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RESUMEN

Esta investigacion presenta el estudio de factibilidad para la creacion de un Centro
Gerontoldgico de Integracion para el Adulto Mayor para la Parroquia San Joaquin en
la Ciudad de Cuenca CIDAM; en un principio se analizan los conceptos teéricos que
engloban la creacion de una empresa en general; tanto de estudios como de marketing.
Se observa e investiga el mercado, de manera que proyecte resultados concluyentes
para decidir por la factibilidad o no del proyecto; determinando el nimero de
encuestas suficientes para interpretar la opinion de la poblacion objetivo. Ademas se
estructura el plan de marketing que comprende el desarrollo de marca y un plan de
publicidad, que ayude a posicionar al centro dentro del mercado cuencano. Por
ultimo, se analizan los costos y precios totales del centro; que incluyen: inversiones,
proyeccion de ingresos y costos, ratios financieros y analisis de VAN y TIR; todos

estos conceptos ratifican la viabilidad técnica y financiera del proyecto CIDAM.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, gerontolégico, CIDAM, adulto mayor,

desarrollo de marca, analisis financiero.




ABSTRACT

This research presents the feasibility study for the creation of a Gerontology Center
Integration for Older Adults for the Parroquia San Joaquin at the Cuenca City
CIDAM, at first analyzes the theoretical concepts about the establishment of a
company in general; both studies and marketing. It observes and investigates the
market, so that results to decide the feasibility or otherwise of the project, define the
number of inquests sufficient to interpret the judgments of the target population.
Besides, the marketing plan structure includes branding and advertising plan that help
us to positioning the institution in Cuenca market. Finally, analyzes the costs and total
prices of the establishment, which include: investments, projected earnings and costs,
financial ratios and NPV and IRR analysis, all these concepts confirm the technical

and financial feasibility of the project CIDAM.

Keywords: Feasibility Study, gerontology, CIDAM, elderly, branding, financial

analysis.
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1. FUNDAMENTOS TEORICOS CIDAM

1.1. Introduccion

En este capitulo se explica brevemente las principales lineas tedricas que engloban a
la creacion de una empresa en este caso puntual un centro gerontoldgico para la
Ciudad de Cuenca.

Los conceptos incluyen temas relacionados a los distintos estudios que se realizan
para convertir una idea en un proyecto, es decir el ciclo que este recorre para su
transformacion.

El estudio de mercado incluye la determinacion del segmento de mercado a atender,
ademas de los puntos criticos que posee el entorno de manera que su analisis es
imprescindible. Se deben conocer las| principales variables que cualquier cliente
analiza para decidirse por el uso de un servicio o producto.

El estudio técnico incluye los conceptos de capacidad instalada que permite conocer
de acuerdo a los recursos existentes que capacidad de atencion se puede otorgar,
ademéas de los procesos y servicios por los cuales se inclinarian para brindar
satisfaccion.

El estudio legal analiza el entorno legal del pais y que no exista ninguna restriccion
para la creacién de un centro gerontologico a nivel local y los requisitos para
consolidarla como una empresa.

El estudio financiero conlleva un andlisis exhaustivo y certero de las mediciones
financieras que deben tomarse en cuenta para que la inversién que se dé sea la
indicada y pueda ser recuperada en el menor tiempo posible, obteniendo ganancias
que cubran costos y gastos.

Ademas se tratan temas de marketing lo que ayuda a formarse una idea de las
posibles estrategias a formular para diferenciarse con una empresa similar pero un
servicio ideal para el segmento meta.

Los principios psicologicos y fisicos que abordan el tema del adulto mayor son
importantes al momento de desarrollar una empresa de este tipo ya que el
conocimiento de los mismos, ayudara a mantener una idea clara de las caracteristicas

adecuadas e ideales del servicio a ofertar.




1.2. Estudio de Mercado

1.2.1. Definicién del Estudio de Mercado.

Se puede definir como la recopilacién y analisis de informacién, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizado de forma sistematica o expresa, para
poder tomar decisiones dentro del campo del marketing.

El estudio de mercado es el disefio, obtencidn, analisis y presentacion sistematicos de
datos pertinentes a una situacién de marketing especifica que una organizacién
enfrenta. Las empresas utilizan investigacion de mercados en una amplia variedad
de situaciones, como para estimar el potencial de mercado y la participacion de
mercado; evaluar la satisfaccion y comportamiento de compra de los clientes, y
medir asi la eficacia de la fijacion de precios y si funcionan las actividades de

promocion.’

El objetivo basico del estudio de mercado es determinar al mercado objetivo o target
group al que se dirige la empresa, asi como su capacidad o potencial de comprar,
para lo que habrd que determinar cuantas personas componen el mercado, que
ingresos tienes, cual es el nivel de vida, como gastan sus recursos, donde se localizan

los potenciales de compra, indices de capacidad de compra, etc.

El estudio de mercado nos ofrece una idea clara de la viabilidad y factibilidad de un
proyecto, de manera que justifique su creacion; proporciona los instrumentos clave
para estructurar a detalle el plan de marketing, desarrollo de marca o simplemente las
estrategias con las cuales se posicionara a la empresa en el mercado. El éxito de un
proyecto depende de la buena realizacion de este estudio, ya que inclusive de este se
estimaran ingresos y costos para determinar la rentabilidad de la misma, a partir del
pleno conocimiento de la capacidad instalada y participacion en el mercado;

variables determinadas a través de este estudio.

! PENALVER, Pablo, Tema 5. Estudio de Mercado, 01/11/2009, pag.4,
2 KOTLER, Philip y otros, Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, pag. 160
¥ CASADO, Anay otros, Direccion de Marketing (Teorfa y Préactica), ECU, 2006, pag. 95




1.2.2. Formulas para el tamafio de la Muestra

Una pregunta frecuente al disefiar un estudio estadistico es cuantos objetos deben
tomarse de muestra. Si la muestra es demasiado grande se desperdicia dinero al
obtener los datos; en cambio si es demasiado pequefia la conclusion obtenida sera

insegura.
Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse las siguientes formulas:

B No?Z?
(N =1)e? + 5222

n

Donde:

n = el tamafio de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

o = Desviacion estandar de la poblacion.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.

e = Limite aceptable de error muestral.

Esta formula es utilizada cuando el total de la poblacion no rebasa las 100.000

unidades:
N
"TT¥NE?
Donde:
n = el tamafo de la muestra.
N = tamafio de la poblacion.
E = Limite aceptable de error muestral.

Cuando no se conoce el nimero de la poblacion total se utiliza la siguiente férmula:

Z<; S\?
_ /2
= ()

Donde:

n = el tamafo de la muestra.
Z = Nivel de confianza

S = Desviacién Estandar

E = Limite aceptable de error muestral.




1.2.3. Tipos de Segmentacion

Segmentar un mercado es descomponer el mercado potencial total de un producto o
servicio en un numero de sub-conjuntos lo mas homogéneos posibles, con el fin de
permitir a la empresa adaptar su politica de Marketing a cada uno de los sub-

conjuntos.

Existen “a priori”, mil maneras posibles de segmentar un mercado. Los criterios de

segmentacion mas frecuentes se pueden clasificar en cuatro categorias principales:

e Criterios geograficos, demograficos y socio-culturales

e Criterios de Personalidad y de Estilo de Vida

e Criterio de comportamiento respecto a un producto determinado

e Criterios de aptitud psicolégica respecto a un producto determinado

CRITERIOS DE SEGMENTACION*

Criterios geograficos,
demograficos y socio-

Son frecuentemente utilizados por comodidad de manejo:
Geograficos: region, categoria, clima
Demogréficos: edad, sexo, tamafio familiar

culturales . A . - -
Sociales, econdmicos y otros: educacion, religion, raza
Se refieren a las caracteristicas generales del individuo, situandose en el
Criterios de nivel més profundo.

Personalidad y de Los criterios de personalidad se mezclan con otros para definir los estilos

Estilo de Vida de vida es decir la manera de vivir, ser, de usar el tiempo, de gastar el

dinero.
Criterio de Se refieren a la cantidad de productos consumidos y a los habitos de

comportamiento
respecto a un producto
determinado

consumo o de utilizacion.
Segmentacion del mercado en funcion de las cantidades consumidas
Segmentacion en funcidn de los habitos de utilizacion

Criterios de aptitud
psicoldgica respecto a
un producto
determinado

A veces no el comportamiento sino las actitudes psicolégicas sirven de
base a una segmentacién. Muchas de las veces es necesario utilizar mas de
un criterio.

