vida activa para las personas de la tercera edad. El
segundo producto definido por la empresa sera el de la consultoria ofertada a las
diferentes empresas, con lo cual por una parte permitira financiar ain mas a la
empresa asi como lograr el objetivo de permitir trabajar y tener personas activas
en el centro y finalmente el tercer producto es el de ofrecer a las personas de la

tercera edad charlas para que logren un mejoramiento de su nivel de vida.
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4.1.2 RAZONES PARA LA CREACION DEL CENTRO

Necesitamos cambiar nuestra perspectiva del envejecimiento: no es un declive
inevitable, sino una nueva etapa vital de la existencia. También debemos
trabajar para desechar los mitos en torno al envejecimiento. La edad avanzada

con buena salud debe convertirse en un valor compartido.

Cabe destacar que una parte cada vez mayor del colectivo de mayores, dado el
tiempo libre de que disponen, las experiencias personales que poseen, su
interés y dedicacion, sus conocimientos adquiridos a lo largo de toda la vida,
constituye un grupo de poblacién con un potencial humano considerable que es

necesario valorar y aprovechar.

Tradicionalmente se ha concebido la tercera edad como una etapa de la vida en
la que los mayores son mas receptores de servicios que prestadores. Prueba de

ello es que su participacion fuera del ambito familiar y doméstico es escasa.

De esta manera se ha evidenciado que en Ecuador existe la necesidad de
prevenir la atencién para la creciente poblacion de la tercera edad, y mantener
activo y saludable a este sector. Es hora de empezar a trabajar con esta
poblacion, si no se atiende a este segmento, en pocos afios tendremos una
carga de adultos mayores aburridos y descontentos y que se convertirdn en un
peso para las familias y la sociedad, en vez de aprovechar sus energias y

conocimientos que conlleven a producir para bien de la comunidad.

4.1.3- DESCRIPCION DE SERVICIOS PRINCIPALES

Vida Activa tendra como producto principal la membresia mensual de los adultos
mayores al centro, donde tendran las diferentes facilidades para que realmente

sea un lugar de esparcimiento, de compartir con personas de su edad sus
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experiencias, realizar actividades permanentes y con ello cumplir el objetivo de
Vida Activa. Alrededor de este primer producto se encuentran la oferta de
seminarios orientados a este grupo para buscar el mejoramiento de la calidad de
vida, y adicionalmente el centro consultor que tiene como objetivo ofertar los
servicios de asesoria por parte de miembros profesionales que se inscriban y

sean personas de la tercera edad. Asi resumimos los 3 principales productos del

centro:
1.- Centro Recreacional (Membresia permanente)
2.- Oferta de servicios de consultoria profesionales realizados por miembros

de de la tercera edad afiliados al Centro.
3.- Seminarios

4.1.3.1- EL CENTRO RECREACIONAL
Ubicacion.- En el Valle de Tumbaco
Area: 10,000 m?

Facilidades:

Casa - taller.- Ambiente familiar con aulas dedicadas a distintas actividades,
tales como: arte y manualidades, aula de conferencias y charlas, area de juegos

de mesa, area de ping-pong, billar y sala de baile.
Jardines y caminos para caminatas
Areas de sembrios y arboles
Area verde para actividades de gimnasia

Piscina recreacional
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4.1.3.2- CONSULTORIAS Y DESARROLLO PROFESIONAL

El centro pretende asociar a profesionales que tengan tiempo libre y experiencia
profesional en distintas areas: finanzas, economia, contabilidad, administracion,
impuestos, andlisis de proyectos, asuntos legales, arquitectura, ingenieria,
mecanica, sistemas, etc., los cuales pueden ser miembros activos de asistencia
al centro, con la finalidad de prestar servicios profesionales a través del centro, a
empresas e instituciones que lo necesiten. El honorario sera fijado por el centro
y se encargara de la promocion e imagen del centro consultor, de lo cual se

consideraréa el 50% de los honorarios para el consultor asociado.

4.1.3.3- SEMINARIOS - TALLER

Se contratara personal experimentado y de reconocido talento en el manejo de

cuidados geriatricos. Este personal sera nacional e internacional.

El Programa propone incluir cuatro tipos de talleres con actividades de caracter
tedrico-practico que daran a conocer y ayudaran a tomar conciencia de los
cambios asociados al proceso de envejecimiento. A su vez, aportara pautas y
habitos de conducta aplicables a la vida diaria para lograr una mejor calidad de

vida y prolongar la autonomia.

El programa pretende incluir, entre otros, los siguientes talleres:

1. Taller de entrenamiento y mantenimiento de la memoria “ mantener la
mente activa para tener ilusion”

2. Taller de motricidad: “actividad fisica adaptada para prevenir la
dependencia”
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3. Taller de habitos saludables: “cuidar de nuestra salud a edades
avanzadas.
4. Taller de relajacién: “aprender a vivir relajadamente”

Cada taller tendria una duracién de 20 horas, excepto el de motricidad, que seria

de 12 horas siendo el nimero de participantes en cada uno de ellos de 20.

El contenido general de los talleres se detalla a continuacion.

4.1.3.3.1- CONTENIDO DE LOS TALLERES:

TALLER DE ENTRENAMIENTO Y MANTENIMIENTO DE LA MEMOR A

Entre las manifestaciones mas comunes del proceso de envejecimiento estan
las alteraciones de memoria. Su pérdida provoca una de las mayores angustias
e inseguridad y es una de las quejas mas frecuentes que se ponen de
manifiesto. La edad es un factor importante a tener en cuenta en los fallos de
memoria, pero hay otra serie de factores ambientales y personales que también
contribuyen: disminucion de la estimulacion cognitiva, el estrés, la ansiedad, la
jubilacion, los nuevos estilos de vida, dificultan un funcionamiento satisfactorio
de la memoria. Hoy sabemos que las personas mayores siguen alertas y
capaces a medida que envejecen, si bien necesitan mas tiempo para recordar
las cosas. Mantener la memoria activa es la clave principal para un buen
funcionamiento de la misma.

Las alteraciones y fallos de memoria interfieren directamente en la calidad de
vida y el nivel de autoestima de las personas mayores, por tal motivo se

pretende que a través de un profesional experto en la materia se dicte este
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Taller de entrenamiento y mantenimiento de la memoria con el objeto de
ensefar estrategias y técnicas metodoldgicas de aplicacion a la vida diaria para

mantener la memoria activa y funcional y mejorar el rendimiento de la misma.

Las actividades propuestas estaran disefiadas teniendo presente el grado de
dificultad que pueden tener las personas que asisten, respetando sus diferencias
individuales y socio-culturales. Las distintas sesiones combinan técnicas y
ejercicios de memorizacidbn con breves y puntuales sesiones de relajacion,

motricidad, musicoterapia y risoterapia para:

Motivar al grupo
Disminuir el bloqueo mental

Reforzar a los individuos

e

Favorecer la dinamica de la clase

El taller tendra un caracter eminentemente preventivo y practico y se incluiran
aguellos elementos tedricos necesarios para comprender el funcionamiento de la
memoria y otros procesos vinculados a la misma. El proceso del taller
pretendera lograr la atencion, la motivacion, para asi promover la estimulacion

cognitiva de los individuos.

TALLER DE MOTRICIDAD: “ACTIVIDAD FiSICA ADAPTADA PA RA
PREVENIR LA DEPENDENCIA”

Como su nombre lo indica, este taller pretende guiar a los participes en
actividades fisicas recomendables para la agilidad motriz, incluyendo en ello
directrices para los ejercicios basicos diarios como parte del buen mantenimiento
de la salud. En este taller se incluiran actividades recreacionales de convivir con
la naturaleza, como caminatas cortas y apropiadas. Este taller tendria una

duracién de 30 horas.
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TALLER DE HABITOS SALUDABLES: “CUIDAR DE NUESTRA SA LUD A
EDADES AVANZADAS.

Situaciones de incapacidad o dependencia son mas frecuentes con la edad.
Actualmente la ciencia nos dice que es posible disminuir la frecuencia e
intensidad de la dependencia y retrasar su aparicion. En este contexto la
prevencion juega un papel fundamental. Es por ello que las politicas sociales
deben estar encaminadas a fomentar, ademas de actividades de caracter
asistencial y socio-sanitario para nuestros mayores, otras de caracter preventivo
gue garanticen que esta etapa se desarrolle con mejor calidad de vida, mas
autonomia y mayor participacion social.

El taller, tendra una metodologia eminentemente activa y participaran
profesionales expertos en gerontologia. Bajo la forma de conferencias, sus
contenidos se referiran a los distintos oOrganos, sistemas y aparatos que
conforman el cuerpo humano, ayudando a los mayores a conocer cOmo
funcionan éstos, cdmo evolucionan con los afios, cuales son los habitos
perniciosos que hay que evitar y qué hacer para garantizar un buen rendimiento
de los mismos o, en caso de enfermedad, como actuar para minimizar sus
efectos y mejorar la calidad de vida. El planteamiento del ciclo de conferencias
responde a la idea de que no hay mejor prevencion que la informacion, pues
cualquier tipo de cuidado que realicemos sobre nuestra parte fisica, mental, o
emocional es ya un habito saludable.

4.2- LAS ESTRATEGIAS DE ENTRADA Y CRECIMIENTO

En base a la investigacion de mercado, el centro estard ubicado en el Valle de
Tumbaco, en una finca con instalaciones de aulas y bellos jardines, un lugar
atractivo para que el adulto mayor se sienta en el campo y goce de las

comodidades para compartir con gente de un nivel similar. Agrupara a



profesionales que estan desocupados o jubilados para mantenerse activos a
través del Centro.

La estrategia de entrada implica la promocién y publicidad asi como una
estructuracion que permita no solamente el ingreso de afiliados, sino su
permanencia, las buenas recomendaciones y un impacto importante que permita
el logro de objetivos para lograr mantenerse y crecer en el mercado.
Adicionalmente la promocion requerira hacerse conocer por varios medios que
se explican en el estudio de marketing en el capitulo 6, donde se detallan las

estrategias especificas de fidelizacién de clientes y crecimiento.

4.3- LOS CONCEPTOS DE DIFERENCIACION

Actualmente existen centros asistenciales que gozan de la ayuda gubernamental
y se dedican especialmente a personas de la tercera edad y que han sido
abandonados. Este grupo pertenece a estratos medio-bajos. La atencién en
estos centros son generalmente para internados o externados y atienden a

personas generalmente enfermas o que no tienen familiares.

Existe el grupo de jubilados que atiende el IESS, pero esta dedicado

exclusivamente a los afiliados a esta institucion.

El proyecto que se presenta se diferencia sobre todos los actuales ya que
contempla no solamente actividades de entretenimiento de media jornada con
servicio de transporte de puerta a puerta dedicado a personas de nivel medio-
alto, sino también a incluir miembros de profesiones distintas que deseen prestar
sus servicios a través de consultorias y adicionalmente el centro impatrtiria varios
seminarios — taller para todo el publico que requiera conocer las prevenciones

para enfrentar la etapa de la edad adulta de la tercera edad.
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CAPITULO 5
ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1 CONSUMIDORES (CARACTERISTICAS Y SEGMENTO)

Al definir el producto que se va a ofertar en el mercado, lo primero que se hizo
fue determinar que existe un importante mercado insatisfecho en la sociedad;
este mercado son las personas de la tercera edad que por sus afios de trabajo
se han jubilado y no son aceptados en otras empresas, pues es conocido que no

hay interés por contratar personas mayores..

Este grupo poblacional en la mayor parte de los casos son personas que aun
tienen mucha vitalidad y dinamismo, pero que van consumiendo esa vitalidad
por sentirse improductivos, solos y no tener suficiente actividad fisica y mental
gue beneficie al mantenimiento de su salud. Por otra parte, y como se ha
diferenciado anteriormente, el centro proporcionara una vida activa, recreacion,
deporte y no como en el caso de los asilos de ancianos que son orientados a ser

centros de cuidados o centros de reposo.

El grupo potencial de igual manera se ha seleccionado como el grupo de clase
media y alta, pues por una parte este grupo de personas no tienen un lugar a
donde asistir, ya que los actuales centros de recepcién de personas de la tercera
edad, asilos de ancianos, o centros de descanso estan orientados a personas
enfermas que ya no pueden valerse por si mismas en la mayor parte de los
casos y ademas son para personas de clase econdmica media baja; por tanto el
centro cubre con el grupo desatendido de personas, tanto de un nivel medio alto

como de personas que tienen aun una actividad fisica y mental aceptable.

Por tanto el segmento definido de poblacion seré:
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Edad: Personas de la tercera edad

Nivel social: Medio Alto - Alto
Localizacion: Personas del Norte de Quito, valles de Los Chillos y
Tumbaco.

5.1.1- POBLACION DE LA TERCERA EDAD EN EL ECUADOR Y LA
PROVINCIA DE PICHINCHA

Los cuadros estadisticos del Pais basados en el ultimo censo del afio 2001,
presentan datos donde es posible apreciar el total del censo nacional por

provincias y cuanto corresponde a la poblacion de la tercera edad:

01. POBLACION DEL ECUADOR Y DE LA PROVINCIA DE
PICHINCHA

Censo 1950-2001

ANO ECUADOR PICHINCHA %

1950 3.202.757 386.520 12,1
1962 4.564.080 587.835 12,9
1974 6.521.710 988.306 15,2
1982 8.138.974 1.382.125 17,0
1990 9.697.979 1.756.228 18,1
2001 12.156.608 2.388.817 19,7

El porcentaje (%) expresa la participacion de la provincia en relacién al pais.

Tabla 1.4. Poblacién del Ecuador y Provincia de Pichincha
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En los ultimos diez afos la poblacién de Ecuador crecié un 25.4% y Pichincha el
36%, y si se toma el periodo 1982 al 2001 la poblacion nacional crecié de una
manera acelerada llegando a ser del 49% en el periodo, si se toma la provincia

de Pichincha fue mas alto todavia, llegando al 73%.

Abajo se representa graficamente el crecimiento desde el afio base 1950 al del

censo del afio 2001:

O1. PLOBLACION Y TASA DE CRECIMIENTO. CENSO 1950-2001 -
Nadomal
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Gréfico 1.2. Poblacién y Tasa de Crecimiento
Fuente: INEC

De acuerdo a la informacion oficial del censo del afio 2001, la poblacién de la

tercera edad, es decir mayor de 65 afios, en comparacion a la poblacion



nacional representaba el 6.7%.
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A continuacion se presenta el detalle por

provincias de la poblacion nacional y por separado la poblacion de la tercera

edad mayor de 65 afios segun el censo del afio 2001

Segun

DATOS DE LA POBLACION DE LA TERCERA EDAD

POBLACION
POBLACION  TERCERA EDAD
CENSO 2001 CENSO 2001
AZUAY 599.546 45.651 7,6%
BOLIVAR 169.370 14.879 8,8%
CANAR 206.981 16.433 7,9%
CARCHI 152.939 12.530 8,2%
COTOPAXI 349.540 26.029 7,4%
CHIMBORAZO 403.632 33.738 8,4%
EL ORO 525.763 34.019 6,5%
ESMERALDAS 385.223 24.420 6,3%
GALAPAGOS 18.640 826 4,4%
GUAYAS 3.309.034 217.544 6,6%
IMBABURA 344.044 26.723 7,8%
LOJA 404.835 33.513 8,3%
LOS RIOS 650.178 40.294 6,2%
MANABI 1.186.025 75.323 6,4%
MORONA SANTIAGO 115.412 5.423 4,7%
NAPO 79.139 3.064 3,9%
ORELLANA 86.493 2.666 3,1%
PASTAZA 61.779 3.041 4,9%
PICHINCHA 2.388.817 143.560 6,0%
SUCUMBIOS 128.995 5.499 4,3%
TUNGURAHUA 441.034 35.515 8,1%
ZAMORA CHINCHIPE 76.601 3.911 5,1%
TOTAL 12.084.020 804.601 6,7%

Fuente: Direccién General de Gerontologia, Ministe

rio de Bienestar Social

la proyeccion del Ministerio de Bienestar Social que se presenta mas

adelante, indica que para el afio 2005 el crecimiento de la poblacion de la

tercera edad fue del 7.3%; sin embargo, segun lo publicado en el Diario El

Comercio de 20 de Agosto, 2006 menciona que esta poblacion subié al 9.1%.

La proyeccion oficial al afilo 2005, tom6 como indice el 2.1% de crecimiento a

nivel nacional y del 4.625% el crecimiento poblacional de personas de la tercera
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edad, segun estimaciones oficiales de la Direccion de Gerontologia del

Ministerio de Bienestar Social. En el mismo cuadro se considera también un

calculo al afio 2007 del crecimiento de la poblacion del pais y de la tercera edad,

utilizando los mismos indices oficiales del afio 2005.

