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RESUMEN EJECUTIVO

En los dltimos 49 afios se viene realizando estudios sobre el crecimiento de la poblacion
principalmente del adulto mayor, se presenta a nivel mundial y de Peru. Ante este efecto social
se ha detectado que las necesidades para el grupo de adultos son cada vez mas cambiantes
porque los aspectos tecnoldgicos y culturales repercuten en su adaptacion diaria. Es primordial
cubrir de la mejor manera sus carencias, de acuerdo con su naturaleza, es asi que el centro
brindara actividades de entretenimiento reconociendo que estas son fundamentales su salud y
bienestar.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter nos revela que existe una oportunidad en la zona 2
donde ingresaremos a competir. La estrategia sera contar principalmente con profesionales
orientados al adulto mayor con responsabilidad social. EI modelo de negocio describe la parte
sustancial de como generaremos valor hacia el cliente y como se rentabilizara la operacion, lo
que se vera reflejado a traves del VAN, impactando favorablemente en los beneficios y retornos
para los accionistas.

Palabras clave: adulto mayor; crecimiento de la poblacién; salud, bienestar; entretenimiento;
estrategia; modelo de negocio; rentable.

ABSTRACT

In the last 49 years, studies have been carried out on the growth of the population, mainly of the
elderly; it is presented worldwide and in Peru. Given this social effect has been detected that the
needs for the group of adults are increasingly changing because the technological and cultural
aspects impact on their daily adaptation. It is essential to cover their needs in the best way,
according to their nature, so the center will provide entertainment activities recognizing that
these are fundamental to their health and well-being.

The analysis of Porter's five forces reveals that there is an opportunity in zone 2 where we will
enter to compete. The strategy will be to have mainly professionals oriented to the elderly with
social responsibility. The business model describes the substantial part of how we will generate
value to the client and how the operation will be profitable, which will be reflected through the
VAN, with a favorable impact on the benefits and returns for shareholders.

Keywords: older adult; population growth; health; welfare; entertainment; strategy; business
model; profitable.



INTRODUCCION

Los estudios realizados en el Per( con respecto al adulto mayor muestran el crecimiento
de la poblacién en promedio del 30% y se estima que para el afio 2050 el 25% sera
conformado por personas de edad de 60 afios a mas. Esta tendencia se presenta a nivel
mundial en paises desarrollados y en vias de desarrollo.

En paises europeos y de América Latina, ya se viene desarrollando servicios
especializados para el adulto mayor; en el Perl, por parte del Estado se han ido
implementando centros que son gestionados por las Municipalidades y por ambito
privado, alin no se tiene en todas las zonas una oferta alineada a la necesidad
entretenimiento.

De la investigacion de mercado que se realiz6 de manera descriptiva, se identificé que la
apertura de un centro de entretenimiento ayudara a pasar momentos agradables y
divertidos, fuera de lo rutinario para los adultos mayores, beneficiando su salud integral
y el desarrollo motriz de sus articulaciones.

Los factores que permiten que haya oportunidad para ofrecer servicios alineados y
personalizados dirigidos al adulto mayor son los cambios que se estan presentando en la
sociedad. También considerando que actualmente existen algunos centros que no ofrecen
actividades de entretenimiento enfocadas en la prevencion de nuevas enfermedades
fisicas y mentales.

El modelo de negocio estara alineado a la estrategia de un posicionamiento competitivo
para los adultos mayores de 60 a 75 afios, principalmente del nivel socioeconémico B-C,
aquellos que gocen de buena salud y puedan valerse por si mismos (caminar solos, comer
solos, escuchar adecuadamente, mirar sin ningun inconveniente y sin dificultad para
hablar), con la ventaja competitiva de contar con el recurso principal que son los
profesionales orientados al servicio, con su trabajo en equipo, su conocimiento y su
experiencia, que daran forma a la cultura organizacional del centro.

El plan comercial estard alineado a la estrategia del negocio y contard con metas
puntuales, nimero de adultos mayores inscritos cada mes, dandole prioridad al paquete
de 14 sesiones. Los programas estaran enfocados a la atraccion y a lograr la aceptacién
del uso del servicio de un 3% del mercado efectivo (33,206 personas), teniendo como
objetivos para el primer afio 996 afiliados y un incremento de 5% de estos para los afos
sucesivos.

El plan de operaciones abarca desde la localizacion del local, hasta las medidas permitidas
por el Instituto Nacional de Defensa Civil, relacionadas con los requisitos para el
funcionamiento del negocio.



Finalmente, el proyecto en términos financieros generard una ganancia adicional de
106,544.06 soles que es descontando los flujos futuros a un costo de oportunidad para el
accionista de un 16%. La tasa interna de retorno econémica se estima en un 62%, lo que
implica que el proyecto generard mas de lo exigido por los accionistas. Asimismo, se
tiene como periodo de recuperacion de la inversion 2.13 afios, tiempo en promedio en que
los accionistas recuperaran el dinero invertido.



CAPITULO 1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL
ADULTO MAYOR

1.1. Situacion externa del adulto mayor

Segun un estudio de la Organizacion de las Naciones Unidades [ONS] (2018), realizado
en el 2018, una de las transformaciones sociales del siglo XXI es el envejecimiento de la
poblacién, la misma que se viene experimentando en la mayoria de los paises del mundo.
En este contexto, Europa es la region con mayor cantidad de personas mayores a 60 afos.
En el 2017 se calculd que este indice crece en 3% anual y se estimd que, para el 2050, el
grado de vejez llegara a todas las partes del mundo con excepcion de Africa. Dicho
comportamiento se duplicara (2.1 millones de personas) y para el 2100 se triplicara
(3.1millones de personas). En este mismo reporte se reconoce que habra presiones fiscales
y politicas por las crecientes necesidades sanitarias, pensiones y protecciones sociales.

En Europa se estima que, dentro de siete afios, méas del 20% de su poblacion tendra 65
afios a mas y el articulo “Diez tecnologias que nos van a cambiar la vejez” (6 de abril de
2018) indicd que “los europeos mayores de 65 afios ya acumulan un poder adquisitivo de
3 billones de euros” (parr.2).

En muchos paises los adultos mayores son considerados como simbolo de estatus,
prestigio y fuente de sabiduria. De acuerdo con la Global AgeWatch Index (2015),
Noruega y Suecia son los dos primeros lugares donde el adulto mayor puede vivir mejor,
y Per( se encuentra en la posicién 48 en este ranking.

Asi mismo, la OMS (2017) indica:

Mas del 20% de las personas que pasan los 60 afios sufren algun trastorno
mental o neural y el 6.6% de la discapacidad se atribuye a trastornos
mentales y neuroldgicos (5% demencia y 7% depresion). Los trastornos de
ansiedad afectan al 3.8%. (parr.3).

De lo antes mencionado se puede concluir que las proyecciones de crecimiento para el
grupo de adultos mayores son cada vez mas significativas con respecto a toda la
poblacion. Por ello, los aspectos sociales, econémicos, culturales y de salud deberan de
estar alineados a cubrir las necesidades que tiene este grupo poblacional; sobre todo
porgue se debe considerar que, en esta etapa de la vida, es necesario velar por la salud y
bienestar, tanto fisica como mental, de estas personas, evitando la depresion que causa
grandes sufrimientos y trastornos. Unido a ello, los establecimientos de atencion primaria
no llegan a diagnosticar o tratar esto porque, en muchos casos, los sintomas se pasan por
alto por coincidir con otros problemas de salud.



1.2. Andlisis del adulto mayor en el Peru

Segun un estudio del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI] (2018), en el
Peru el grupo del adulto mayor representa un 10.4% del total de la poblacion y se estima
que para el 2050 llegue al 25%. En la piramide de la poblacion de 1950 al 2018 se muestra
que la proporcion aumento de 5.7% a 10.4%, considerando la estructura por edad y sexo
(ver anexo 1); asi mismo realizando una estimacion para el 2020 se proyecta que existira
3 593 054 personas de 60 afios a mas. (Ver anexo 2).

De acuerdo con el informe emitido por el Fondo de Poblacion de las Naciones Unidades
—Perd [UNFPA] (2015), el adulto mayor contribuye de manera no monetaria a la sociedad
de la siguiente forma:

e EI 18% participa en el cuidado de menores de edad, con un promedio de seis
horas a la semana.

e Ocho de cada 10 adultos mayores participan en la gerencia y organizacion del
hogar. En el caso de las mujeres, ellas apoyan 39 a 50 horas a la semana, mientras
que los hombres lo hacen de 19 a 59 horas.

1.2.1. Analisis del adulto mayor en Lima Metropolitana

Segun un reporte del Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables [MIMP] (2015),
“Lima Metropolitana cuenta con una poblacion de 8 894 412 habitantes, de los cuales el
10.8% son adultos mayores (963 353)” (parr.1). (Ver anexo 3).

Segun el INEI en el periodo del 2007 al 2017, se incrementd el nimero de hogares que
tienen al menos algin adulto mayor, principalmente, aquellos que se encuentran en el
rango de 60 a 79 afios. En Lima Metropolitana la variacion de dicho incremento es de
4.4% (ver anexo 4).

En cuanto al rol que desempefian en la sociedad en el tipo de hogar nuclear, el 47.3% son
jefes de hogares, de los cuales 19% solo tienen conyugue, 17% conyugue e hijosy 11.3%
tienen solo hijos (ver anexo 5). El 56.1% auln siguen perteneciendo a la Poblacion
Econémicamente Activa (PEA), principalmente, los hombres, quienes representan un
68.5%, mientras que las mujeres un 44.7%.

En el campo educativo, en el 2017 el 93.4% de los adultos mayores eran alfabetos (ver
anexo 6). En cuanto al uso de la tecnologia, se registré un incremento en la utilizacion de
la telefonia mévil a comparacién de cualquier otro medio de comunicacion (ver anexo 7).

Respecto a entretenimiento, al realizar una comparacién del 2do trimestre del 2017 y 2018
se verificd que el requerimiento del servicio de televisidn por cable es mas necesario en
la zona urbana que en la rural; sin embargo, en ambos lugares se ve una disminucién de



su uso en un total de -0.3%, principalmente, entre las mujeres (ver anexo 8). En cuanto al
uso de internet, cada vez se vuelve mas relevante para el adulto mayor, pues se incremento
su uso en 2.1% a nivel nacional (ver anexo 9).

En el &mbito de la salud, el 80.7% de mujeres y el 73.3% de hombres registran tener algun
problema cronico como artritis, hipertension, reumatismo y diabetes. (ver anexo 10). En
este mismo contexto, al adulto mayor se le recomienda comer saludable, realizar
ejercicios fisicos en forma regular y entrenar la memoria para pasar esta etapa de su vida
en optimas condiciones. (ver anexo 11). Segun Gloria Caycho, en “Perfiles: Gloria
Caycho Suarez” (17 de agosto 2016), indica que la ansiedad y el estrés son dos ejes
principales para su salud fisica y emocional. En este sentido, el estrés fisico es muy claro
pero el emocional es complejo porque las heridas tardan en sanar y al no darle pronta
solucion se podria convertir en cronico -con el paso de los afios el cerebro pierde el control
de la cantidad de hormona que requiere el cuerpo-y ello a largo plazo llegaria a ser dafiina.
Las hormonas del estrés brindan energia, pero una sobredosis de las mismas durante
muchos afios puede dafiar el sistema de una persona. Este efecto es mas predominante en
las mujeres que en los hombres.

También existen otros estudios realizados como el de Trigoso (27 de marzo de 2018) de
la Universidad San Ignacio de Loyola y Spitzer (2011) de la Pontificia Universidad
Catolica del Peru, ambos orientados a conocer sus comportamientos y necesidades de este
grupo de edad.

Luego de realizar una encuesta a 390 personas de 60 afios a mas en Lima, Trigoso (27 de
marzo de 2018) obtuvo los siguientes resultados:

e El 32% de los adultos mayores ain trabajan y el 64% lo hacen de manera
independiente. En cuanto a sus ingresos mensuales, el 25% percibe méas de S/
1000, el 37% pertenece a los estratos Ay B y el 16% al C.

e Una de las grandes demandas por atender en este grupo de la poblacion es el
entretenimiento. En esta linea, se indica que el gasto promedio mensual del que
disponen los referidos adultos para estas actividades es de S/ 402. En el caso de
los segmentos Ay B esde S/ 573 yen el C es de S/ 255.

e En relacion con las actividades que realizan para su entretenimiento, el 89% de
ellos ven television, el 82% se retne con familiares y parientes -21% con una
frecuencia de una o dos veces por semana con un gasto mensual en promedio de
S/ 259-, el 75% va a los restaurantes -22% con frecuencia de una o dos veces por
semana con un gasto mensual en promedio de S/ 256-, el 58% va de compras o
a pasear a los centros comerciales, el 43% viaja al interior del pais, el 16% al
extranjero y el 33% va al cine.



e En relacién con el uso del internet, el 21% de ellos lo utiliza -el 12% lo hace
siempre y el 9% casi siempre-, el 57% utiliza principalmente las redes sociales -
la mayoria de veces Facebook (39%), mientras que el servicio de mensajeria
WhatsApp lo usan diariamente (65%); mientras que los menos usados son
Instagram, Twitter, Netflix y YouTube. EI dispositivo movil que més usan es el
Smartphone (75%) seguido por la computadora de escritorio (14%) y la laptop
(4%).

e Entema de vivienda, el 37% vive en casa propia y el 62% comparte el inmueble
con otras personas.

Spitzer (2011) en su investigacion por focus group, realizada en Lima Metropolitana,
encontrd problemas, actitudes y comportamientos relacionados con los adultos mayores,
los cuales se describen a continuacion:

e Problemas psicologicos como la depresion y baja autoestima. Este ultimo se
registra con mas frecuencia y se sefiala como posibles causas la falta de respeto
por parte de los familiares o el sentimiento de no pertenencia al grupo familiar
al no compartir los mismos gustos. Unido a ello, ellos mismos se van sintiendo
deprimidos por la falta de trabajo o por la soledad ante la pérdida de sus seres
queridos (esposos, hijos, familiares y amigos).

e No se respeta la independencia y uso del tiempo libre del adulto mayor, lo cual
atenta contra su libertad.

e Existe abuso de confianza porque se le delega mas responsabilidades de las que
se deberia, como cuidar a los nietos o dejar que ellos se ocupen de las actividades
domesticas de la casa.

e Poca oportunidad para reinsertarse al ambito laboral para aquellos que tienen las
facultades, buena salud y predisposicion.

e Los hijos no siempre se muestran en una actitud proactiva y preventiva respecto
a la salud de sus padres, apoyandolos para que durante la vejez tengan un buen
soporte emocional, autoestima solida y un nivel 6ptimo de bienestar fisico -
mental.

e Enalgunos casos, la sensacion de la familia es que ellos son una carga econémica
y social.

e Se les transmite sensaciones de aislamiento, lo cual ellos perciben como
desprecio o falta de carifio.

¢ No estimular su memoria ni propiciar que se sociabilicen.



¢ No se les proporciona acceso a educacion y entretenimiento especial para adultos
mayores.

Respecto a este estudio, se puede concluir que los aspectos sociales, culturales y
econdmicos tienen un impacto en los adultos mayores. Por dar algunos ejemplos, el seguir
participando en la economia del hogar o el apoyar a la familia de alguna otra forma, puede
repercutir positivamente en su salud e incluso en su forma de adaptacion.

Por otro lado, existen investigaciones de la Pontificia Universidad Catolica del Perd
(PUCP) y la Universidad San Ignacio de Loyola (USIL), donde se muestra que el
crecimiento de la poblacion de personas de 60 afios a mas trae consigo una modificacion
en los comportamientos y necesidades sociales, las mismas que no son de importancia
para instituciones estatales o privadas. Unido a ello, en algunas ocasiones y dentro de la
misma familia, este grupo poblacional es desvalorado, trayendo como consecuencia
situaciones de soledad y depresion, que se convierten a su vez en las principales causas
de enfermedades fisicas o psicoldgicas.

Finalmente, segun estos mismos reportes, se identificd que el vinculo familiar es
primordial por razones de afecto, el mismo que es la base para evitar la baja autoestima.
Por ello es importante concientizar sobre la importancia de que los adultos mayores
puedan seguir desarrollando sus destrezas y habilidades motrices.

1.2.1.1. Analisis del adulto mayor en los distritos de la Zona 2

Lima Metropolitana esta constituida por 50 distritos que son organizados por zonas.
Segun un estudio del INEI (2018), la poblacién total, a junio del 2017, en el distrito de
Independencia era de 220 372 habitantes, en San Martin de Porres habian 729 974 y en
Los Olivos 384 711. Estos tres distritos conforman la Zona 2.

Segun el Plan Nacional, elaborado el 2015, -antes mencionado en el andlisis de Lima
Metropolitana- el distrito que tiene mayor poblacién de adulto mayor es San Martin de
Porres con 74 117, seguido por Los Olivos con 37 435 e Independencia con 25 533.