Tabla 1.1: Criterios de Segmentacion
Fuente: Autores

* PENALVER, Pablo, Tema 5. Estudio de Mercado, 01/11/2009, pé4g.31,
http://proyectoempresarial.files.wordpress.com/2009/11/tema-05-estudio-de-mercado.pdf



http://proyectoempresarial.files.wordpress.com/2009/11/tema-05-estudio-de-mercado.pdf

1.2.4. Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Posibles Competidores

Poder relativo de

sindicatos,
bi ’ Amenaza de nuevos
obiernos, grupos .
g : 8IUP participantes

de interés
COMPETIDORES DE
Otras partes L LA INDUSTRIA Poder de
interesadas Negociacion de los
Compradores
- Compradores
Proveedores » | RIVALIDAD ENTRE
EMPRESAS
Poder de EXISTENTES
Negociacion de los 1 Amenaza de
Proveedores

Productos o
Servicios Sustitutos

Sustitutos

Figura 1.1: Modelo de las cinco fuerzas de Porter
Fuente: WHEELEN, Thomas, otros, Administracion Estratégica y Politica de Negocios, México
2007, pag 82

1.2.5. Enfoque de Porter del Analisis de la Industria

Para analizar cuidadosamente una industria, se debe evaluar la importancia para su
éxito de cada una de las seis fuerzas: amenaza de nuevos participantes, rivalidad
entre empresas existentes, amenaza de productos o servicios sustitutos, poder de
negociacién de los compradores, poder de negociacion de los proveedores y poder
relativo de las otras partes interesadas. Cuanto méas poderosa sea cada una de estas
fuerzas, mas limitada sera la capacidad de las empresas para aumentar sus precios y
obtener mayores beneficios, aunque Porter solo propone cinco fuerzas se agrega la
fuerza de otras partes interesadas para reflejar el poder de los gobiernos,
comunidades, entre otros presentes en el ambiente de tareas que ejercen en las

actividades de la industria.’

® WHEELEN, Thomas, otros, Administracion Estratégica y Politica de Negocios, México 2007, pag
83




1.2.6. Modelo de las 7 P’S

/ N\
_—_ | PRODUCTO = _——
./// \\\ L""\ ‘-"‘I‘I ,/// \\\\
| PRESENTA /1 PRECIO
. CION ! - \
A a A 4
o MEZCLA DE TN
/ . MERCADOTECNIA AN
. EXTENDIDA  /
| PERSONAL . PLAZA
\\\\ _///\_,X""i"'\‘\ _,,""'7"'/\)\\\\ ///
— //,-" \\\ p P \.\\ ——
N/
| PROCEsos | | PRONOCIO
N N S

Figura 1.2: Mezcla de Mercadotecnia Extendida
Fuente: Autores

Producto: Todo producto o servicio incluye caracteristicas tangibles e intangibles
que deben ser valoradas por el cliente o consumidor, determinando si las mismas

satisfacen sus necesidades y cumplen sus expectativas.

Precio: Esta es la variable mas importante de esta mezcla ya que este sera el punto
clave por el cual el cliente se inclinard a adquirir o no el producto a pesar que sus
caracteristicas sean las mejores; por esta razon es necesario fijar el precio

dependiendo al segmento o nicho al que se dirija.

Plaza: Analizar si los canales de distribucion son los adecuados y el producto o
servicio llega en el momento correcto y esperado por el cliente; y si la eleccion de
dichos canales contribuyen a incrementar las ventas del producto o servicio.

Promocion: En este punto se provee la informacidén necesaria de un producto de

manera que se pueda convencer a un cliente de su compra 0 uso.




Procesos: Trata de explicar de qué manera se lleva a cabo las labores acerca de la
venta de un producto o servicio determinado, se puede ademas establecer un manual
de procedimientos que detalle el transcurso de la venta para satisfacer o atraer al
cliente.

Personal: El personal debe conocer su desempefio dentro de la organizacion; y si el
mismo contribuye al crecimiento de la misma y al cumplimiento de estrategias y
objetivos, ademas si los clientes perciben la capacidad del personal para resolver sus

requerimientos inmediatamente.

Presentacion: Muestra el &mbito en el cual se entrega el producto o servicio, es decir
es un momento de interaccion entre la empresa y el cliente. Es una variable de tratar
con cuidado ya que esta es la primera impresion del cliente para con la empresa de lo

cual dependera el éxito o fracaso de ventas futuras.

1.2.7. Modelo BCG

ESTRELLA INTERROGACION
[e]
v
3 15%
]
4
Q
% Regy
[e] v
c °
9 10 0
g VACA LECHERA PERRO
e
¥]
)
© 5%
®
2
=

Participacion del producto en el mercado

Figura 1.3: Matriz Boston Consulting Group
Fuente: GALLERANO, Maria, Modelo BCG para el andlisis de la mezcla de productos, 2010/07/10,

http://temasdeadministraciondeempresas.blogspot.com/2010/07/modelo-bcg-para-el-analisis-de-
la.html

La matriz Boston Consulting Group de crecimiento y participacion, es la forma
sencilla de representar la cartera de inversiones de una corporacion cada una de sus

lineas de productos o unidades de negocio se registra en una matriz de acuerdo con la

—
~
| —


http://temasdeadministraciondeempresas.blogspot.com/2010/07/modelo-bcg-para-el-analisis-de-la.html
http://temasdeadministraciondeempresas.blogspot.com/2010/07/modelo-bcg-para-el-analisis-de-la.html

tasa de crecimiento de la industria donde compite y su participacion relativa en el
mercado. La posicion competitiva relativa de una unidad se define como su
participacion en el mercado de la industria dividida entre la del competidor mas
grande, ademas se da a conocer el porcentaje en que han aumentado las ventas de la
clasificacion de productos de una unidad de negocio en particular. Su propdsito es

analizar si invertir, retirar la inversion incluso abandonar.®

La mayoria de empresas buscan que gran parte de sus productos estén en posiciones
como estrellas o vacas lecheras, sin embargo muchos de estos no se ajustan a las
caracteristicas que los consumidores exigen para su satisfaccion es por ella que su
participacion en el mercado y su crecimiento se ve afectado por un factor bajo en
cualquiera de estos dos variables lo que exige a la compafiia tomar una decision

acertada y concreta acerca del futuro de ese producto en el mercado.

1.2.8. Ciclo de vida del servicio

El ciclo de vida es un producto se define como el tiempo de existencia y las etapas de
evolucion que caracterizan el desarrollo de un producto en el mercado, desde que es
lanzado hasta que se abandona su comercializacion. Resultado de establecer una
analogia entre la evolucion de las ventas de un producto a lo largo del tiempo vy la
evolucion de los seres vivos desde que nacen hasta que mueren, este modelo
considera que el comportamiento de las ventas varia a lo largo del tiempo, por lo que
es posible establecer cuatro etapas distintas: introduccion, crecimiento, madurez y
declive.’

Un ciclo de vida es fundamental en cualquier empresa disefiar estrategias que
pretendan mantener a un producto o servicio en la cuspide es complicado, como el
concepto lo explica la introduccion es una de las etapas que requiere de mayores
costos e inversion para la compafiia ya que pretende posicionar inmediatamente algo
desconocido para el mercado, la etapa de crecimiento implica menores costos pero es

una de las etapas mas cortas en este proceso es mas muchas de las veces no pasa a la

® WHEELEN, Thomas, otros, Administracién Estratégica y Politica de Negocios, México 2007, pag
179
"RODRIGUEZ, Inma, Principios y Estrategias del Marketing, 2006, pag. 265




siguiente etapa de madurez sino que termina en un declive presentando crecimientos

de moda en donde la tendencia de crecimiento, madurez y declive son inmediatas.

N

Ventas

A 4

ETAPA DE Introduccion Crecimiento Madurez Declive
DESARROLLO
Tiempo

Figura 1.4: Ciclo de Vida del Servicio/Producto
Fuente: ENRIQUEZ, Ricardo, Administracion Moderna, 2012/05/18,
http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/05/ciclo-de-vida-de-un-producto.html

Sin embargo la madurez se logra a travées del tiempo y esto denota la experiencia y
solidez de una empresa para manejar productos o servicios que nunca dejen de hacer
falta a los consumidores y acoplarse a las tendencias cambiantes de los mismos; y el
declive es la etapa que al igual que la introduccion tiene costos elevados sin embargo
estos costos no tienen futuro alguno de manera que si la empresa esta perdiendo mas
de lo esperado por un producto es mejor retirarlo del mercado y emplear estrategias
de retirada lo mas acertadas posibles de manera que se incurran en los menores
costos y gastos posibles para la empresa de manera que le deje la oportunidad de

crear nuevas propuestas en el mercado.
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http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/05/ciclo-de-vida-de-un-producto.html

1.2.9. Modelo de Téacticas Competitivas

Una téctica es un operativo especifico que detalla la manera en que se implementara

una estrategia con respecto al momento y lugar en que se pondra en accién. Por su

naturaleza las tacticas tienen un alcance mas reducido y una duracion mas corta que

las estrategias. Algunas tacticas disponibles son las de tiempo y la ubicacion del

mercado.