DATOS DE LA POBLACION DE LA TERCERA EDAD

POBLACION POBLACION TERCERA | POBLACION | POBLACION TERCERA
PROYECTADA EDAD PROYECTADA | PROYECTADA| EDAD PROYECTADA
2005 2005 2007 2007
AZUAY 651.517 54.701 8,4% 679.168 59.877 8,8%
BOLIVAR 184.052 17.829 9,7% 191.863 19516 10,2%
CANAR 224.923 19.691 8,8% 234.469 21.554 9,2%
CARCHI 166.196 15.014 9,0% 173.250 16.435 9,5%
COTOPAXI 379.839 31.189 8,2% 395.960 34.141 8,6%
CHIMBORAZO 438.620 40.426 9,2% 457.236 44.252 9,7%
EL ORO 571.338 40.763 7,1% 595.586 44.620 7,5%
ESMERALDAS 418.615 29.261 7,0% 436.382 32.030 7,3%
GALAPAGOS 20.256 990 4,9% 21.115 1.083 51%
GUAYAS 3.595.872 260.669 7,2% 3.748.484 285.338 7,6%
IMBABURA 373.867 32.020 8,6% 389.734 35.051 9,0%
LOJA 439.927 40.156 9,1% 458.598 43.957 9,6%
LOS RIOS 706.538 48.282 6,8% 736.524 52.851 7,.2%
MANABI 1.288.833 90.255 7,0% 1.343.533 98.796 7,4%
MORONA SANTIAGO 125.416 6.498 5,2% 130.739 7.113 5,4%
NAPO 85.999 3.671 4,3% 89.649 4.019 4,5%
ORELLANA 93.990 3.194 3,4% 97.980 3.497 3,6%
PASTAZA 67.134 3.644 5,4% 69.983 3.989 57%
PICHINCHA 2.595.887 172.019 6,6% 2.706.059 188.298 7,0%
SUCUMBIOS 140.177 6.589 4,7% 146.126 7.213 4,9%
TUNGURAHUA 479.264 42.555 8,9% 499.605 46.583 9,3%
ZAMORA CHINCHIPE 83.241 4.686 5,6% 86.774 5.130 5,9%
TOTAL 13.131.502 964.101 7,3% 13.688.816 1.055.342 7,7%

Proyeccion afio 2005: Fuente: Direccion General de
Proyecccion 2007, utiliza la misma base de crecimie

Gerontologia, Ministerio de Bienestar Social
nto: Poblacion 2.1% y Tercera Edad 4.625%

Tabla 1.5. Datos de la poblacion de Tercera Edad

En lo que corresponde a la provincia de Pichincha, a continuacién se presenta el

detalle de la poblacién nacional y de la tercera edad del censo del afio 2001 y la

proyeccion oficial del afio 2005. Segun la Direccion Nacional de Gerontologia el
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indice de crecimiento de la poblacion de la tercera edad para la proyeccion al
afio 2005, consider6 el 4.625% de tasa anual, por lo cual, el porcentaje de esta
poblacion representa el 6.63% de la poblacién de la provincia de Pichincha.
Utilizando los mismos indices oficiales, se ha calculado también la proyeccion al
afo 2007.

DATOS ESTADISTICOS DE POBLACION DE TERCERA EDAD EN EL ECUADOR

PROVINCIA DE PICHINCHA

POBLACION POBLACION % PROYECCION PROYECCION % PROYECCION PROYECCION % % DE POBREZA
CANTON GENERAL TE. TE. AL AL TE. AL T.E.AL T.E. POR N.B.I.

CENSO 2001 | CENSO 2001 2005 2005 2007 2007 TERCERA EDAD
Cayambe 69.800 4.146 | 5,94 75.850 4.968]| 6,55 79.070 5.438| 6,88% 70,00%
Mejia 62.800 4.256| 6,78 68.244 5.100) 7,47 71.140 5.582| 7,85% 54,00%
Pedro Moncayo 25.594 1.732| 6,77 27.813 2.075 7,46 28.993 2.272 7,84% 74,30%
Pedro Vicente Maldonado 9.965 468 | 4,70 10.829 561| 5,18 11.288 614 | 544% 80,20%
Puerto Quito 17.100 808 | 4,73 18.582 968 521 19.371 1.060 5,47% 88,40%
Quito 1.839.853 112.130| 6,09 1.999.337 134.358| 6,72 2.084.191 147.074| 7,06% 33,60%
Rumifiahui 65.882 4434 6,73 71.593 5313| 7,42 74.631 5.816| 7,79% 30,10%
San Miguel de los Bancos 10.717 511 | 4,77 11.646 612 5,26 12.140 670 5,52% 74,90%
Sto. Dmgo. De los Colorados 287.106 15.075| 5,25 311.993 18.063 5,79 325.235 19.773 6,08% 69,50%
TOTAL PICHINCHA 2.388.817 143.560 | 6,01 2.595.887 172.019| 6,63 2.706.059 188.298 | 6,96% 63,9%

Datos afio 2001 y 2005.- Fuente: Direccion Genaral de Gerontologia, Ministerio de Bienestar Social
Célculo de la proyeccién afio 2007 utilizé indices o ficiales usados para el afio 2005

Tabla 1.6. Datos estadisticos de poblacion de tercera edad

5.2- EL TAMANO DEL MERCADO Y SU TENDENCIA

La poblacion de personas de la tercera edad del canton Quito, fue de 134.358
segun el censo del afio 2001, pero si consideramos la tasa anual de crecimiento
oficial del 4.625% para el afio 2007 serian 147.074 personas de esta condicion
estimada a la fecha de realizacion de esta tesis, poblacién de la cual habra que
determinar el segmento especifico al cual estd orientando el estudio y
posteriormente la aceptacién dentro de ese grupo, con lo cual sera posible

determinar la demanda insatisfecha.
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5.2.1- INVESTIGACION

Para lograr obtener algunos de los datos primarios mas importantes del presente
proyecto se ha considerado realizar una investigacion que permita conocer las
principales interrogantes del proyecto, entre ellas, sobre la aceptacion de
asistencia voluntaria al Centro que proponemos, tanto por parte de las personas

de la tercera edad asi como de los hijos de este grupo.

5.2.2- ENCUESTA

Para la investigacién, se ha desarrollado una encuesta como la herramienta mas
adecuada para que el estudio tenga un sustento cuantitativo; de esta manera,
para que la muestra sea representativa, se ha procedido a calcular el tamafio de
muestra de manera que la misma sea significativa y posteriormente se han
identificado lugares especificos para que la muestra se aplique de manera

aleatoria a la poblacion objetivo.

Para lograr un estudio mas profundo se ha considerado la aplicacion de 2
encuestas, una dirigida directamente a las personas de tercera edad del
segmento seleccionado y otra encuesta aplicada a los hijos de personas de la
tercera edad que puedan aportar con informacion fundamental requerida para el

estudio.

5.2.3- TAMANO DE LA POBLACION.

Se ha considerado como poblacién al grupo de personas de la tercera edad de

la ciudad de Quito, segun el censo oficial de los cuales posteriormente se

segmentara de acuerdo a lo mencionado a lo largo del estudio. Por tanto la
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poblacion de personas de la tercera edad en la ciudad de Quito son: 134.358
personas®. En el afio 2007, la proyeccion seria 147.074.
FORMULA PARA EL CALCULO DE LA MUESTRA:

n= N g° 72

(N — 1)E? +0? 72

Datos

Poblacion (N): 50.000

Desviacién Estandar (0): 0.5

Error permitido (E): 6%

Nivel de Confianza: 90% Z =1,645

Desarrollo:
N = 50.000(0.5)? (1.645)2
(50.000-1)0.06%+0.5%(1.645)?

=187.65

n = 188 encuestas

DISENO DE LA ENCUESTA

Encuesta 1.

Aplicacion: Hijos de personas de la tercera edad. (Detallada en el anexo D)

Encuesta 2.

? Direccion Nacional de Gerontologia “Ministerio de Bienestar Social del Ecuador” 2005.
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Aplicacion: Personas de la tercera edad. (Detallada en el anexo E)

5.2.4- RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

1.- Sexo
Hombre 52 52.0%
Mujer 48 48.0%
TOTAL 100 100%
Tabla 5.1. Encuesta -sexo

53.0%

52.0%

51.0%

50.0%

49.0% +——

48.0%

47.0%

46.0%

Hombre Mujer

Grafico. 5.1. Encuesta — sexo

Como se puede observar, la encuesta ha tomado en cuenta un grupo similar de

hombres y mujeres, de manera aleatoria, buscando una representatividad de

ambos grupos.



2.-Edad

Frecuencia  Porcentaje

Ixi

de 20 a 29 35 35,0%
de 30 a 39 45 45,0%
Tabla 5.2. Encuesta-
de 40 a 49 20 20,0%
edad
TOTAL 100 100%
50,25
40,0206
30,0240
20,026
10,06
0,0 I g.
04 ®
¥ o4

Grafico 5.2. Encuesta- Edad

La mayor parte de personas encuestadas tenian edades entre 30 y 39 afios y un

menor grupo de personas de 20 a 29 afios, y un menor porcentaje de 40 a 49

afos, de esta manera, y como se observara en las siguientes preguntas, en su

mayoria tienen padres de la tercera edad o estdn ya en capacidad de tener

respuestas orientadas a este grupo.

3.-Estado Civil




Frecuencia Porcentaje

Soltero 42 42.0%
Casado 56 56.0%
Divorciado 2 2.0%
TOTAL 100 100%

Tabla 5.3. Encuesta- Estado civil

O Soltero
B Casado
O Divorciado

Ixii

Gréafico 5.3. Encuesta — estado civil

En su mayor parte las personas son casadas, de esta manera existe un 56% de

personas casadas, mientras un 42% son personas solteras, solamente

encontramos un 2% de personas de estado divorciado.

4.- Padres que viven

Edad padre promedio

Valor

60.52

Edad madre promedio

56.46

Tabla 5.4. Encuesta-Padres que viven



O Edad padre promedio
m Edad madre promedio

Gréfico 5.4 Encuesta - Padres que viven
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La edad promedio de los padres de los encuestados es de 60 afios en el padre y

de 56 afios en la madre, lo cual ofrece un grupo de personas encuestadas

adecuada, pues son las personas que ya tienen padres mayores y estan

cercanos a ingresar en esta etapa de la tercera edad, de los cuales un grupo

importante ya ha ingresado, por tanto es un grupo de encuestados habil para

responder los requerimientos de la encuesta.

5.- NUmero de hijos:

Numero de
hijos Frecuencia Porcentaje
1 12 19.7%
2 27 44.3%
3 31 50.8%
4 11 18.0%
mas de 4 17 27.9%
No contesta 2 3.3%
TOTAL 61 100.0%

Tabla 5.5. Encuesta- Numero de hijos
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Emas de 4

O No contesta

Grafico 5.5. Encuesta — Namero de hijos

Las personas encuestadas tienen en su mayoria 3 hijos, solamente un
porcentaje tiene un numero mayor de hijos, muy distinto a lo que se veia en

épocas pasados donde las familias eran mas grandes.

6.- Nivel Educativo:

Frecuencia  Porcentaje

Primaria 5 5.1%
Secundaria 30 30.6%
Superior 63 64.3%
TOTAL 98 100%

Tabla 5.6. Encuesta — Nivel educativo
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Gréafico 5.6. Encuesta — Nivel educativo

El nivel educativo de las personas encuestadas es de nivel superior (64%),
solamente un 31% ha terminado estudios a nivel secundario, y un 5% tiene
estudios inferiores, lo cual nuevamente menciona el nivel al cual ha estado

dirigida la encuesta, lo cual se ha cumplido en su mayoria.

7.- Lugar donde vive

‘ Frecuencia ‘ Porcentaje

Quito 60 60,0%
Cumbayéa 2 2,0%
Valle Chillos 15 15,0%
Otro 12 12,0%
No contesta 11 11,0%
TOTAL 100 100%

Tabla 5.7. Encuesta- lugar donde vive
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Gréfico 5.7 Encuesta — lugar donde vive
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La mayor parte de personas encuestadas tienen su residencia en la ciudad de

Quito, aunque encontramos un importante porcentaje de personas que viven en

los valles (17%), personas de las cuales es importante también conocer su

opinion.

Pregunta 1 : ¢ Conoce usted de un lugar recreativo privado para las personas de

la tercera edad en Quito o cerca de Quito?

Frecuencia Porcentaje

Sl 68 68.0%
NO 32 32.0%
TOTAL 100 100%

Tabla 5.8. Encuesta — Pregunta 1
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Grafico 5.8 Encuesta- Pregunta 1

La mayor parte de personas mencionan conocer un lugar recreativo privado para
las personas de la tercera edad, sin embargo en una entrevista un poco mas
detenida con algunos de los encuestados, estos consideran que algunos asilos
de ancianos pueden ser estos lugares recreativos, aunque en realidad estos son

centros de atencién y cuidado de personas que no pueden ser independientes.

Pregunta 2. - ¢Le gustaria que sus seres queridos de la tercera edad pudieran

acudir media jornada a un lugar recreativo y seguro?

Frecuencia @ Porcentaje

SI 98 98.0%
NO 2 2.0%
TOTAL 100 100%

Tabla 5.9 Encuesta- Pregunta 2
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Gréfico 5.9 Encuesta- Pregunta 2

En este caso en la respuesta encontramos que existe un 98% de las personas
gue consideran adecuado un lugar recreativo y seguro para sus padres,
solamente un 2% lo consideran inadecuado, lo cual ya ofrece un primer

parametro de evaluacion de la aceptacion del centro.

Pregunta 3 .- (Qué actividades recomendaria para entretenimiento de estas

personas?

Frecuencia Porcentaje

Musica 6 7.9%
Deportes 70 92.1%
TOTAL 76 100%

Tabla 5.10 Encuesta — Pregunta 3



Ixix

100.0%

80.0%
60.0%
40.0%

20.0%
0.0% +—I—1

Musica Deportes  Arte Juegos Charlas

Gréafico 5.10 Encuesta — Pregunta 3

En la mayor parte de casos mencionan que seria adecuado que los adultos
mayores puedan practicar deportes principalmente y un 8% mencionan la
posibilidad de que aprendan musica, esto nos da la idea que los hijos consideran
como fundamental y ha podido observar que los padres van perdiendo su
capacidad fisica, por tanto es una de las actividades que habra que poner

atencion.

Pregunta 4 .- Si le ofrecieran facilidades de transporte ida y vuelta, para una
media jornada de entretenimiento de su ser querido, ¢utilizaria el servicio de

transporte?

Frecuencia | Porcentaje

SI 96 96.0%
NO 2 2.0%
No

contesta 2 2.0%
TOTAL 100 100%
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Tabla 5.11 Encuesta — Pregunta 4

asli
ENO
O No contesta

Gréfico 5.11 Encuesta — Pregunta 4
Como se observa, por distintas razones personales, los encuestados consideran

en un 96% que si utilizarian el servicio de transporte en el caso de requerir el

servicio.

Pregunta 5 .- ¢Qué costo considera que podria pagar por un servicio que le

ofrezca recreacion, actividades préacticas?

Frecuencia Porcentaje

De $150 a $250 75 64.7%
De $250 a $300 12 10.3%
De $300 a $350 0 0.0%
De $350 a $400 6 5.2%




No contesta

23

19.8%

TOTAL

116

100%

Tabla 5.12 Encuesta — Pregunta 5
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Gréafico 5.12 Encuesta- Pregunta 5

Como se observa en los resultados, el mayor porcentaje considera un valor de

$150 a $250 como precio que podrian pagar por este servicio y encontramos

aun un 16% de personas que podrian pagar sobre los $250.

ENCUESTA A PERSONAS DE LA TERCERA EDAD

De igual manera ha sido posible obtener los resultados de las encuestas para

las personas de la tercera edad, donde se puede apreciar los resultados, de los

cuales se detallaran los aspectos mas importantes del estudio.

Sexo:

Frecuencia | Porcentaje

Hombre

68

58.6%

Mujer

48

41.4%




| ToTAL | 116 100%

Tabla 5.13 Encuesta 2 - sexo
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Gréafico 5.13 Encuesta 2- sexo

Edad:
de 60 a 69 5 4.7%
de 70 a 79 28 26.4%
80 o0 mayor 73 68.9%
TOTAL 106 100%
Promedio 61.4150943

Tabla 5.14 Encuesta 2 - Edad

Ixxii
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Gréfico 5.14 Encuesta 2- Edad
Se observa que la mayor cantidad de personas encuestadas tienen edades de
mas de 80 afios (69%), un grupo menor entre 70 a 69 afios (26%) y un grupo
menor de personas de 60 a 69 afios, lo cual confirma y centra el estudio en el

grupo objetivo seleccionado.

Estado Civil

Estado Civil

Casado 82 70.7%
Divorciado 11 9.5%
Union libre 23 19.8%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.15 Encuesta 2- Estado Civil
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Numero de hijos:

Gréafico 5.15 Encuesta 2 - Estado civil

Numero de
hijos Frecuencia Porcentaje
1 6 7.9%
2 6 7.9%
3 17 22.4%
4 24 31.6%
mas de 4 35 46.1%
TOTAL 76 100.0%

Tabla 5.16 Encuesta 2 - Niumero de hijos

o1l
m2
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B mas de 4

Grafico 5.16. Encuesta 2 — Namero de Hijos
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Nivel Educativo:
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Frecuencia | Porcentaje

Secundaria 76 65.5%
Superior 40 34.5%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.17 Encuesta 2 - Nivel educativo

Porcentaje

Secundaria

Superior

0.0%

20.0%

Nivel Educativo
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Gréafico 5.17 Encuesta 2 - Nivel educativo.

Como se observa para este grupo poblacional que se ha buscado pertenezca a

la clase media alta y alta, se observa que la mayor parte de personas (65%)

tienen estudios secundarios y un 35% tienen estudios superiores.

Lugar donde vive

Frecuencia | Porcentaje

Quito 75 74.3%
Cumbayéa 13 12.9%
Tumbaco 3 3.0%
Valle

Chillos 10 9.9%
TOTAL 101 100%

Tabla 5.18 Encuesta 2 - Lugar donde vive.
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Grafico 5.18 Encuesta 2 - Lugar donde vive
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Pregunta 1 .- ¢ Conoce usted de un lugar recreativo privado para las personas de

la tercera edad en Quito o cerca de Quito?