Por lo antes expuesto, se considera que la zona 2 es potencial para el mercado que quiere
satisfacer las necesidades de entretenimiento del adulto mayor.

A continuacién, se presentan los criterios que fueron considerados para la focalizacion de
la oportunidad del servicio de entretenimiento.

Tabla 1. Criterios para localizar el negocio

Criterios / Zonas 1 2 3 |4 |5 |6 (7 |8 |9|10
Numero de competidores ! 1 e e o e A A B
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Cantidad de adultos mayores Ml It i Im it [ 1107

Fuente: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados [APEIM] (2018) y MIMP (2015).
Elaboraci6n propia

La zona 2 es la que presenta mayor cantidad de adultos mayores de Lima Metropolitana;
sin embargo, las atenciones de sus necesidades no son cubiertas por tener pocas
instituciones que brinden servicios personalizados, principalmente, centros que son
gestionados por las municipalidades (registrados en total 3). Asi mismo el nivel de ingreso
que tienen las personas en los segmentos B y C, segin APEIM, va alineado al segmento
de ingresos que la investigacion del presente plan de negocio esta proponiendo.

Se descarta las demas zonas por tener competidores ya posicionados atendiendo al adulto
mayor y porque el negocio va destinado al segmento B y C.

1.2.1.1.1. Perfil del adulto mayor

“Adulto mayor” se les denomina a las personas mayores de 60 afios. Ademas, son
aquellos que han alcanzado ciertos cambios, ya sea de origen natural (fisiologicos), por
relaciones interpersonales o experiencias circunstanciales durante su vida.

Son jefes de hogares que tienen a cargo hijos o viven con familiares, algunos siguen
laborando y estan adaptandose a los cambios de la tecnologia. Por otro lado, su afiliacion
a los sistemas de salud publica o privada ha ido mejorando y casi todos cuentan con sus
documentos de identidad.

1.2.1.1.2. Andlisis de la competencia

Los principales competidores potenciales en el mercado de Lima Metropolitana de la zona
2 (distritos de San Martin de Porres, Independencia y Los Olivos) que brindan el servicio
de entretenimiento para el adulto mayor son:

*Municipalidades

Existen centros de entretenimiento para el adulto mayor que son gestionadas por la propia
municipalidad. En el siguiente cuadro comparativo se detallan las caracteristicas de estos
centros segun el distrito en el que se encuentran:

Tabla 2. Cuadro comparativo de las municipalidades de la zona 2

Entidad Casa de reposo del adulto | Centro integral del | Centro  integral  del
mayor del distrito de San | adulto mayor del | adulto mayor del distrito
Martin de Porres distrito de | de Los Olivos
Independencia




Inicio de | 2011 2017 2016
actividades
Segmento Medio bajo Medio bajo Medio bajo
Infraestructura | La instalacion principal | Es un espacio Cuenta con instalaciones
tiene poca area verde y una | reducido en la tipo aulas para los
escalera que lleva a los | misma talleres y actividades, asi
salones para los talleres. municipalidad. como con areas verdes.
Existen ambientes
compartidos  con el | Posee lugares Comparte ambiente con
Sistema Integral de Salud | descentralizados otras oficinas
(SIS). donde se brinda administrativas de la
Posee seis lugares | solo dos talleres: municipalidad.
descentralizados  (Cerro | bisuteria y tejido.
Choclo, Canta Callao,
Chuquitanta, Amakella,
Naranjal, Infantas).
Servicios Talleres: Talleres: Talleres:
Tejido Yoga Alfabetizacion
Biohuerto Taichi (matematica,
Computacion Ritmo caribefio comunicacion, ciencias
Manualidades (tejido, Zumba sociales, ciencia 'y
pintura, dibujo) Arte ambiente)
Paseos culturales Pintura Danza
Talleres psicoldgicos | Bisuteria Baile
(autoestima, potenciando | Tejido Bisuteria
mente) Manualidades y en
Masoterapia Talleres reciclado
Reposteria descentralizados: Pintura
Podologia Tejido Reposteria
Talleres descentralizados: | Bisuteria Idiomas (inglés-
Taichi portugués)
Biodanza Entrenamiento de mente
Alfabetizacion (juegos)
Paseos a club Karaoke
recreacional. Cine
Paseos a club
recreacional.
El horario de atencién es en general de lunes a viernes de 9am a 4pm
Precio Gratuito. Gratuito. Gratuito.
La duracion de los talleres | La duracion es de Duracién en promedio
es de una hora en una hora en de una hora.
promedio. promedio.
En algunos talleres el El control de
costo de materiales es asistencia es
asumido por el mediante un

participante.

cuadernillo con los

datos del
participante.




aquel adulto mayor que
viva en el distrito.

La infraestructura no es la
adecuada —por ejemplo,
hay escaleras peligrosas
sin sefializacion.

El funcionamiento y las
aperturas de los talleres
dependen de la gestion de
la municipalidad.

No todos los talleres se
apertura todos los meses.

participar aquel
adulto mayor que
viva en el distrito.

El funcionamiento
y las aperturas de
los talleres
dependen de la
gestion de la
municipalidad.

Ambientes
descuidados para
dar un buen
servicio.

Ventajas El participante puede ir Tienen un convenio | Eventual campafa de
acompafiado por algun con el Ministerio de | salud bucal.
familiar. Educacion para la | Promueven el
Algunos talleres son de ensefianza. voluntariado para cuidar
libre duracion —como en También  cuentan | del adulto mayor en su
el caso de tejido y con otra alianza | domicilio e impulsan
biohuerto. para cubrir los | campafias en los
Se emplea alfabetizacion | gastos de transporte | colegios para
digital. para los paseos | concientizar el cuidado e
esporadicos que se | importancia del adulto
realizan. mayor en nuestra
sociedad.
Desventajas Solo puede participar Solo puede Solo puede participar

aquel adulto mayor que
viva en el distrito.

La programacién de los
talleres es modificada de
manera mensual.

El funcionamiento y las
aperturas de los talleres
dependen de la gestion
de la municipalidad.

Fuente: elaboracion propia

*Centro recreacional Ryoichi Jinnai

En 1992, se cred el centro recreacional para atender a las personas de la tercera edad con
el apoyo del ciudadano japonés Ryoichi Jinnai. Actualmente es gestionada por la
Asociacion Peruano Japonesa. El centro brinda sus servicios solo para la comunidad
peruana japonesa y es soportado por el grupo voluntario Shiawase.

Tabla 3. Informacion del centro recreacional Ryoichi Jinnai

También cuenta con ocho minivanes con los que brinda el servicio
del traslado para la realizacion de las actividades.

Segmento Personas de 75 afios a mas que son de descendencia japonesa y que
viven en el Peru.
Infraestructura | El centro tiene un edificio adecuado para el adulto mayor.
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Servicios Talleres:
Canto
Baile
Ejercicios de rehabilitacion
Origami, dibujo y pintura
Servicios:
Desayuno, almuerzo y movilidad
Charlas
Rehabilitacion
Paseos, visitas recreacionales
Precio Gratuito. Inscripcion s6lo con documento de identidad y llenado de
ficha por parte del responsable del adulto.

Fuente: elaboracion propia

* Casa de reposo

Algunas casas de reposo brindan servicio de entretenimiento durante el dia. Se considera
que hay dos que estan cercanas a la ubicacion que tendra el centro.

Tabla 4. Informacién de casas de reposo

Entidad Los Olivos - Centro San Martin de Porres - Casa de
Residencial Geriatrico - Reposo Dedik2 Con Amor
Gerontolégico y Casa de
Reposo "Nuevo Amanecer"

Segmento Medio bajo Medio bajo

Infraestructura | Local con dos pisos y con un Instalacion con areas verde.
ambiente para el desarrollo de | Tiene un patio grande donde se
las actividades. realizan las tres actividades que

ofrece.

Servicios - Fisioterapia - Fisioterapia.
-Grupos de oracion -Peluqueria.
-Apoyo espiritual y paseos -Dibujo.
recreativos.

Precio S/2,500.00 mensual S/2,500.00 mensual

Ventajas Ubicacion estratégica. Atencion personalizada.
Un ambiente amplio y limpio. | Apoyo espiritual.
Alojamiento temporal. Alojamiento temporal.

Desventajas No son 100% formales en la No son 100% formales en la
operatividad del negocio. operatividad del negocio.
No ofrecen muchos talleres de | Los servicios de talleres son
entretenimiento. limitados en variedad.

Fuente: elaboracion propia
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1.2.1.1.3. Proveedores

Dentro de la zona 2 se tiene los siguientes proveedores claves que se requerira para
realizar el servicio al adulto mayor.

e Proveedores de servicios profesionales, técnicos e instructores: médico geriatra,
auxiliar de enfermeria, trabajador social, psicologo, nutricionista, profesores
para los talleres (alfabetizacion digital, baile ritmico con elemento, Qigong
Chino y manualidades), instructores de actividad ambiental en biohuerto,
instructores de deportes (tenis de mesa, golf terapéutico y natacion) y personal
capacitado para realizar visitas culturales a museos o empresas.

e Proveedores de articulos y productos en general: muebles y recursos materiales
para las oficinas, los talleres y actividades (sillas confortables, mesas plegables,
colchonetas, tarimas y estantes), equipos tecnoldgicos (computadoras, teléfonos
inteligentes e intercomunicadores), alimentos y bebidas nutritivas.

e Proveedores de servicios generales: servicio de internet, movilidad (transporte),
personal para servicio de limpieza, mantenimiento y vigilancia.

1.2.1.1.4. Barreras de entrada
Las barreras de entrada que se puede considerar para el centro de entretenimiento de dia
son:

e Los permisos municipales y sanitarios.

e Inversion en comunicacion y publicidad.

¢ Inversion en acondicionamiento del local (adecuado para el adulto mayor).

e Tener staff de profesionales capacitados con estudios en salud, experiencia en el
adulto mayor y con orientacion de responsabilidad social.

En conclusién, las barreras de entrada en el sector no son altas; sin embargo, la
diferenciacion se da en la infraestructura adecuada (inversion) y profesionales
capacitados orientados al adulto mayor.

1.2.1.1.5. Sustitutos

Existen sustitutos para el entretenimiento, como las actividades que directamente el
adulto mayor puede desempefiar por iniciativa propia, por ejemplo, el ver television, tejer,
bordar, escuchar musica de su agrado, visitar a sus familiares, participar de circulos
privados (realizados por conocidos), entre otros. La mayoria de estas cumplen funciones
de corto tiempo Yy algunas veces son de bajo precio.
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1.2.1.1.6. Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es alta porque el modelo de negocio puede ser facilmente
copiado. Las barreras de entrada no son altas y las oportunidades en el mercado al grupo
de adultos es positivo. Sin embargo, la diferenciacién en este negocio esta determinada
por el nivel de inversion en infraestructura para un adecuado ambiente que brinde los
servicios de entretenimiento y por el staff de profesionales que pueda tener un centro.
Este punto es considerado en el analisis del sector por ser esencial en la toma de decisiones
de un negocio, se tom6 como referencia Porter (1979) (ver anexo 12).

En conclusién, el sector del adulto mayor para la zona 2 de Lima Metropolitana es
atractivo por la alta concentracion de adultos mayores, por la baja competencia de centros
que ofrecen servicios de entretenimiento personalizados (no realizan monitoreo de los
avances de las habilidades motrices) y por el interés de los adultos mayores a dedicar sus
tiempos libres a entretenerse socializando.

1.2.2. Resultados de la investigacion

Se ha realizado una investigacion para conocer el comportamiento y necesidad requerido
del responsable del adulto mayor. Se considerdé como muestra 37 encuestas a personas de
nivel socioeconémico By C.

La encuesta fue realizada un domingo por la tarde de 1:00 p. m. a 3:00 p. m, en el Centro
Comercial Plaza Norte y fue dirigido al responsable del cuidado-atencién del adulto
mayor (ver anexo 13).

e Adultos mayores bajo su responsabilidad: el 59% de los encuestados de 30 a 50
afios y el 38% de 50 a 70 afios tienen bajo su responsabilidad a algin adulto
mayor, y el 98% viven con ellos.

e Comprende las necesidades: el 62% se hace cargo de las actividades de
recreacion para el adulto, siendo un 86% realizadas en casa, mientras que el 38%
no promueve ninguna actividad de recreacion por falta de tiempo, un 43% no lo
hace porque todos en casa trabajan y el 21% tiene otra razén familiar.

e Motivaciones del Servicio: al 76% le interesaria el servicio del centro de
entretenimiento por considerarlo necesario para la salud y para evitar que el
adulto mayor se encuentre solo(a) en casa.

e Perspectiva de satisfaccion del servicio: los encuestados esperan que el servicio
contemple alimentacion saludable y movilidad, asi como actividades como
visitas culturales, deportivas (natacion, tenis de mesa, golf, voley y futbol) y
talleres recreacionales (tejer, reposteria, costura, pintar, origami, cantar y tocar
instrumento), las mismas que tuvieron mayor importancia.

13



e En cuanto a disposicion de pago: los resultados mostraron que en promedio
pagarian mensual de S/ 200 a S/ 500.

Se concluye que si existe un interés y predisposicion de los responsables del adulto mayor
y del mismo interesado que puede valerse por si mismo (consumidor), para poder adquirir
el servicio de entretenimiento de dia.

1.3. Necesidad y oportunidad

1.3.1. Necesidad

Como se ha mencionado en el andlisis del sector externo, a nivel de Peri y Lima
Metropolitana existe un incremento en el indice de la poblacion adultos mayores y sus
requerimientos en salud y cuidado estan alineados con este crecimiento.

Hay centros o casas del adulto mayor que son gestionados por las municipalidades de
cada distrito tal como se menciond también en el analisis de la competencia. Sin embargo,
se ha identificado en cada una de ellas sus principales desventajas: la dependencia de la
apertura de los talleres segun disponibilidad municipal y la falta de infraestructura
adecuada para el adulto (exceso de escaleras para llegar a las aulas, pasillos angostos, no
existe pasamanos y zonas de seguridad no marcadas).

También en el analisis de la zona se detect6 los criterios de niUmero de competidores,
nivel socioecondémico y la cantidad representativa del adulto mayor, lo cual nos muestra
una oportunidad en los distritos de Independencia, Los Olivos y San Martin de Porres.

1.3.2. Oportunidad

Por los cambios que hubo en los ultimos afios en los aspectos demografico, social,
tecnoldgico, cultural o inherentes a la edad del adulto mayor, como ya se ha mencionado
en el andlisis de la situacion de este grupo, es necesario darle mayor importancia a la salud
de este grupo de personas para evitar enfermedades crénicas provocadas por el estrés y
ansiedad, es decir, cuidar principalmente que los cambios sociales (hombres y mujeres
trabajando) no afecten el estado de &nimo que requieren.

Por lo indicado es indispensable que el adulto mayor tenga su momento de
entretenimiento, que busque su propia satisfaccion para seguir llevando una vida plena,
participando en la sociedad de manera constante.

Sin embargo, hace falta contar con centros u organizaciones que brinden servicios que
promuevan el desarrollo de habilidades y destrezas motrices de manera personalizada,
con control y seguimiento para cada adulto mayor.

Asimismo, se carece de centros que brinden servicios exclusivos que ayuden a combatir
la depresion, la ansiedad y el estrés, por medio de actividades de entretenimiento.
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Por lo tanto, se tiene como oportunidad abrir un centro de entretenimiento de dia en la
zona 2, que comprende los distritos de San Martin de Porres, Independencia y Los Olivos;
donde el aspecto econdémico (segmento B y C), el nivel de concentracion de adulto
mayores, la competencia baja, el estilo de vida, el reconocimiento de necesidades
insatisfechas y expectativa de tener un lugar donde recrearse; garantizan un negocio
rentable y una ventaja de posicionamiento.

1.4. Concepto del negocio

El centro para el adulto mayor brinda el servicio de entretenimiento durante el dia en
situaciones donde el adulto desee pasar mas tiempo aprendiendo y desarrollando
habilidades que mas le guste, como por ejemplo realizar actividades de alfabetizacion
digital, baile ritmico con algun elemento, Qigong chino, manualidades, actividad en
biohuerto, tenis de mesa, golf, natacion o realizando paseos recreacionales; todo ello en
compafiia de otras personas del mismo rango de edad.

Con las actividades mencionadas se brindara una estancia agradable y de calidad, siendo
los pilares la atencion, la responsabilidad y el compromiso. El objetivo de los servicios
es contribuir al desarrollo de las habilidades, al tiempo que sociabiliza y, como
consecuencia, se obtendra la disminucion de su estrés y ansiedad.

El segmento al que estaria enfocado es el sector medio (B y C) de Lima Metropolitana,
especificamente, de los distritos de San Martin de Porres, Independencia y Los Olivos
(mercado potencial 45 100 personas, mercado disponible 34 129 personas, mercado
efectivo 33 206 personas y el mercado objetivo 996 personas). El precio que se ofrecera
sera de acuerdo con el tipo de cliente (cantidad de sesiones por paquete y tarifas
diferenciadas).