MODELO DE TACTICAS COMPETITIVAS

Maniobra de
Flanqueo

Esta tactica
consiste que en vez
de atacar
directamente la
posicién de
fortaleza de un
competidor con un
asalto frontal, una
empresa puede
atacar en un
segmento del
mercado donde su
rival es débil.

Ataque de Evasion

En vez de atacar al
competidor
establecido de
manera frontal o en
sus flancos, una
empresa o unidad
de negocio puede
decidir cambiar las
reglas del juego,
ofreciendo un
nuevo tipo de
producto que hace
innecesario el
producto del
competidor.

Asalto Frontal

La empresa
atacante se enfrenta
directamente con su

competidor,
igualando en todas

las categorias que
ofrece. Esuna
tactica muy costosa
y puede servir para
despertar a un
gigante dormido.

Maniobra
Envolvente

Se deriva de un
asalto frontal o una
maniobra de
flanqueo, ocurre
cuando la empresa
0 unidad de
negocio atacante
envuelve la
posicion del
competidor, como
sus productos,
mercado o ambos.

Guerra de
Guerrillas

En vez de realizar
un ataque continuo,
extenso y costoso
€N recursos contra
un competidor, una
empresa o unidad
de negocio puede
decidir “golpear y

”»
correr .

Tabla 1.2: Modelo de Téacticas Competitivas
Fuente: WHEELEN, Thomas, otros, Administracidn Estratégica y Politica de Negocios, México

2007, pég. 155

1.2.10. Los comos del Marketing

1.2.10.1.

How to please customers? ¢ Como deleitar a los clientes?

Se deben disefiar distintas estrategias que permitan analizar los requerimientos de un

cliente para que este no se sienta satisfecho; sino ain mejor deleitado del producto y

que vea a este como indispensable de su uso.

10
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1.2.10.2. How to respond to changing market condition? ¢Como

responder a los constantes cambios del entorno?

Lo Unico no predecible para cualquier empresa es el entorno y sus cambios, pero para
esto se proyectan con cuidado los planes de accion a seguir en el momento indicado,
responder asertivamente a la economia, tecnologia, cultural, religién, entre otros;
abre una brecha de posibilidades de mantenerse a flote en el mercado dejando pasar
de lado esos cambios y convertirlos en oportunidades para crecer en el mercado o

crear ideas que generen ingresos.

1.2.10.3. How to outcompete with the rivals? ;Como competir con

los competidores?

La clave del éxito es esta un paso al frente de la competencia, para no quedar
rezagados ante ésta y su posible crecimiento dentro del mercado dejandonos por
fuera del mismo disminuyendo la participacién en el mercado. La meta principal es
mantenerse siempre como lider o retador, pero no caer en la categoria de seguidor ya
que los clientes no apreciaran ese trabajo catalogandolo como una copia de la
competencia, lo importante es ser diferente a los demas creando ventajas

competitivas que saquen provecho de lo mejor que se ofrece.

1.2.10.4. How to grow the business? ¢(Como hacer crecer a la

empresa?

El crecimiento de una empresa en el mercado no se ve reflejado en sus grandes
infraestructuras, sino en la cantidad de clientes deleitados y las utilidades que por
ingresos en ventas generen. Una empresa crece aumentando la cantidad de clientes
por medio de incentivos o promociones, incorporando nueva tecnologia que le
permita estar a la par o un paso delante de la competencia y lograr la fidelidad del
cliente tratdndolo de una manera especial es asi como se da a conocer una empresa

gue cada dia tome posicionamiento en el mercado.
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1.2.10.5. How to manage each functional piece of the business and
develop needed organizational capabilities? ¢Como
manejar cada area funcional de la empresa para

desarrollar las capacidades organizacionales distintas?

La empresa debe manejar una adecuada comunicacion organizacional que le permita
estar al tanto desde los estratos menores hasta los superiores de su manejo y de
existir falencias acudir inmediatamente a resolver esos requerimientos, para brindar
siempre la satisfaccion del cliente interno para que complazca al externo con un buen

trabajo y desempefio demostrado.

1.2.10.6. How to achieve strategic and financial objectives? ;Como

alcanzar la estrategia y los objetivos financieros?

Los objetivos financieros de una empresa se alcanzan por medio de fijacion de planes
financieros mediables, alcanzables y realizables analizando el costo de oportunidad
que tiene la empresa, ademas del tiempo que tomara recuperar la inversion y con qué
cantidad de ingresos se cubren costos para no incurrir en pérdidas. La estimacion del
riesgo financiero que se toma es clave para conocer si la empresa es capaz de

soportar dicho riesgo y superarlo.

1.3. Estudio Técnico

1.3.1. Definicion Estudio Técnico

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion, en el que
se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los
recursos disponibles para la produccion, localizacion, instalaciones y organizacion
requeridos. Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la
viabilidad técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se

adapte a los criterios de optimizacién.®

® FACULTAD DE ECONOMIA UNAM, 11 Estudio Técnico, 2011, pag. 1, archivo PDF,
http://www.economia.unam.mx/secss/docs/tesisfe/GomezAM/cap2a.pdf
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El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento
y operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad técnica de fabricar el
producto o prestar el servicio, y se determina el tamafio, localizacion, los equipos, las

instalaciones y la organizacion requerida para realizar la produccion.’

Un estudio técnico aporta de manera significativa para el crecimiento de una
organizacion una verdadera planeacién de utilizacion de recursos, espacio y tiempo;
ahorra a la futura empresa altos costos operativos, de inventarios y sobretodo
maximiza la capacidad que la misma posee ya que un proceso bien disefiado permite
el trabajo continuo sin ningun tipo de error o entorpecimiento, de manera que se

trabaja mas y mejor.
1.3.2. ¢ Qué es la capacidad instalada?

Es el potencial o produccién méaxima que una empresa puede producir o servicios
que puede brindar dentro de un periodo determinado poniendo a funcionar todos sus

recursos sean técnicos o humanaos.
1.3.3. Layout de la empresa

El lay-Out muestra la distribucion interna de planta de una organizacién, es decir las
divisiones de planta segun cada departamento o subdivisiones que esta tenga, se
distribuyen de acuerdo al grado de importancia que estos tengan o al grado de
utilizacion de los mismos dentro de la empresa para mayor facilidad del consumidor

y trabajador.
1.3.4. Tipos de servicios

En el mercado existen muchos tipos de servicios y todo producto va ligado junto a
ellos, de tener un buen servicio depende una compra y posible compra posterior. La
prestacion de un servicio es vital para la percepcion de un cliente sobre la empresa y

su eficiencia.

® AUTOR DESCONOCIDO, Temas de Administracion de Empresas Agropecuarias, Marzo 2008,
http://admluisfernando.blogspot.com/2008/04/ii-estudio-tecnico.html
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o Servicios Superiores
= Servicios Financieros: Son las empresas que su actividad se basa
en el sistema monetario, créditos, seguros, entre otras.
= Servicios a las empresas: Son los prestados como apoyo a
personas generalmente son consultorias y asesorias profesionales.
o Servicios al consumidor
= Servicios de educacion, salud y bienestar social: Son los que se
prestan directamente a los consumidores como escuelas,
universidades, hospitales.
= Servicios Personales como los de una estética o peluqueria.
o Servicios de Comunicaciones como las televisoras, radiofrecuencias,

Internet.

1.3.5. Tipos de procesos

Un proceso es un conjunto de acciones 0 secuencia de pasos que estan
interrelacionados entre si, usando recursos e insumos que a través de esta secuencia
se les agrega valor a los mismos para obtener un resultado especifico.