Frecuencia Porcentaje

SI 81 69.8%
NO 35 30.2%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.19 Encuesta 2 — Pregunta 1
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Gréfico 5.19 Encuesta 2 — Pregunta 1

Pregunta 2.- ¢Le gustaria asistir a un lugar recreativo y seguro con actividades

para una vida activa para personas de tercera edad a medio tiempo?

Frecuencia Porcentaje

Sl 47 40.5%
NO 23 19.8%
No contesta 46 40%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.20 Encuesta 2 - pregunta 2
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Grafico 5.20 Encuesta 2 — Pregunta 2

Se puede observar que un 40% de las personas aceptan y consideran que

asistirian al centro, lo cual corresponde a la variable de aceptacion minima de
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potenciales clientes al centro. Sin embargo existe un 40% que se reserva la

contestacion, a manera de una duda aun de asistir a este lugar, personas que

serian potenciales clientes aun del centro, a futuro.

Pregunta 3 .- ¢ Qué actividades le gustaria para entretenimiento en este centro?

Frecuencia Porcentaje

Musica 28 25.2%
Deportes 83 74.8%
TOTAL 111 100%

Tabla 5.21. Encuesta 2 — Pregunta 3
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Grafico 5.21 Encuesta 2- Pregunta 3

Se observa claramente que las actividades que mas les atrae practicar son los

deportes (75%) y un 25% musica.
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Pregunta 4 .- Si le ofrecerian facilidades de transporte ida y vuelta, para una
media jornada de entretenimiento en este centro, ¢ utilizaria el servicio de

transporte?

Frecuencia Porcentaje

SI 93 80.2%
NO 17 14.7%
No contesta 6 5.2%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.22 Encuesta 2 — Pregunta 4

@ Si
E NO
O No contesta

Gréfico 5.22 Encuesta 2 - Pregunta 4

Un 48% de los participantes de la encuesta consideran adecuado un servicio de

transporte, mientras solamente un 9% consideran que no lo requieren

Pregunta 5 .- ¢ Qué costo podria pagar por un servicio que le ofrezca recreacion,
actividades précticas, charlas, deportes?

Frecuencia | Porcentaje

De $150 a
$250 75 64.7%
De $250 a
$300 12 10.3%
De $300 a
$350 0 0.0%
De $350 a 6 5.2%
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$400
No contesta 23 19.8%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.23 Encuesta 2 — Pregunta 5

Nocontesta [ ]
De $350 a $400 [
De $300 a $350 |
De $250 a $300 [

De $150 a $250 ‘ ‘ ‘ |

0.0% 10.0 20.0 30.0 40.0 50.0 60.0 70.0
% % % % % % %

Grafico 5.23 Encuesta 2 — Pregunta 5

Como se observa, la mayor parte de personas consideran pagar entre $150 y
$250 por el servicio, aunque existe un importante 16% que considera podria

pagar sobre los $250.

Pregunta 6.- Si usted tiene o tendria mas de 65 afios y es profesional, ¢le
gustaria afiliarse a un centro donde pueda ofrecer sus servicios profesionales o

consultoria remunerada?

Frecuencia ‘ Porcentaje

SI 104 94.5%
NO 6 5.5%
TOTAL 110 100%

Tabla 5.24 Encuesta 2 — Pregunta 6
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Pregunta 7.- ¢, Estaria interesado en tener charlas preparativas para afrontar la

edad avanzada?

Frecuencia | Porcentaje

SI 87 75.0%
NO 29 25.0%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.25 Encuesta 2 — Pregunta 7

asi
ENO

Grafico 5.25 Encuesta 2 — Pregunta 7

Gréfico 5..
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Pregunta 8.- ¢Usted asistiria voluntariamente a un asilo de ancianos?

Frecuencia Porcentaje

SI 77 66.4%
NO 39 33.6%
TOTAL 116 100%

Tabla 5.26 Encuesta 2 — Pregunta 8

o Sl
@ NO

Gréfico 5.26 Encuesta 2 — Pregunta 8

En esta pregunta observamos que un 66% mencionan que si asistirian
voluntariamente a un asilo de ancianos, lo cual ofrece un nuevo paradmetro de
aceptacion inclusive para un servicio sustituto, tomando en cuenta que Vida

Activa supera este tipo de servicio.

Pregunta 9.- ¢Consideraria usted una ofensa que le propongan asistir a un

asilo de ancianos?

Frecuencia | Porcentaje

Sl 60 51.7%
NO 50 43.1%
No contesta 6 5.2%
TOTAL 116 100%
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Tabla 5.27 Encuesta 2- Pregunta 9

No contesta

NO

Sl

0.0% 10.0% 20.0%  30.0% 40.0%  50.0% 60.0%

Grafico 5.27 Encuesta 2 — Pregunta 9

Un 52% de las personas consideran una ofensa que le propongan asistir a un
asilo de ancianos, a pesar de ello y como lo demuestra la Tabla 5.26, se ha

observado que un 66% si consideraria asistir.

5.3- CONCLUSIONES GENERALES DE LA ENCUESTA

Es muy importante observar que aunque un 66% de las personas mayores de 65
afos si considerarian asistir voluntariamente a un asilo de ancianos, un 52%
consideran una ofensa el que les propusieran asistir a un lugar de estos. De
igual manera es muy importante observar que mientras un 98% (Tabla 5.9) de
los hijos consideran adecuado un lugar con las caracteristicas de Vida Activa
para sus padres, solamente un 40% (Tabla 5.20) aceptan directamente como
adecuado la asistencia al centro, a pesar de este bajo porcentaje, representa

una importante demanda que se detallara a continuacion.
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5.4- DETERMINACION DE LA DEMANDA

Dentro de la poblacion seleccionada se ha segmentado de acuerdo a los
requerimientos del proyecto y en base a las necesidades insatisfechas del grupo
poblacional a las personas de la tercera edad de clase media alta y alta. Por
tanto de acuerdo a las estadisticas del INEC (Censo 2001), la poblacion de
personas de la tercera edad en la ciudad de Quito de clase media alta (28%) y la
aceptacion obtenida de los datos primarios calculados a través de la encuesta, la
demanda potencial de clientes en la ciudad de Quito, de clase media alta y que

estan dispuestas a aceptar la propuesta del centro Vida Activa se tiene:

Poblacion de la tercera edad de Quito x porcentaje de clase media alta x porcentaje de aceptacion =

147.074 x 28% x 40% = 16.472 personas

De esta manera ha sido posible encontrar que como minimo mas de dieciseis
mil personas solamente de la ciudad de Quito son potenciales clientes del

Centro Vida Activa.

5.5- LA COMPETENCIA Y LOS LIMITES COMPETITIVOS

Aunque existe una importante cantidad de centros de atencién al adulto mayor
en la ciudad de Quito, y en sus alrededores, todos estos tienen una clara
orientacion de ser asilos de ancianos; es decir, centros de atencion y cuidado
para personas de la tercera edad, en la mayor parte de casos enfermas, o que
no pueden atenderse por si mismas, los cuales definitivamente no tienen la
orientacion de Vida Activa, por tanto realmente en el sector seleccionado como
es la ciudad de Quito no existe competencia, pues no existen centros

especializados tanto en la orientacién como en el segmento social seleccionado.

Aunque se indica en la encuesta que las personas si conocen de lugares de

recreacion para personas de la tercera edad, al profundizar en la comunicacion
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directa con las personas a manera de entrevista, fue posible determinar que se
refieren a centros de atencién de personas mayores y que nho conocen
realmente un centro de recreacion activa y de consultoria a nivel de personas de
la tercera edad.

El Centro Vida Activa se diferencia por agrupar a personas “activas” de la tercera edad
que desean socializar, mantenerse activos, con la oportunidad de brindar servicios de
consultoria a terceros, aprovechando de sus conocimientos, experiencias y fortalezas, a
cambio de una razonable remuneracion. El Centro ofrecerd seminarios para enfrentar con
serenidad la nueva etapa de la vida adulta. El Centro no es un lugar de asistencia de
personas que requieren cuidados especiales de salud, sino un lugar en donde el adulto

mayor venga a disfrutar momentos de relajamiento y entretenimiento.

5.6- DEMANDA INSATISFECHA

Como se ha mencionado dado que no existe una competencia directa, y dado
gue no existen datos clasificados especificos para personas de clase media alta
atendidos, sino solamente conociendo que no existe un centro especializado en
ofrecer una vida activa en todo el pais, tampoco un centro de similares
caracteristicas y con la orientacion planteada lo cual muestra un nivel de
competencia practicamente cero, lo cual indicaria que la demanda insatisfecha
es igual a la demanda planteada de 16.472 personas dispuestas a asistir al
centro, de las cuales se han considerado tomar solamente una parte pequefia de

esta demanda debido a la capacidad de atencion planteada.

5.7- EVALUACION GENERAL DEL MERCADO EN DESARROLLO

El mercado observado que acepta en un inicio el programa es muy amplio, mas
aun analizando que no existe actualmente competencia, se espera que con la
implementacion de Vida Activa posiblemente ingrese competencia al mercado, a
pesar de esto existen varios aspectos que crean barreras competitivas de
mercado las cuales son: la inversion realizada, la estructura organizativa e
infraestructura montada, el hecho de ser pioneros y tener mayor experiencia en

el mercado, el tener un segmento claro y definido, e inclusive considerando que
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ingrese una importante competencia al mercado, la demanda aun es muy
grande y esta en gran expansion; por otra parte es posible considerar nuevos

mercados y nuevas regiones.
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CAPITULO 6
EL PLAN DE MARKETING

6.1 - ESTRATEGIAS GENERALES DEL PLAN

Al analizar la empresa que se va a implementar es necesario entender que el
beneficio que se va a ofertar es un servicio, lo cual tiene varias condiciones,
entre otros la intangibilidad, como segundo aspecto, una posible no aceptacion

del grupo al cual se quiere llegar.

De acuerdo al analisis realizado a través del estudio de mercado, la situacion
actual del mercado en el pais, la situacion de la industria y los casos que existen
en otras partes del mundo muestran la accién estratégica que se puede

emprender a manera de plan de marketing.

Se han considerado dos aspectos fundamentales que soportan el marketing de

la empresa:

» La estructura operacional de la empresay,

» Las estrategias de las cuatro p’s del marketing.

La estructura operacional de la empresa:

La estructura de la empresa se ha disefiado de tal manera que existan los
procedimientos necesarios para garantizar la correcta operacion de las personas
y de esta manera se logre la confiabilidad del grupo de potenciales clientes para
poder no solamente inscribirse y ser miembro de Vida Activa, sino mantenerse
en el programa a lo largo del tiempo y generar una publicidad adicional con las

referencias positivas de los miembros.
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Es necesario considerar que tratdndose de una empresa de servicios, uno de los
principales problemas que este tipo de empresas afronta, es la confiabilidad que
puede tener el cliente al comprar el servicio, pues como no es un producto
tangible, es necesario lograr tangibilizar en lo posible al servicio, esto es posible
lograrlo con la estructura organizativa de la empresa; es decir, en base a los

siguientes aspectos que se han considerado a lo largo del estudio:

» El grupo de profesionales que se integran a la empresa.

» El espacio fisico de recreacion y actividades (areas verdes, recreativas,
clima, etc.)

Las areas de recreacion y deportes (gimnasio, canchas, areas de juegos)
El programa de actividades permanentes.

El grupo selecto de personas y su nivel cultural

Y V VYV VY

La posibilidad de integrarse como consultor, es decir en un campo
profesional

» Los seminarios de mejoramiento del nivel de vida para personas de la
tercera edad.

» La calidad de instalaciones y facilidades de acceso (transporte)

Con todos estos aspectos es posible tangibilizar de mejor manera el servicio,
con lo cual una persona nueva que se le muestre no un servicio, sino un
programa completo que permitird mejorar el nivel de vida de las personas, con
varios aspectos tangibles como las areas fisicas, el grupo de profesionales
especialistas en distintas areas y un programa disefiado para lograr importantes
objetivos personales, entre los varios otros aspectos que hacen mas real la
posibilidad de lograr las expectativas que puedan tener cada una de las

personas.

Cobertura de nuevos mercados.-
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Aunque esta estrategia requiere nuevos estudios de mercado y una nueva
estructura que permitan soportar l0s nuevos precios y nuevos requerimientos, la
base filosofica del proyecto exige el crecimiento de la empresa y la cobertura de
nuevos mercados que permitan no solamente tener un grupo objetivo, sino
poder abarcar diversos grupos y con ello lograr mayor impacto y no solamente
una rentabilidad, pero manteniendo la idea general de un centro para personas
activas, no un centro de atencién y cuidado, del cual si existe un grupo grande

de empresas y fundaciones.

Atencidn al cliente.- La atencion al cliente y el hecho de tener un grupo de
personas casi fijo permitird que se pueda ofrecer una atencion personalizada y
del més alto nivel, de manera que existan principios de atencién en cada uno de
los empleados de Vida Activa, con lo cual sera posible mantener la fidelidad del
cliente y su recomendacion a nuevas personas. Bajo este esquema es posible

disminuir costos de publicidad.

La atencidn al cliente se lograra mediante la capacitacion permanente de los

empleados, cuyo principio sera parte de la cultura empresarial.

Selectividad de clientes.- Existirhd un grupo homogéneo de clientes que estaran
en condiciones saludables que les permita participar en los programas que se
plantean. Las personas que requieren de cuidados de salud especializados que

les impida participar en las actividades, no seran elegibles de afiliacion al Centro

6.2- PRECIO

El precio estard determinado por el mercado de acuerdo a la capacidad de
cobertura y la posibilidad de lograr rentabilidad de acuerdo a la estimacion de
ventas; sin embargo, el precio deberd mantener un cierto nivel no demasiado
elevado a fin de no perder el objetivo social que también es un principal del

desarrollo del proyecto.
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Es por ello que sin tener referentes de competencia y habiendo analizado que si
existe rentabilidad de acuerdo a la demanda estimada, se ha considerado
colocar el precio solicitado como promedio del mercado objetivo de acuerdo a
los datos primarios observados. Hay que considerar que el precio que indican
las personas en el estudio de mercado normalmente existe una cierta tendencia
a indicar un valor algo menor al que se puede pagar, por lo tanto basado en la
peticion de los clientes y la alta demanda se colocara el precio de $220, con la
posibilidad de variar este valor a un nivel no muy superior para mantener los
objetivos. Este precio considera los costos del servicio, y el margen de

rentabilidad, lo cual se detallara en el analisis financiero.

6.3- PLAZA

Hay que considerar, en primer lugar que no es un producto, por tanto, no existe
claramente la plaza o lugares de distribucion, sin embargo audn los servicios
deben tener lugares adecuados donde se pueda brindar el servicio; sin embargo,
parte de esta situacibn se ve cubierta a través del transporte que se
proporcionara a las personas, pues de esta manera es posible cubrir con una
mayor cantidad de gente sin necesidad de tener distintos lugares de atencion.
Sin embargo a futuro no se descarta la posibilidad de abrir nuevos lugares de

atencion que permitan atender de mejor manera a los clientes.

6.4- PROMOCION
6.4.1- VENTAS

Entre una de las principales estrategias de comercializacion del servicio esta la
venta directa, pues es la forma mas clara de presentar cual es el servicio que se
brinda, la orientacion que tiene el centro, las ventajas que presenta a los

beneficiarios, el lugar, y los servicios adicionales.
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Dado que no existe competencia directa, el reto esta en explicar claramente a
las personas de la tercera edad acerca de las actividades que se realizan en el
centro, diferenciar con los asilos de ancianos, que muy posiblemente lo van a
relacionar y lograr que se entienda la importancia de asistir y con ello evitar que
se pierda la actividad fisica y mental. Esta venta estard respaldada con una
posible visita al lugar, el conocer a los profesionales y dar informacién detallada

en el sitio.

Dia de visita o0 atencion gratuito:

Mientras se esté en operacion se podra ofrecer un dia de atencion gratuito antes
de inscribirse, lo cual permitird palpar el servicio y tomar una decision
responsable; es por ello que nuevamente se regresa a la importancia de la
estructuracion operativa de la empresa que permita garantizar un buen servicio y

de ello lograr la inscripcion de los clientes.

6.4.2- PUBLICIDAD

La publicidad estara respaldada principalmente por los siguientes medios:

Papeleria: Tripticos publicitarios generales, brochures del proceso e
inscripciones para una vez aceptada la membresia, tener todos los
papeles listos para la inscripcion personal. Los brochures y papelerias se
utilizaran a través de los vendedores para reforzar la venta y las personas
gue tengan el interés que se pueda entregar la informacién completa y

aportar a hacer mas tangible al servicio.

TV. Mencion en programas orientados al grupo poblacional de la tercera
edad con spots comerciales y recomendaciones en programas
especificos, lo cual tiene un menor costo y permite llegar directamente a

un posible cliente.



xcii

Radio: De igual manera mencion en programas especificos.

Revistas: Se realizara la publicacion en revistas de circulacion en estratos
medios-altos, que permita explicar el servicio claramente, la importancia y

las recomendaciones necesarias.

Todas las personas interesadas mediante un anuncio de radio, TV o
papeleria se orientaran a poder enviar un vendedor que permita informar

completamente del proceso.