Los clientes serdn hombres y mujeres de 60 a 75 afios que deseen realizar actividades de
entretenimiento durante el dia, que puedan valerse por si mismos en las actividades
cotidianas (caminar solos, comer solos, escuchar adecuadamente, no tener inconvenientes
para mirar y sin dificultad para hablar) y que gocen de buena salud.

Las personas asignadas que van a cumplir con el servicio de entretenimiento tienen
formacion universitaria o técnica de las carreras de educacion, educacién fisica,
enfermeria y nutricion. Todos ellos orientados a una responsabilidad social y capacitada
en el adulto mayor.

La vision del negocio es ser reconocidos como el mejor centro de entretenimiento a nivel
nacional en el servicio para el adulto mayor.
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La mision es brindar el servicio para el adulto mayor con profesionales altamente
capacitados, a fin de contribuir con el bienestar y la tranquilidad de sus familiares.
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CAPITULO 2. ESTRATEGIA

El recurso principal del centro sera el personal, por ello se tendrd profesionales
capacitados, que inicialmente seran seleccionados por medio de referidos y contactos que
tengan orientacion de servicio y atencion al adulto mayor.

Los servicios se brindaran durante el dia (9:00 a. m. a 4:00 p. m.). Se buscaré de manera
permanente la innovacion para generar mayor interés y una mejor prestacion de servicios
a través de una investigacion de mercado que se realizara de manera continua.

El trabajo en equipo, el conocimiento, la experiencia con el adulto mayor y la cultura de
la organizacion orientada al servicio seran nuestra ventaja competitiva.

2.1. Posicionamiento competitivo

El segmento al que estara dirigido este servicio es a los adultos mayores, hombres y
mujeres de 60 a 75 afios, del nivel socioeconémico B y C, que deseen realizar actividades
de entretenimiento durante el dia, y que puedan caminar y comer solos, asi como escuchar
adecuadamente, no tener inconvenientes con la vista y sin dificultad para hablar; es decir,
que gocen de buena salud.

El foco sera captar como clientes a los adultos mayores y responsables de adultos mayores
de los distritos San Martin de Porres, Independencia y los Olivos. Sin embargo, no se
descartara a aquellos que provengan de otros distritos.

Se brindaré cuatro lineas de servicios, que son:

1. Talleres: alfabetizacion digital, baile ritmico con elemento, Qigong chino,
manualidades.

2. Ambiental: biohuertos.

Deportes: tenis de mesa, golf terapéutico, natacion.

4. Paseo recreacional: visitas a clubes, a centros culturales como los museos o,
incluso, a empresas para conocer la fabricacién o elaboracion de determinados
productos.

w

Todo esta alineado a seguir desarrollando las habilidades y destrezas motrices del adulto
mayor. El precio esta determinado por la eleccién de cualquiera de los tres paquetes que
se ofrece: el primero, de S/.400 (14 sesiones durante el mes); el segundo, de S/. 250 (8
sesiones durante el mes); y el tercero, de S/. 35 (una sesion durante el mes).
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2.2. Ventaja competitiva

El centro de entretenimiento se diferenciard en trabajar en equipo. Todos los servicios
que se brinden estaran monitoreados y programados para una adecuada organizacion de
las actividades.

Los profesionales con los que se cuente estaran capacitados, orientados al buen servicio
del adulto mayor. Por ello, se impartiran charlas y seran evaluados de manera constante.

El centro ofrecera un precio competitivo de acuerdo con el mercado de los distritos
mencionados (precio medio bajo), la puntualidad con la que se realicen los servicios, asi
como la calidad y consistencia del mismo.

Se podréa pagar por cualquiera de los servicios depositando a la cuenta corriente del centro
sin necesidad de acercarse a la oficina principal y podran garantizar asi su vacante. La
confirmacion de la matricula se realizaria por correo electrénico.

Como un tema de innovacion, el centro tendra ambientes para la mejora de habilidades
motoras. Las paredes de los pasillos comunes tendran pintadas operaciones matematicas
(sumas, restas, multiplicaciones y divisiones), asi como refranes cortos de superacion y
vida.

Se promovera el golf terapéutico en campo abierto y en parques aledafios a la zona de
atencion.
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CAPITULO 3. MODELO DE NEGOCIO

El centro velara por la seguridad desde el recojo hasta el retorno del adulto a su domicilio
registrado. El servicio sera brindado por medio de una empresa de taxi capacitada en
atencion y buen servicio al adulto mayor.

Asimismo, el centro se preocupara por el buen cuidado del adulto mayor. Por ello, antes
de empezar la actividad del dia, se le tomara la presion y, en el proceso de las actividades,
estard acompariado por personal capacitado.

El centro se preocupara por revitalizar al adulto. Para ello, tendra convenios con el
Instituto Selene e Instituto Superior Tecnoldgico Publico Naciones Unidas, donde los
estudiantes de ultimos ciclos de las especialidades de disefio de moda, estética y
cosmetologia podran desarrollar sus précticas supervisadas (manicure, pedicure y
limpieza facial) con el adulto mayor, previo consentimiento de la persona responsable del
mismo.

También se tendra como objetivo que el adulto sociabilice con el mayor uso de la
tecnologia y con otros medios.

El centro brindara un boletin informativo online a los responsables de los adultos
mayores. Esto estard a cargo del Gerente General que tratara temas de alimentacion y
cuidado.

3.1. Propuesta de valor

3.1.1. Propuesta de valor al responsable del adulto mayor
e Atencion personalizada para su adulto mayor
e Contacto continuo con el centro de entretenimiento
e Elevado nivel de servicio

e Procesos de pago flexibles, es decir, tendran opcién al abono en cuenta o pago
en efectivo

(M) Marca

Marca con proyecciones a ser reconocida como “excelente trato”, “talleres stper
innovadores”, “servicio personalizado” desde el primer afio de actividades.

Asociaciones a la marca; HATUN YAYA Y PALLA
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Figura 1. Disefio de marca

Hetun Yaye Y Pell

Su bienentor nuestha, prisridad,

Fuente: elaboracion propia

La marca estara asociada con los atributos de bienestar, lo cual se corresponde con el
entretenimiento, las actividades y el desarrollo de fuerzas motrices que se brindara.

(Qp) Prestaciones de producto

Diferenciadores clave:

e Atencion personalizada: seguimiento y mejora de las actividades desarrolladas
con el adulto mayor e informacion sobre los resultados alcanzados, que sera
enviado a través del correo electronico.

e Trato amable de los asistentes de atencion al cliente, es decir, informacion
completa de los talleres y profesores o instructores.

(Qs) Prestaciones de servicios

Diferenciadores clave:
e Ofrecemos cuatro lineas de servicio diferenciadores que van relacionados a la
preferencia y gusto del cliente, los cuales son:

o Talleres (alfabetizacion digital, baile ritmico con elemento, gigong chino,
manualidades).

e Ambiental (biohuertos).
¢ Deportes (tenis de mesa, golf terapéutico, natacién).

e Paseos recreacionales (clubes, visitas culturales a museos 0 empresas para
conocer la fabricacion o elaboracion de productos).

(D) Disefio

La atencion sera en el primer piso del local principal y a través de la pagina web le
permitird conocer mas informacion de las novedades del centro (noticias e informes).
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(S/.) Precio

El precio razonable que impactara en el nivel de servicio, el mismo que sera
personalizado.

(T) Tiempo

La satisfaccion del servicio es corta, por lo que la brecha entre el querer hasta el disfrutar
se da en poco tiempo. Mediante la inscripcion, el cliente ya puede programar sus
actividades a realizar en el centro.

3.1.2. Propuesta de valor al adulto mayor

o Facil traslado para el centro de entretenimiento dando seguimiento a la empresa
que realizara el servicio de taxi para lograr la llegada del cliente en un lapso
oportuno.

e Experiencias memorables, como el recordatorio de sus cumpleaiios e
identificacion de cada persona por su nombre, logrando su dia especial
memorable.

e Servicios innovadores que tomard en cuenta de manera permanente las
opiniones, gustos y preferencias de los clientes, sin dejar de lado los aspectos
cambiantes del sector.

e Desarrollo de habilidades motrices a través de los servicios (talleres,
infraestructura, deportes y paseos recreacionales), con la ayuda del trabajo en
equipo y la experiencia del instructor.

(Qp) Prestaciones de producto
Diferenciadores clave:

¢ Infraestructura de dos pisos con salones equipados para el desarrollo de las
actividades.

e Cuatro lineas de servicios que se ofrecera en tres paquetes (14 sesiones, ocho
sesiones y una sesion).

e Precios razonables considerando la disponibilidad de pago del cliente con los
tres paquetes que ofrecera el centro.
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(Qs) Prestaciones de servicios

Diferenciadores clave:

Flexibilidad para cambio de acuerdo con disponibilidad y capacidad maxima del
taller.

Atencion personalizada, cada cliente contara con un historial de sus actividades
realizadas y se emitird sugerencias de mejora para su desarrollo motriz.

Grupos pequefios de talleres (20 adultos mayores por sesion, que son
organizados con la flexibilidad de los servicios y el trabajo en equipo del
personal).

Excelente trato de los asistentes de atencidn al cliente.

Puntualidad en el horario para el inicio de los talleres.

(D) Disefio

En la estructura del lay out del local, se tiene dos pisos con salones diferenciados para la
realizacion de las actividades, con un ambiente adecuado para otorgar una experiencia
favorable y cordial (ver figura 10).

(S/.) Precio

Precio razonable que impactara en el nivel de servicio que sera personalizado.

3.2. Identificacion de capacidades

3.2.1. Recursos criticos

22

El local principal (160 m?2) tendrd una ubicacion estratégica en el distrito de
Independencia; cabe indicar que dicha ubicacion estara cerca de la interseccion
con los distritos de Los Olivos y San Martin de Porres.

El centro contara con seis personas de los cuales dos son mandos medios y uno
es Gerente General.

Se tendra cuatro lineas de servicios que solo se ofrecerd en un local principal
(alquilado).

Se haré convenios con instituciones publicas o privadas para la realizacion de
las actividades de golf, natacion y paseos recreacionales.

El disefio de la pagina web facilitara informacion y se haran cambios relevantes
de manera trimestral en ella. En cuanto a las redes sociales, las modificaciones
seran de manera permanente segun se crea necesario.



3.2.2. Procesos

El centro tendra procesos relevantes que permitiran brindar un servicio personalizado,
con profesionales capacitados que estén orientados al bienestar y tranquilidad de los
clientes. También contara con infraestructura adecuada en un lugar estratégico, las cuatro
lineas de servicio que se brindaran, asi como con comunicacioén permanente de manera
formal (pagina web y redes sociales) e informal (en las vivencias diarias en el centro).
Los procesos claves que se considerara son:

e EIl proceso de contratacion selectivo: debe tener como principal interés que el
centro de entretenimiento tenga profesionales idoneos para el puesto.

Figura 2. Proceso de contratacion selectivo

Identificacion

personal nuevo

de

requerimiento para

solicitudes
puesto

Recepcion  de
para el

(principalmente
recomendados v referidos)

Evaluacion de los perfiles
con el equipo multifuncional
(administracion, operaciones
v Gerencia General).

Y

Induccion al puesto

-+

Seleccion de  candidatos
alineados a los valores de la
cmpresa

Responsable: Gerencia General v Operaciones

Fuente: elaboracion propia

e EIl proceso de mejora continua: se realizara como medidas de mejorar los
servicios con las opiniones de los clientes.
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Figura 3. Proceso de mejora continua

Levantamiento de
informacion  por parte del . Delegacion de
P p Reunion  antes  del &
personal del centro: . . .. responsable para las
. . inicio de actividades . .
comentarios, sugerem:las__ medldas correchivas
observaciones
¥
, .. Seguimiento
Subsanacion - £ y
control

Responsable: Area de operaciones

Fuente: elaboracion propia

e Proceso de inscripcion: el sistema de gestion comercial integrado permitird
cerrar ventas con los responsables del adulto mayor, considerando la tecnologia
informativa a través de la nube para las labores de inscripcién y pagos.

Figura 4. Proceso de inscripcién

Informacion de las Au:uerdcr de
4 lineas  de tscrpeon Matricula (ficha
servicios (talleres, segun- pacguetel de inscripcion v
ambiental 4 sesiones(. — generacion de
deporte, - paseos paquete 2 @ codigo)
ra:reau:i-onal) sesiones) ¥

paquete 3 diario

Responsable: Area Comercial

Fuente: elaboracion propia

e Proceso de negociacion con convenios publicos y privados: se realizara con la
municipalidad para poder realizar actividades del golf terapéutico en campo
abierto y con institucién privado para la actividad de natacion.
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Figura 5. Proceso de negociacion con convenios publicos y privados

Seleccion de
instituciones con .
Propuesta de Cierre de la
fines de —m p. I e L.,
. negociacion negociacion
convenios
CXIt0sos

Responsable: Gerente General

Fuente: elaboracion propia

e Proceso de requerimiento de materiales de trabajo: coordinar continuamente con
los proveedores para obtener las mejores herramientas de trabajo a buen precio,
sin dejar de lado la garantia del buen servicio.

Figura 6. Proceso de requerimiento de materiales y herramientas de trabajo

Identificacion L Decision de C
] Solicitud  de Determinacion
de carencia de cotizaciones compra de de la
materiales o ¥ ~ #| materiales y/o ® .
. de . modalidad de
herramientas roveedores herramientas 200
de trabajo P ' de trabajo pag

Responsable: Gerente General y Operaciones

Fuente: elaboracion propia

3.3. Formula de rentabilidad

La rentabilidad serad generada por precios razonables segin paquete seleccionado, mayor
volumen de inscritos y eficiencia en los espacios para la mayor programacion de talleres
y actividades.

El Area Comercial se enfocaré en lograr que el nimero total de inscritos en todo el centro
esté conformado en un 60% por los que optaron por el paquete uno (14 sesiones durante
el mes por S/ 400.00), 30% por el paquete dos (ocho sesiones al mes por S/ 250.00) y
10% por el paquete tres (una sesién durante el mes por S/ 35.00). Esta distribucion
garantizara el nivel de ingreso de acuerdo con las exigencias de inversion.
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3.4. Modelo de interacciones

El centro de entretenimiento sera rentable por la cantidad de los inscritos de adultos
mayores que estén interesados en realizar las actividades que se ofrecen.

Se tendra como ejes al personal, que pasara por un proceso de contratacion selectivo
basado en la orientacion al adulto mayor; y al servicio personalizado, que contara con un
monitoreo y control, reuniones de mejora continua para tomar medidas correctivas, de ser
el caso, capacitaciones e incentivos al personal en general; y, por Gltimo, a la innovacién
que sera promovida en todo el personal de la empresa por medio de equipos
multifuncionales.

La difusion se hara por medio de publicidad atractiva e innovadora, porque sostendra la
comercializacion del servicio por los canales como el local principal, redes sociales y
pagina web. Estos dos ultimos de manera informativa.

El recurso principal que tendrd el centro sera el personal especializado, que estard
gestionado por el Gerente General y el Supervisor de Operaciones, y que ayudara a velar
por una buena gestion de operaciones (flexibilidad de servicios promoviendo mejora
continua y logrando un nivel de servicio alto).

La propuesta de valor sera brindar un buen servicio personalizado, infraestructura
adecuada, innovacion y precios razonables que permitira tener como clientes al segmento
de los adultos mayores de los distritos Independencia, Los Olivos y San Martin de Porres.
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Figura 7. Modelo de interacciones

(Il

Precio —
razonable

ICosto) ¥ IVqumen

Formula de Rentabilidad

Personal - > contratacion selectivo , orientacion al adulto

mayor

Servicio personalizado -> Induccidn, reuniones de mejora continua,
capacitaciones, incentivos para el personal.
Innovacién -> Equipo de trabajo ( 6 personas).

Volumen ->

ventas.
Marketing -> Redes sociales, pagina web, volanteo y visitas a clientes.

Cuotas de ventas, crecimiento del 5% en expectativas de

o Admy finanzas

Adulto mayor de 60 a 75 afios.
Distritos de Independencia, los
olivosy San Martin de Porres.