Segln un documento presentado por la secretaria de las 1SO en el afio 2005 los

procesos se clasifican en:

PROCESOS ESTRATEGICOS

ATENCION DISENO NUEVOS EEALIL GESTION DE

DE LOS
AL CLIENTE SERVICIOS
RECURSOS LA CALIDAD

. PRESTACION ACTURACION Y
LANIFICACION
PEDIDOS H H DEL SERVICIO H ENTREGA H COBRO

PROCESOS CLAVE o DE REALIZACION

NECESIDADES
Y
EXPECTATIVAS

CLIENTE ‘fl -’l CLIENTE
CONTABILIDAD SISTEMAS DE
INFORMACION LORMACION
COMPRAS PERSONAL IMAGEN Y
Y NOMINAS COMUNICACION
PROCESOS DE APOYO

Figura 1.5: Tipos de Procesos.
Fuente: Ministerio de Fomento Espafiol, Gestion por Procesos, Cap. 4, Pag. 10, Mayo2005,
http://www.fomento.gob.es/NR/rdonlyres/9541 ACDE-55BF-4F01-B8FA-
03269D1ED94D/19421/CaptulolVPrincipiosdelagestindelaCalidad. pdf
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Procesos Estratégicos: Elaboran un adecuado seguimiento del cumplimiento de los
objetivos, metas, mision y vision de una empresa, lo que conlleva a crear estrategias
que ayuden a la consecucién de los mismos. Es indispensable analizar el
comportamiento del mercado, clientes y competencia para disefiar estrategias
competitivas que nos beneficien en el manejo de relaciones externas para coadyuvar

a una transformacion de la cultura organizacional.

Procesos Clave o de Realizacién: En toda organizacion estos procesos son
indispensables ya que cuentan dentro de las operaciones de los mismos para alcanzar
los objetivos planteados ya que se disefian métodos para entender a los mercados y
los clientes, manejan esa cadena de valor desde el pedido hasta la entrega del
producto final y evalGan la satisfaccion y expectativas de los mismos mediante su

comportamiento.

Procesos de Apoyo: Se disefian para mantener un ciclo operacional adecuado por
medio del buen manejo de los recursos fisicos y financieros por medio de la buena
aplicacion de la contabilidad, manejar buena imagen corporativa que demuestre la
comunicacion interna , ademas es primordial manejar buenos procesos de compras

que no permitan los desperdicios innecesarios.

1.4. Estudio Financiero.

1.4.1. Definiciéon Estudio Financiero.

La administracion financiera se ocupa de la adquisicién, el financiamiento y la
administracion de bienes con alguna meta global en mente. Asi, la funcion de
decision de la administracién financiera puede desglosarse en tres &reas importantes:

decisiones de inversion, financiamiento y administracion de bienes.

El andlisis financiero implica el uso de varios estados financieros. Estos estados

hacen varias cosas primero, el balance general resume los bienes, pasivos y el capital
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de los duefios de un negocio. Luego el estado de pérdidas y ganancias resume los

ingresos y gastos de la compafifa durante un periodo determinado. *°

El estudio financiero es el encargado de recopilar todo el estudio técnico, mercado y
cuantificar la informacion en un caracter monetario, a través de ellos se realizan
cuadros comparativos que permitiran tener una mejor administracion financiera.™

Todo proyecto tiene un ciclo inicia de la siguiente manera: *2

—

# Idea;
# Formulacion;
o Legal,
Ciclo de Vida o Mercado,
de un . o Técnico,
Proyecto ~ FINANCIERO

# Recursos;
# [Ejecucion;
#  Ajustes;

# Ewaluacion.

—

Figura 1.6: Ciclo de Vida de un Proyecto
Fuente: Autores

1.4.2. ¢Quey cudles son los tipos de costos?

Costo: la palabra costo tiene dos acepciones basicas:
» La primera, suma de esfuerzos y recursos que se han invertido para
producir algo.
> La segunda, sacrifica 0 se desplaza en lugar de la cosa elegida, en este
caso, el costo de una cosa equivale a lo que se renuncia o sacrifica con el
objeto de obtenerla.’®

Definiciones: *

9 HORME, James, Fundamentos de Administracién Financiera, Decimotercera edicién, PEARSON
EDUCACION, México, 2010,pag . 8.

Y Fuente: Autores

2 Fuente: Autores

13 GONZALES, Cristobal, Costos I, Vigésima Edicion, Ecafsa, 2010, Pagina 23-24

“\VAZQUEZ, Rafael, Costos I, Cap. 1, pag. 16-17-18-19, archivo PDF,
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/4/costos.pdf
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Costos de inversion: Es el costo de un bien, que constituye el conjunto de

esfuerzos y recursos realizados con el fin de producir algo, la inversion esta

representada en tiempo, esfuerzo o sacrificio, y recursos o capitales.

Costos de desplazamiento o de substitucion: En la moderna teoria

Econdmica, el costo significa desplazamiento de alternativas o sea, que el costo de
una cosa es el de aquella otra que fue escogida en su lugar. Si se eligi6 algo, su costo

estard representado por lo que ha sido sacrificado o desplazado para obtenerlo.

Costos Fabriles y No Fabriles: El costo de produccion o de fabricacion esta

formado por tres elementos basicos materiales, sueldos y salarios, y otros gastos de
fabricacion o produccion. El Costo unitario de fabricacion sirve para determinar el
valor de elaboracion de los productos terminados, de los que estan en proceso de
transformacion, y de los vendidos; los dos primeros se presentan en el
documento de Posicién Financiera, en el capitulo de Inventarios, y los

altimos en el estado de Resultados.

Costo Total: EI costo, econdmicamente hablando, representa, en términos
generales, toda la inversion necesaria para producir y vender un articulo. El

costo total se pude dividir en: °

Costo de Produccion.
Costo de Distribucion.

v
v
v Costo Administrativo.
v Costo financiero.

v

Otros gastos.

Costo Primo: Es la suma de los elementos directos del costo, es decir, el
conjunto formado por el material directo y por los sueldos y salarios directos, por lo
que su nombre correcto es: costo directo, por que integra elementos directos y no

costo primo que nada indica.

¥ VVAZQUEZ, Rafael, Costos I, Cap. 1, pag. 16-17-18-19, archivo PDF,
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/4/costos.pdf
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Costo de Transformacion o de Conversion: Esta integrado por la adicion de los

sueldos y salarios directos, y los gastos indirectos de produccion, ya que son quienes

mutan el Material Directo.

Costo de Distribucion: Esta compuesto por las operaciones comprendidas, desde

que el articulo de consumo o de uso se ha terminado, almacenado, controlado,
hasta ponerlo en manos del consumidor. Costo financiero: incluye normalmente los
gastos para allegarse fondos, como son: intereses, descuento de documentos,
comisiones substituciones, gastos de cobranza, castigo por cuentas incobrables,
basicamente que en muchos casos pertenecen al costo de distribucion, o al costo
administrativo, en otro caso el costo de produccion o al de inversiones a mas de un

afo.

Los costos estandares o reales de una empresa son los esfuerzos realizados en los
diferentes procesos, optimizando el tiempo, siendo eficiente, reduciendo los cuellos
de botella y cada vez reduciendo los desperdicios y elevando los volimenes de
produccion para recudir los costos unitarios y a su vez los costos de ventas, con ello
genera ventajas competitivas que ayuda a ser una empresa muy competente en un
mercado saturado por competidores, ser una empresa lider de costos permitira tener
una fortaleza, poder llegar a segmentos/nichos de mercado y posicionarse, ganar

mucha més participacion.

1.4.3. Que es un Flujo de Caja.

Un flujo de caja es un estado financiero que complementa al estado de situacion, se
refiere a un periodo determinado y muestra todas las entradas y salidas de efectivo
que tuvo la empresa. Su importancia radica en que todos los movimientos registrados
deben ser identicos al estado de cuenta bancario. Por la sencillez, todas las
operaciones se registran en los seis primeros meses del afio. Es un estado financiero
proyectado de las entradas y salidas de efectivo en un periodo determinado. Se
realiza con el fin de conocer la cantidad de efectivo que requiere el negocio para

operar durante un periodo determinado (semana, mes, trimestre, semestre, afio).

7 CUEVAS, Francisco, Contabilidad y Finanzas para No Contadores, México, Limusa, 2010, pagina 82.
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El estado o flujo de caja nos permite tener una visualizacién rapida de los ingresos/
egresos/ saldo final/ saldo acumulado, que tiene la empresa en un periodo
determinado, con el fin de poder interpretar y realizar proyecciones que denotara el
tipo de ingresos que la empresa tendra, y de esa manera poder identificar un

excedente para invertir o deficit para realizar préstamos bancarios y cubrir los costos

fijos que tiene la empresa.®®

1.4.4. Tipos de ratios financieros."

La evaluacion comparativa implica medir la operacion y el desempefio de una

compafiia, se puede subdividir mas las razones financieras en 5 tipos diferentes:

plazo.