6.5- POLITICAS DE SERVICIO Y GARANTIA

Considerando que nuestros clientes son personas de edad avanzada, se
realizara un convenio con la ambulancia del Hospital de los Valles o el Hospital
Metropolitano para caso de accidentes o necesidades de atencion médica, cuyo
costo ir4 por cuenta de cada miembro del Centro; sin embargo en la ficha de
membresia se liberara a la empresa de la responsabilidad de enfermedades o
problemas que puedan tener por cualquier situacion debido a la edad o
condicion personal, pues basados en los requisitos legales mencionados, la
empresa no es un centro de cuidado. Por otro lado, el centro tendra disponible
los servicios de una enfermera, quien a su vez dara asistencia general en el

centro.
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CAPITULO 7
LOS ASPECTOS TECNICOS

7.1- EL SISTEMA DE TRABAJO

El sistema general de trabajo como se menciond anteriormente toma en cuenta

varios aspectos que permitiran un desempefio adecuado del programa y la

operacion de la empresa, los principales que deben desarrollarse son los

siguientes:

La estructura organizativa-operativa conformada de los distintos
profesionales encargados de cada area, para lo cual el sistema requiere
de un manual de funciones, perfil y seleccion del personal por area y

procedimientos para cada proceso.

El disefio del programa de membresias del Centro contara con un manual

de politicas y procedimientos.

Seminarios y programas de consultoria, que corresponden a un refuerzo
de los programas anteriores y requiere para su funcionamiento la

definicion de los seminarios y los procedimientos del area de consultoria.

Operacion y uso de las instalaciones, que reforzaran y seran herramienta
para el buen desempefio de todos los programas Yy requerirdn
reglamentos de uso, contabilizacién de depreciacién y se mencionaran en

los programas por producto.

Programa general de actividades para miembros en el centro
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Horario de asistencia al centro:

Hora de entrada: 8:30 am

Break: 10:30 a 11 am

Hora de salida: 12:30 pm

Horario de actividades:
8:30 Gimnasia o0 natacion
9:30 Charla-Taller
Temas: salud, ejercicio de la memoria, y compartir experiencias
11:0 Jardineria, cultivos, escultura o artes manuales

Cada grupo estara conformado por 15 personas, dirigidos por un lider por grupo.

Descripcion de las Actividades:

Los horarios de actividades estan arriba descritos, y se tiene previsto que a la
primera hora se haran actividades fisicas para aprovechar la frescura de la

mafana.

Dentro de las actividades fisicas se tiene dos posibilidades: ejercicios fisicos
adecuados para la edad, o la natacion para quienes lo prefieran, en la piscina

disponible en el Centro.

La Charla-Taller.- Se prevé dar conferencias dos veces a la semana: la primera

respecto a temas de salud y la segunda respecto a ejercicios de la memoria. Un
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dia a la semana se realizaran juegos de cartas que ayudaran a compartir
tiempos con sus compafieros. Dos dias de la semana se coordinaran charlas
entre los participantes para compartir experiencias vividas y pasar un momento

ameno entre los compafieros.

Las actividades manuales, sea de campo en el cual se incluye la jardineria, o de
taller que podran realizarse actividades artisticas de ceramica u otras, se
coordinara con el grupo para dividir dichas actividades con los lideres

especializados.

Dentro de las actividades de jardineria estan: plantas ornamentales, o cuidado

de hortalizas.

Entre las actividades manuales artisticas pueden escogerse entre ceramica o
pintura. Para cualquier actividad se requerirA minimo 15 participantes. Los

materiales de manualidades seran por cuenta de cada patrticipe.

Facilidad de transporte.- Servicio de puerta a puerta en una Van para servicio

desde Quito y entre los Valles.

7.2- UBICACION GEOGRAFICA

Se ha seleccionado el sector de Tumbaco para la implementacion del Centro

Vida Activa, debido a varios factores:

 El primero es que el clima del sector favorece el desempefio de
programas al aire libre, existe mas oxigeno y posibilidad de desempefiar

mejor las actividades.
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* Los espacios verdes para las caminatas y las actividades de campo,

aspectos que se favorecen en las areas grandes de Tumbaco.

» El costo de acuerdo al espacio requerido, pues en la ciudad no existen
areas verdes grandes, ni tierra adecuada para cultivos y frutales y si

existiesen el costo seria muy elevado.

» Parte del segmento objetivo se encuentra en los valles alrededor de
Quito, pues es parte del mercado objetivo analizado y el grupo de

personas sera inicialmente del lugar.

Existen dos posibilidades de lugares ideales para el centro:

* En el sector de Churuloma donde existe una hectarea de terreno con
areas de sembrio, canchas, piscina, una vivienda de 300 m? que permite
la ubicacion de todas las areas requeridas, ofrecida en arrendamiento
inmediatamente.

» En el sector del Arenal, el terreno tiene dos hectareas y una casa grande
de 4407, cancha de tenis, piscina, extenso jardin y césped.

Cualquiera de las dos infraestructuras tiene un valor de arriendo de $ 3.000
mensuales el cual se hara mediante un contrato de dos afios iniciales para la
empresa y posteriormente podra ser renovado por 10 afios para de esta manera
asegurar el proyecto en su primera etapa; posteriormente ya se podra considerar
nuevos lugares para los nuevos mercados y se habra consolidado una imagen

institucional que no requerira solamente de un local.
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CAPITULO 8
EL EQUIPO DE ADMINISTRACION

8.1- ORGANIZACION

El Centro se organizara bajo la denominacion de una Compafia Limitada,
registrada en la Superintendencia de Compafias cuyos accionistas seran 3
familiares. La representacion legal se entregara al Director del Centro, quien

sera un socio de la organizacién, nombrado por los accionistas por unanimidad.

8.2- PERSONAL CLAVE DE LA ADMINISTRACION
Para atender a 60 personas minimo del proyecto se requiere el siguiente
personal:

» 1 Director

* 4 lideres de grupo

* 1 psicélogo para charlas (horas)

* 1 musico

* 1 encargado de deportes

» 2 asistentes (1 enfermera, 1 de servicio)

e 2 guardias
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8.2.1 PERFIL BASICO DE CARGOS

Director

Perfil del profesional:

Administrador de empresas, o carreras afines

Demuestre conocimientos contables y administrativos

Experiencia (2 aflos min.) en manejo de personal al menos en pequefias
empresas.

Preferible pero no necesario que tenga experiencia en ONGs o entidades

de servicio.

Funciones principales:

Representante Legal de la Empresa

Responsable de planificar, dirigir todas las actividades del Centro y
cumplir con las resoluciones del Directorio de la organizacion.

Aprobar y dirigir el programa de trabajo de las actividades del Centro.
Aprobar las estrategias de publicidad y mercadeo para las actividades del
Centro.

Participar activamente en el manejo de clientes.

Coordinar la contratacion de las consultorias.

Coordinar el programa de seminarios, nacionales e internacionales.

Rendir cuentas ante el Directorio.

Lideres de grupo

Perfil del profesional:

Minimo egresados en carreras de psicologia, pedagogia.
Experiencia en manejo de grupos de adultos (2 afios min.)

Experiencia en dindmicas y practicas grupales (1 afio min.)

Funciones principales:

Proponer la agenda de programas de trabajo semestrales ante el Director.

Coordinar la ejecucién de las actividades segun el programa aprobado.
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» Ejecutar sus funciones en forma dindmica, activa, muy amigable y cordial
con cada miembro de su grupo y de los otros grupos.

» Fomentar la amistad y confianza del grupo participante.

Psicdélogo para charlas (horas)

Perfil del profesional:
» Psicologo clinico
» Experiencia en terapias grupales (2 afios min.)
» Experiencia en seminarios y terapias a personas de tercera edad (2 afios
min.).
Funciones principales:
* Realizar charlas para el manejo de la tercera edad

» Dar asesoramiento a los clientes — miembros del centro

Musico
Perfil del profesional:
« Mdusico o profesor de musica con conocimientos en diferentes
instrumentos musicales.
» Experiencia pedagdgica a grupos.
» Carisma.
Funciones principales:
» Dar clases de guitarra, violin, flauta, etc. Por grupos en distintos horarios

de la semana.

Encargado de deportes

Perfil del profesional:
» Deportélogo, profesor de educacion fisica 0 médico especialista en
deportes.

» Especializacion en rehabilitacion o deportes para tercera edad.



» Experiencia (3 afios min.) en deportes o rehabilitacion para personas de
tercera edad.
Funciones principales:
» Dar clases en deportes afines al grupo participante.
» Dirigir ejercicios que propendan a rehabilitacién, seguin necesidad del

grupo participante.

Asistentes
Perfil del profesional:

» Enfermera titulada.

» Experiencia (2 afios min.) en el cuidado de personas de tercera edad.
Funciones principales:

» Atender la recepcion

» Dar asistencia de primeros auxilios.

Guardias

Servicio de seguridad tercerizado bajo una empresa que pueda ofrecer garantias

y experiencia.

Todos los aspirantes requerirdn referencias personales y se someteran a un
proceso de seleccidn previa que permita seleccionar los mejores perfiles y que

garanticen los requisitos minimos establecidos.
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Consultores

Los consultores Internos.- Seran profesionales con experiencia minima de un
afio en manejo de grupos, de preferencia en el area gerontolégica, que sean

muy dindmicos y sean capaces para realizar los talleres programados.

Consultores Externos.- Seran profesionales de la tercera edad que estén
desocupados y se afilien al Centro para brindar sus servicios especializados

adquiridos en su trayectoria profesional.

Contador.- Podra optarse por servicios tercerizados de una empresa o0 una

persona profesional en la materia.

Asesor de Marketing y Ventas.- Sera un titulado con nivel superior en el area de

marketing que tenga experiencia de al menos un afio. Debe ser muy dindmico,

de mucha iniciativa ya que es la clave del negocio.

8.2.2- ORGANIGRAMA OPERATIVO

Junta General de accionistas

Director
Operaciones Consultoria y Contabilidad Marketing y ventas
seminarios

Lideres de grupo Contador Asesor de
Musico Consultores Marketing y ventas
Deportes -Internos
Psicologo -Externos
Enfermera
Servicio
Guardias
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Figura 8.1. Organigrama Operativo

8.3- COMPENSACION ADMINISTRATIVA

El Director tendra una compensacion neta mensual fija determinada por los
accionistas, mas un bono por cumplimiento de objetivos del afio que sera
determinada en el presupuesto anual. En el caso de ser accionista también

tendra derecho a sus utilidades correspondientes.

El Director sera nombrado por los accionistas por el tiempo de dos afios, con
poder de representacion legal. El Director muy posiblemente sera uno de los
socios de la empresa, sin embargo sera evaluado de acuerdo a las capacidades.

8.4- EMPLEO, ACUERDOS Y PLANES DE BONIFICACION

El personal operativo (lideres de grupo, psicélogo, enfermera) sera contratado
bajo la modalidad de honorarios profesionales. Las remuneraciones estaran
consideradas de acuerdo a los valores de mercado. Adicionalmente se ofrecera
el transporte gratuito. Posibles incrementos de honorarios seran considerados
de acuerdo al crecimiento financiero de la empresa. Todo el resto del personal
tendra contrato fijo con los correspondientes beneficios de ley, salarios que de
acuerdo a la legislacion ecuatoriana, deberan afiliarse al IESS desde el primer
dia de labores y percibirdn los décimos correspondientes, vacaciones pagadas y
los fondos de reserva a partir del segundo afo de labores; los valores se hallan

consignados en el plan financiero de la tesis.
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El personal asistente y de servicio serd contratado de acuerdo a la modalidad
por horas que permite hasta un 75% del personal bajo este tipo de modalidad y

trabajara en las horas requeridas.

Todo el personal tendra una remuneracién competitiva en el mercado y se
considerard un incremento anual de acuerdo a la inflacion; en ningln caso se
pagara una remuneracion inferior a la determinada en las tablas de salarios

minimos por clase de puesto emitido por el Ministerio de Trabajo.
8.5- MESA DIRECTIVA

La Junta Directiva estard conformada por los tres accionistas y se reunira
trimestralmente para conocer el avance y resultados del Centro. La Junta tendra
derechos y obligaciones que estaran definidos en los estatutos generales de la
compafia y detallados en los manuales de funciones y procedimientos de la

empresa.

8.6- ASESORAMIENTO PROFESIONAL Y SERVICIOS.

En vista de que se prevé dictar talleres especializados para la tercera edad, se
tiene previsto contratar consultores nacionales e internacionales, indicados en el
detalle econémico, sin embargo no se contratard asesores externos debido a
gue esa es la labor de los profesionales que desarrollan el presente proyecto,
tendra personal especializado como el director general y existirdn asesores
especializados en la junta de accionistas, adicionalmente se contara con
consultores internos que apoyaran también a la planificacién y requerimientos

especificos.
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CAPITULO 9

ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

9.1 INVERSIONES

En las inversiones se han considerado todos los requerimientos para la

implementacién del proyecto Vida Activa, donde se detallan los activos fijos, los

activos intangibles y el capital requerido para operacién durante los primeros

meses.

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

CENTRO VIDA ACTIVA

ACTIVOS FIJOS

Detalle Valor
Adecuaciones generales 11.500
Adecuaciones areas verdes 4.100
Implementos enfermeria 1.800
Equipamiento comedor 2.520
Equipamiento cocina 3.000
Muebles para talleres 1.120
Sala de proyeccion 1.900
Equipo de musica 1.390
Equipamiento gimnasio 2.500
Herramientas jardineria 605
Sala de juegos 750
Computadoras 4.200
TOTAL INVERSION 35.385
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ACTIVO DIFERIDO

Detalle Valor
Constitucion legal compafiia 2.000
Gastos Pre-operacionales 12.690

FONDO OPERATIVO

CAPITAL DE TRABAJO (Fondo Operativo)

Detalle Valor
Costos por asistencia 5.766
Gastos operativos 6.550
Cuota de deuda 580
TOTAL 12.896

RESUMEN INVERSION INICIAL

Detalle Valor
EFECTIVO (FONDO OPERATIVO) 12.896
ACTIVO FIJO 35.385
ACTIVO DIFERIDO 14.690
TOTAL 62.971

Tablas 9.1. Presupuesto de Inversién Inicial

En el andlisis correspondiente al estado de pérdidas y ganancias se puede
observar que se requiere de aproximadamente 2 meses para salir a favor, por

tanto se consideran estos 2 meses para cubrir costos con lo cual se dispone de



cvi

liquidez que permita una operacion adecuada, de acuerdo a esto esta

considerado el capital de trabajo.

DEPRECIACION Y VALOR DE RESCATE DEL ACTIVO

Detalle ANOS % COSTO ALICUOTA |V/Residual
ANUAL 10mo afo
Adecuaciones generales 10 10% 11.500 1.150 2000
Adecuaciones areas verdes 10 10% 4.100 410 0
Implementos enfermeria 10 10% 1.800 180 180
Equipamiento comedor 10 10% 2.520 252 252
Equipamiento cocina 10 10% 3.000 300 300
Muebles para talleres 10 10% 1.120 112 112
Sala de proyeccion 10 10% 1.900 190 190
Equipo de musica 10 10% 1.390 139 100
Equipamiento gimnasio 5 20% 2.500 500 250
Herramientas jardineria 3 33% 605 202 50
Sala de juegos 10 10% 750 75 75
Computadoras 3 33% 4.200 1.400 200
TOTAL 35.385 4910 3.709
Impuestos -1.345
Ingreso Neto extraordinario 2.364
Tabla 9.2a Depreciacién y valor de rescate del activo
AMORTIZACION DEL ACTIVO DIFERIDO
Detalle ANOS % COSTO ALICUOTA
ANUAL

Gastos de Constitucién 20 2.000 400

Gastos de Pre-operacion 20 12.690 2.538

TOTAL 14.690 2.938

Tabla 9.2 b Depreciacion y valor de rescate del active
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Depreciacion y amortizaciones a lo largo de los 10 afios

DEPRECIACION PROYECTADA Afio 1 - 10

108

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afo 6 Afio 7 Afo 8 Afo 9 Afio 10 TOTAL
Adecuaciones generales 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 11.500
Adecuaciones areas verdes 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 4.100
Implementos enfermeria 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 1.800
Equipamiento comedor 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 2.520
Equipamiento cocina 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.000
Muebles para talleres 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 1.120
Sala de proyeccién 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 1.900
Equipo de musica 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 1.390
Equipamiento gimnasio 500 500 500 500 500 2.500
Herramientas jardineria 202 202 202 605
Sala de juegos 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 750
Computadoras 1.400 1.400 1.400 4.200
TOTAL DEPRECIACIONES 4.910 4.910 4.910 3.308 3.308 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 35.385
AMORTIZACION ACTIVO DIFERIDO Afio 1 -

Gastos de Constitucion 400 400 400 400 400 2.000
Gastos de Pre-operacion 2.538 2.538 2.538 2.538 2.538 12.690
Total Dep. y Amortizaciones 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075

Tabla 9.3 Depreciacién y Amortizacion Proyectable




9.2- PRESUPUESTO DE INGRESOS

INGRESOS POR ASISTENCIA AL CENTRO

Valor Total
Detalle cantidad unitario mensual
Asistentes al centro 60 220 13.200
Pago de transporte* 36 110 3.960
TOTAL INGRESOS POR ASISTENCIA 17.600
* Solamente un 60% utilizara servicio de transporte

Tabla 9.4. Ingresos por asistencia al centro

Valor Total
Detalle cantidad unitario mensual
Consultorias 10 700 7.000
TOTAL INGRESOS POR CONSULTORIA 7.000

Tabla 9.5 Ingresos por consultoria

INGRESOS POR SEMINARIOS

Detalle # de asistentes Valor Total mensual # cursos anual Total anual
Taller 1 25 80 2.000 3 6.000
Taller 2 25 60 1.500 3 4.500
Taller 3, 4 25 60 1.500 5 7.500
Taller Int’1 25 160 35.200 1 35.200
Ingreso por transporte 1.100
TOTAL 54.300
Tabla 9.6. Ingresos por seminarios

Taller 1.- De entretenimiento y mantenimiento de la memoria

Taller 2.- Taller de motricidad

Taller 3.- Taller de habitos saludables para edades avanzadas

Taller 4.- Taller de relajacion

Taller Internacional.- A dictarse en Quito, Guayaquil y Cuenta

109
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Se han considerado los ingresos y gastos desglosados considerando un mes tipico
de 60 personas lo cual corresponde al alcance que tiene el programa en los primeros

anos.