Orientados a mejorar su bienestar
y tranquilidad desarrollando las

» Volumen
Rentabilidad
s
Margen o :
B P de valor Comercializacién | :
Inversion en Nivel de : Servicio : Segmento de mercado: B-C
capacitacion servicio personalizado : :
[ | . Infraestructura _—— :
: o . Local principal .
Inversion en Mejora . .
innovaciénde ; s
5 continug : Innovacién 5 .
servicios i : Redes sociales :
‘ e habilidades motrices.
Gestloln de | Flexibilidad de i razonables Pagina Web
operaciones servicios H H
: : : Precio
‘ RRHH
: : Marketing
: | Personal especializado: o innovadory
: | o Gerente General -Comercial Publicidad
: | o Operaciones atractiva

Fuente: Bazan, (2015)
Elaboracién propia.
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3.5. Modelo Canvas

Tabla 5. Modelo Canvas

Eelaciones

Propuesta de Valor

Eelaciones con los clientes

Mdercado Meta - Clientes

Clave Actividadesz Clave
Personal

profesional

Eiﬁ““a‘j"’ Captacién de

profesionales con
orientacion v servicio al
adulto mayor.

orientacion al
adulto mayor.

nrovesdores | Fidelizacién de los

© SOTWALE, clientes.
hardware v _

icios d Centrol v seguimiento de

13:21C105 = la parte operativa (buen
Proveedores servict ?J'
de Solucidn de problemas
herramientas | POF medidas correctivas.
v materiales

Besponsable del adulto
mayvoer: servicic oportuno,
confiable, transparente v
responszable.

Seguimiento v comunicacion
continga por el WhatsApp por
dudas o consultas del servicio.
Herramientas e informacion
virtual relevante para el cuidado
de sus actividades.

Adulte mavor: profesional
altamente calificado, excelente
trato, rapidez en la atencidn.
Transparencia de procesos.

Eelacion basa en la confianza,
compromizo v fidelizacion de
clientes.

Ofertas de servicio segin su
usuario.

Mantener una comunidad
virtual para la comunicacion de
clientes.

MNimero de WhatsApp para
consultas.

Apertura de una cuenta de
usuario para acceder
informacion relevante de su
estado de salud.

de trabajo.

Adulto mavor de 60 a2 75 afios de edad, del
sector B-C en Lima Metropolitana (zona 2:
Loz Olives, Independencia, San Martin de
Porres).

Que tenga Sptima salud v puedan valersze por
3 mismos para la realizacion de las
actividades de entretenimiento (caminar
zoloz, comer solos, escuchar adecuadamente,
mirar sin ninglin inconvenients v sin
dificultad para hablar).

Cliente 1: perscna o familiar responsable del
adulto mayor (de toma de deciziones
relacionadas a su entretenimiento’).

Cliente 1: adulto mayor que solicita servicios
por internet vy recomendacion de sus
amiztades.

Canales de Dhstribucion

Intelectuales: servicios
profesionales, marca de
la pagina web.

Fisicos: tecnologias de
informacion, oficina y
materiales de trabajo para
las actividades.
Financieros: capital
zemmilla

corresponde segiun funcion laboral.

Local principal.

Pagina web, redes sociales
(facebool.instragam v voutube)
Correo electronico

Apertura de nimero WhatsApp
para atencion de consultas.

Fuentes de ingreso: tres pagquetes

Estructura de Costos Flujos de Ingresos

Costos fijos: alguiler del local v mantenimiento del centro, se considera
alto. Costos variables: sueldo del personal v las comisiones a quienes

zegin el nimero de sesiones (1-2-14 sesiones

gque deberan ser utilizadas durante el mes).

Fuente: elaboracién propia
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CAPITULO 4. PLAN COMERCIAL

El plan comercial del centro de entretenimiento permitira acordar, comunicar y ver el
seguimiento de los programas comerciales que se propone implementar para el primer
afio de actividad. Se considera la informacion obtenida del anlisis del sector, la estrategia
del negocio, modelo del negocio y puntos desarrollados en capitulos anteriores.

4.1. Diagndstico: entendiendo la situacion del negocio

Para elaborar el plan comercial se considera puntos importantes para entender primero el
negocio como el sector, al cliente que se va enfocar, los resultados que se espera y la

posicion competitiva.

Tabla 6. Entendimiento del negocio

Sector

Clientes

Resultados

Posicién competitiva

Dinamismo de servicios
de salud y
entretenimiento
(programas de deportes
y talleres) orientados al
adulto mayor.

Ingreso de centros o
casas para el adulto
mayor, bajo las
responsabilidades de las
municipalidades.

Importancia del
crecimiento del adulto
mayor de 4.4% en Lima
Metropolitana.

Incremento de
adultos mayores
que se
proyectan a
realizar
actividades de
entretenimiento.

Se espera brindar
mayores servicios
relacionados a
desarrollar
habilidades y

destrezas motrices.

Seremos buenos en
tener los profesionales
adecuados para los
servicios. Ellos seran
capacitados de manera
constante con una
orientacion a trabajar
en equipo y a tener un
compartiendo para
fomentar una buena
cultura organizacional.

Fuente: elaboracion propia
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Existe un mercado para captar a los clientes que no se encuentran actualmente satisfechos
con los servicios brindados por entidades publicas (municipalidades) o privadas (casa de
reposos).

Como Area Comercial se propondré captar esos clientes interesados en los servicios de
entretenimiento, como objetivo se considerara llegar al 3% para el primer afio (996
personas) del total de 33 206 personas de los distritos San Martin de Porres,
Independencia y Los Olivos.

4.2. Diagnostico: mercado objetivo y propuesta de valor al cliente final

Se escogid el segmento que opta en “Quiero sentirme siempre bien por dentro y verme
bien por fuera”, porque las actividades de entretenimiento ayudaran a seguir
desarrollando las habilidades y destrezas motrices que motivara a que el adulto le guste
verse bien y gozar de buena salud con el deporte.

La propuesta de valor consistird en ofrecer a los clientes (adultos mayores y responsables
de ellos) un servicio alineado a la situacion social de la zona 2, en aspecto econémico,
gustos y preferencias. Como se menciono en el modelo de negocio, se pone como objetivo
brindar una propuesta de valor alta, capaz de generar interés en el cliente y que esté
dispuesto a pagar por el servicio prestado.

Los beneficios mencionados que propone brindar el centro son importantes para la etapa
por la que pasan los adultos mayores. Esas ventajas seran transmitidas, de forma
permanente (retroalimentacidn), a nuestros futuros clientes.

La retroalimentacion, que estara a cargo del Area de Marketing, sera por medio de correo
electronico, charlas, informacidn en murales, los mismos que se encontraran en recepcién
o pasillos que llevan a las aulas 0 &mbitos donde se realizaran los talleres.

Tabla 7. Detalle del mercado objetivo y propuesta de valor al cliente

Segmento Beneficios Criterios de Propuesta Evaluacion Posicionamiento
buscados decision de valor de beneficios
“Quiero Sentirse El ingreso Marca: Los Para el adulto de
sentirme bien. percibido de “Hatun Yaya | beneficios 60 a 75 afios que
siempre bien Mavor responsable del | y Palla” por mencionados | puedan caminar
por dentro y YO adulto o del hacerse tienen una solo, comer solo,
: habilidad y - A
verme bien mismo adulto. conocida en alta escuchar
» destreza - .
por fuera motriz Garantia del el mercado. importancia adecuadamente,
(Consumidor) . buen servicio Precio: por ser mirar sin ningdn
Que el ' accesible primordial inconveniente y
adulto Recomendacion ' para seguir sin dificultad
mayor esté del servicio. motivando la | para hablar.
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alegre y
cémodo

Reducir el
estrés y la
ansiedad.

socializando.

Tiempo que
tiene designado
para recrearse,
porque ayuda a
la familia,
trabaja o tiene
algln negocio.

Disefio:
flexible.
Prestacion de
servicio: a
cargo de
profesional
capacitado
orientado al
adulto mayor.

Tiempo: se
contara con
programacion
anticipada de
las
actividades a
realizar.

independencia
de sus
actividades
del adulto
mayor,
gozando de
buena salud
fisicay
mental.

El grado de
diferenciacion
es alto porque
se promovera
deportes que
en la zona no
se practican,
asi como
talleres y
actividades
innovadores.

Hatun Yayay
Palla brindara
sus servicios
para el segmento
medio bajo. Sera
el Unico centro
de la zona que
brinde deportes
€omo natacién,
golf y tenis de
mesa.

Fuente: elaboracion propia

4.3. Diagnostico: go-to-market

Para el diagnostico comercial es importante conocer el proceso de decisién y compra que
tendrén los clientes del centro, asi como las labores esenciales a realizarse. Todo ello sera
modificado cada vez que el mercado lo requiera y la estrategia del negocio cambie.
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Tabla 8. Detalle del go-to market

Segmento

Proceso de decision y
compra del cliente final

Labores esenciales

Adulto mayor, hombre y
mujer de 60 a 75 afios que
vivan en la zona 2 (SMP,
Los Olivos e
Independencia), que puedan
caminar solos, comer solos,
escuchar adecuadamente,
mirar sin inconvenientes,
sin dificultad para hablar y
gocen de buena salud.

“Quiero sentirme siempre
bien por dentro y verme
bien por fuera”

(Consumidor)

Se hara conocer los
servicios del centro por
estrategia push.

El proceso, véase la figura
N° 9

e Programacion anticipada de
las actividades de deporte,
talleres, ambiental o visitas
guiadas.

e Presencia en canales como
las redes sociales (Facebook,
Instagram, Twitter, blog del
centro), correo electrénico y
el local principal para el
mayor impulso de darse a
notar.

e Se enviara informacidn por
correo electronico de planes
nutricionales y estilos de
vida del adulto mayor, para
el responsable del adulto
mayor.

Fuente: elaboracion propia

Figura 8. Proceso de decision y compra del cliente final

Identificacion que se
tiene una necesidad de
realizar actividades de
entretenimiento.

Plan de
recuperacion

De ser el caso

Fuente: elaboracion propia

Visita 0 El Area
— comunicacion | = | Comercial brinda
con el centro de informacion de
entretenimiento los servicios.
del adulto mayor.
A\ 4
Adquiere el servicio de
entretenimiento para realizar
deporte, talleres, actividad
ambiental, 0 paseos
recreacionales.

Se brindara la informacion de los servicios por medio de las redes sociales y en el mismo
local principal, como se mencioné en la estrategia de la empresa. La venta sera por
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teléfono o en el mismo local principal. Se tendrd dos modalidades de pago: en efectivo o
depdsito en cuenta corriente. El adulto mayor podrd escoger el servicio (talleres,
ambiental, deporte o paseo recreacional) que mas le agrade y el Area Comercial
concretara la venta y realizara funciones de post venta para dar seguimiento del servicio
prestado y conocer la opinion del participante. Esta actividad se realizara por medio de
mini encuestas en el mismo local, que se realizaran via llamadas telefonicas o por
WhatsApp.

El Area Comercial también tendréa un plan de recuperacion para los clientes que dejen de
utilizar los servicios por distintas razones. Se estima que esta situacion se presentara en
un 5% a 10% de los casos. Ante estas situaciones, el Gerente General y el vendedor
potenciaran la captacién nuevamente del cliente bajo las siguientes propuestas:

e Para los clientes -en este caso solo para los adultos mayores- que sean
propietarios de algin negocio, se les brindara asesoria para hacer crecer y
rentabilizar sus negocios.

e También se les brindara pases para que se animen a cuidar de su imagen personal
regularmente, gracias al apoyo de los Institutos Selene y Nacional Tecnoldgico
Naciones Unidas.

4.4. Programas comerciales

Los programas comerciales propuestos se enfocaran en atraer al segmento en el cual
participara el centro de entretenimiento y lograr que se dé una aceptacion del 3%.

Ambos programas estaran a cargo del Jefe Comercial, quien dara seguimiento y control
de los avances obtenidos.

Tabla 9. Detalle del plan comercial

Objetivos Iniciativas | Actividades Responsable | Fecha
esperada
Atraer al pablico Publicidad | Publicar en redes sociales Gerente De
objetivo mencionadas todos los General - diciembre
o~ ) servicios que brinda el Vendedor 2019 a
Quiero sentirme centro de entretenimiento. marzo
siempre bien por 2020
dentro y verme Enviar informacion
bien por fuera” publicitaria de los servicios

y nuevas novedades por

(Consumidor) correo electrénico a todos

33



los inscritos y posibles
clientes.

Repartir volantes en las
calles principales, aledafias
a centros comerciales,
supermercados, clinicas,
entre otros.

Se tendrd alianzas con
instituciones educativas
como: Instituto Selene e
Instituto Tecnoldgico
Nacional Naciones Unidas
para las practicas
profesionales de manicure,
pedicure y limpieza facial
que realizaran con el adulto
mayor; y agencia de paseos
Chusag, para realizar visitas
a clubes, museos o
empresas.

Aceptacion del 3%
de la poblacion del
adulto mayor.

Pronuncia-
cion de los
Servicios.

Realizar ventas por via
telefonica y realizar visitas
para concretar la venta.

Capacitar a la fuerza de
venta (1 vendedor).

Realizar programa de
visitas.

Seleccionar los personajes
influyentes en el adulto
mayor.

Charlas y conferencias del
adulto mayor por expositor
conocido en el tema.

Programa de voluntariado
“sé mi amiga en mi dia de
entretenimiento”

Gerente
General-
Vendedor

De enero
2010 a
marzo
2020

Fuente: elaboracion propia

Las lineas de productos que ofrecera el centro de entretenimiento son cuatro:

Talleres:
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e Alfabetizacion digital: estara dirigido por un profesional capacitado para el
adulto mayor. El trato sera personalizado para lograr el aprendizaje con el apoyo
de un smartphone.

e Qiong chino: estard disefiado con las técnicas orientales. El centro seria el
primero de la zona en ofrecer este taller; y ayudara al adulto a mantener el
equilibrio, la coordinacion corporal y la paz interior.

e Baile ritmico con elemento: estara a cargo de un profesor de danzas que haya
tratado con adultos mayores. Este taller ayudara a las habilidades y destrezas
motrices porque desarrollara la coordinacion corporal con cintas, pelota, aros
ligeros, entre otros.

e Manualidades: dirigido por una profesora especializada en el adulto, que ayude
desarrollar trabajos innovadores y logre colocar los productos en el mercado.
Los competidores brindan estas clases, pero no promueven que el participante
tenga ingresos.

Ambiental:

e Biohuerto: estara a cargo de un instructor con experiencia con adultos mayores.
El ambiente estara acondicionado para la actividad y en ocasiones los
participantes seran invitados a los biohuertos del colegio o universidades.

Deporte:

e Golf terapéutico: se contara con un instructor especializado en el adulto mayor
y se pondréa foco en mejorar las destrezas y habilidades motrices. En la zona no
existe algun competidor que brinde esta clase.

e Tenis de mesa: se tendra un instructor especializado en el adulto mayor y, se
pondra foco en mejorar el equilibrio y la coordinacion corporal. Esta sera una
clase innovadora en la zona dado que no es ofrecido por la competencia.

e Natacion: serd la clase que mas se priorizara en horarios y herramientas, Se
tendrd un instructor especializado en el trato con el adulto. Este deporte
beneficiara en ayudar a mejorar la salud integral del adulto.

Paseos recreacionales:

Estara dirigido por personas capacitadas en el trato con el adulto mayor para realizar
paseos a clubes, visitas culturales a museos 0 empresas para conocer la etapa de
elaboracion de algun producto.

Las fuentes de ingresos que se tendran seran: el primer paquete de S/ 400.00, que incluye
tres actividades y paseo recreacional (14 sesiones durante el mes), el segundo paquete de
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S/ 25.00, que incluye tres actividades y paseo recreacional (ocho sesiones durante el mes);
y el tercer paquete diario de S/ 35.00 que incluye tres actividades (una sesion durante el
mes).

Se ofrecera en las instalaciones servicios de desayuno a un costo de dos soles y de
almuerzo a ocho soles y seran realizados por un concesionario.