» Razones de liquidez;
» Apalancamiento financiero o deuda;
> Rentabilidad; (CUEVAS, 2010)
> Gestion, operativos o de rotacion;
» Actividad
2. Las razones de
1. Las razones de .
liquidez miden la zfapalancam(ljnt: )
RAZONES DEL BALANCE A inanciero(deuda
GENERAL > |capacidad de una B indican el grado en el
empresa para cumplir
N que la empresa se
con obligaciones a corto y . R
financia mediante

deuda.

4. Las razones de

actividad miden que tan
efectiva es la manera en
que la empresa usan sus

¥

3. Las razones de
cobertura relacionan los
cargos financieros de
una empresa con su
capacidad para servirlos
o cubrirlos.

activos.

5. las razones de
rentabilidad relacionan
las ganancias con las
ventas y lainversion.

RAZONES DEL ESTADO DE
PERDIDAS Y GANANCIAS
Y ESTADO DE PERDIDAS Y
GANANCIAS/BALANCE
GENERAL

Figura 1.7: Razones del Balance General
Fuente: HORME, James, Fundamentos de Administracion Financiera, Decimotercera edicion,

PEARSON EDUCACION, México, 2010, pagina 138.

18 Fyente: Autores

19

Fuente y Elaboracién,

HORME,

James,

Fundamentos de Administracion Financiera,

Decimotercera edicion, PEARSON EDUCACION, México, 2010, pagina 138.
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Las razones de cobertura también aclaran que tan significativo es que la empresa use
apalancamiento financiero (deuda), las razones de las actividades basadas en
inventario y cobros también permiten ver con claridad la liquidez de estos activos

corrientes.
1.4.4.1. Ratios de liquidez %

Son los ratios que miden la disponibilidad o solvencia de dinero en efectivo, o la
capacidad que tiene la empresa para cancelar sus obligaciones de corto plazo.

A su vez, los ratios de liquidez se dividen en:

1. Ratios de liquidez corriente.
2. Ratios de liquidez severa o Prueba écida.

3. Ratios de liquidez absoluta o Ratio de efectividad o Prueba acida.

1.4.4.2. Ratio de liquidez corriente

Este ratio muestra qué proporcion de deudas de corto plazo son cubiertas por
elementos del activo cuya conversion en dinero corresponden aproximadamente al
vencimiento de las deudas.

Su féormula es:
Activo Corriente / Pasivo Corriente

+«» Si el resultado es igual a 2, la empresa cumple con sus obligaciones a corto
plazo.

¢ Si el resultado es mayor que 2, la empresa corre el riesgo de tener activos
0Ci0s0s.

¢ Si el resultado es menor que 2, la empresa corre el riesgo de no cumplir con

sus obligaciones a corto plazo.

2 Autor Desconocido, Finanzas Corporativas, Edicion INCAE, pag. 23
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1.4.4.3. Ratio de liquidez

e Prueba acida.

Este ratio muestra una medida de liquidez mas precisa que la anterior, ya que excluye
a las existencias (mercaderias o inventarios) debido a que son activos destinados a la
venta y no al pago de deudas, y, por lo tanto, menos liquidos; ademas de ser sujetas a

pérdidas en caso de quiebra.

Su férmula es:

(Act. Corriente — Existencias) / Pasivo Corriente

+« Si el resultado es igual a 1, la empresa cumple con sus obligaciones a corto

plazo.

¢+ Si el resultado es mayor que 1, la empresa corre el riesgo de tener activos
0Ci0S0s.

¢+ Si el resultado es menor que 1, la empresa corre el riesgo de no cumplir con

sus obligaciones a corto plazo.

1.4.4.4. Ratio de liquidez absoluta o Ratio de efectividad o Prueba

super acida

Es un indice mas exacto de liquidez que el anterior, ya que considera solamente el
efectivo o disponible, que es el dinero utilizado para pagar las deudas y, a diferencia
del ratio anterior, no toma en cuenta las cuentas por cobrar (clientes) ya que es dinero

que todavia no ha ingresado a la empresa.

Su formula es:
Caja y banco / Pas. Corriente

«» El indice ideal es de 0.5.

¢+ Si el resultado es menor que 0.5, no se cumple con obligaciones de corto

plazo.
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1.4.45. Ratios de endeudamiento, solvencia o de

apalancamiento.

Son aquellos ratios o indices que miden la relacién entre el capital ajeno (fondos o
recursos aportados por los acreedores) y el capital propio (recursos aportados por los
socios 0 accionistas, y lo que ha generado la propia empresa), asi como también el

grado de endeudamiento de los activos. Miden el respaldo patrimonial.
A su vez, los ratios de endeudamiento se dividen en:

1. Ratio de endeudamiento a corto plazo.

2. Ratio de endeudamiento a largo plazo.

1.4.4.6. Ratio de endeudamiento a corto plazo

Mide la relacion entre los fondos a corto plazo aportados por los acreedores y los

recursos aportados por la propia empresa.

(Pas. Corriente / Patrimonio) x 100

1.4.4.7. Ratio de endeudamiento a largo plazo

Mide la relacion entre los fondos a largo plazo proporcionados por los acreedores, y

los recursos aportados por la propia empresa.

(Pas. no Corriente / Patrimonio) x 100

1.4.4.8. Ratios de rentabilidad

Muestran la rentabilidad de la empresa en relacion con la inversion, el activo, el

patrimonio y las ventas, indicando la eficiencia operativa de la gestion empresarial.

A su vez, los ratios de rentabilidad se dividen en:
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1. Ratio de rentabilidad bruta sobre ventas.

2. Ratio de rentabilidad neta sobre ventas.
1.4.4.9. Ratio de rentabilidad bruta sobre ventas

Llamado también margen bruto sobre ventas, muestra el margen o beneficio de la

empresa respecto a sus ventas.

(Utilidad bruta / Ventas netas) x 100

1.4.4.10. Ratio de rentabilidad neta sobre ventas

Es un ratio mas concreto ya que usa el beneficio neto luego de deducir los costos,

gastos e impuestos.

(Utilidad neta / VVentas netas) x 100

1.4.4.11. Ratios de gestion, operativos o de rotacion
Evaluan la eficiencia de la empresa en sus cobros, pagos, inventarios y activo.

A su vez, los ratios de gestion se dividen en:
1. Ratio de rotacion de cobro.
2. Ratio de rotacion por pagar.

3. Ratio de rotacion de inventarios.
1.4.4.12. Ratio de rotacion de cobro

Este indice es atil porque permite evaluar la politica de créditos y cobranzas

empleadas, ademas refleja la velocidad en la recuperacion de los créditos concedidos.

Ventas al crédito / Cuentas por cobrar comerciales
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1.4.4.13. Ratio de rotacion por pagar

Mide el plazo que la empresa cuenta para cancelar bonificaciones.

Compras al crédito / Cuentas por pagar comerciales

1.4.4.14. Ratio de rotacion de inventarios

Indica la rapidez en que los inventarios se convierten en cuentas por cobrar mediante
las ventas al determinar el nimero de veces que rota el stock en el almacén durante

un ejercicio.

Costo de ventas / Inventarios (existencias)

1.5 Estudio Politico Legal

1.5.1 Modelo Politico Actual

“Ecuador llega al afio 2013 en una situacion politica estable y con un alto
Crecimiento econdémico anual, equivalente al 14,70 por ciento del PIB” %', El
presidente actual el Economista Rafael Correa, un gobernante popular que ejerce
control o al menos influencia determinante sobre todo el aparato estatal. En especial
sobre la Asamblea Nacional que aprueba las leyes y la funcion judicial que ha
mostrado inclinacion a aceptar los argumentos del gobierno en fallos controversiales

y expeditos.??

Ecuador posee cinco funciones o poderes que rigen el estado las cuales son: Funcion
Ejecutiva, Funcion Legislativa, Funcion Judicial, Funciéon Electoral y Funcion de
Participacion Ciudadana.

El poder ejecutivo estd representado por el Presidente y Vicepresidente de la
Replblica de existir ausencia de alguno de estos representantes, el mayor

** BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Indicadores Econémicos, http://www.bce.fin.ec/a
%2 ORTIZ, Benjamin, La campafia el Eje del 2012, Revista Vistazo,
http://www.vistazo.com/impresa/pais/?id=4887
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representante del pais designa a los ministros de Estado y gobernadores de cada

provincia.