De acuerdo al estudio de mercado, el 96% indicO que si tomaria el servicio de

transporte; sin embargo, se ha considerado que el 60% utilizara este servicio.

En un inicio, como se ha observado, la demanda insatisfecha es aproximadamente
de 16.500 personas al 2007 para el Centro Vida Activa; sin embargo, la capacidad de
la empresa no podra abarcar este nivel de demanda, sino algo excesivamente
inferior; por tanto, se toma en cuenta solamente la capacidad que dispone Vida
Activa para la atencion. Se ha considerado una cantidad de 60 personas
mensualmente como el limite maximo de atencion de acuerdo al presente disefio del
proyecto, el cual tiene esta limitacion debido a la capacidad de la inversion, al
alcance organizativo, la capacidad de asumir riesgos, por lo cual no se descarta que
exista una expansion posterior; sin embargo, esto corresponderia al analisis de una
ampliacion futura del proyecto. Por otra parte, debido a que existe mayor demanda
frente a la capacidad que se puede atender, seria posible modificar los precios; sin
embargo, esta seria una practica que quebrantaria parte de los objetivos sociales del
proyecto, es por ello que originalmente se ha considerado una posicion realista pero
algo pesimista en cuanto a ingresos y la posibilidad de crecimiento en el mercado
debido a que no se sabe el comportamiento exacto por parte de los consumidores
para considerar una proyeccion de posibles ingresos mayores; de esta manera se
asegura el proyecto con una rentabilidad adecuada, no excesiva y sin crear
expectativas demasiado altas, pero si una posicion posible. A pesar de estas
consideraciones se ha preparado un analisis de sensibilidad para poder apreciar los
distintos casos de las variaciones que puedan producirse en el mercado o en las

decisiones tomadas.

De esta manera se detalla en la tabla 9.10 la cantidad de asistentes, en los meses
iniciales y los que normalmente se pretende mantener a futuro, y los ingresos por

consultorias, como los asistentes a los seminarios. Asi el Unico crecimiento que se
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ha considerado es en los precios de acuerdo al nivel de inflacion que se considera un

2.5% anual.

9.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Los siguientes costos corresponden al primer afo, y para los siguientes afios
también se considera una inflacion del 2.5% anual.

GASTOS POR ASISTENCIA MENSUAL

Costo
Detalle cantidad unitario TOTAL MES
Lideres de grupo 4 800,00 3.200
Materiales e insumos 60 8,33 500
Snacks 60 2,00 2.640
Transporte 4 600,00 2.400
TOTAL GASTO MENSUAL POR
ASISTENCIA 8.740
Tabla 9.7. Gastos por asistencia
GASTOS POR CONSULTORIA

Detalle TOTAL MES

Pago a consultores 3.500

Insumos 200

Asistentes 400

Otros gastos 500

TOTAL GASTOS CONSULTORIA 4.600

Tabla 9.8. Gastos por consultoria
El pago a los consultores corresponde al 50% del valor de cobro total por consultoria.

En los dos primeros meses de operacion no se considerd ninguna consultoria.



GASTOS POR SEMINARIO
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asistentes a

todos los
Costo unitario| # seminarios seminarios |TOTAL ANUAL
Salones y refrigerio 6 8 200 1.200
Salones, refrigerio y almuerzo 18 4 295 5.310
Material didactico 2 12 495 990
Transporte 1.100
Costo y gasto conferencista internacional 1 5.400
Costos conferencista + 1 asistente 700 11 7.700
TOTAL GASTOS POR SEMINARIOS 21.700
Tabla 9.9. Gastos por seminario
GASTOS GENERALES
Salarios fijos cantidad Costo Total mensual
Director 1 1500 1.500
Enfermera 1 250 250
Contador 1 200 200
Asistente marketing y ventas 1 700 700
Personal limpieza 1 160 160
Subtotal 2.810
Beneficios sociales (23%) 646
Total Personal 3.456
Tabla 9.10 Gastos de Personal
Contratistas: cantidad costo Total mensual
Psicélogo 1 500 500
Guardia 2 160 320
Jardinero 1 100 100
Musico 1 200 200
Asistente de deportes 1 200 200
Total contratistas 1.320

Tabla 9.11 Contratistas
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Otros gastos

PUBLICIDAD 500
ARRIENDO 3000
OTROS 300
Internet, luz, agua. 300
Total otros gastos 4100

Tabla 9.12 Otros gastos

Asignacion de Gastos Generales entre las Actividade

s del Centro

$ MES Tipo de Asignacion %
Costos de personal 3.456 75% 12.5% 12.5%
Otros gastos 4.100 50% 25% 25%
Total para asignar 7.556 90% 5% 5%
(Los contratistas son cargos solo a membresias)
Costos asignables Membresias Consultoria Seminarios

Director 1.500 1.125 188 188
Contador 200 150 25 25
Asistente marketing y ventas 700 350 175 175
Subtotal 2.400 1.625 388 388
Ben.sociales 552 374 89 89
Sueldos asisgnables a productos 2.952 1.999 477 477
PUBLICIDAD 500 250 125 125
Arriendos y gastos oficina 3.600 3.240 180 180

7.052 5.489 782 782
Enfermera y personal de limpieza 504 504 0 0
ASIGNACION DE GASTOS 7.556 5.993 782 782

100% 79% 10% 10%

Tabla 9.13 Asignacion de Gastos Generales
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Resumen de ingresos y gastos y Resultados del prime r aio
Resumen de ingresos y gastos y Resultados del prime r afio

Detalle 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
|INGRESOS
Ingresos por asistencia 5.720 5.720 11.440 11.440 17.160 17.160 17.160 17.160 17.160 17.160 17.160 17.160 171.600
Ingresos por consultoria - - 2.800 2.800 4.200 4.200 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 56.000
Ingrsos por seminarios 1.600 2.100 1.600 1.600 35.200 2.100 1.600 1.600 1.600 2.100 1.600 1.600 54.300
TOTAL INGRESOS 7.320 7.820 15.840 15.840 56.560 23.460 25.760 25.760 25.760 26.260 25.760 25.760 281.900
COSTOS DIRECTOS
Costos por asistencia 2.447 2.447 4.893 4.893 8.740 8.740 8.740 8.740 8.740 8.740 8.740 8.740 84.600
Costos por consultoria - - 2.100 2.100 3.200 3.200 4.600 4.600 4.600 4.600 4.600 4.600 38.200
Costos por seminarios 1.000 1.300 1.000 1.000 9.800 1.300 1.000 1.000 1.000 1.300 1.000 1.000 21.700
TOTAL COSTOS DIRECTOS 3.447 3.747 7.993 7.993 21.740 13.240 14.340 14.340 14.340 14.640 14.340 14.340 144.500
Utilidad Bruta 3.873 4.073 7.847 7.847 34.820 10.220 11.420 11.420 11.420 11.620 11.420 11.420 137.400
Gastos generales 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 7.556 90.676
Contratistas 260 260 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 1.320 13.720
Gastos financieros 252 249 246 243 239 236 233 230 226 223 220 216 2.812
TOTAL GASTOS 8.068 8.065 9.122 9.119 9.116 9.112 9.109 9.106 9.103 9.099 9.096 9.093 107.208
Depreciaciones y Amortizaciones 654 654 654 654 654 654 654 654 654 654 654 654 7.848
Utilidad antes de Impuestos -4.849 -4.646 -1.929 -1.926 25.050 454 1.657 1.660 1.663 1.867 1.670 1.674 22.345
Participacion Trabajadores -727 -697 -289 -289 3.758 68 249 249 250 280 251 251 3.352
Impuesto a la renta -1.030 -987 -410 -409 5.323 96 352 353 353 397 355 356 4.748
UTILIDAD NETA PRIMER ANO -3.091 -2.962 -1.230 -1.228 15.970 289 1.056 1.058 1.060 1.190 1.065 1.067 14.245

Tabla 9.14. Resumen de Ingresos y gastos y Resultados del primer afio
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CENTRO VIDA ACTIVA

Estado de Perdidas y Ganancias Presupuestado
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Detalle Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Ao 10 TOTAL

INGRESOS

Ingresos por asistencia 171.600 211.068 216.345 221.753 227.297 232.980 238.804 244.774 250.894 257.166 ] 2.272.680
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 281.900 352.826 361.646 370.687 379.954 389.453 399.190 409.169 419.399 429.884 ] 3.794.108
COSTOS DIRECTOS -
Costos por asistencia 84.600 107.502 110.190 112.944 115.768 118.662 121.629 124.669 127.786 130.981] 1.154.730
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
COstos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 144.500 186.324 190.983 195.757 200.651 205.667 210.809 216.079 221.481 227.018 | 1.999.270
Utilidad Bruta 137.400 166.501 170.664 174.930 179.303 183.786 188.381 193.090 197.917 202.865] 1.794.838
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 100.089 102.591 105.156 107.785 110.479 113.241] 1.015.873
Contratistas fijos del centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 8.430
Depreciacion y Amort 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
TOTAL GASTOS 115.055 119.342 121.513 122.079 124,237 123.321 126.333 129.422 132.587 135.831] 1.249.720
Utilidad antes de impuestos 22.345 47.159 49.151 52.851 55.067 60.465 62.047 63.669 65.330 67.034 545.118
Participacion a trabajadores 3.352 7.074 7.373 7.928 8.260 9.070 9.307 9.550 9.800 10.055 81.768
Impuesto a la renta 4.748 10.021 10.445 11.231 11.702 12.849 13.185 13.530 13.883 14.245 115.838
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513

Tabla 9.15. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado Total
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Detalle | Afo1l Ano2 | Aio3 | Ano4 | Aifo5 | Afo6 | Afo7 | Afo8 | Afo9 Afio 10 | TOTAL
Resultado neto membresias -9.920 2.812 3.696 6.260 7.310 11.515 11.873 12.240 12.616 13.002 71.405
Resultado neto consultoria 8.732 20.226 20.731 21.250 21.781 22.325 22.884 23.456 24.042 24.643 210.070
Resultado neto seminarios 23.532 24.121 24.724 25.342 25.975 26.625 27.290 27.973 28.672 29.389 263.643
Utilidad antes de impuestos 22.345 47.159 49.151 52.851 55.067 60.465 62.047 63.669 65.330 67.034 545.118
Impuestos 36.25% -8.100 -17.095 -17.817 -19.159 -19.962 -21.919 -22.492 -23.080 -23.682 -24.300 -197.605
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513
RESULTADO NETO INDIVIDUAL CON IMPUESTOS

Detalle | Afo1l Ano2 | Aio3 | Ano4 | Aio5 | Afo6 | Ado7 | Ano8 | Afo9 Afio 10 TOTAL
Resultado neto membresias -6.324 1.793 2.356 3.991 4.660 7.341 7.569 7.803 8.043 8.289 45,521
Resultado neto consultoria 5.567 12.894 13.216 13.547 13.885 14.232 14.588 14.953 15.327 15.710 133.920
Resultado neto seminarios 15.002 15.377 15.761 16.155 16.559 16.973 17.398 17.833 18.278 18.735 168.072
TOTAL 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513

Tabla 9.16 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado por Producto

Para fines de determinar el resultado por producto, arriba indicado a continuacion se presenta el calculo de la asignacion
de costos, en base a la tabla No. 9.11

Asignacion gastos generales: | Afo 1 Ano2 | Aio3 | Ano4 | Aio5 | Afo6 | Ado7 | Ano8 | Afo9 Afio 10 | TOTAL
Membresias 80% 72.540 74.354 76.213 78.118 80.071 82.073 84.125 86.228 88.384 90.593 812.699
Consultoria 10% 9.068 9.294 9.527 9.765 10.009 10.259 10.516 10.778 11.048 11.324 101.587
Seminarios 10% 9.068 9.294 9.527 9.765 10.009 10.259 10.516 10.778 11.048 11.324 101.587
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS POR ACTIVIDAD
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9.5- ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Porcentaje |valor

Inversion total 62.971
Inversién de los socios 60% 37.783
Crédito bancario 40% 25.188

Tabla 9.17 Estructura del Financiamiento

Se ha considerado de acuerdo a la capacidad de inversion de los inversionistas, que
un 60% de la inversion se la realizara a través de socios y un 40% se realizara a
través de crédito bancario, de esta manera sera posible financiar completamente el

proyecto.

Se detalla la tabla de amortizacion en el anexo C.

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Monto de financiamiento | 2518837
Cantidad de cuotas | 60
Tasa anual | 12%
Cuota mensual | 560,30

Tabla 9.18 Amortizacion del Préstamo
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Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afo 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afo 10 TOTAL
Inversién inicial 35.385 35.385
Capital de Trabajo Inicial 12.896 12.896
Gastos preoperacionales 14.690 14.690
INVERSION INICIAL TOTAL 62.971 62.971
INGRESOS
Ingresos por asistencia 171.600 211.068 216.345 221.753 227.297 232.980 238.804 244.774 250.894 257.166 2.272.680
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 281.900 352.826 361.646 370.687 379.954 389.453 399.190 409.169 419.399 429.884 3.794.108
COSTOS DIRECTOS - - - - - - - - - -
Costos por asistencia 84.600 107.502 110.190 112.944 115.768 118.662 121.629 124.669 127.786 130.981 1.154.730
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
COStos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 144.500 186.324 190.983 195.757 200.651 205.667 210.809 216.079 221.481 227.018 1.999.270
[Utilidad Bruta 137.400 166.501 170.664 174.930 179.303 183.786 188.381 193.090 197.917 202.865 1.794.838
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 100.089 102.591 105.156 107.785 110.479 113.241 1.015.873
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 - - - - - 8.430
Depreciacién y Amortizacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
TOTAL GASTOS 115.055 119.342 121.513 122.079 124.237 123.321 126.333 129.422 132.587 135.831 1.249.720
[Utilidad antes de impuestos 22.345 47.159 49.151 52.851 55.067 60.465 62.047 63.669 65.330 67.034 545.118
Participacion a trabajadores 3.352 7.074 7.373 7.928 8.260 9.070 9.307 9.550 9.800 10.055 81.768
Impuesto a la renta 4.748 10.021 10.445 11.231 11.702 12.849 13.185 13.530 13.883 14.245 115.838
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513
+ Depreciaciéon 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4,967 5.596 6.306 25.188
Flujo de caja operativo 18.181 33.504 34.215 34.342 35.045 41.355 42.363 43.397 44,456 45.542 372.399
Valor Residual Neto de Activo fijo 2.364 2.364
Capital de Trabajo Final 12.000 12.000
Flujo de caja total -62.971 18.181 33.504 34.215 34.342 35.045 41.355 42.363 43.397 44.456 59.907 323.793

Tabla 9.19a Flujo de Caja
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CENTRO VIDA ACTIVA
FLUJO DE CAJA DESCONTADO
TASA DE DESCUENTO 14%
PROYECTO ESPERADO
FLUJO DE CAJA CON 60 MIEMBROS A $ 220 MENSUALES

Detalle Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5 Afo 6 Afio 7 Afio 8 Ao 9 Ao 10 VAN
Inversion inicial 62.971 -62.971
INGRESOS

Ingresos por asistencia 171.600 ] 211.068| 216.345| 221.753| 227.297 | 232.980 | 238.804 | 244.774| 250.894 | 257.166] 1.142.215
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 | 102.346| 104.904| 453.658
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 | 309.135
TOTAL INGRESOS 281.900 | 352.826 | 361.646 | 370.687 | 379.954| 389.453| 399.190| 409.169| 419.399| 429.884 | 1.905.008
COSTOS DIRECTOS

Costos por asistencia 84.600 | 107.502| 110.190| 112.944| 115.768 ] 118.662| 121.629| 124.669| 127.786| 130.981] 579.301
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 | 299.346
COstos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 123.540
TOTAL COSTOS DIRECTOS 144500 ] 186.324| 190.983| 195.757 | 200.651| 205.667 [ 210.809 | 216.079| 221.481| 227.018 ] 1.002.188
Utilidad Bruta 137.400] 166.501| 170.664 | 174.930| 179.303| 183.786| 188.381| 193.090| 197.917| 202.865]| 902.820
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 | 100.089 | 102.591| 105.156 | 107.785| 110.479| 113.241| 516.224
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 88.319
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 - - - - - 6.319
Depreciacion y Amortizacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 30.168
TOTAL GASTOS 115.055] 119.342 | 121.513| 122.079| 124.237| 123.321| 126.333| 129.422| 132.587| 135.831]| 641.030
Utilidad antes de impuestos 22.345 47.159 49.151 52.851 55.067 60.465 62.047 63.669 65.330 67.034] 261.790
Participacion a trabajadores 3.352 7.074 7.373 7.928 8.260 9.070 9.307 9.550 9.800 10.055 39.269
Impuesto a la renta 4.748 10.021 10.445 11.231 11.702 12.849 13.185 13.530 13.883 14.245 55.630
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734] 166.891
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734] 166.891
+ Depreciacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 30.168
- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4.967 5.596 6.306 16.764
+ Otros flujos 14.364 3.875
Flujo de caja -62.971 18.181 33.504 34.215 34.342 35.045 41.355 42.363 43.397 44.456 59.907 | 121.199

Tabla 9.19b Flujo de Caja
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9.7.1 Caélculo del VAN

RA

|Tasa de oportunidad

14%]

Flujo de caja
Flujo descontado

Afio 0 -62.971 -62.971
Afo 1 18.181 15.948
Afio 2 33.504 25.780
Afo 3 34.215 23.094
Afio 4 34.342 20.333
Afio 5 35.045 18.201
Afio 6 41.355 18.841
Afio 7 42.363 16.930
Afo 8 43.397 15.213
Afo 9 44.456 13.671
Afo 10 59.907 16.159
VAN 121.199

|TIR (10 afios) = 47%|
Tabla 9.20 VAN
FLUJO DE CAJA
80.000
60.000 -
40.000 -
20.000 - — Flujo
]
3 T T T T T T T T T T . .
0 /1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 +§Ltgj/o de caja descontado
-20.000 / ?
-40.000
-60.000 - /
-80.000
ANOS

Gréafico 9.3 Flujo de Caja
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INGRESOS (VAN 10 ANOS)
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Grafico 9.4 Ingresos (VAN 10 afios)

COSTOS Y GASTOS (VAN 10 ANOS)
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Grafico 9.5 Costos y Gastos (VAV 10 afios)

Como se observa considerando una tasa de oportunidad del 14%, porcentaje

considerado por los inversionistas como tasa minima aceptable de rendimiento
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para su inversidn en un proyecto de estas caracteristicas y comparable este
porcentaje con el rendimiento promedio de las empresas comerciales
supervisadas por la Superintendencia de Compafiias, observamos que el VAN
es positivo, por tanto el proyecto es factible y ofrece una rentabilidad mayor al

14% que se definird a través del célculo de la TIR a continuacion.