4.5. Implicancias financieras de los programas comerciales

Tabla 10. Evolucion del centro entretenimiento

Descripcion 2020 2021 2022 2023 2024
;é?glf: 316,835.00 | 326,889.75 | 343,175.00 | 359,886.90 | 377,630.30
Inscritos 996.00 1,045.00 1,097.00 1,151.00 1,208.00
Nimero de

empleados 2 2 3 3 3
comerciales

Fuente: elaboracion propia

Tabla 11. Metas comerciales del primer afio (cuotas de ventas)

Prioridad | Precio Numel’lzl?lgrl]:scrltos
Enero 28
paquete 1 60% 400.00 17
paquete 2 30% 250.00 8
paquete 3 10% 35.00 3
Febrero 38
paquete 1 60% |400.00 23
paquete 2 30% |250.00 11
paquete 3 10% 35.00 4
Marzo 58
paquete 1 60% 400.00 35
paquete 2 30% |250.00 17
paquete 3 10% 35.00 6
Abril 78
paquete 1 60% 400.00 47
paquete 2 30% 250.00 23
paquete 3 10% 35.00 8
Mayo 78
paquete 1 60% 400.00 47
paquete 2 30% 250.00 23
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paquete 3 10% 35.00 8

Junio 98
paquete 1 60% 400.00 59
paquete 2 30% 250.00 29
paquete 3 10% 35.00 10
Julio 148
paquete 1 60% 400.00 89
paquete 2 30% 250.00 44
paquete 3 10% 35.00 15
Agosto 68
paquete 1 60% 400.00 41
paquete 2 30% 250.00 20
paquete 3 10% 35.00 7

Setiembre 68
paquete 1 60% 400.00 41
paquete 2 30% 250.00 20
paquete 3 10% 35.00 7

Octubre 68
paquete 1 60% 400.00 41
paquete 2 30% 250.00 20
paquete 3 10% 35.00 7

Noviembre 98
paquete 1 60% 400.00 59
paquete 2 30% 250.00 29
paquete 3 10% 35.00 10
Diciembre 168
paquete 1 60% 400.00 101
paquete 2 30% 250.00 50
paquete 3 10% 35.00 17
TOTAL 997

Fuente: elaboracion propia

Tabla 12. Presupuesto de marketing de centro de entretenimiento en los proximos

cuatro afnos. (en soles)

Descripcion | 2020 2021 2022| 2023|2023
Publicidad

Avisos para el $/1,000.00| S/500.00 $/500.00| S$/500.00| S/500.00
transeunte en las calles

Alianzas con

instituciones educativas. S/200.00| S/100.00 S/ 100.00| S/100.00| S/100.00
(spots medios graficos)

Total publicidad S/ 1,200.00| S/600.00 S/600.00| S/600.00| S/600.00
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Promocion

Charlas y conferencias S/ 350.00 | S/350.00 S/350.00| S/350.00| S/350.00
Materiales de
capacitacion y S/100.00| S/120.00 S/130.00| S/150.00| S/150.00
promocién
Total promocién S/ 450.00| S/470.00 S/480.00| S/500.00| S/500.00
Investigacion de $/100.00| S/200.00 $/300.00| S/400.00| S/400.00
mercado
1860 (2v) y 1860 (3v) y
Jefe Comercial Jefe Comercial
Asignacién de fuerza de 1200 S/ 1200 S/ S/
ventas 3,060.00 6,780.00| 6,780.00
Total 3060 Total 6780
S/ S/ S/
Presupuesto total S/°38,470.00 49.,150.00 S/ 60,420.00 71.700.00| 71,700.00

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO 5. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Descripcién de los procesos en el negocio

El centro se enfocard en la buena atencion y servicio de entretenimiento al adulto mayor,
por lo que se tendra contacto permanente con los clientes (responsables del adulto mayor)
y con los usuarios (adulto mayor).

Los procesos por desarrollar abarcan desde la localizacion del negocio hasta la capacidad
maxima de operacion.

La cadena de valor y el mapa de procesos nos permiten realizar un analisis directivo méas
completo y enriquecedor, donde mostraremos las principales ventajas competitivas del
modelo de negocio.

5.1.1. Macroprocesos

Se determinarén los diferentes inputs utilizados para generar el servicio y se focalizara
puntos importantes a realizarse en el centro para obtener una satisfaccion en los clientes
(ver anexo 14).

5.1.2. Cadena de valor

Es necesario conocer las actividades claves y de apoyo que tendra todo el proceso de
brindar el servicio de entretenimiento. Esto permitira conocer nuestras capacidades para
poder cumplir con la promesa realizada al cliente. (ver anexo 15).

5.1.3. Localizacion de las operaciones
El centro se ubicard en la interseccion de los distritos de Independencia, Los Olivos y San

Martin de Porres. Para registros en la municipalidad, correspondera ir a Independencia.

En la busqueda del inmueble adecuado, se ha cotizado una casa que cuenta con dos pisos
que tiene las siguientes caracteristicas:

Area de 160 m?, construida 286.98 m2. El primer piso tiene ambientes para sala, cocina,
comedor, patio, una sala de estudio o biblioteca, tres habitaciones, un bafio, lavanderia,
jardin interior. En el segundo piso, hay seis habitaciones y un bafio, y cuenta con escalera
independiente. Esta a dos cuadras de Mibanco de Independencia por Av. Tapac Amaru
(estacion Independencia).

El costo mensual es de S/ 5 100 y se detalla el croquis de referencia para las operaciones.
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Figura 9. Lay out del centro de entretenimiento

Primer piso

Jardin: capacidad de 20 personas = 20 m?

Comedor:
capacidad 20
personas = 30.4
m?_

Sala para las

actividades:

capacidad 20

personas = 30
mZ

Sala para las

actividades:

capacidad 20

personas = 30
m2

Bafio

seJs|easy

Entrada (recepcion) capacidad de 10 personas = 8 m?

Puerta

Jardin: capacidad de 5 personas = 5 m?
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Segundo Piso

Sala de reuniones
=20 m?

Oficinas
Administrativas

Sala para las

actividades:

capacidad 20
personas = 30 m?

Sala para las

actividades:

capacidad 20
personas = 30 m?

Bafio

Sela|edsy

Fuente: elaboracion propia

10.06 m?
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5.1.4. Programacion de actividades

Se adjunta detalle de programacién para las actividades del primer afio:

Tabla 13. Horario de actividades

Salal
Horario | Lunes ‘ Martes ‘ Miércoles ‘Jueves Viernes Sébado Domingo
9am-
10am Desayuno - Control de la presion para inicio de actividades
Alfabetiza
10am- | cion Alfabetiza | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci
1lam digital cién digital | 6n digital on digital on digital on digital on digital
1lam- | Manualid | Manualida | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad
12pm ades des es es es es es
Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong
12-1pm | Chino Chino Chino Chino Chino Chino Chino
1-2pm Refrigerio
Baile Baile Baile Baile Baile Baile Baile
Ritmico | Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico
con con con con con con con
2-3pm | elemento |elemento |elemento elemento elemento elemento elemento
Tenisde | Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de
3-4pm | mesa mesa mesa mesa mesa mesa mesa
Sala?
Horario | Lunes Martes Miércoles | Jueves Viernes Sébado Domingo
9am-
10am Desayuno - Control de la presion para inicio de actividades
10am- | Tenisde |Tenisde Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de
1lam mesa mesa mesa mesa mesa mesa mesa
Alfabetiza
1lam- |ci6n Alfabetiza | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci
12pm digital cion digital | 6n digital | 6n digital | 6n digital | 6n digital | 6n digital
Manualid | Manualida | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad
12-1pm |ades des es es es es es
1-2pm Refrigerio
Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong
2-3pm | Chino Chino Chino Chino Chino Chino Chino
Baile Baile Baile Baile Baile Baile Baile
Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico
con con con con con con con
3-4pm | elemento |elemento |elemento elemento elemento elemento elemento
Sala 3
Horario | Lunes Martes Miércoles | Jueves Viernes Sébado Domingo
9am-
10am Desayuno - Control de la presion para inicio de actividades
Baile Baile Baile Baile Baile Baile Baile
Ritmico | Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico
10am- |con con con con con con con
1lam elemento |elemento | elemento elemento elemento elemento elemento
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1lam- | Tenisde | Tenisde Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de
12pm mesa mesa mesa mesa mesa mesa mesa

Alfabetiza

cion Alfabetiza | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci
12-1pm | digital cién digital | 6n digital on digital on digital on digital on digital
1-2pm Refrigerio

Manualid | Manualida | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad
2-3pm | ades des es es es es es

Qigong | Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong
3-4pm | Chino Chino Chino Chino Chino Chino Chino

Sala 4

Horario | Lunes ‘ Martes ‘ Miércoles ‘Jueves ‘Viernes ‘ Sébado ‘ Domingo
9am-
10am Desayuno - Control de la presion para inicio de actividades
10am- | Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong Qigong
1lam Chino Chino Chino Chino Chino Chino Chino

Baile Baile Baile Baile Baile Baile Baile

Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico Ritmico
1llam- con con con con con con con
12pm elemento |elemento | elemento elemento elemento elemento elemento

Tenisde | Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de Tenis de
12-1pm | mesa mesa mesa mesa mesa mesa mesa
1-2pm Refrigerio

Alfabetiza

cion Alfabetiza | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci | Alfabetizaci
2-3pm | digital cién digital | 6n digital on digital on digital on digital on digital

Manualid | Manualida | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad | Manualidad
3-4pm | ades des es es es es es

Fuente: elaboracion propia

e Para los dos ambientes de jardin del primer piso, el horario de actividades es de
9:00 a. m. a 4:00 p. m. con capacidad total de 25 personas.

e Deportes de golf y natacion tendran horario de 9:00 p. m. a 4:00 p. m., segun
disponibilidad de la institucion que realice el convenio.

e Los paseos recreacionales seran de 9:00 a. m. a 4:00 p. m., segun disponibilidad
de la institucién que realice el convenio.

5.1.5. Capacidad de las operaciones

Se detalle capacidad méxima para la realizacién de las actividades en el centro:

Tabla 14. Determinacion de la capacidad méxima

N° | Ambientes Capacidad de personas
4 | Salones 80 personas por hora
2 | Biohuertos 25 personas por hora
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N° | Actividad Capacidad de personas

2 | Paseo recreacional | 40 personas por dia

3 | Deportes 60 personas por dia

250 personas por dia x 7 = 1,435
Fuente: elaboracion propia

Cada dia se podré atender a 205 personas como méximo. Considerando esta cantidad, en
el mejor de los escenarios, en una semana se atenderian a 1 435 personas para la
realizacién de sus cuatro lineas de servicio (talleres, ambiental, deportes y paseos
recreacionales).

5.1.6. Protocolo de atencion

Se considera pasos necesarios para poder llevar a cabo la atencion del adulto mayor.

Recepcion del cliente responsable del adulto mayor.

Registro de datos e informacidon de los eventos durante la semana.
Mensaje de bienvenida con un evento por su integracion.
Presentacion de los diferentes eventos y traslados al adulto mayor.
Protocolo de salida.

ok~ NP

5.1.7. Cotizacion del seguro multirriesgo empresarial

Para el funcionamiento adecuado de las operaciones y considerando la prevencion de
eventos que atenten con la propuesta de valor, el centro contemplara tener un acuerdo con
el banco BBVA Continental para aplicar a coberturas de riesgos.

Con ello se lograra proceder de manera oportuna y adecuada ante eventos donde el adulto
mayor pueda tener accidentes u otros percances que atenten contra la salud (durante su
instancia en el centro).

Para el seguro multirriesgo del negocio se contratara al Banco Continental. Este seguro
contiene las siguientes coberturas:

Tabla 15. Coberturas para seguro multirriesgo

Coberturas Suma asegurada
Plan 1 Plan 2 Plan 3 Plan 4
Hasta Hasta Hasta Hasta

* Incendio todo riesgo: riesgo, rayo, explosion,
dafio por agua o por humo, impacto de
vehiculos y caida de aeronaves.

S/120,000 | S/240,000 | 360,000 | 450,000
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* Responsabilidad civil, ex contractual y
patronal. Protegemos a clientes y
empleados en caso sufran accidentes o
darios personales en el negocio.

Hasta S/100,000

Fuente: BBVA Continental (2018)

Se adjunta el esquema de pagos definido por el banco.

Tabla 16. Planes de pagos para el seguro multirriesgo

Planes Planl Plan 2 Plan 3 Plan 4
Hasta S/120,000 | Hasta S/240,000 Hasta 360,000 Hasta 450,000
Prima mensual S/ 79.00 S/142.00 S/197.00 S/230.00

Fuente: BBVA Continental (2018)

De acuerdo con la naturaleza del negocio y a las condiciones del servicio que se ofrece,
se utilizara el plan 4 con una prima mensual de S/ 230.00, que contiene una mayor
cobertura para el cliente hasta S/ 450 000 para situaciones de accidentes o dafios

personales ocurridos en el centro.

5.1.8. Requisitos para el funcionamiento del negocio

Para el funcionamiento del negocio se requiere de requisitos exigidos por la
municipalidad e Instituto Nacional de Defensa Civil, considerando que el inmueble sera

de 160m2 (construida 286.98 m?) con dos pisos.

5.1.8.1. Nivel de aforo

El Colegio de Arquitectos del Peru de la region Lima detalla lineamientos para el aforo

maximo de personas que se detalla a continuacion:

Tabla 17. Cuadro de céalculos de aforo

Giros comerciales

Indicaciones - Aforo

Sala de usos multiple

1.0 m?2 por persona

Sala de clase

1.5 m? por persona

Camarines, gimnasios

4.0 m2 por persona

Talleres, laboratorios, bibliotecas

4.0 m2 por persona

Ambientes de uso administrativos

10.0 m?2 por persona

Gimnasios, fisicoculturismo (&rea sin maquinas)

1.4 m2 por persona

Recreacion y deportes

Rne a.100 recreacion deportes .art

7 aforo

Discotecas y sala de baile

1.0 m? por persona

Restaurante y area de mesas

1.5 m? por persona
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Salas de espera 0.8 m? por persona

Fuente: Centro Nacional de Estimacion, Prevencion y Reduccion del Riesgo de Desastres (CENEPRED)

Del cuadro elaborado por CENEPRED se realizan los siguientes calculos por espacio para
la atencidn para el adulto mayor.

Para el biohuerto se exige un ratio por persona de 1.00 m?. Para ello, se cuenta,
dentro de la parte final del centro de entretenimiento del primer piso, con 20 m?
con capacidad para 20 personas.

Capacidad del comedor se exige un ratio de 1.50 m? siendo el espacio para 20
personas.

La capacidad en los dos salones es de 30 m?* contando con un ratio por persona de
1.5 m? exigido y que contempla una capacidad maxima de 20 personas.

En la recepcion se cuenta con capacidad de 10 personas contando con un espacio
de 1.25 m?.

En el jardin con vista a la calle se cuenta con un espacio de 1.00 m? por persona
contando con una capacidad maxima de cinco personas.

5.1.8.2. Requerimiento de bafios

El Ministerio de Vivienda, Construccién y Saneamiento, segln la norma 1S.010, estable
que la cantidad de inodoros, lavaderos y urinarios debe estar en funcion al area del local
del negocio. Dicha informacion se detalla en el siguiente cuadro.

Tabla 18. Tabla de requerimientos de inodoros, lavatorios y urinarios para el

negocio
Area del local Hombres Mujeres
(m2) Inodoros | Lavatorios Urinarios Inodoros Lavatorios

61-150 1 1 1 1 1
151-350 2 2 1 2 2
351-600 2 2 2 3 3
601-900 3 3 2 4 4
901-1250 4 4 3 4 4
Por cada 400 1 1 1 1 1
metros
adicionales

Fuente: Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (2017)

Por lo tanto, el centro que tendrd 160 m? debera tener dos inodoros, dos lavatorios y un
urinario para el servicio de hombres y mujeres; todo ello por cada piso.
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5.1.8.3. Requerimiento de ascensor

Considerando el nivel de servicio que se le quiere dar al cliente, no se descarta contar con
un ascensor para la movilidad entre los dos pisos para el segundo afio. Esto dependera si
las expectativas de los ingresos son mayores a lo esperado.

Por lo pronto, es necesario saber que no es obligatorio el tener un ascensor para un
inmueble de dos pisos, segun lo indica la norma A0.10 en el Reglamento Nacional de
Edificaciones, que establece que

la instalacion de ascensores en edificios es obligatoria cuando haya un
nivel de circulacion comdn de 12 metros lineales sobre el nivel de ingreso
desde la vereda. Esto seria a partir de cincos pisos es obligatorio instalar
al menos un ascensor en el edificio. (Multielevacion, 8 de noviembre de
2018).

5.1.8.4. Requerimiento de rampas para el segundo piso

Se realizara una remodelacion en el inmueble que se alquilara. Para ello, se tendran los
siguientes lineamientos de acuerdo con la norma A.010 del Decreto Supremo N°010-
2009-Vivienda (2009):

e La especificacion para la construccion sera tener un ancho minimo de 0.90 m
entre los pardmetros que la limitan. En ausencia de parametro, se considera la
seccion.

e La pendiente maxima sera de 12% y estara determinada por la longitud de la
rampa.

e Debera tener barandas segun el ancho, siguiendo los mismos criterios que para
una escalera.
5.1.9. Dimensionamiento del negocio

Considerando la capacidad maxima por piso de 95 personas y tomando en cuenta el nivel
del cumplimiento por aforo, bafios y rampa; se procedera a realizar la inscripcion ante la
municipalidad de la licencia de funcionamiento.
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CAPITULO 6. PLAN DE ORGANIZACION Y EQUIPO
EMPRENDEDOR

En cuanto al personal que estara a cargo del centro de entretenimiento, hemos considerado
los siguientes puestos relevantes para poder ofrecer una gestion eficiente y de calidad en
los servicios.

Se contara con un Gerente General, un vendedor, un Supervisor de Operaciones, un
Encargado de Administracion y Finanzas, un Auxiliar de Enfermeria y un Asistente de
Operaciones.

6.1. Constitucion del negocio

La empresa empezara a operar bajo la modalidad de una sociedad anénima cerrada
(S.A.C.). Adicionalmente el régimen que se aplicara es el especial PYME.

6.2. Organigrama

El esquema organizativo estd conformado por un organigrama funcional que permitira
sostener las responsabilidades y funciones claves del negocio.