El poder legislativo lo ejerce la Asamblea Nacional que esta constituida por 124
Asambleistas, repartidos en 10 comisiones Yy elegidos para un periodo de cuatro
afos, se encarga de aprobar leyes entregadas por el Poder Ejecutivo o promulgadas

en la misma asamblea por uno o varios de sus integrantes.

El poder judicial lo conforma el Consejo de la Judicatura con su ente principal la
Corte Nacional de Justicia representada por la Corte Nacional de Justicia lo

conforman 21 jueces elegidos cada nueve arios.

El poder electoral solo entra en funcién cada cuatro afios o en caso de existir
elecciones o consultas populares, su organismo en el Consejo Nacional Electoral y
sus funciones radican en el hecho de organizar, controlar las elecciones y castigar el
infringimiento de las normas electorales. Ademas dentro de este poder se encuentra
el Tribunal Contencioso Electoral TCE garantiza el derecho al sufragio obligatorio

para los ciudadanos ecuatorianos.

El poder de participacion ciudadana se conforma por el Consejo de Participacion
Ciudadana y Control Social, la Defensoria del Pueblo, la Contraloria General del

Estado y las Superintendencias sus autoridades ejercen su rol durante cinco afios.

1.5.2 Leyes vigentes para el manejo de los centros de ayuda

Los centros de ayuda en el Ecuador deben acogerse a leyes y dictdmenes resueltas
por el Gobierno; sin embargo el lineamiento que siga el centro de ayuda seré la pauta
para seguir una u otra ley y cumplirla a cabalidad entre estas tenemos la Ley de
Discapacidades impartida por el CONADIS,

Proyecto de difusion de la Ley del Anciano con algunos puntos aun por esclarecer;
ademas el proyecto propuesto de Asistencia Legal al Anciano mediante convenios
con Universidades, a cargo del area legal de la Direccion Tecnica de Atencidn

Integral a Personas de la Tercera Edad.
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Sin embargo no podemos olvidar que un centro de ayuda dependiendo de su fin, es
una empresa entonces debe esta acogerse también a la Ley de Compafiias impartida
por la Superintendencia de Compaiiias; y seguir los pasos necesarios para constituir
ya sea una compafiia o sociedad, cumpliendo asi también la Ley de Régimen
Tributario y demas inscripciones como en el Registro Mercantil y de capital, socios,

accionistas, escrituras, entre otros.

Ademas del cumplimiento de los permisos necesarios para una empresa seguin la
ciudad en la que se desea establecer, en el caso de la ciudad de Cuenca entre los
permisos necesarios tenemos al de funcionamiento, salud pudblica, bomberos y

policia nacional.

Existen 38 organizaciones que trabajan con personas de la tercera edad beneficiando

a 1.900 adultos mayores con equipamiento a instituciones de tercera edad.?

Existen 17 centros geriatricos avalados por el Ministerio de Inclusion Social y
Economica (MIES), que ofrecen permanencia y guarderia de adultos mayores su
atencion se basa en tres modalidades principales: la internista 0 permanencia, la
guarderia y asistencia fisica en casa ésta modalidad implica la visita a las personas
que por algun tipo de discapacidad no realizan sus actividades cotidianas, su
debilidad radica en que no todos trabajan bajo las tres modalidades debido que no

tienen la capacidad instalada suficiente para cumplir con estos requerimientos.

1.6. Plan de Negocios.

1.6.1. Definicién de un plan de negocios. **

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que
es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de negocios sirve para guiar un
negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las

actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este

2 BAQUERIZO, Julieta, Situacion de la Tercera Edad en el Ecuador, 2010,
http://www.cepal.org/celade/noticias/paginas/4/23004/JBaquerizo_p.pdf

** WEINBERGER, Karen, Plan de Negocios, Primera Edicion, Junio 2009, Archivo PDF.
http://www.crecemype.pe/portal/images/stories/files/plan_negocios.pdf
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documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura,
redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencion, cuan “amigable” contenido se
refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de la idea, la informacién
financiera, el andlisis y la oportunidad de mercado.

Este documento plasmado que es controlado por un sistema de calidad, debe ser
entregado a todos los colaboradores de nivel 2 en la jerarquia de un organigrama
(directores, gerentes de ventas, gerentes de proyectos, gerentes de marketing,
gerentes de produccion, etc); gracias a ello todos podran conocer los objetivos que la
empresa se ha planteado, y a traves del cual se pondrén indicadores en las distintas

areas que con llevara a cumplir con éxito el plan de produccion.

1.6.2. Objetivos de un plan de negocios.

El plan de negocios es una herramienta de comunicacion escrita que tiene
esencialmente dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra

que es conocida como financiera o externa.

Desde el punto de vista interno, el plan de negocios sirve para:

v" Dar a conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollaran las actividades
de la empresa.

v" Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y
debilidades de la empresa.

v’ Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la
empresa y asi anticiparse a cualquier contingencia que disminuiria la
probabilidad de éxito de la empresa.

v Dar a conocer como se organizaran los recursos de la empresa en funcion a
los objetivos y la vision del empresario.

v’ Atraer a las personas que se requieran para el equipo empresarial y el equipo
ejecutivo.

v Evaluar el potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado

objetivo.

Por otro lado, la funcion financiera o externa del plan de negocios esté orientada a:

27

—
| —



v La busqueda y consecucién de los recursos del proyecto, especialmente los
financieros.

v Informar a posibles inversionistas, sean entidades de crédito o cualquier otra
persona natural o juridica, acerca de la rentabilidad esperada y el periodo de
retorno de la inversion.

v" Buscar proveedores y clientes, con quienes establecer relaciones confiables y
de largo plazo, que generen compromisos entre los interesados.

v" Vender la idea a potenciales socios como accionistas, proveedores, clientes,
sociedad en su conjunto.

v Disponer de un excelente producto o servicio con muchos clientes dispuestos

a adquirirlos.

Todos estos parametros permitiran a todos los colaboradores poder plantear de una
mejor manera todas sus actividad en las distintas areas, y apuntar a cumplir un
objetivo macro de la empresa, generando los ingresos necesario para cubrir los costos
totales y obtener un margen de contribucion/utilidad, que a su vez sera fuente de
inversion para futuros proyectos de mejora dentro de la institucion.

Al tener un plan de produccién con llevara a tener un mejor control de los diferentes
objetivos planteados, y poder realizar planes de accidn para obtener mejoras en los
distintos procesos, areas reduciendo asi cada vez los errores generados y elevar los
indicadores de gestion, mejorar los balances los estados de situacion financiera y

Ilegar a cumplir la meta propuesta.
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1.6.3. Elementos de un plan de negocios.

Herramienta de
planificacion

Ohbjetivo

Alcance

Enfoque

Identificar la
oportunidad de

» Analisis del entorno
s Analisis interno

En el analisis de
oportunidades v

negocio vy la * Modelo de negocio | viabilidad

viabilidad técnica, o Plan estratégico economica,
Plan de negocios | economica, social ¥ | 4 planes de accién por técnica y de

ambiental del dreas mercado.

REEOCIO. # Demostrar viabilidad

de la idea de
negocio.

Establecer el plan de | o Andlisis del entorno | En la proyeccién

largo plazo de la o Visidn, mién, de la empresa.

empresa, en funcion objetivos estratégicos,
Plan estratégico | a un analisis del estrategia genérica,

entorno y del filosofia y valores

ambiente interno de institucionales

la organizacion.

Conocer la viabilidad | e Estudio de mercado. | En evaluar la

de implementar un « Aspectos técnicos viabilidad del

, . royecio de inversion | o royecto en

Estudio de Eeﬁynienda al mismo :;m::amwm E‘:rrirl?nus
factibilidad tiempo los « Aspectos financieros fundamentalmente

principales elementos técnicos u

del proyecto. operativos.

Conocer la « Sobre la base del flujo | En evaluar el

rentabilidad de caja se determina el| proyecto en

economica y VAN yel TIR términos de
Evaluacién de financiera de un liquidez y
proyectos proyecto de rentabilidad.

inversion.

Comparar flujos de

ingresos v egresos.