9.7.2- CALCULO DE LA TIR

TIR ( 10 afios ) = 47%
(10 afios)

ITIR para 5 afios = | 36%|

A través del calculo correspondiente se obtiene una tasa de rentabilidad de 47%
en una operacion de diez afos; por otro lado, si consideramos un periodo de
cinco afos se obtendria una rentabilidad del 36% que es atractiva. Por tanto
este indicador muestra claramente un proyecto factible, rentable, atractivo y con

una misién ademas positiva.

9.7.3- RECUPERACION DEL CAPITAL

Flujo
Flujo acumulado
Afio 0 -62.971 -62.971
Afio 1 18.181 -44.790
Afio 2 33.504 -11.286
Afio 3 34.215 22.928
Afo 4 34.342 57.271
Afio 5 35.045 92.316
Afo 6 41.355 133.670
Afo 7 42.363 176.033
Afio 8 43.397 219.430
Afio 9 44.456 263.886
Afo 10 59.907 323.793

El tiempo de recuperacién del capital es 2,34 afios,

Tabla 9.21 Recuperacion del capital
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Se puede observar que el capital se podra recuperar en 2,34 afios partir de lo
cual los inversionistas obtendrian rentabilidad.

9.7.4- CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Se ha considerado para el andlisis de punto de equilibrio operativo el principal
producto que genera el 60% de los ingresos de la empresa, que es la
membresia permanente al centro, por tanto los costos variables son
independientes, pero los costos fijos son de toda la empresa, por lo cual se ha
considerado prorratear los gastos generales segun lo indicado en la Tabla No.
9.11, mas los costos fijos alli indicados.

Grafico del punto de equilibrio

$A Ingresos
Costos variables
11471 /
7.313 Costos Fijos
40 Cantidad

El punto de equilibrio del Centro es de 40 miembros, 0 $ 11,471 mensuales, mas adicionalmente los
ingresos por consultorias y seminarios

Grafico 9.6 Punto de Equilibrio — membresias

A continuacion se presentan los datos y calculo arriba representado:
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Datos

Precio por persona 220

Valor de transporte(60%) 66

Precio estimado por persona 286

Costos variables por persona

snacks 2,00

materiales 8,33

transporte 40,00

lideres grupo 53,33

Costo variable por persona 103,67

COSTOS FIJOS COSTO ASIGNACION COSTOS FIJOS

MENSUAL Membresias |Consultorias |Seminarios

Salarios fijos 3.456,30 2.503,05 476,63 476,63

Contratistas 1.320,00 1.320,00

Otros gastos 4.100,00 3.490,00 305,00 305,00

TOTAL 8.876,30 7.313,05 781,63 781,63
80% 10% 10%

Datos para el calculo del punto de equilibrio operativo

Costos Fijos = 7.313,05

Costos Variables por unidad (V) = 103,67

Precio del servicio por persona (P) = 286,00

PUNTO DE EQUILIBRIO (cantidad) = _Costos fijos mensuales = 7.313,05

Margen de absorcion

PUNTO DE EQUILIBRIO (ddlares) = _Costos fijos mensuales =
1 - P/V

Tabla 9.22 Punto de Equilibrio

(286 - 103,67)

11.471
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Para llegar al equilibrio operativo tomando en cuenta solo el producto de
miembros de Vida Activa se requieren 40 personas o0 US$ 11.471 en ventas, sin
embargo hay que tomar en cuenta las ventas en los deméas productos para

lograr el equilibrio completo en la empresa.

9.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGO A DIEZ ANOS CON EL
ESCENARIO COMPLETO DEL PROYECTO

El siguiente andlisis de sensibilidad esta disefiado para evaluar los resultados
con distintos escenarios que podrian modificar el analisis financiero presentado,
de esta manera, por una parte permitira lograr un analisis mas realista del
proyecto, pues considera mayor informacién de posibles resultados en un
mercado siempre incierto; por otra parte permitira conocer anticipadamente lo
gue sucede al cambiar alguna de las variables, lo cual facilitara la toma de

decisiones oportunas.

El primer analisis se ha realizado un con un precio de membresia al centro de
$220 mensuales y con una demanda considerada realista sin considerar
expectativas elevadas, sino un analisis minimo posible; por tanto se ha
considerado varios niveles de precios, asi como tres niveles de demanda:

pesimista, optimista y realista con la cual se ha trabajado en el andlisis detallado.

Los andlisis de cambios de precios, como los cambios en la demanda se
adjuntan en el Anexo D y han considerado con la base que se presenta en las

tablas detalladas del problema.
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Los precios variables se incluyen considerando la demanda media original

prevista en las tablas detalladas.

Para el andlisis pesimista se ha considerado 50 membresias que pagarian una

cuota mensual de $ 220 en el primer afio méas la inflacién del 2.5% anual que

mantiene el proyecto.

Una demanda optimista considera 70 membresias que pagarian una cuota

mensual de $ 220 en el primer afio més la inflacion del 2.5% anual que mantiene

el proyecto.

Sin embargo de lo indicado en los escenarios anteriores, también se han

realizado célculos considerando otros rangos de membresias con distintos tipos

de cuota mensual, para evaluar la curva financiera.

FLUJO DE CAJA TOTAL DEL PROYECTO ACUMULADO EN 10 A NOS

Con Membresias # 190 200 210 220 230 240 250
70 341.178 400.152 459.126 518.100 577.074 636.049 695.023
60 171.817 222.476 273.134 323.793 374.451 425.110 475.768
50 66.970 111.198 153.667 196.010 238.353 280.696 323.039
40 -44.541 -4.006 31.792 67.414 102.254 136.282 170.309

Tabla 9.23 Flujo de Caja Proyectado a 10 afios con diferentes membresias y

precios
FLUJO DE CAJA TOTAL DEL PROYECTO "VAN" 10 ANOS
Descontado al 14%
# Miembros 190 200 210 220 230 240 250
70 128.964 158.556 188.148 217.740 247.331 276.923 306.515
60 44.819 70.279 95.739 121.199 146.660 172.120 197.580
50 -8.039 14.943 36.383 57.712 79.040 100.369 121.698
40 -65.740 -43.816 -25.085 -6.489 11.421 28.618 45.815

Tabla 9.24 VAN 10 afios con diferentes membresias y precios
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Grafico 9.8 VAN dependiendo del # de miembros y cuota mensual

PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio con 60 o0 70M con 40M con 50M
Precio cuota |# Membresias $ # Membresias $ # Membresias $
190 48 12.290 41 10.459 44 11.301
200 45 11.983 39 10.292 42 11.074
210 42 11.712 37 10.143 39 10.871
220 40 11.471 35 10.007 37 10.689
230 38 11.255 33 9.884 36 10.525
240 36 11.060 32 9.772 34 10.376
250 34 10.883 31 9.669 32 10.240

Tabla 9.25 Punto de Equilibrio con diferentes membresias y precios
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PUNTO DE EQUILIBRIO CONSIDERANDO 60 MIEMBROS Y DIST INTAS CUOTAS MENSUALES
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Grafico 9.7 Punto de Equilibrio con distintas cuotas mensuales

TIR 10 ANOS
# Membresias 190] 200] 210] 220] 230] 240] 250 Comentario
70 48% 55% 63% 70% 77% 84% 91%|Demanda Optimista
60 27% 34% 40% 47% 53% 60% 66%|Normal
50 12% 19% 25% 31% 36% 42% 48%|Demanda Pesimista
40 -9% -1% 6% 12% 18% 23% 28%

Tabla 9.26 TIR con distintas variables




[6):0.0¢1

9.8.1 ANALISIS DE RIESGO Y SENSIBILIDAD DEL PROYECT O A 10 ANOS
CON DISTINTOS ESCENARIOS DE DEMANDA DE SERVICIOS Y POR
NUMERO DE MIEMBROS

Los siguientes graficos muestran los resultados de un analisis de sensibilidad en
funcion al nimero de miembros, considerando una cuota inicial de $ 220 por

persona, que corresponde a la cuota prevista del proyecto.

Sin embargo, al medir la demanda insatisfecha a través del estudio de mercado
y establecer la estructura y fortalezas que tiene la empresa en relacion al
servicio propuesto, es claramente observable que una demanda baja muy
dificilmente puede suceder, a menos que se incumplan los aspectos basicos de

la realizacion del proyecto.

Sin embargo de lo arriba indicado, para fines del analisis, en los siguientes
graficos podemos apreciar una evaluacion de riesgo y sus sensibilidades si

asumiriamos que la demanda de miembros, consultas y seminarios varian.

RESULTADOS

Variable modificada. TIR 10 aflos VAN a 10 afios
Precio 190 27% 44.819
Precio 200 34% 70.279
Precio 210 40% 95.739
Precio 220 47% 121.199
Precio 230 53% 146.660
Precio 240 60% 172.120
Precio 250 66% 197.580
Demanda pesimista 31% 57.712
Demanda optimista 70% 217.740
Desviacién estandard = 80.580,82

Tabla 9.27 Desviacion Estandar
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Formula de la desviacion estandar muestral S =

El siguiente cuadro presenta escenarios que incluyen riesgos si la demanda es

variable.

VAN CON DISTINTOS ESCENARIOS DE RIESGO

RESUMEN DE ESCENARIOS
VAN DE 10 ANOS

Escenarios de actividades: Proyecto Optimista Pesimista A

# miembros —» 60 70 50
Proyecto normal A 121.199 217.740 57.712
Si no tuviera consultoria primer afio B 111.246 207.786 45.294
Si no tuviera consultoria ni seminarios primer afio C 84.094 186.578 16.697
Si la consultoria es del 50% en todo el periodo D 72.013 168.553 8.525
Si la consultoria seria del 50% y habria solo seminario internacional 1 al afio E 61.116 124.746 4.198
Si no tuviera consultoria todo el periodo F 22.826 119.366 2.120
Si no tuviera consultoria y solo 1 seminario int'l cada afio G 36.522 100.153 5.944
| Desviacion estandard por escenarios de actividades = 36.283 46.312 22.254 |
| Desviacion estandard del proyecto normal, por nimero de miembros = 80.581 |

Tabla 9.28 VAN con distintos escenarios de riesgo

ANALISIS DE RIESGO Y SENSIBILIDAD
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Gréfico 9.9 Riesgo y Sensibilidad del proyecto

Nuestro proyecto pretende mantener un promedio de 60 miembros mas las

consultorias y seminarios mencionados en el Capitulo 4.

Dentro de los riesgos del negocio, también hay que considerar como riesgos
principales tanto del mercado como el nivel de estabilidad del pais tales como:

* Inestabilidad politica, cambios de legislacion de salud, recesion
economica.
* Ingreso al mercado de muy fuerte competencia en relacion a la

empresa prevista.

Del analisis arriba indicado y considerando la demanda de mercado analizada,
se considera que los riesgos planteados son muy poco probables, sin embargo
habria que tomar las siguientes precauciones con el fin de evitar potenciales
riesgos a la empresa:

e Mantenerse atentos a los cambios politicos, mantener relaciones y
documentos habilitantes contra eventualidades. Mantener politicas
financieras de reserva.

* Mantener los principios y estructura basica del proyecto con el fin de
ser competitivos en cualquier situacion. Fortalecer las barreras
competitivas a través del tiempo y posicionarse como pioneros en la

industria.
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CAPITULO 10

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Los resultados del andlisis de mercado han comprobado que el desarrollo de la
empresa Centro Vida Activa es factible y los resultados financieros confirman
gue la empresa rendira utilidad a los socios e ingresos a los empleados y

participantes.

De acuerdo a los resultados de la encuestas aplicadas a personas de estratos
medios-altos, generalmente de nivel de educacion superior, se confirma que la
creacion de un centro privado profesional puede tener acogida favorable, por lo
tanto, se confirma que el “Centro Vida Activa” es una empresa positiva y
proporcionara un apoyo a los adultos mayores en relacion al mejoramiento de su

calidad de vida.

Segun los resultados de las encuestas, también se confirma que las personas de
la tercera edad rechazan la idea de ingresar voluntariamente a un asilo de
ancianos y consideran como ofensivo que les propongan la posibilidad de
ingresar a estos lugares; por lo tanto, la creacion de un centro privado con las
caracteristicas que se propone, va a destruir la opinion negativa de asistir

voluntariamente a un centro especializado dedicado a la tercera edad.

Al realizar las encuestas a familiares de los posibles usuarios, hemos
comprobado que la mayoria tienen un nivel de estudios universitarios y este
grupo acepta que les gustaria que sus padres o ellos pudieran acudir
voluntariamente a un centro activo para adultos mayores, que tenga alta calidad

profesional que ayude a sobrellevar una vida saludable, activa y de felicidad.
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10.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES PLANTEADAS EN ARMONIA
CON LOS OBJETIVOS DEL PROYECTO Y LA SOLUCION DE LOS
PROBLEMAS PLANTEADOS.

El Ecuador necesita prepararse para atender a una poblacion creciente de la
tercera edad. La creacion de un centro como el que se propone, puede ser la
puerta para iniciar la atencion privada y personalizada digna de atender a la
gente de gran experiencia, que les ayude a mantenerse sanos, activos y felices
de participar y aportar con su cumulo de conocimientos ante la sociedad,
obteniendo un beneficio propio tanto en utilizacion sana de su tiempo como una
retribucion a sus servicios profesionales de consultoria con un honorario

razonable y participativo con el centro.

El presente estudio ha permitido demostrar favorablemente las distintas
hipotesis planteadas, pues ha sido posible determinar que Vida Activa sera una

empresa rentable, un proyecto factible y autosustentable.

Por otra parte en base a la teoria analizada, el grupo beneficiario encuestado, el
analisis realizado y la experiencia probada en distintos paises, es posible
concluir que el Centro Vida Activa serd una empresa positiva, favorable a la
sociedad proporcionando un apoyo a los adultos mayores en relacion al
mejoramiento de su calidad de vida a través de un centro especializado para
personas activas que deseen ocupar su tiempo disponible en actividades

agradables y mantener su desempefio profesional.

Los principales objetivos del presente estudio han estado relacionados con dos
aspectos fundamentales que son: lograr aportar a la sociedad con un proyecto
gue beneficie a un importante grupo social desatendido y que la empresa pueda

ser autosustentable y rentable, de tal manera que pueda ser una entidad
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beneficiosa tanto para sus socios, para los empleados y para los beneficiarios

del servicio,

El estudio de mercado comprobé que actualmente existe un mercado
desatendido, y que existe una mala imagen de los actuales hogares de atencion
de la tercera edad, conocidos como “asilos de ancianos”. Se confirma que las
personas de la tercera edad consideran una ofensa la sola sugerencia de que
les propongan asistir a un lugar de atenciéon del adulto mayor actualmente existe
en el Pais, ya que lo califican como lugares donde asisten personas que no
pueden valerse por si mismas o han sido abandonadas por parte de los
familiares; por otro lado, en la encuesta se confirmoé que de existir un centro de
las caracteristicas planteadas, este segmento de personas estarian gustosas de

asistir por su propia voluntad por ser un programa mucho mas atractivo.

Por otra parte el estudio ha considerado los diferentes aspectos que permitirian
lograr los objetivos de rentabilidad establecidos, los objetivos de impacto
planteados y por tanto el beneficio de todos los interesados en el proyecto.