Figura 10. Organigrama inicial de la empresa

I]unta General de
Accionistas

Gerente General

I |
Encargado de
Administraciéon
y Finanzas

Supervisor de

Vendedor X
Operaciones

Auxiliar de
Enfermeria

Asistente de
Operaciones

Fuente. elaboracion propia
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El centro, a partir del tercer afio, tendra un vendedor adicional y un Asistente de
Operaciones.
6.2.1. Beneficios para los colaboradores
El centro otorgara beneficios a sus trabajadores desde tres puntos de vista, que son:
e Eficacia: descuentos a familiares directos para que puedan participar en los
servicios que brinda el centro.

e Atractividad: se otorgara reconocimiento (diploma) por el mejor desempefio en
la realizacion de las funciones laborales.

e Unidad: se otorgard “dias dorados” para que los colaboradores puedan
ausentarse, previa coordinacion con el area administrativa y operaciones, el dia
de su cumpleanos y puedan disfrutarlo junto a sus seres queridos.

6.2.2. Disefio de puestos y funciones

La empresa contara con seis puestos de trabajo para realizar toda la operatividad del
negocio.

Se tendra un registro de todos los perfiles, funciones y responsabilidades que deben tener
cada uno y dicha informacidn se utilizara en situaciones de convocatorias laborales.

Figura 11. Descripcién de puestos

PUESTO: Gerente General

Funciones generales:
Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la empresa.

Funciones especificas:

Representar judicial y legalmente a la empresa con base en las facultades generales y
especificas que le confiera el Directorio y la Ley.

Supervisar la planificacion y ejecucion de las estrategias y acciones comerciales y
operativas de la empresa.

Planificar las metas de corto, mediano y largo plazo.

Disefiar, administrar y controlar las politicas y los procesos del servicio.

Planear y coordinar las operaciones y actividades de las cuotas de ventas.
Capacitar y contratar a los vendedores.

Elaboracion de presupuestos y cumplimiento de metas.

Encargarse del proceso de colocacion de paquetes y pagos.

Reporta a Junta General de Accionistas
Sueldo: S/3,000.00 mas beneficios segun ley, se adiciona beneficios corporativos.
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PUESTO: Supervisor de Operaciones

Funciones generales:

Administrar todos los procesos del area operativa y financiera de la empresa,
asegurando la continuidad operacional de los servicios que se brindan.

Funciones especificas:

Disefiar, administrar y controlar las politicas y los procesos del servicio y de
financiamiento.
Planear y coordinar las operaciones y actividades del servicio los proveedores

Administra la disponibilidad de profesionales en los talleres.

Elaboracion de presupuestos, control de costos y el mantenimiento del servicio.
Encargarse del proceso de logistica y de operaciones.

Formacion académica:

Bachiller en Administracion de Empresas, Ingenieria Industrial o afines.
Requerimientos adicionales:

Minimo un afio de experiencia en areas de operaciones de empresas, de preferencia
basadas negocios orientados al servicio del adulto mayor.

Capacidad de atencién al cliente.

Manejo de ofimética.

Reporta a: Gerente General

Sueldo: S/2,000.00 mas beneficios segun ley, se adiciona beneficios corporativos.

PUESTO: Encargado de Administracion y Finanzas

Funciones generales:

Administrar todos los procesos de la parte administrativa, cumpliendo como area de
soporte para la operatividad del negocio.

Funciones especificas:

Planear y controlar actividades administrativas y financieras de acuerdo con las
normas administrativas vigentes.

Busqueda de capital y rentabilidad de capitales.

Participar en la elaboracion del plan estratégico organizacional y contribuir con su
cumplimiento.

Elaborar el presupuesto anual y el flujo efectivo del area de administracion y
finanzas.

Formacion académica:

Bachiller en Administracion de Empresas, Ingenieria Industrial o afine.
Requerimientos adicionales:

Minimo un afio de experiencia en areas de administracion como jefe o encargado.

Capacidad de atencién al cliente.
Manejo de ofimatica.
Reporta a: Gerente general Sueldo: S/. 2,000.00 mas beneficios segun ley.
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Funciones generales:

Responsable de construir, gestionar y administrar las cuotas de ventas.
Funciones especificas:

Colocar los productos para la venta de paquetes.

Asesorar y construir relaciones de largo plazo.

Proponer mejoras en el proceso de venta.

Crear relaciones comerciales estables y duraderas con los clientes y usuarios.
Formacion académica:

Bachiller en Administracion o afines.

Requerimientos adicionales:

Buena capacidad comunicativa.

Resolucién de conflictos.

Perseverancia

Reporta a: Gerente General

Sueldo: S/950.00 con beneficios segun ley, se adiciona beneficios corporativos y
comisiones por ventas.

Funciones generales:

Mantener el control de los procesos de operaciones.
Funciones especificas:

Actualizar los materiales e inventarios.

Realizar el conteo de asistencias.

Coordinar con el jefe de operaciones y finanzas mejoras en el proceso de operaciones.
Formacion académica:

Estudiante en Administracion de Empresas o egresado técnico de administracion o
logistica.
Requerimientos adicionales:

Minimo un afio de experiencia en puestos similares, de preferencia basadas negocios
al adulto mayor.
Capacidad de atencion al cliente.

Manejo de ofimatica.
Reporta a: Supervisor de Operaciones
Sueldo: S/930.00 méas beneficios segun ley, se adiciona beneficios corporativos.




Funciones generales:

Responsable de construir, gestionar y velar por la buena atencién en salud dentro del
centro.
Funciones especificas:

Evaluar el estado de salud basico del adulto mayor.

Asesorar en el cuidado y atencion.

Mejorar continuamente los procesos de atencion.

Gestionar el control y chequeo de salud, antes de empezar la actividad del dia.
Formacion académica:

Bachiller en Enfermeria Técnica.
Requerimientos adicionales:

Buena capacidad comunicativa.

Resolucion de conflictos.

Creatividad para generar contenidos atractivos.

Reporta a: Supervisor de Operaciones

Sueldo: S/ 930.00 mas beneficios segun ley, se adiciona beneficios corporativos.
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CAPITULO 7. PLAN FINANCIERO

El objetivo es determinar la viabilidad de la propuesta de negocio y obtener valor para los
accionistas y stakeholders.

Se realizard un horizonte de evaluacion a cinco afios considerando los recursos que se
utilizard y el valor que genera en términos de resultados econémicos y financieros.

7.1. Inversion inicial

Se ha determinado como inversion total para el negocio el siguiente monto que permitira
establecer como gastos pre- operativos para que en un mes se pueda llevar a cabo el
acondicionamiento del negocio.

Tabla 19. Gastos pre operativos e inversion inicial

Pre operativos e inversion (en soles)

Detalle Monto %

Gastos pre operativos

Acondicionamiento de los 2 pisos 5,000.00| 22.94%
Alquiler y garantia por 2 meses 15,300.00| 70.18%
Constitucion de la empresa 1,500.00 6.88%
Total 21,800.00| 100.00%

Fuente. elaboracion propia
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7.1.1. Inversion en activos fijos tangibles e intangibles y capital de trabajo

Se ha determinado lo siguiente para poder llevar a cabo el proyecto, siendo los siguientes activos necesarios para poder llevar a cabo las operaciones
y generar un servicio personalizado:

Tabla 20. Inversion en activos fijos tangibles

Inversién en Activos Fijos tangible (en SOLES)

Fuente: elaboracion propia
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Concepto S/_x 0 Total Con GV Total Sin \{ic_ia Depreciacién Vglor Valor en Valor de
unid. IGV IGV atil anual Libro Mercado rescate
Escritorios S/249 | 6 S/ 1,494 S/ 228 S/ 1,266 5 S/ 253 0 S/ 75 S/ 52
Sillas Ergondmicas S/I70 |6 S/ 420 S/ 64 S/ 356 5 S/ 71 0 S/ 21 S/ 15
Sillas plegables S/50 |50| S/2,500 S/ 381 S/ 2,119 5 S/ 424 0 S/ 125 S/ 88
Mesas plegables S/100 | 6 S/ 600 S/ 92 S/ 508 5 S/ 102 0 S/ 30 S/ 21
Archivadores S/5 |10 S/ 50 S/ 8 S/ 42 5 S/ 8 0 S/ 3 S/ 2
Mesa de reunion S/250 |1 S/ 250 S/ 38 S/ 212 5 S/ 42 0 S/ 13 S/ 9
Laptop Lenovo Intel Core 15 S/ 1,600 | 6 S/9,600 |S/1,464| S/8,136 5 S/ 1,627 0 S/ 480 S/ 336
Impresora multifuncional Epson| S/500 | 1 S/ 500 S/ 76 S/ 424 5 S/ 85 0 S/ 25 S/ 18
TOTAL S/ 15,414 |S/2,351| S/ 13,063 S/ 2,613 S/ 6,531 S/ 539




Tabla 21. Inversién en activos fijos intangibles

Inversidn en activos fijos intangible (en soles)

Total . .,
S/ X Total |Vida | Amortizacion
Concepto unid. | @ I%"\r} IGV lsinigv | atil | Anual
Desarrollo paginaweb | S/ 3,000 |1 | S/ 3,000 |S/458|S/2542| 5 S/ 508
TOTAL S/ 3,000 | S/ 458 | S/ 2,542

Fuente: elaboracion propia

En la determinacion de la depreciacion y amortizacion se ha considerado lo establecido
por SUNAT.

7.2. Determinacion y proyeccion de la demanda

Se ha considerado la zona 2, poblacién en la que el mercado potencial comprende un
32.90% segun APEIM, el mercado disponible comprende un 75.68% que representa la
cantidad de adultos mayores que estan dispuestos a utilizar el servicio. De alli se obtiene
un mercado efectivo del 97.30% donde estarian aquellos dispuestos a pagar por el servicio
segun la propuesta de valor que se obtiene del total de encuestados que un adulto mayor
no esta dispuesto a utilizar el servicio de un total de 37. El objetivo para el primer afio
sera del 3%que corresponde a 996 adultos mayores.

Tabla 22. Determinacion de la demanda

Poblacion adulto mayor:
hombres y mujeres de 60 a 75 137,085.00 personas
afios - Zona 2

Segmentacion: NSE B-C 32.90 %

Mercado potencial 45,100 personas

Mercado disponible 75.68% 34,129 personas
Mercado efectivo 97.30% 33,206 personas
Mercado objetivo 3.00% 996 personas
Demanda por responsable del

adulto mayor 996 primer afio
Fuente: elaboracion propia

A partir del segundo afio al quinto afio se define una tasa de crecimiento anual de 5% en
ventas. Se detalla el cuadro adjunto:
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Tabla 23. Objetivo de ventas anual

Objetivo de
ventas
5%
Tasa de crecimiento del mercado (5% anual)

Tiempo Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
N° personas

(mercado 996 1,045 1,097 1,151 1,208

objetivo)

Ingresos S/ S/ S/ S/ S/

anuales 316,835.00 | 326,889.75 | 343,175.00 | 359,886.90 | 377,630.30

Fuente: elaboracion propia

7.3. Punto de equilibrio

Se ha definido los siguientes objetivos minimos para no ganar ni perder en el negocio:

Figura 12. Punto de equilibrio

400,000.00
Punto de equilibrio
300,000.00
200,000.00
100,000.00
. - : : . 0.00
ANO1 ~ ANO2 = ANO3  ANO4  ANOS
mmmm OBJETIVOS VENTAS  316,835.00 326,889.75 343,175.00 359,886.90 377,630.30
——0 CUMPLIMIENTO  91.03%  8827%  84.23%  8037%  76.63%
=@=NGRESOS PUNTO DE
EQUILIBRIO | 28841985 288,541.92 289,041.24 289,229.89 289,366.06

Fuente: elaboracion propia
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7.4. Determinacion de administrativos y de marketing
El presupuesto de los siguientes anuales:

Tabla 24. Presupuesto de gastos operativos y recursos humanos

Proyeccion anual — Gastos Operativos

S/.
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Gastos administrativos
S/ S/ S/ S/ S/
Mantenimiento Web 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
S/ S/ S/ S/ S/
Servicio de limpieza 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
S/ S/ S/ S/ S/
Servicios Asesoria Legal 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
S/ S/ S/ S/ S/
Renovacion de Licencia Funcionamiento 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
S/ S/ S/ S/ S/
Alquiler de oficina 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00
S/ S/ S/ S/ S/
Sedapal 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
S/ S/ S/ S/ S/
Edelnor 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
S/ S/ S/ S/ S/
Movistar trio 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
S/ S/ S/ S/ S/
Doctor de consultas por WhatsApp 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
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S/ S/ S/ S/ S/
Seguro multirriesgo 2,760.00 2,760.00 2,760.00 2,760.00 2,760.00
Gastos de marketing y ventas
S/ S/ S/ S/ S/
Avisos para el transeunte en las calles 1,000.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Alianzas con instituciones educativas (spots S/ S/ S/ S/ S/
medios gréficos) 200.00 100.00 100.00 100.00 100.00
S/ S/ S/ S/ S/
Publicidad en redes sociales 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
S/ S/ S/ S/ S/
Capacitacion a vendedores 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
S/ S/ S/ S/ S/
Charlas y conferencias 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
S/ S/ S/ S/ S/
Materiales de capacitacién y promocion 100.00 120.00 130.00 150.00 150.00
S/ S/ S/ S/ S/
Investigacion de mercado 100.00 200.00 300.00 400.00 500.00
S/ S/ S/ S/ S/
Total gastos operativos 80,010.00 79,530.00 79,640.00 79,760.00 79,860.00

Fuente: elaboracion propia

A partir del tercer afio, se contratara un Asistente de Operaciones y un vendedor, por la exigencia de la operatividad segun las proyecciones de

ventas.
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Tabla 25. Presupuesto de Recursos Humanos

Presupuesto de Recursos Es
Humanos Remuneracion | Anualizado | Vacaciones | Gratificaciones| Salud CTS | Total Anual | Mensualidad

Gerente General S/ 3,000 S/36,000 | S/3,000 S/ 6,540 S/3,240 | S/ 3,540 | S/52,320 S/ 4,360
Vendedor S/ 950 S/11,400 | S/ 950 S/2071 [S/1,026| S/1,121 | S/16,568 S/1,381
Supervisor de Operaciones S/ 2,000 S/ 24,000 | S/2,000 S/ 4,360 S/2,160| S/2,360 | S/34,880 S/ 2,907
Encargado de Administracion

y Finanzas S/ 2,000 S/24,000 | S/2,000 S/ 4,360 S/2,160|S/ 2,360 | S/34,880 S/ 2,907
Un Aucxiliar de Enfermeria S/ 930 S/ 11,160 S/ 930 S/2,027 |S/1,004| S/1,097 | S/16,219 S/ 1,352
Un Asistente de Operaciones S/ 930 S/ 11,160 S/ 930 S/ 2,027 S/1,004| S/1,097 | S/16,219 S/ 1,352
TOTAL S/ 8,880 S/ 106,560 | S/8,880 $/19,358 |S/9,590|S/10,478| S/ 154,867 | S/ 12,906

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 26. Presupuesto de gastos administrativos

Gastos Costo
administrativos ENE | FEB | MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 1)
Mantenimiento g/ S/ S/
Web 300.00 300.00 600.00
Servicio de s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
limpieza 200.00 | 200.00 | 200.00 200.00 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 200.00 2,400.00
Servicios s/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Asesoria Legal 100.00 | 100.00 | 100.00 100.00 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 100.00 1,200.00
Renovacion de S/ S/
Licencia 500.00 500.00
Alquiler de S |e 13{) o s s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
oficina 5,100.00 | > " | 5,100.00 | 5,100.00 | 5,100.00 | 500.00 | 5100.00 | 5,100.00 | 5,100.00 | 5,100.00 | 5100.00 | 5100.00 | 61,200.00
.S/ s/ S/ s/ S/ S/ S/ s/ S/ s/ S/ S/ S/
Sedapal 100.00 | 100.00 | 100.00 100.00 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 100.00 1,200.00
s/ s/ S/ s/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Edelnor 200.00 | 200.00 | 200.00 200.00 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 | 200.00 200.00 2,400.00
S/ s/ S/ s/ S/ S/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Movistar trio 150.00 | 150.00 | 150.00 150.00 150.00 | 150.00 | 150.00 | 150.00 | 150.00 | 150.00 | 150.00 150.00 1,800.00
Eooncstl‘jlrt:se or s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Whats Apg’ 300.00 | 300.00 | 300.00 300.00 300.00 | 300.00 | 300.00 | 300.00 | 300.00 | 300.00 | 300.00 300.00 3,600.00
Seguro s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
multirriesgo 230.00 | 230.00 | 230.00 230.00 230.00 | 230.00 | 230.00 | 230.00 | 230.00 | 230.00 | 230.00 230.00 2,760.00

Fuente: elaboracién propia

62




Tabla 27. Presupuesto de gastos de marketing y ventas

Gastos de
marketing y ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC COSTO (8/)
ventas
fr\;’r:zgz rﬁ’taerzrf'las s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
1,000.00 - - - - - - - - - - - 1,000.00
calles
Alianzas con
instituciones S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
educativas (spots 200.00 - - - - - - - - - - - 200.00
medios graficos)
Publicidad en S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
redes sociales 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 | 250.00 250.00 250.00 250.00 3,000.00
Capacitacién a S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
vendedores 350.00 - - - - - - - - - - - 350.00
Charlas 'y S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
conferencias 350.00 - - - - - - - - - - - 350.00
Materiales de s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
capacitacion y S/ i _ _ i i i i X X X i 100.00
promocion 100.00 '
Investigacion de g/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
mercado 100.00 B B B B ) ) } ) ) ) ] 100.00
Sub total de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
gastos operativos | 8,800.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,700.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,400.00 | 6,900.00 80,000.00

Fuente: elaboracion propia
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7.5. Financiamiento del

proyecto

Seré financiado con el 100% del capital propio de los accionistas y se destinara de la

siguiente manera:

Tabla 28. Tabla de inversiones

Tabla de inversiones Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Gastos pre operativos -21,800.00

Activos fijos -15,605.08

Capital de trabajo (10% - -
ingresos -31,683.50 | -1,589.00 | -1,657.50 | -1,701.00 | 1,806.00 | 38,437.00
Total -69,088.58 | -1,589.00 | -1,657.50 | -1,701.00 | 1,806.00 | 38,437.00
Estructura de financiamiento

100% Capital propio -69,088.58

Costo de oportunidad del

capital 16%

Fuente: elaboracion propia

7.6. Proyeccion de ingresos

Para la proyeccién de ingresos se detallara las cuatro lineas de servicios y los objetivos
de ventas que se tendra para los tres paquetes.