Tabla 1.3: Elementos de un Plan de Negocios/Diferenciacion.
Fuente: WEINBERGER, Karen, Plan de Negocios, Primera Edicion, Junio 2009, pag. 38
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PLAN DE NEGOCIOS PARA
EMPRESA EN MARCHA
(GERENTE)

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA
NUEVA EMPRESA
(INVERSIONISTA O GERENTE)

Resumen ejecutivo

Resumen ejecutivo

Descripcion de la empresa:
Historia de la empresa
Anilisis de la industria
Productos y servicios ofrecidos
Estados financieros

Equipo gerencial

& &% & @

Formulacion de idea de negocio
Analisis de la oportunidad
Presentacién del modelo de negocio

Amnilisis del entorno

Descripcion de la competencia. de la
posicion competitiva y del mercado
objetivo.

Analisis de la industria, del mercado y
estimacion de demanda

Planeamiento estratégico

» Anilisis FODA

» Estrategias de crecimiento y expansion
» Alianzas estratégicas

Planeamiento estratégico

Analisis FODA

Visidn

Mision

Objetivos estratégicos

Estrategia genérica

Fuentes de ventajas competitivas
* Alianzas estratégicas

Estrategias de marketing y ventas

Plan de marketing

Analisis de la infraestructura

Plan de operaciones

Redisefio de estructura y cambios en la
gestion de la empresa

Disefio de la estructura y plan de recursos
humanos

Modelo financiero

Proyeccion de los estados financieros

Evaluacion financiera

Evaluacion financiera

Conclusiones v recomendaciones

Conclusiones v recomendaciones

Anexos

Anexos

Tabla 1.4: Elementos de un Plan de Negocios.
Fuente: WEINBERGER, Karen, Plan de Negocios, Primera Edicion, Junio 2009, pag. 43

e Resumen Ejecutivo

Todo plan de negocios debe comenzar con una primera caratula con el nombre de la
empresa, el nombre de los participantes en la formulacion del plan de negocios y el

periodo durante el cual se desarrollé el plan. Inmediatamente después, debe presentar

el indice del documento y el resumen ejecutivo.

El resumen ejecutivo, es una presentacion breve de los aspectos mas relevantes del

plan de negocios que se ha elaborado. Esta presentacion, cuya extension méxima sera

de unas tres paginas, es la seccién mas importante del plan de negocios.

—
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e Contenido del Resumen Ejecutivo

RESUMEN EJECUTIVO
Razon social de la empresa.
Estructura empresarial.
Sector que se desarrolla la empresa
Necesidades que la empresa tiene que satisfacer
Portafolio de productos.

Tipos de clientes/competidores.

Tabla 1.5: Contenido del Resumen Ejecutivo.
Fuente: WEINBERGER, Karen, Plan de Negocios, Primera Edicion, Junio 2009.

e Descripcion de la Compaiiia.

Ya sea que la empresa estd en marcha o no, todo plan de negocios tiene un origen y
parte de una motivacion personal o grupal. Asi, el documento que describe la idea de
negocio debe incorporar un poco de historia: como nacié la idea, desde cuando
existe, qué motivo su creacion, y los hechos mas importantes que hayan transcurrido

durante su desarrollo y evolucion.

e Analisis de la Industria.

Las empresas realizan un analisis del coeficiente de cambio constante que sufre la
industria, con la finalidad de entender cudles son las variables cuantitativas y
cualitativas que afectan notoriamente a la rentabilidad de la empresa, a través de ello
poder generar estrategias, planes de accién con responsables idoneos para lograr

alcanzar las metas planteadas.

e Planeacion Estratégica.

La planeacion estratégica es muy fundamental en toda empresa, con ello se logra
plasmar e indicar a todo su personal los objetivos fundamentales que la empresa
apunta para lograr todos sus objetivos, pero antes de realizar estrategias toda empresa
debe identificar lo siguiente:

» Fortalezas;

» Oportunidades;
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> Debilidades;

> Amenazas.

Con ello la empresa podra identificar y clasificar los recursos de la empresa con
relacion a sus fortalezas y debilidades, combinar las fortalezas de la empresa en
capacidades especificas y competencias centrales, contrarrestar las amenazas, con

ello lograra alcanzar crecimientos que ayuden a ser muy rentable a la empresa.

e Plan de Marketing.

El plan de marketing permite incentivar o ser una fuente para el area comercial, a
través de ello generar un impulso en las ventas, permitiendo un crecimiento
sostenible para la empresa, creando ingresos que permitan cubrir los costos

necesarios para el funcionamiento de la misma.

La finalidad de tener un plan de marketing nos permite conocer la situacion del
mercado, la competencia, la parte econdmica del pais, las leyes, la tecnologia e
identificar la demanda con ello se podra obtener una vision clara de los recursos
necesarios/disponibles de la empresa.

Los beneficios de tener un plan de marketing permitiran a la empresa:

Generar estratégicas para potenciar el mercado.
Ampliar el portafolio de productos, acorde a las necesidades del cliente.
El analisis del punto de equilibrio.

Estrategias de segmentacion.

vV V V V V

Conocer nuevos nichos de mercado.

e Plan de Operaciones.
El plan de operaciones trabaja en todos los aspectos técnicos y organizativos de una
empresa, permitiendo la elaboracion de pilares fundamentales para su correcto

funcionamiento como son:

» Servicios o productos,
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» Procesos,
» Programas de produccion y comercializacion,

> Control de los inventarios existentes

Permite identificar los costos de materia prima, los costos de almacenamiento, los
costos de generacién de ordenes de venta y los costos de producto descontinuado. El
plan de operaciones tiene una perspectiva diferente al plan de marketing desde este

punto se puede apreciar las partes técnicas como son:

» Caracteristicas del producto.
» Disefios.

» Aspectos legales.

e Disefo de la Estructura.

La estructura organizacional permite identificar la division del trabajo segun las areas
y a su vez una coordinacion horizontal y vertical, en cuanto a las relaciones entre la
gerencia y los empleados, entre gerentes, y entre empleados, permitiendo conseguir

los objetivos planteados por la empresa.

Al conseguir una identificacion clara se podra realizar una jerarquizacion mediante
un organigrama institucional y a través de ello logra obtener los manuales de

funciones acorde al perfil idéneo para el cargo a ejercer, mediante:

Especializacion del cargo a ejercer.
Las areas/departamentos.

La cadena de mando.

YV V VYV V

Experiencia.
e Recursos Humanos.
Una empresa cuenta con todos los recursos necesarios para Su correcto

funcionamiento, entre ellos su personal de trabajo/colaboradores quienes conforman

lo que se conoce como Recursos Humanos, ésta area es fundamental en toda
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empresa, un recurso humano preparado y motivado podra tomar decisiones en su
trabajo que permitira cumplir los objetivos establecidos por la gerencia, sin embargo
un recurso humano sin las competencias idoneas no permite que la empresa pueda
ser rentable. La correcta seleccion del personal para el cargo establecido dependera

desde el:

Reclutamiento,
Seleccion,
Eleccioén,

Contratacion,

vV V V V V

Capacitacion,

Mediante un determinado estudio se obtendra un personal idéneo con habilidades y

destrezas que permitiran ser las éptimas para el cargo sugerido.

e Proyeccion de los Estados Financieros.

Los estados financieros son el reflejo de toda empresa, por medio de ellos se puede
conocer la situacion actual, la liquidez y rentabilidad, los recursos con los que cuenta
la empresa, todos los ingresos y egresos que son parte del negocio, los servicios
prestados, los estados financieros suelen tener la misma estructura; todos los socios,
accionistas, gerentes obtienen la informacion de acuerdo a sus necesidades y en base

a ellos poder tomar decisiones para el futuro.

Los estados financieros siguen los principios contables a nivel mundial, sin embargo
estas estructuras son adaptables a las necesidades de todas las empresas, con lo que
permite conocer el desempefio de una empresa a otra. Los principales estados
financieros que una empresa debe analizar son el balance general y el flujo de caja.

1.6.4. Utilidad de un plan de negocios.”

Permite tener una fortaleza dentro de la empresa, el poder plasmar en papel todas las

estrategias, objetivos, FODA, entender la razon de le empresa y hasta donde quiere

% Fuente: Autores.
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llegar; estrategias operativas, macro-micro entorno, las cadenas de valor, compras,
mercado; permitira que todos los distintos niveles en los organigramas puedan llegar
a entender cudl es la estrategia macro y a través de ellos ejecutar, realizar ajustes y
dar un seguimiento para llegar a cumplir con cabalidad todo lo planteado en un plan

de negocios.