Se ha logrado observar, a través del estudio financiero detallado, que el proyecto
es rentable a un buen nivel, obteniéndose un 47% de rentabilidad a 10 afios y un
36% a 5 afios, esto se ha obtenido considerando un analisis algo conservador,
pues el analisis de sensibilidad muestra aun una rentabilidad mayor, mostrando
de cualquier manera que el presente es un proyecto atractivo para los
inversionistas, pues el 47% supera en gran manera la tasa de oportunidad
exigida de un 14% como premio al riesgo por ser un proyecto nuevo; sin
embargo, es factible este rendimiento esperado, ya que se trata de una empresa

innovadora, probada en otros paises pero nueva en el Pais.

El estudio de mercado ha demostrado una alta demanda para este nivel del

servicio y supera ampliamente la oferta. Se ha demostrado la aceptacion tanto
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de los precios como del concepto, por tanto es un proyecto real, factible y

beneficioso para los inversionistas, empleados y futuros clientes.
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ANEXOS

ANEXO A

PRINCIPALES DATOS DEL FIAPAM

El FIAPAM, es la unidn de fuerzas de las asociaciones de adultos mayores de
Latinoamérica, El Caribe, Espafia y Portugal para emprender acciones conjuntas

colaborando en el desarrollo econémico, politico y social de los pueblos.

La decision de crear FIAPAM, asi como la aprobacion de sus estatutos, tuvo
lugar en Asuncion (Paraguay) durante el “2° Encuentro de Responsables y
Presidentes de Organizaciones de Adultos Mayores”, celebrado del 20-23 de
Septiembre de 2001.

La Federacion Iberoamericana de Asociaciones de Personas Adultas Mayores,

guedo legalmente constituida el dia 20 de Febrero de 2002.

Los paises firmantes del acta fundacional fueron: Argentina, Bolivia, Brasil,
Chile, Colombia, Costa Rica, Cuba, Espafa, Paraguay, Pera y Portugal,

representando a veinte asociaciones.

El dia de 9 de agosto, 2006 se celebr6 en Posadas- Misiones (Argentina), la
Asamblea General, en la cual se eligieron los nuevos érganos de Gobierno,

segun los Estatutos.

Desde FIAPAM se organizan igualmente foros, encuentros, congresos, con el fin

de promover la cooperacion entre las diversas organizaciones, asi como
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propiciar el intercambio de experiencias entre las diversas asociaciones de
personas mayores de los paises miembro. Es en ellos donde se escucha la voz
de los mayores, sus necesidades, inquietudes..., y desde donde se impulsan

acciones e iniciativas en pro de los adultos mayores.

En cuanto al sistema de adhesién de nuevos socios, solamente podran ser
miembros de FIAPAM las asociaciones que asi lo decida el Consejo de
Administracién, comprometiéndose a cumplir los Estatutos de la Federaciéon y
pagar sus cuotas de cotizacion, siendo éstas fijadas por el Consejo de

Administracion.

Las asociaciones adheridas a la Federacion conservan toda su autonomia y

cada uno es libre de tener la ideologia politica y religiosa que desee.

La Federacion, en representacion de las organizaciones adheridas, establece
relaciones con las instancias nacionales e internacionales de su ambito de
accion para exponer las necesidades y aspiraciones de los mayores y proponer
los objetos y soluciones pertinentes. Asi mismo, podra asociarse de pleno
derecho con otras Confederaciones o Federaciones de mayor ambito territorial

cuyos fines sean similares y compatibles.

La organizacion del FIAPAM esta conformada por delegaciones bajo los

siguientes secretariados, quienes conforman el congreso

Secretariado Territorial CONO SUR ESTE (Argentina, Chile, Uruguay,
Paraguay).

Secretariado Territorial CONO SUR OESTE (Brasil, Venezuela, Las Antillas,

Guayana).
Secretariado Territorial PAISES ANDINOS (Colombia, Ecuador, Per(, Bolivia).

Secretariado Territorial CENTRO (Costa Rica, Guatemala, El Salvador,

Nicaragua, Honduras, Panama, Puerto Rico).
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Secretariado Territorial NORTE (México, Cuba, Republica Dominicana, N.

México).

Secretariado Territorial EUROPA (Espafia, Portugal, Italia).

Secretariado Territorial PAISES ANDINOS

Representante: Sr. Edmundo Maradiague (Bolivia)

Secretariados NacionalesSr. Edmundo Maradiague (Bolivia)

Sr. Augusto Cuéllar (Colombia)

Sr. Pedro Medina Pazmifio (Ecuador)

Sra. Sofia Alvarado Hidalgo (Peru) Territorio Norte

Sr. Flor de Maria Vasquez Samané (Peru)

Territorio Sur

Sr. Juan Joseé Portillo Guevara (Peru)

En cada uno de los paises integrantes de cada Secretariado Territorial hay un
Secretario Nacional, y a su vez, en cada pais se nombraran diversos delegados
(por zonas, provincias o regiones). Estos delegados formaran parta de la
Asamblea General, siendo asi el vinculo que permita hacer llegar a la misma las

inquietudes y necesidades de sus representados.

Esta Asamblea General es el maximo 6rgano de participacion y representacion
de todos los beneficiarios. Esta formada por todos los delegados elegidos por las
asociaciones nacionales, territoriales, locales o sectoriales adheridas. Las
asociaciones nacionales estan representadas por 3 delegados, las territoriales
por 2 y las locales o sectoriales por 1. EI nUmero de votos de que dispone cada
delegado correspondera al numero de asociaciones miembros de su

organizacion que represente. Junto a la Asamblea General, completan la
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direccion y administracién de FIAPAM el Consejo de Administraciéon y el Comité
Ejecutivo, siendo su composicion y funciones las recogidas en el Capitulo 2° de

los Estatutos.

ORGANIGRAMA DE FIAPAM

GRuPo BASICO DE TRABAID (6BT) | | [TESOENTE T~ [ COMITE EJECUTIVO
o 'CONSEJO DE DIRECCION




ANEXO B
ANEXO
Detalle de activos fijos

Valor

Detalle Cantidad unitario Valor total
ADECUACIONES GENERALES 11500
Pintura 1500
Levantamiento paredes 3500
Mejoramiento pisos 2500
Entrada 2500
Entorno Piscina 1500
ADECUACIONES AREAS
VERDES 4100
Areas de deportes 800
Areas de sembrio y cosecha 800
Riego 1200
Canchas 1300
IMPLEMENTOS ENFERMERIA 1800
Camillas 2 150 300
accesorios médicos 1500
EQUIPAMIENTO COMEDOR 2520
Mesas 12 50 600
Sillas 60 20 1200
manteles 24 30 720
EQUIPAMIENTO COCINA 3000
Utensillos 300 300
Equipos 450 450
Cocina 1 350 350
Vajilla 400 400
Refrigerador 1 1200 1200
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Microhondas 1 300 300
MUEBLES PARA TALLERES 1120
Mesas 8 40 320
Sillas 40 20 800
SALA DE PROYECCION 1900
Infocus 1 1200 1200
Muebleria 2 80 160
DVD 2 120 240
Juego de parlantes 1 300 300
EQUIPO DE MUSICA 1390
Teclados normales 2 250 500
Teclados de alta fidelidad 1 450 450
Guitarras 4 60 240
Otros 200
HERRAMIENTAS JARDINERIA 605
cortadora de cesped 1 150 150
Palas 10 8 80
Podadoras 15 15 225
Otras herramientas 150
SALA DE JUEGOS 750
Mesa de billar 1 500 500
Mesa de Ping Pong 1 250 250
COMPUTADORAS 4200
Gerencia 1 1200 1200
Lideres de grupo (2) 2 750 1500
Contador 1 750 750
Asistente de Marketing 1 750 750
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ANEXO C

TABLA DE AMORTIZACION DEL FINANCIAMIENTO

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Monto de financiamiento ‘ 25188,37

Cantidad de cuotas ‘ 60

Tasa anual ‘ 12%

Cuota mensual ‘ 560,30

Pago a
Periodo Capital insoluto Interes vencido Cuota o pago Capital Saldo deuda

1 25188,37 251,88 560,30 308,42 24879,96
2 24879,96 248,80 560,30 311,50 2456845
3 24568,45 245,68 560,30 314,62 24253,84
4 24253,84 242,54 560,30 317,76 23936,07
5 23936,07 239,36 560,30 320,94 23615,13
6 23615,13 236,15 560,30 324,15 23290,98
7 23290,98 23291 560,30 327,39 22963,59
8 22963,59 229,64 560,30 330,67 22632,93
9 22632,93 226,33 560,30 333,97 22298,95
10 22298,95 222,99 560,30 337,31 21961,64
11 21961,64 219,62 560,30 340,69 21620,96
12 21620,96 216,21 560,30 344,09 21276,86
13 21276,86 212,77 560,30 347,53 20929,33
14 20929,33 209,29 560,30 351,01 20578,32
15 20578,32 205,78 560,30 354,52 20223,81
16 20223,81 202,24 560,30 358,06 19865,74
17 19865,74 198,66 560,30 361,64 19504,10
18 19504,10 195,04 560,30 365,26 19138,84
19 19138,84 191,39 560,30 368,91 18769,92
20 18769,92 187,70 560,30 372,60 18397,32
21 18397,32 183,97 560,30 376,33 18020,99
22 18020,99 180,21 560,30 380,09 17640,90
23 17640,90 176,41 560,30 383,89 17257,01
24 17257,01 172,57 560,30 387,73 16869,28
25 16869,28 168,69 560,30 391,61 16477,67
26 16477,67 164,78 560,30 395,52 16082,15
27 16082,15 160,82 560,30 399,48 15682,67
28 15682,67 156,83 560,30 403,47 15279,19
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29 15279,19 152,79 560,30 407,51 14871,68
30 14871,68 148,72 560,30 411,58 14460,10
31 14460,10 144,60 560,30 415,70 14044,40
32 14044,40 140,44 560,30 419,86 13624,54
33 13624,54 136,25 560,30 424,06 1320048
34 13200,48 132,00 560,30 428,30 12772,19
35 12772,19 127,72 560,30 432,58 12339,61
36 12339,61 123,40 560,30 436,91 11902,70
37 11902,70 119,03 560,30 44127 1146143
38 1146143 114,61 560,30 445,69 11015,74
39 11015,74 110,16 560,30 450,14 10565,59
40 10565,59 105,66 560,30 454,65 10110,95
41 10110,95 101,11 560,30 459,19 9651,76
4 9651,76 96,52 560,30 463,78 9187,97
43 9187,97 91,88 560,30 468,42 8719,55
44 8719,55 87,20 560,30 473,11 824645
45 8246,45 82,46 560,30 477,84 7768,61
46 7768,61 77,69 560,30 482,62 7285.,99
47 7285,99 72,86 560,30 487,44 6798,55
48 6798.55 67,99 560,30 492,32 6306,24
49 6306,24 63,06 560,30 497,24 5809,00
50 5809,00 58,00 560,30 502,21 5306,79
51 5306,79 53,07 560,30 507,23 479955
52 4799,55 48,00 560,30 512,31 428725
53 428725 42,87 560,30 517,43 3769,82
54 3769,82 37,70 560,30 522,60 324721
55 324721 3247 560,30 527,83 271938
56 271938 27,19 560,30 533,11 2186,28
57 2186,28 21,86 560,30 538,44 1647,84
58 1647,84 16,48 560,30 543,82 1104,02
59 1104,02 11,04 560,30 549,26 554,75
60 554,75 5,55 560,30 554,75 0,00
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ANEXO D
ENCUESTA APLICADA A H1JOS DE PERSONAS DE LA TERCERA EDAD

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO

Encuesta para tesis.

Esta encuesta tiene por objetivo conocer su opinion en relacion a su interés acerca de un centro de recreacion e insercion
de trabajo para personas de la tercera edad con interés por una vida activa, se ruega marque con una "X" seglin sea la
casilla. En caso de que sea una pregunta abierta, por favor sefiale de forma precisa su opinion.

Gracias por su colaboracion!.

DATOS INFORMATIVOS:

Sexo Hombre | | Mujer | |

Edad [ Jaios

Estado Civil Soltero I:l Casado I:l Unio6n Libre I:l Viudol

Tiene padres que viven?  Edad padre: |:| Edad madre:

Numero de hijos |:|

Nivel Educativo Primaria I:l Secundaria I:l Superior I:l

Lugar donde vive Quito I:l Cumbaya |:| Tumbaco I:l
Valle Chillos [___ | Otros 1

Profesion: Estudiante I:l

PREGUNTAS:

Conoce usted de un lugar recreativo privado para las personas de la tercera edad en Quito o cerca de Quito?

s ] vo [

Si es afirmativo. Cual es?

Le gustaria que sus seres queridos de la tercera edad pudieran acudir media jornada a un lugar recreativo y
seguro?

SI I:I NO I:I y por qué ?

Qué actividades recomendaria para entretenimiento de estas personas?

Musica I:I Deportes Cual deporte

Arte I:I Juegos Charlas

Otros que usted recomiende:

Si le ofrecierian facilidades de transporte ida y vuelta, para una media jornada de entrenenimiento de su ser
querido, utilizaria el servicio de transporte?

s [ o [
Qué costo considera que podria pagar por un servicio que le ofrezca recreacion, actividades practicas,
charlas, deportes adecuados, de manera que pueda encontrar un buen ambiente de participacion y utilizar
media jornada?

$150 a 250 |:| $250 a 300 Dﬂi 300 a 350 Eb a $400 |:| Otro —




ANEXO E
ENCUESTA APLICADA A PERSONAS DE LA TERCERA EDAD

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO
MBA

ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objetivo conocer su opinion en relacion a su interés acerca de un centro de recreacion e insercion
de trabajo para personas de la tercera edad con interés por una vida activa, se ruega marque con una "X" segiin sea la
casilla. En caso de que sea una pregunta abierta, por favor sefale de forma precisa su opinion.

Gracias por su colaboracion!.

DATOS INFORMATIVOS:

Sexo Hombre |:I Mujer I:I

Edad [ Tanos

Estado Civil Soltero l:l Casado I:I Union Libre l:l Viudol

Numero de hijos :l

Nivel Educativo Primaria I:l Secundaria I:l Superior I:l

Lugar donde vive Quito I:l Cumbaya I:l Tumbaco |:|
Valle Chillos [__] ~ Otros 1

Profesion:

PREGUNTAS:

Conoce usted de un lugar recreativo privado para las personas de la tercera edad en Quito o cerca de Quito?

SI I:l NO I:l

Si es afirmativo. Cual es?

Le gustaria asistir a un lugar recreativo y seguro con actividades para una vida activa para personas de tercera
edad a medio tiempo?

SI I:l NO I:l por qué ?

Qué actividades le gustaria para entretenimiento en este centro?

Musica I:l Deportes |:| Cual deporte
Arte I:l Juegos I:l Charlas I:l

Otros que usted recomiende

Si le ofrecierian facilidades de transporte ida y vuelta, para una media jornada de entrenenimiento en este centro,
utilizaria el servicio de transporte?

s [ o [
Qué costo podria pagar por un servicio que le ofrezca recreacion, actividades practicas, charlas, deportes
adecuados, de manera que pueda encontrar un buen ambiente de participacién y utilizar media jornada?

$150 a 250 |:| $250 a 300 |:| $300 a 350 BO a $400 |:| Otro

Si usted tiene o tendria mas de 65 afios y es profesional le gustaria afiliarse a un centro donde pueda ofrecer sus
servicios profesionales o consultoria remunerada?

SI ] NO ]

Estaria interesado de tener charlas preparativas para afrontar la edad avanzada?

SI ] NO ]

Usted asistiria voluntariamente a un asilo de ancianos

s [ vo [
Por que:

NOTA: el centro del cual se esta realizando el estudio no se trata de un asilo, sino un centro de recreacion para una
vida activa para personas de 3ra edad.

Consideraria usted una ofensa que le propongan asistir a un aslo de ancianos.