Tabla 29. Linea de servicios

1 |Talleres Alfabetizacion digital, baile ritmico con elemento, Qigong
Chino y manualidades
2 | Ambiental Biohuertos
3 | Deportes Tenis de mesa, golf terapéutico, natacion
4 |Paseo A clubes, visitas culturales a museos o empresas para conocer
recreacional | la fabricacion o elaboracién de productos

Paquetes Mensual Detalle Participacion
1 S/ 400.00 Paquete 1 60%
2 S/ 250.00 Paquete 2 30%
3 S/ 35.00 Paquete 3 10%

Fuente: elaboracion propia
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Se proyecta los margenes de contribucidn por servicios:

Porcentaje
Costo Margen de de margen
Descripcion Precio . contribucién de | Detalle
variable o Lo
unitario | contribucion
unitario
Incluye tres actividades por
Paseos mensuales- sesion + paseo recreacional uno
14 clases S/ 400.00 | S/ 88.47 S/ 311.53 77.88% | al mes
Incluye tres actividades por
Paquete mensual -8 sesion + paseo recreacional uno
clases S/ 250.00 | S/50.56 S/199.44 79.78% | al mes
Incluye tres actividades por
Paquete diario S/35.00| S/6.32 S/ 28.68 81.94% | sesion
Fuente: elaboracion propia
Se adjunta los ingresos y costos variables anuales:
Mensual |Detalle |Participacion | ler afio | 2do afio | 3er afio | 4to afio | 5to afio
S/ 400.00 | Paquete 1 60% 597 627 658 690 724
S/ 250.00 | Paquete 2 30% 298 313 329 345 362
S/ 35.00 |Paquete 3 10% 101 105 110 116 122
Total de inscritos por afio 996 1,045 1,097 1,151 1,208

Fuente: elaboracion propia
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7.7. Flujo de caja

Se proyecta el flujo de caja a cinco afios:

Tabla 30. Flujo de caja

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo0 5
Ingresos 316,835.00| 326,889.75| 343,175.00| 359,886.90| 377,630.30
Costos variables -41,000.56 -42,965.90 -45,076.60 -47,326.32 -49,683.47
Gastos operativos -251,096.40| -250,616.40| -251,075.20| -251,195.20| -251,295.20
Depreciacion y amortizacion -3,019.32 -3,019.32 -3,019.32 -3,019.32 -3,019.32
Ebit 21,718.72 30,288.13 44,003.88 58,346.06 73,632.31
Impuestos 29.50% 6,407.02 8,935.00 12,981.14 17,212.09 21,721.53
Depreciacion y amortizacion 3,019.32 3,019.32 3,019.32 3,019.32 3,019.32
Flujo efectivo de Operaciones 31,145.07 42,242.44 60,004.35 78,577.47 98,373.16
Gastos pre-operativos -21,800.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Activos fijos -15,605.08 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Capital de trabajo (10%
ingresos -31,683.50 -1,589.00 -1,657.50 -1,701.00 -1,806.00| -38,437.00
FCLD -69,088.58 29,556.07 40,584.94 58,303.35 76,771.47 59,936.16

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 31. Indicadores de rentabilidad

COK 16%
VPN 94,841.08
TIRE S1%
PRI 2.23

Fuente: elaboracion propia

El proyecto tendré una inversion total de 69 088.58 soles, y a un costo de oportunidad de
16% genera una ganancia adicional de 94 841.08 soles al afio 0. La tasa interna de retorno
econOmica es de 62%, que es superior al costo exigido por los accionistas y se tiene como
periodo de recuperacion de la inversion 2.23 afios.
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CAPITULO 8. PLAN DE RIESGOS

Se determinan las principales variables que impactarian en el proyecto, los analisis de
escenarios, punto de equilibrio contable y la matriz de riesgos.

8.1. Analisis de sensibilidad
Se ha considerado tres variables:
8.1.1. Tasa de desercion

Figura 13. Sensibilidad de la tasa de desercion

SENSIBILIDAD DE LA TASA DE DESERCION
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140,000.00 o
120,000.00 3.50%
100,000.00 3.00%
80,000.00
60,000.00 2.50%
40,000.00 0
20,000.00 2.00%
0.00 1.50%
-20,000.00
-40,000.00 1.00%
-60,000.00 o
-80,000.00 0.50%
-100,000.00 0.00%
1 2 3 4
mmm \/PN FCNI 04,841.08 = 42,456.27 -75.26 -72,357.85
=0O—Tasa de desercion 0.00% 2.00% 3.38% 4.00%

Fuente: elaboracion propia

Del anélisis de sensibilidad se concluye que, al tener una tasa de desercién superior al

3.38%, el proyecto no es rentable.

8.1.2. Precio de venta

Ante una variacién en los precios, que represente menos del 90% del precio original, el
proyecto ya no genera valor. Sin embargo, a un cambio porcentual del 95% generara una
ganancia a valor presente de 51 094 soles al afio cero.
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Figura 14. Sensibilidad del precio de venta

SENSIBILIDAD DEL PRECIO DE VENTA

200,000.00 102.00%
i et
140,000.00 0
120,000.00 98.00%
100,000.00 96.00%
oo
40,000.00 0
20,000.00 92.00%
0.00 90.00%
2o
-60,000.00 0
-80,000.00 86.00%
- 0,
100,000.00 1 ” 3 84.00%
mmm PRECIO DE VENTA 90.00% 95.00% 100.00%
——VPN FCNI -4,306 51,094 94,841

Fuente: elaboracion propia

8.1.3. Costos variables

Ante una variacion en los costos variables del servicio un incremento mayor al 65%
generard la pérdida de valor en el negocio a 15,754.97 soles.

Figura 15. Sensibilidad del costo variable

SENSIBILIDAD DEL COSTO VARIABLE

120,000.00 180%
100,000.00 160%
80,000.00 140%
60,000.00 iégz//"
0
40,000.
0,000.00 S0,
20,000.00 50%
0.00 0%
-20,000.00 I I I I I I 20%
- . 0%
40,000.00 - R b

mmm \/ARIACION DE LOS
COSTOS VARIABLES

—VPN FCNI 94,84197,09378,19359,29340,39321,4932,592.915,754

Fuente: elaboracion propia

100% 105% 115% 125% 135% 145% 155% 165%
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8.2. Analisis de escenarios

Del andlisis de escenarios ante un enfoque pesimista con variaciones de la tasa de
desercion es +/- 3% al 5% en los escenarios esperado y pesimista, teniendo como
variables +/- los ingresos en -10%/+5% y los costos variables en -10%/+10% se obtiene
los siguientes resultados descritos en la figura 16.

Figura 16. Analisis de escenarios

ANALISIS DE ESCENARIOS

110.00% 200,000.00
105.00% 150,000.00
100,000.00
100.00% 50,000.00
95.00% 0.00
90.00% -50,000.00
-100,000.00
85.00% -150,000.00
80.00% o . -200,000.00
’ Pesimista Esperado Optimista
mmm \/PN FCNI -135,993.95 106,544.06 171,443.72
—O—PRECIO DE VENTA 90.00% 100.00% 105.00%

Fuente: elaboracion propia

8.3. Matriz de Riesgos

La Matriz de Riesgos describe los posibles impactos que se puedan presentar en la
operatividad del negocio. Se ha detectado cuatro impactos que, segun la frecuencia con
la que puedan ocurrir, se ubican en cada cuadrante de esta matriz.

Cada impacto, segin la complejidad y consecuencia que podria tener en la propuesta de
valor del cliente, sera atendido por cada responsable correspondiente para tomar las
medidas correctivas.

Cada eventualidad que afecte la propuesta de valor de manera inmediata sera evaluada
por el Gerente general y el circulo multifuncional, mencionado en el plan de operaciones.
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Tabla 32. Matriz de riesgos

EVENTOS DESALUD DEL PROBLEMAS EN LA ATENCION
+ ADULTO MAYOR AL ADULTO MAYOR
Tratamiento: Gestionar politica de Tratamiento: Gestionar
emergencia al Adulto Mayor. continuamente encuesta de
< Responsable: Encargado de satisfaccion. Responsable: Gerente
9 operaciones y Gerente General General
5
8 INCREMENTO DEGASTOS
o OPERATIVOS
Tratamiento: Gestionar INGRESO DE COMPETIDORES
trimestralmente los costos Tratamiento: Reforzar la recordacion
propuestos vs reales y tomar de lamarcay BTL. Responsable:
medidas . Responsable: Gerente General
Encargado de administracion y
p— +

Fuente: elaboracion propia
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CONCLUSIONES

El desarrollar el presente plan de negocios nos ha permitido reforzar los conocimientos
aprendidos en el proceso de duracion de la maestria. Esto ayuda a visualizar el plan de
negocio para poder implementar un centro de entretenimiento para el adulto mayor que
permita mejorar su desarrollo motriz y estilo de vida.

El plan contempla la identificacion del sector al que apuntamos, comprendida por la zona
en la que se encuentran los distritos de Independencia, San Martin de Porres y Los Olivos;
donde se ha identificado oportunidades y necesidades relacionadas al estilo de vida del
adulto mayor. El segmento lo comprenden personas de 60 a 75 afios pertenecientes a los
NSE B y C, que son autosuficientes -pueden caminar y comer solos, escuchar
adecuadamente, mirar sin ningan inconveniente y sin dificultad para hablar- y gozan de
buena salud.

La estrategia definida en el plan es contar con profesionales capacitados que logren
contribuir con el bienestar y tranquilidad del adulto mayor, apoyado en proporcionar una
flexibilidad en los servicios con la ayuda de la innovacion de los mismos, teniendo en
cuenta el trabajo en equipo Yy la cultura organizacional del centro.

La factibilidad de la realizacién del plan de negocios es favorable por tener como ejes los
recursos y procesos idoneos para cubrir la demanda potencial logrando una viable
rentabilidad del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1. Piramide de la poblacion

Peril: Piramide de |a poblacion en 1950

Per(: Piramide de la poblacion en 2018
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Anexo 2. Estimaciones y proyecciones de poblacién total por afios calendario,
segun edad, 1950-2020

Pera: Esti 1es y proy i de la poblacidén total por afios calendario, segan edad, 1950 - 2020
(Momero total de personas)
| Edad | 1950 1960 1870 1980 1990 2000 2010 2015 2016 2017 2020
Total 7632460 9930965 13192677 17 324179 21764 515 25983 588 29461933 31 151643 31 488 625 31 826 018 32 824 358
014 3172496 4 301 801 SB05842 7263006 833694 8866146 BB23329 HE698T7E0 8668393 BE36152 B 529026
15-29 1977024 254475% 3383180 4774237 G239602 T421162 B MNMGEME B3ITT2E2 8412127 B4408B02 B 43587H
30-59 2049735 2524170 3272721 4324463 SB869376 7841744 9988280 11064551 11289493 11519188 12 202 400
60 y mas 433 205 560 235 730 934 962339 1318593 1854536 2533488 3011050 3118612 3229876 3 593054
60-64 169 493 219059 274 096 336 490 462 193 618 881 B04 729 967 702 1000958 10340688 1140825
6569 113782 159 641 199 967 267 BaA9 243 403 487 034 623 443 736 059 764 379 794 999 892 389
70-74 81232 102 462 140 614 189 087 242 429 344 733 480 926 545 659 563 472 582918 650 782
75-79 43 840 50873 77 658 10702 160 581 221599 336 472 394 230 405 372 416 026 452 993
80 y mas 24 857 28 200 38 599 61901 108 987 182 489 287 918 367 400 384 431 401 B65 456 065

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 3. Numero de personas adultos mayores por distrito, 2015

NUMERO DE PERSONAS ADULTAS MAYORES POR DISTRITO, 2015

Lima {Metropolitana) cuenta con una poblacion de 8,894,412 habitantes, donde el 10.8%
representa la poblacion adulta mayor (963,353).
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Fuente: Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables [MIMP] (2015)

79



Anexo 4. Hogares con presencia de algun adulto mayor, por area de residencia

Perii: Hogares con presencia de algin adulto mayor, por area de residencia

Ano: 2007 - 2017 y Trimestre: 2012 - 2018
(Porcentaje respecto del total de log hogares de cada dres de residencia)

Lima Metropolitana Resto Urbano 1/ Area Rural
rimeatre Con DeB0 | Sin Con DeB0 | Sin Con Ded0 | S
Afio [ T adultos ?;::; ymas | adultos | aduttos :P;f;: ymas | adultos | adultos g’:,: ymas | adultos
mayores aios | mayores|mayores ahoa nnwmlrrmn anos |mayores
Indicadores Anuales
2007 350 305 75 f5,0 283 %5 57 o7 34,0 285 66 65,0
2008 ur 294 68 66,3 30,2 28 57 698 M5 297 70 655
2009 332 292 6,5 66,8 309 70 65 69,1 369 21 72 631
2010 M7 301 72 f5,3 329 288 68 671 g kv [ 622
20M B 336 83 1,9 M8 03 73 851 m7 Mo 24 603
202 We 339 B8 61,1 356 M3 69 644 &4 M4 83 546
2013 M4 1 83 58,6 35,2 306 72 648 412 355 a4 588
2014 406 Be & 594 36,4 M7 74 636 420 36,0 a7 58,0
2015 98 33 88 G0,4 351 e 69 649 39,0 kR 84 61,0
2018 82 28 88 61,8 35,5 M0 72 645 40,1 M L1 599
2017 ok 342 92 60,1 36,5 M5 78 635 40,0 M0 ar 60,0
11 EXcluye Lima Metropoliana

Fusnte: Inastituts Nacional oe Estadistica e Informatica - Encuests Macional da Hogarss,

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 5. Hogares jefaturados por adultos mayores, segin composicion del hogar
(2017-2018 trimestre Abril — Mayo — Junio)

Peri: Hogares jefaturados por adultos mayores, segin composicion del hogar
Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2017 -2018

(Porcentaje)
Abri nio 2017 Abrril- 0 2018 P/
'l‘im de ”‘m«.ll M [Pilﬂﬂ! porcentuales)
Total |Hombre | Mujer | Total |Hombre| Mujer | Total |Hombre| Mujer

Total 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Huclear 456 56,4 w7 473 579 78 43 45 09
Con conyuge 194 T jza 180 281 21a D4 o7 A1
Con canyuge e hijos 183 8,7 14a 171 ] 19a .12 14 05
Salo con hijos 10,9 43a 241 13 45a 238 04 02 03
Extendido 244 25,8 26 253 265 20 09 or 1,4
Con conyuge y abros panenies 268 378 048 268 3ITa O07a 0O 00 03
Con canyuge, hios ¥ obras panenies 126 18,1 15a 137 196 2848 11 15 1,3
Con hijos ¥ otros parienies 92 408 196 89 32a 195 03 08 0,1
Compuesto 11a 12a 11a 143 174 088 03 05 43
Con conyuge, olros parentes y otros no panenies 01a o01a 00& 02& 028 O0%& 01 01 01
Con conyuge, hijos, ofros panentes y otros no panentes 0fa o078 O01a 02a O03a O00& 03 04 01
Con hijos, olros parientes y olras no panentes 03a o01a O7a 03a 028 O02& 00 01 04
Con conyuge y oros no parienles 01a o1& 00& O02a 03a 00& 01 02 00
Con conyuge, hijos y otros no parientes 01a O01a 00a 03a 05a 00& 02 04 00
Con hijos y oios no parientes 01a 00a 03a O02a O01a 04a 01 01 01
Unipersanal 24 128 389 FrA| 127 e 07 41 nr
Sin niiclen 44 18a 47 39 13a B8 45 0,5 49
w Comprende » esimacares con coeficlense de variackin mayor 8 15% consideradcs coma referencinles,

Pi Fraliminar. ) )
Fusnte: inastiduto Nacional e Esfadiatica o Informitica - Encussta Nackonal de Hogares,

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 6. Poblacion adulta mayor, por area de residencia y condicion de
alfabetismo

Perii: Poblacion adulta mayor, por area de residencia y condicion de alfabetismo
Afo: 2007 - 2017 y Trimestre: 2012 - 2018
(Porcentae respecto del total de la poblacidn de cada rea de residencia)

Ao/ T Nacional Lima Metropolitana Resto Urbano 1/ Area Rural
Indicadores Anuales
2007 s 81 80 120 764 236 452 542
2008 725 as 85 135 766 234 81 518
2008 738 %2 80 120 782 218 &84 516
2010 745 255 887 13 78,1 218 492 08
201 756 24 86 14 ™7 203 502 455
2012 788 212 e 84 823 7 38 452
2013 790 210 922 78 809 191 542 458
2014 789 211 Nns 85 812 1% 546 454
2015 799 201 980 70 809 191 552 438
2016 808 192 080 70 816 184 87 413
2017 816 184 94 66 829 7.1 S84 456

1/ Excluye Lima Metropolitana
Fuente: INEI (2018)
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Anexo 7. Hogares con jefe/a adulto mayor con algin miembro que tiene celular,
segun area de residencia

Peril: Hogares con jefela adulto mayor con algiin miembro que tiene celular, segin area de residencia

Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2017 - 2018

[Porcentaje)

Koo de Abr-May-Jun 2017 Abr-May-Jun 2013 P/ Variacibn (Puntos porcentuales)

reaidencia

Total | Hombre | Mujer Total | Hombre | Mujer Toal | Hombre | Mujer

Total 816 842 764 812 86,8 76,6 6= 26 02
Arsa Urbana a7 a0,0 833 802 87 810 5%  27m 03
Arsa Rural 816 86,3 504 £19 686 546 23 23w 42m
P/ Braliminar

* Exiite difrencia Signincativa, con un nivel de confanza del 0%

LA ORENENCE B3 AAMENNE BOAHCASYE, COn UM Nhvel 08 CORRENZA 08l 35%

0 L denencis &3 muy aiamenie 3ignifcativa, con un nivel oe confanza del §5%

Fusnta: Inatidisdo Nacional s Exladintica o Informitica - En

Fuente: INEI (2018)

ta Macional de Heg
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Anexo 8. Hogares con jefe adulto mayor que residen en una vivienda que tiene

television por cable, segun area de residencia

Peril: Hogares con jefela adulto mayor que residen en una vivienda que tiene televisian por cable, segiin area de residencia

Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2017 - 2018

[Porcentaje)
——_
. Abr-May-Jun 2017 Abr-May-Jun 2018 P/
Krea de residencia {Puntos porcentuales)
Total Hombre Mujer Total Hombre Mujes Total Hombre Mujer
Total 416 443 36,1 413 449 7 43 0% A4 "
hrea Urbana 522 56,3 445 R o685 435 403 02 48
hrea Rural &4 a T0a s0a T4 803 42a 10 * 20 = 48

8 Comarende a estimadaras can coeficiente de wanaciin mayor 8 15% considerados coma referenciales.
i Ereliminar

® Exista diferancia significativa, con un nivel de confianza del B0%

& |3 diarencia es altamente sgnificatva, ¢on un Aivel g cordianza oel 5%

et L3 ddanentia as may akamenie signifcativa, con un rvel te confianza del 65%

Fusnte: Instifido Nacional de Esladiatica e Informatica - Encuenta Mackonal de Hogares.

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 9. Poblacién adulta mayor que hace uso de internet, segun area de

residencia

Perii: Poblacion adulta mayor que hace wao de internet, segin area de residencia
Trimeatre: Abril-Mayo-Junio 2017 - 2018
(Porcentaje del total de poblacion de 80 afios & més)

Variacion
Abr-May-Jun 2017 Abr-May-Jun 2018 P/
Area de residencia My Nay-Jua [Puntos porcentuales)
Total | Hombre | Mujer | Total | Hombre | Mujer Total | Hombre |  Mujer
Total 169 HE 13 180 28 1558 1™ 1,7 25
Area Urbana 24 %8 165 244 B0 01 30 22 16
Area Rural [T JYAE ¥ T R T R Y 168 038 02 00 02

W Somarende & e3imadones con cosficiense de vanacion mayor B 15% consideradod como referenciaies.

Pi Frliminar

* Exist diferencin significative, con un nivel o& confanza del 0%

o Lo digrencia s aitenente significatva, con un nhvel de confienze del 55%

#1e L3 diberencia &3 muy aamente signifcative, con un nivel e confanza del 55%
Fusnts: Inslifuto Mecionsl oe Eatadistica  informition - Encusata MAckonal di Hogares,

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 10. Poblacion adulta mayor con algun problema de salud cronico, segin
sexo y area de residencia

Peril: Poblacion adulta mayor con algln problema de salud cronico, segln exo y area de residencia
Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2015 B
{Porcentsje)

81.0
Nacional
mnr

o Mujer W Hombre:

Metrapotana

Resto Urbano 1/

firea Rural

Mota: Progeema oe sald chaniko camprende @ |8 poblasicn que reports padecer erdermedades cronicas (arintis, hipenenson, asma, reumatisme,
miabetas TEC, VIH, colasiani, etc.) o malestares cranicos.

1/ Extluye Lima Mevopoiiana.

B/ Frebminar

Fusnta: matiuto Nacional oe Estadiatica e informatica - Encussta Nacional de Mogares.

Fuente: INEI (2018)
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Anexo 11. Principales cambios en el adulto mayor

Afecciones geriatricas. Alrededor de los 60 afios suelen aparecer dolencias comunes de
la vejez, como la pérdida de audicion, cataratas, dolores de espalda y de cuello. A medida
que se envejece aumenta la probabilidad de experimentar varias afecciones al mismo
tiempo. Por ello, los controles médicos son importantes.

Disminucion de la masa muscular. Los cambios fisicos, la disminucion de la masa 0sea
y la aparicion de enfermedades, como la osteoporosis, son propias de la edad. Mantener
habitos saludables, llevar una dieta equilibrada y realizar actividad fisica en forma regular
puede contribuir a reducir el riesgo de padecer estos males y mejorar las facultades fisicas.

Cambios en la piel. La piel de las personas pierde elasticidad con los afios. Las personas
adultas mayores tienen a presentar la piel mas delgada y seca, susceptible de dafarse con
cualquier agente externo, como los rayos solares e incluso con ciertos jabones. Por ello,
se deben escoger productos adecuados para este tipo de piel.

Incontinencia urinaria. Aunque este descontrol es mas comun entre las personas
mayores, no forma parte del proceso normal del envejecimiento. Sin embargo, pueden
presentarse escapes de orina en esta edad por una alteracion en el funcionamiento de la
vejiga.

Deterioro cognitivo. Se refiere a la pérdida de algunas funciones cognitivas, tales como
la memoria, la atencién y la velocidad de procesar informacion. Es recomendable realizar
ejercicios sencillos de memoria y mejorar la actividad social para mantener estas
funciones en estado 6ptimo.

Cambios emocionales. Ademas de los cambios bioldgicos, el envejecimiento también
Ilega con otras transiciones de la vida, como la jubilacién, el casamiento de los hijos o la
muerte de amigos o de la pareja. Por ello, es muy importante que, en esta etapa, la persona
esté acompafada y realice actividades que eviten alteraciones, como la apatia y ansiedad.

Fuente: “Dia del Adulto Mayor: ;Sabes qué cambios se presentan a esta edad?” (26 de agosto de 2017)
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Anexo 12. Analisis de Porter del sector

.

% Proveedores de servicios profesionales

Poder de Negociacion con los Proveedores O

Amenaza de Nuevos Entrantes .

<+ Alto por el nivel de inversiéon que se requiere.
<»Logistica de operaciones en servicios.

“Proveedores de articulos y productos en general
“+Proveedores de servicios generales ARENZA D
NUEVOS
ENTRANTES
PODER DE
NEGOCIACION » RIVALIDAD
DE LOS = ENTRE LOS
PROVEEDORES COMPETIDORES

Rivalidad entre los competidores ()

<+ Pocos competidores con bajo nivel de
servicios y personalizacion.
<+Poca flexibilidad en los horarios de los

talleres.

Amenaza de Productos Sustitutivos o

o

% Los circulos privados para el adulto mayor.
<»+Iniciativa propia en su casa para entretenerse

l

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Fuente: elaboracion propia
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PODER DE
NEGOCIACION

v

DE LOS
CLIENTES

Poder de Negociacion de los Clientes @)

<+Clientes que son menos sensibles al precio.
<+Exigen un cuidado especial al adulto mayor.




Anexo 13. Tabulacién de las encuestas

la. Datos encuestado

a) Lugar de residencia - Distrito

Los Olivos () Independencia ( ) San Martin Porres
()
Otro ()

Pregunta la

A

= Los olivos = [ndependencia = San Martin de Porres

= Carabayllo = Santa Rosa = Comas

1b.Edad ()

Pregunta 1b

= 30-50 =50-70 =70-90
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2. ¢Tiene bajo su responsabilidad algin adulto mayor (60 afios a méas)?

Si () No ()
Seguir la encuesta Termina la encuesta

Pregunta 2
0

mSi mNo

3. ¢Vive con algun adulto mayor?

Si () No ()

Pregunta 3

mSi mNo
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4a. i Actualmente, se hace cargo de las actividades de recreacién del adulto
mayor?

Si ()
No ()
4b. ¢Por qué? No tengo tiempo ()
Todos trabajamos ()

Pregunta 4a

mSi mNo

Pregunta 4b

® No tengo tiempo  ® Todos trabajamos = Otros
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5. ¢Quién atiende y cuida al adulto mayor?

Auténoma () Nana / Enfermera () Familiar ( )

Pregunta 5

=

® Autonoma = Nana / enfermera = Familiar

6. ¢, Ddnde se recrea el adulto en sus tiempos libres?

Casa ( ) Gym () Club () Municipalidad /
Centro ()

Pregunta 6

0

®mCasa ®Gym = Club = Municipalidad / centro
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7. ¢Qué actividades realiza el adulto en sus tiempos libres?

Espiritual (retiros, iglesia, coro, lectura de biblia, oraciones)

Deportivas (voley, futbol, natacion, tenis de mesa, golf)

Recreacional (viajes, paseos, tours, visita a museos, visita a familiares)
Creatividad (tejer, reposteria, costura, pintar, origami, cantar, tocar instrumento)

Momento en casa (con nietos, tv-videos, musica, momento con animales)
Otros: ...

Pregunta 7

A

® Espiritual ® Deportivas ® Recreacional

® Creatividad ® Momento en casa

93

— O —



94

8. Quiero presentarte:

CENTRO DE ENTRETENIMIENTO DE DIA

El centro recreacional brinda sus servicios de 8:30 am — 5:30pm, nos encargamos
de pasar a recoger al adulto con una movilidad que cuenta con una auxiliar de
enfermeria, al llegar al centro se le toma la presion para empezar la actividad del
dia, dispondré de tiempo para tomar su desayuno (hay un restaurante o el mismo
puede traer su alimentacion), posteriormente es atendido por unas sefioritas
administrativas para el registro y eleccion de las actividades que va realizar en el
dia. Dispondra de tiempo para almorzar y seguir con la actividad; finalizando el
dia, la movilidad le dejara en su domicilio registrado.

9. ¢ Le interesaria el centro de entretenimiento?

Si()

¢Por qué? Necesario para su salud ()
Se queda sola/ No hay compafiia ( )
Otro... ( )

No ()

¢Por que? Desconfianza del cuidado ()
Ingresos bajos para pagar ()
No lo considero necesario ()
Otro... ( )

Pregunta 9

mSi mNo



10a. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Mensual:
Menos 300
De 300 a 500
Mas de 500

—_—
— — —

Pregunta 10a
0

® Menos 300 m De 300a500 m M3s de 500

10b. Diario:
Menos S/. 18 (
S/. 18 a S/.30 ()
Mas de S/. 30 (

Pregunta 10b

00

® Menos S/. 18 mS/.18aS/.30
® Mas de S/. 30 ® No respondio
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11. Tenemos 3 servicios

(N
Movilidad
+
Desayuno + almuerzo
+
Actividades:
4 deportes a eleccion
(Natacion/golfivéley/
fatbol/tenis de mesa/yoga)
+
2 manualidades — taller
(Reposteria/tejer/bisuteria/
pintura/danza/instrumento)
+

PPV G . |

1 paseo recreacional o

()
Movilidad
+
Almuerzo
+
Actividades:
3 deportes a eleccion
(Natacion/golfivoley/
fatbol/tenis de
mesa/yoga)
+
2 manualidades — taller
(Reposteria/tejer/bisut
eria/pintura/danza/instr
umento)

(1
Movilidad
+
Actividades:
2 deportes a eleccion
(Natacion/golf/ivoley/
fatbol/tenis de
mesa/yoga)
+
2manualidades — taller

(Reposteria/tejer/bisut
eria/pintura/danza/instr
umento)

12. ;Cudl pagaria?

I, 1ol

Pregunta 12
0

® Opcion 1
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® Opcion 2
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13. ;{Cuénto pagaria? Mensual S/

Pregunta 13

® Menosde 300 ®=de300a500 = Norespondio

14. ;Con qué frecuencia iria al centro de entretenimiento?

Diario ()
Interdiario ( )
Solo fines de semana ( )
CPOr QUB? e

Pregunta 14

® Diario ® Interdiario ™ Solo fines de semana
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Anexo 14. Macroprocesos

Procesos y servicios

Inputs

e

o Necesidad de
entretenimiento
especializado en el
adulto mayor.

e Concepto
innovador propio y
dnico.

e Personal
capacitado en
atencion al cliente
y primeros auxilios

Procesos

Outputs

e Proceso de
abastecimiento.
e Proceso de

servicio al cliente

(catering y
movilidad)

e Proceso de
ventas.

e Proceso de
operaciones
(Actividades)

Servicio de
entretenimiento
para el adulto
mayor.
Generacion de
un espacio de
socializacion.
Atencion
especializada y
de calidad para
el adulto mavor.

Retroalimentacion

Fuente: Porter (enero 2008)
Elaboracién propia
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Anexo 15. Cadena de Valor

Infraestructura: se contara con un local alquilado en el distrito de independencia. En el
primer nivel, se contara con dos salas de entretenimiento, dos biohuertos, un comedor
y sala de espera. En el segundo nivel se tendrd dos espacios de entretenimiento, una
oficina administrativa y una sala de reuniones.

Recursos Humanos: los seis puestos de trabajo tendran perfiles definidos todos
orientados al buen servicio del adulto mayor, se realizara un proceso de contratacion
selectivo que principalmente como primer filtro a referidos y contactos. Como cultura
se realizara reuniones diarias de mejora continua.

Desarrollo de tecnologia: inversion eficiente en la pagina web y redes sociales.

Abastecimiento: seleccidn de proveedores para la compra de herramientas y materiales
de trabajo para brindar las cuatro lineas de servicio (talleres, ambiental, deportes y
paseos recreacionales).

Logistica de Operaciones Logistica de Marketing y | Servicios de
Entrada Salida Ventas post-venta
Coordinacion Reuniones La mejor Se utilizara | Se realizara
de la constantes ante atencion a los | medios de encuestas
programacion eventualidades adultos difusion muy breves
de compra de que afecten el mayores con como redes | durante el
los materiales servicio. profesionales | sociales protocolo de
ylo _ Coordinacion con idoneos para el | (Facebook, sali_da para la
herramientas de las instituciones desarrollo de Instagram, mejora del
trabajo _ otblicas o las actividades | YouTube). servicio.
Inecesarl_o§ para privadas para la Volanteo por | Se realizara
0S SErvicios. realizacion de las calles seguimiento

servicios de golf, principales de los

natacion y paseos alrededor de | paquetes

recreacionales. la zona. vendidos.

Coordinacion con Plan de

las empresas de cuotas de

servicio de taxi ventas

para la llegada mensuales y

del cliente por paquete

(adulto mayor) al seglin meta

centro en tiempo (paquete 1 =

oportuno para el 60%,

inicio de paquete

actividades. 2=30%y

paquete
3=10%)

Fuente: Porter (enero 2008)

Elaboraci6n propia
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