SI ] NO ]

cl
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ANEXO F

ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGO: OPTIMISTA, PESIM ISTAY
ESPERADO CON CUOTA DE $ 220 MENSUALES QUE INCLUYE E L
PROYECTO, CON DISTINTOS ESCENARIOS DE DIFERENTES INGRESOS

RESUMEN DE ESCENARIOS
VAN DE 10 ANOS

Escenarios de actividades: Proyecto Optimista Pesimista A

# miembros —» 60 70 50
Proyecto normal A 121.199 217.740 57.712
Si no tuviera consultoria primer afo B 111.246 207.786 45.294
Si no tuviera consultoria ni seminarios primer afio C 84.094 186.578 16.697
Si la consultoria es del 50% en todo el periodo D 72.013 168.553 8.525
Si la consultoria seria del 50% y habria solo seminario internacional 1 al afio E 61.116 124.746 4.198
Si no tuviera consultoria todo el periodo F 22.826 119.366 2.120
Si no tuviera consultoria y solo 1 seminario int'l cada afio G 36.522 100.153 5.944
| Desviacion estandard por escenarios de actividades = 36.283 46.312 22.254 |
| Desviacion estandard del proyecto normal, por nimero de miembros = 80.581 |

ANALISIS DE RIESGO Y SENSIBILIDAD

250.000

200.000 +

150.000 —&— Proyecto 60

—8— Optimista 70
100.000 \\ Pesimista A 50

VAN

50.000 A

A B C D E F G
ESCENARIOS
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ANALISIS DEL PROYECTO CON 60 MIEMBROS Y CUOTADE $ 220
MENSUALES

CENTRO VIDA ACTIVA
FLUJO DE CAJA

[Detalle Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10 TOTAL
|Inversién inicial 35.385 35.385
Capital de Trabajo Inicial 12.896 12.896
Gastos preoperacionales 14.690 14.690
INVERSION INICIAL TOTAL 62.971 62.971
INGRESOS

Ingresos por asistencia 171.600| 211.068| 216.345| 221.753| 227.297] 232.980| 238.804| 244.774| 250.894 257.166 | 2.272.680
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 | 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 281.900 | 352.826| 361.646| 370.687| 379.954| 389.453| 399.190| 409.169| 419.399 429.884] 3.794.108
COSTOS DIRECTOS - - - - - - - - - -

Costos por asistencia 84.600| 107.502| 110.190| 112.944| 115768] 118.662| 121.629| 124.669| 127.786 130.981 ]| 1.154.730
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
COstos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 144500 | 186.324| 190.983| 195.757| 200.651] 205.667 | 210.809( 216.079| 221.481 227.018 | 1.999.270
Utilidad Bruta 137.400 | 166.501| 170.664| 174.930| 179.303] 183.786] 188.381[ 193.090| 197.917 202.865| 1.794.838
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648| 100.089] 102.591] 105.156| 107.785| 110.479 113.241] 1.015.873
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 - - - - - 8.430
Depreciacion y Amortizacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
TOTAL GASTOS 115.055| 119.342| 121.513| 122.079| 124.237| 123.321| 126.333[ 129.422| 132587 135.831 | 1.249.720
Utilidad antes de impuestos 22.345 47.159 49.151 52.851 55.067 60.465 62.047 63.669 65.330 67.034 545.118
Participacion a trabajadores 3.352 7.074 7.373 7.928 8.260 9.070 9.307 9.550 9.800 10.055 81.768
Impuesto a la renta 4.748 10.021 10.445 11.231 11.702 12.849 13.185 13.530 13.883 14.245 115.838
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513
Utilidad neta 14.245 30.064 31.334 33.693 35.105 38.547 39.555 40.589 41.648 42.734 347.513

+ Depreciacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4.967 5.596 6.306 25.188
Flujo de caja operativo 18.181 33.504 34.215 34.342 35.045 41.355 42.363 43.397 44.456 45.542 372.399
\Valor Residual Neto de Activo fijo 2.364 2.364
Capital de Trabajo Final 12.000 12.000
Flujo de caja total -62.971 18.181 33.504 34.215 34.342 35.045 41.355 42.363 43.397 44.456 59.907 323.793
| FLUJO DE CAJA CON: 60 MIEMBROS Y CUOTA DE US$ 220 MENSUALES |

MES 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL VAN

- INVERSION 63 63 63
+ INGRESOS 282 353 362 371 380 389 399 409 419 430 3.794 1.905
Membresias 172 211 216 222 227 233 239 245 251 257 2.273] 1.142
Consultorias 56 86 88 90 93 95 97 100 102 105 913 454]
Seminarios 54 56 57 58 60 61 63 65 66 68 608| 309
- COSTOS 144 186 191 196 201 206 211 216 221 227 1.999 1.002
Membresias 85 108 110 113 116 119 122 125 128 131 1.155 579]
Consultorias 38 57 58 59 61 62 64 66 67 69 601 299
Seminarios 22 22 23 23 24 25 25 26 26 27 243| 124
- GASTOS 107 111 114 116 118 121 124 127 130 133 1.200 611
Gastos generales 91 93 95 98 100 103 105 108 110 113 1.016 516
Contratistas 14 16 17 17 17 18 18 19 19 20 175 88
Gastos financieros 3 2 2 1 0 0 0 0 0 0 8 6
- IMPUESTOS 8 17 18 19 20 22 22 23 24 24 198| 95|
- Amortizacion de deuda 4 4 5 6 6 0 0 0 0 0 25 17
+Valor Residual del Activo 14 14, 4
FLUJO DE CAJA TOTAL -63 18 34 34 34 35 41 42 43 44 60 324 121




ANEXO H

cliii

ANALISIS GLOBAL POR DIFERENTES TIPOS DE MEMBRESIAY CUOTA

Rendimiento Acumulado 10 afios, considerando Unicame

MENSUAL

nte Membresias antes de impuestos

Membresias # 190 200 210 220 230 240 250|
70  98.67596  191.184,37 283.692,77 376.201,18 468.709,59  561.217,99  653.726,40
60 -166.988,07 -87.523,72 -8.059,37 71.404,98 150.869,33  230.333,68  309.798,02
50 -328.299,63 -261.879,34 -195.459,05  -129.038,76  -62.618,47 3.801,82  70.222,11
40  -489.611,19  -436.234,96 -382.858,73  -329.482,50 -276.106,26 _ -222.730,03 _-169.353,80
Punto de Equilibrio con 60 o 70M con 40M con 50M
Precio cuota |# Membresias $ # Membresias $ # Membresias $
190 48 12.290 41 10.459 44 11.301]
200 45 11.983 39 10.292 42 11.074
210 42 11.712 37 10.143 39 10.871,
220 40 11.471 35 10.007 37 10.689
230 38 11.255 33 9.884 36 10.525
240 36 11.060 32 9.772 34 10.376
250 34 10.883 31 9.669 32 10.240
FLUJO DE CAJA TOTAL DEL PROYECTO ACUMULADO EN 10 A NOS
Con Membresias # 190 200 210 220 230 240 250
70 341.178 400.152 459.126 518.100 577.074 636.049 695.023
60 171.817 222.476 273.134 323.793 374.451 425.110 475.768
50 66.970 111.198 153.667 196.010 238.353 280.696 323.039
40 -44.541 -4.006 31.792 67.414 102.254 136.282 170.309
TIR 10 ANOS
# Membresias 190] 200| 210| 220| 230| 240| 250 Comentario
70 48% 55% 63% 70% 7% 84% 91%|Demanda Optimista
60 27% 34% 40% 47% 53% 60% 66%]|Normal
50 12% 19% 25% 31% 36% 42% 48%
40 -9% -1% 6% 12% 18% 23% 28%]|Demanda pesimista
FLUJO DE CAJA TOTAL DEL PROYECTO "VAN" 10 ANOS
Descontado al 14%
# Miembros 190 200 210 220 230 240 250 |
70 128.964 158.556 188.148 217.740 247.331 276.923 306.515
60 44.819 70.279 95.739 121.199 146.660 172.120 197.580
50 -8.039 14.943 36.383 57.712 79.040 100.369 121.698
40 -65.740 -43.816 -25.085 -6.489 11.421 28.618 45.815




ANEXO I

cliv

ANALISIS DEL PROYECTO CONSIDERANDO 40 MIEMBROS

CENTRO VIDA ACTIVA
FLUJO DE CAJA

[Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Afio 10 TOTAL
Inversion inicial 35.385 35.385
Capital de Trabajo Inicial 12.896 12.896
Gastos preoperacionales 14.690 14.690
INVERSION INICIAL TOTAL 62.971 62.971
INGRESOS
Ingresos por asistencia 125.840 140.712 144.230 147.836 151.531 155.320 159.203 163.183 167.262 171.444 1.526.560
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios. 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 236.140 282.470 289.531 296.770 304.189 311.793 319.588 327.578 335.767 344.162 3.047.988
COSTOS DIRECTOS - - - - - - - - - -

Costos por asistencia 63.427 74.948 76.822 78.742 80.711 82.729 84.797 86.917 89.090 91.317 809.498
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
COstos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 123.327 153.770 157.615 161.555 165.594 169.734 173.977 178.327 182.785 187.354 1.654.038
Utilidad Bruta 112.813 128.699 131.916 135.214 138.595 142.060 145.611 149.251 152.983 156.807 1.393.950
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 100.089 102.591 105.156 107.785 110.479 113.241 1.015.873
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 - - - - - 8.430
Depreciacion y Amortizacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075

TOTAL GASTOS 115.055 119.342 121.513 122.079 124.237 123.321 126.333 129.422 132.587 135.831 1.249.720
Utilidad antes de impuestos -2.242 9.357 10.404 13.136 14.358 18.739 19.278 19.830 20.396 20.976 144.230
Participacion a trabajadores - 1.404 1.561 1.970 2.154 2.811 2.892 2.974 3.059 3.146 21.971
Impuesto a la renta - 1.988 2.211 2.791 3.051 3.982 4.097 4.214 4.334 4.457 31.125
Utilidad neta -2.242 5.965 6.632 8.374 9.153 11.946 12.290 12.642 13.002 13.372 91.134
Utilidad neta -2.242 5.965 6.632 8.374 9.153 11.946 12.290 12.642 13.002 13.372 91.134
+ Depreciacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075

- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4.967 5.596 6.306 25.188
Flujo de caja operativo 1.694 9.405 9.514 9.023 9.093 14.754 15.098 15.450 15.810 16.180 116.021
\Valor Residual Neto de Activo fijo 2.364 2.364
Capital de Trabajo Final 12.000 12.000
Flujo de caja total -62.971 1.694 9.405 9.514 9.023 9.093 14.754 15.098 15.450 15.810 30.545 67.414

[ FLUJO DE CAJA CON: 40 _MIEMBROS Y CUOTA DE US$ 220 MENSUALES |

ANALISIS DEL PROYECTO TOTAL CON 40 MEMBRESIAS

MEMBRESIAS

TIPO DE CUOTA $ 190 200 210 220 230 240 250
Primer afio

Membresias 40 -49.035,57 -44.635,57 -40.235,57 -38.198,69 -31.435,57 -27.035,57 -22.635,57
Consultorias 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44
Seminarios 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44
TOTAL RENDIMIENTO -10.670,69 -6.270,69 -1.870,69 166,19 6.929,31 11.329,31 15.729,31
Impuestos 0,3625 3.868,13 2.273,13 678,13 -60,24 -2.511,87 -4.106,87 -5.701,87
Utilidad o Pérdida Neta -6.802,57 -3.997,57 -1.192,57 105,94 4.417,43 7.222,43 10.027,43




ANEXOJ

ANALISIS DEL PROYECTO CON 50 MIEMBROS

clv

CENTRO VIDA ACTIVA

FLUJO DE CAJA
[Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10 TOTAL
Inversion inicial 35.385 35.385
Capital de Trabajo Inicial 12.896 12.896
Gastos preoperacionales 14.690 14.690
INVERSION INICIAL TOTAL 62.971 62.971
INGRESOS

Ingresos por asistencia 148.720 175.890 180.287 184.794 189.414 194.150 199.003 203.978 209.078 214.305 1.899.620
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 259.020 317.648 325.589 333.728 342.072 350.623 359.389 368.374 377.583 387.023 3.421.048
COSTOS DIRECTOS - - - - - - - - - -

Costos por asistencia 74.013 91.225 93.506 95.843 98.239 100.695 103.213 105.793 108.438 111.149 982.114
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
costos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 133.913 170.047 174.299 178.656 183.123 187.701 192.393 197.203 202.133 207.186 1.826.654
Utilidad Bruta 125.107 147.600 151.290 155.072 158.949 162.923 166.996 171.171 175.450 179.836 1.594.394
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 100.089 102.591 105.156 107.785 110.479 113.241 1.015.873
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros .812 2.316 1.757 1127 417 - - - - - 8.430
Depreciacién y Amortizacion .848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
TOTAL GASTOS 115.055 119.342 121.513 122.079 124.237 123.321 126.333 129.422 132.587 135.831 1.249.720
Utilidad antes de impuestos 10.051 28.258 29.777 32.993 34.712 39.602 40.662 41.749 42.863 44.005 344.674
Participacion a trabajadores 1.508 4.239 4.467 4.949 5.207 5.940 6.099 6.262 6.429 6.601 51.701
Impuesto a la renta 2.136 6.005 6.328 7.011 7.376 8.415 8.641 8.872 9.108 9.351 73.243
Utilidad neta 6.408 18.014 18.983 21.033 22.129 25.246 25.922 26.615 27.325 28.053 219.730
Utilidad neta 6.408 18.014 18.983 21.033 22.129 25.246 25.922 26.615 27.325 28.053 219.730

+ Depreciacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075

- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4.967 5.596 6.306 25.188
Flujo de caja operativo 10.344 21.454 21.864 21.683 22.069 28.054 28.730 29.423 30.133 30.861 244.616
\Valor Residual Neto de Activo fijo 2.364 2.364
Capital de Trabajo Final 12.000 12.000
Flujo de caja total -62.971 10.344 21.454 21.864 21.683 22.069 28.054 28.730 29.423 30.133 45.226 196.010
| FLUJO DE CAJA CON: 50 MIEMBROS Y CUOTA DE US$ 220 MENSUALES |

ANALISIS DEL PROYECTO TOTAL

MEMBRESIAS

TIPO DE CUOTA $ 190 200 210 220 230 240 250
Primer afio

Membresias 50 -34.875,56 -29.675,56 -24.475,56 -19.275,56 -14.075,56 -8.875,56 -3.675,56
Consultorias 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44
Seminarios 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44
TOTAL RENDIMIENTO 3.489,32 8.689,32 13.889,32 19.089,32 24.289,32 29.489,32 34.689,32
Impuestos 0,3625 -1.264,88 -3.149,88 -5.034,88 -6.919,88 -8.804,88 -10.689,88 -12.574,88
Utilidad o Pérdida Neta 2.224,44 5.539,44 8.854,44 12.169,44 15.484,44 18.799,44 22.114,44




ANEXO K
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ANALISIS DEL PROYECTO CONSIDERANDO 70 MIEMBROS

CENTRO VIDA ACTIVA
FLUJO DE CAJA

[Detalle Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afo 8 Afo 9 Afio 10 TOTAL
Inversion inicial 35.385 35.385
Capital de Trabajo Inicial 12.896 12.896
Gastos preoperacionales 14.690 14.690
INVERSION INICIAL TOTAL 62.971 62.971
INGRESOS
Ingresos por asistencia 194.480 246.246 252.402 258.712 265.180 271.810 278.605 285.570 292.709 300.027 2.645.740
Ingresos por consultoria 56.000 86.100 88.253 90.459 92.720 95.038 97.414 99.850 102.346 104.904 913.084
Ingrsos por seminarios 54.300 55.658 57.049 58.475 59.937 61.435 62.971 64.546 66.159 67.813 608.344
TOTAL INGRESOS 304.780 388.004 397.704 407.646 417.837 428.283 438.990 449.965 461.214 472.745 4.167.168
COSTOS DIRECTOS - - - - - - - - - -

Costos por asistencia 88.787 113.939 116.787 119.707 122.700 125.767 128.911 132.134 135.438 138.824 1.222.994
Costos por consultoria 38.200 56.580 57.995 59.444 60.930 62.454 64.015 65.615 67.256 68.937 601.427
costos por seminarios 21.700 22.243 22.799 23.369 23.953 24.552 25.165 25.794 26.439 27.100 243.113
TOTAL COSTOS DIRECTOS 148.687 192.761 197.581 202.520 207.583 212.773 218.092 223.544 229.133 234.861 2.067.534
Utilidad Bruta 156.093 195.242 200.123 205.126 210.254 215.511 220.898 226.421 232.081 237.883 2.099.634
Gastos generales 90.676 92.942 95.266 97.648 100.089 102.591 105.156 107.785 110.479 113.241 1.015.873
Contratistas del Centro 13.720 16.236 16.642 17.058 17.484 17.922 18.370 18.829 19.300 19.782 175.342
Gastos financieros 2.812 2.316 1.757 1.127 417 - - - - - 8.430
Depreciacién y Amortizacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075
TOTAL GASTOS 115.055 119.342 121.513 122.079 124.237 123.321 126.333 129.422 132.587 135.831 1.249.720
Utilidad antes de impuestos 41.038 75.900 78.610 83.047 86.018 92.190 94.565 96.999 99.495 102.052 849.914
Participacion a trabajadores 6.156 11.385 11.792 12.457 12.903 13.829 14.185 14.550 14.924 15.308 127.487
Impuesto a la renta 8.721 16.129 16.705 17.648 18.279 19.590 20.095 20.612 21.143 21.686 180.607
Utilidad neta 26.162 48.386 50.114 52.943 54.836 58.771 60.285 61.837 63.428 65.058 541.820
Utilidad neta 26.162 48.386 50.114 52.943 54.836 58.771 60.285 61.837 63.428 65.058 541.820

+ Depreciacion 7.848 7.848 7.848 6.246 6.246 2.808 2.808 2.808 2.808 2.808 50.075

- Amortizacion de la deuda 3.912 4.408 4.967 5.596 6.306 25.188
Flujo de caja operativo 30.098 51.826 52.995 53.592 54.776 61.579 63.093 64.645 66.236 67.866 566.707
\Valor Residual Neto de Activo fijo 2.364 2.364
Capital de Trabajo Final 12.000 12.000
Flujo de caja total -62.971 30.098 51.826 52.995 53.592 54.776 61.579 63.093 64.645 66.236 82.231 518.100
| FLUJO DE CAJA CON: 70 _MIEMBROS Y CUOTA DE US$ 220 MENSUALES |

ANALISIS DEL PROYECTO TOTAL

MEMBRESIAS

TIPO DE CUOTA $ 190 200 210 220 230 240 250
Primer afio

Membresias 70 -12.955,57 -6.155,57 644,43 8.773,10 14.244,43 21.044,43 27.844,43
Consultorias 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44 14.832,44
Seminarios 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44 23.532,44
TOTAL RENDIMIENTO 25.409,31 32.209,31 39.009,31 47.137,98 52.609,31 59.409,31 66.209,31
Impuestos 0,3625 -9.210,88 -11.675,88 -14.140,88 -17.087,52 -19.070,88 -21.535,88 -24.000,88
Utilidad o Pérdida Neta 16.198,44 20.533,44 24.868,44 30.050,46 33.538,44 37.873,44 42.208,44