1.7. Estudio psicoldgico del adulto mayor.

1.7.1. Definicion de la Psicologia.

La psicologia es una ciencia de la conducta y los procesos mentales. Los psicélogos
pretenden explicar como percibimos, aprendemos, recordamos, resolvemos
problemas, nos comunicamos, sentimos y nos relacionamos con otras personas,

desde el nacimiento hasta la muerte, en relaciones intimas y en grupos. *°

CIDAM pretende conocer y entender los distintos problemas del adulto mayor, por
medio de la psicologia poderse explicar los comportamientos y entender con ello las
maneras y formas de generar estrategias para poder cumplir con todas las

necesidades del adulto mayor.

1.7.2. Tipos de Psicologia.

TIPOS DE

PSICOLOGIA DESARROLLO

Estudian el crecimiento humando mental y fisico desde el periodo

Psicologia del Desarrollo i . :
prenatal hasta la nifiez, adolescencia, adultez y vejez.

Investigan las bases bildgicas de la conducta, los pensamientos y las

Psicologia Fisiol6gica .
emociones humanas.

Realiza investigaciones sobre procesos psicoldgicos incluye la
Psicologia Experimental memoria, la sensacién, la percepcion, la cognicién la motivacién y la
emocion.

Estudian las diferencias entre los individuos en rasgos como la

Psicologia de la ansiedad, la sociabilidad, la autoestima, la necesidad de logro y la

Personalidad

agresividad.
Psicologia clinica y Interés fundamental en el diagndstico, causa y tratamiento de los
consejeria trastornos psicol6gicos.

Tabla 1.6: Tipos de Psicologia.
Fuente: MORRIS, Charles, MAISTO, Albert, Psicologia, Decimotercer edicién, Pearson educacion,
Meéxico, 20009.

® MORRIS, Charles, MAISTO, Albert, Psicologia, Decimotercer edicién, Pearson educacion,
México, 2009, pag4.
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Los distintos tipos de estudios psicoldgicos permitiran a CIDAM llegar a entender,

conocer e interpretar todos los procesos de sensacion, memoria, emociones,

autoestima de los adultos mayores, para ellos es muy necesario contar con personal

calificado en estas areas para generar una mayor confianza en los adultos mayores en

sus familiares y crear un ambiente de seguridad y amor.

1.7.3. Tipos de tratamientos Psicolégicos.

27

1.7.3.1. Diagnostico y orientacion en Demencias

v

Proceso de deteccion precoz, a través del estudio de los posibles indicadores de

demencia.

Diagnostico base y diferencial de los principales tipos de demencia,

coordinando la intervencion multidisciplinar.

Elaboracion de planes integrales de intervencion, dirigidos al tratamiento
temprano y especifico mas eficaz.
Seguimiento evolutivo y adaptacién del tratamiento e intervencion asistencial

segun las fases de la demencia.

1.7.3.2. Diagnostico y tratamiento de la Depresion.

La depresion es una enfermedad tratable. Aproximadamente el 80% de todas
las depresiones, mayores o bipolares, responden adecuadamente al tratamiento.
Sin embargo, se estima que s6lo una de cada tres personas, con depresion

severa, busca algun tipo de tratamiento o ayuda.

La intervencion multidisciplinar se dirige hacia:

Forma de presentacion y sintomatologia especifica.

*” CINTECO, Autor Desconocido, Area de Asistencia Psicolégica para Adultos Mayores, 15 Abril
2010, http://www.cinteco.com/profesionales/2010/04/15/adultos-mayores/
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= Evaluacion y diagnostico.

= Complicaciones con otros cuadros clinicos.

= Diferenciacion en los procesos de duelo normal — patolégico.
= Nivel de atribucion para las diferentes causas.
= Evolucién.

= Eleccion de las técnicas de intervencion adaptadas al paciente.

1.7.3.3. Diagnostico y Tratamiento de los Trastornos de Ansiedad y

Personalidad

v Diagndstico etioldgico y diferencial.
v Valoracion de posible coexistencia con otros trastornos.
v Disefio especifico del programa terapéutico.

v Orientacion familiar sobre los comportamientos méas adecuados con el

paciente.

1.7.3.4. Evaluacion del dafio psicologico post-ictus (ACV) a nivel

v Cognitivo.

v Afectivo.

v Pérdidas funcionales por secuelas en la psicomotricidad.

v Efectos de la Inmovilidad.

v Relaciones Sociales.

v Capacidad de automotivacion para el mantenimiento terapéutico.

v Prevencion de nuevos episodios.
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1.7.3.5. Imparticion de Talleres Especificos para Familiares—

Cuidadores segun Trastornos.

v Programas de habilidades del cuidador en el tratamiento de Enfermos.

v Entrenamiento en Técnicas de Relajacién para Familiares / Cuidadores de

enfermos.

v Comportamiento ante los trastornos conductuales del enfermo: alteraciones del
suefio, problemas de la alimentacion, toma de medicamentos, negativismo,

ansiedad...

v Orientacién e informacion sobre: Centros asistenciales, ayudas, subvenciones,

tramitacion administrativa, aspectos legales.
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2. Diagnostico CIDAM

2.1 Introduccion

En este capitulo se trabajard en la investigacion de mercado; una investigacion de
mercado posee algunas finalidades y brinda una infinidad de informacion

imprescindible para tomar decisiones correctas en el rumbo de un proyecto.

Con dicha investigacion se pretende tener una idea clara de la viabilidad técnica y
comercial del proyecto de factibilidad para la creacion de CIDAM y la aceptacion del

mismo por la poblacion adulta mayor cuencana o de sus familiares.

Ademés guiard al conocimiento pleno de los potenciales clientes y su
comportamiento en el mercado; para que a partir de estos resultados se propongan
ideas claras para este segmento; ademéas de la formulacion de las estrategias de
mercado a utilizarse y porque no, descartar el transcurso del proyecto ante una

posible no viabilidad.

Este estudio marcard definitivamente el rumbo que tomard la empresa y las
inversiones que para la misma se deberan realizar analizando lo que tiene el mercado

y saber que se puede afadir, innovar o0 mejorar.

Para el desarrollo del estudio se debe conocer a ciencia cierta el segmento de
poblacién con el que se trabaja, para escoger una muestra proporcional a la misma
que proyecte resultados asimiles a comparacion de analizar el universo de poblacién.
Ademas se deben escoger meticulosamente las preguntas de la encuesta ya que
muchas de las veces no deben ser demasiadas para que el encuestado no se
importune, ni muy pocas de manera que no nos brinden la informacion requerida; de
ser abiertas o cerradas las preguntas se tratard que sean concretas para no tener
problemas en la tabulacion; terminado este proceso se analizan los resultados y a
través de esto se comienzan a despejar muchas de las hipotesis planteadas con
anterioridad y posibles ideas de un negocio mejorado o estructurado, sabiendo que
quiere y necesita la poblacion, los costos que se ofreceran y la tecnologia por

implementar.
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Cabe mencionar que por lo general los clientes saben que es una empresa mas con un
servicio igual, el reto consiste en diferenciarse y ser no seguidores ni retadores, sino

lideres en costos, imagen, servicio y atencion.

El analisis de la competencia se hace imprescindible en este punto del proyecto ya
que se debe analizar a fondo sus fortalezas para opacarlas, potenciando sus
debilidades, aprovechando oportunidades que la competencia aun no detecta y crear
un benchmarking estructurado para eliminar las amenazas o por lo menos disipar su
efecto para desarrollar este proyecto. Mas puntos importantes por analizar es saber
qué servicio ofrece, su marca, costos, tecnologia que usan, imagen gue otorgan a sus
clientes y que el mercado tiene de los mismos; ademas de sus proveedores, esto nos

permite crear un auténtico plan de negocios.

Crear ventajas competitivas a partir de este analisis es completamente necesario para
saber si es factible convivir con la competencia actual o permitirse una fusion, joint
venture o crear alianzas estratégicas que permitan crecer conjuntamente en mercado,
Ilevados de la mano de un nombre prestigioso y al mismo tiempo diferenciandose en

el mercado por su calidad y desempefio.

Otra de las variables que nos otorgan la realizacion del estudio de mercado es el
precio o costo que esta dispuesto a pagar un cliente por este servicio otorgado ya que
no nos podemos basar Unicamente en los precios que ofrecen las empresas con
servicios similares sino saber que quiere el mercado y cuanto esta dispuesto a pagar
por un servicio que ya existe pero se pretende diferenciar; un liderazgo en costos da
la utilidad esperada para todo empresario en cualquier mercado esa sera su carta de

paso hacia el posicionamiento dentro de mismo.

El estudio se desarrollara en la Ciudad de Cuenca, para la cual proponemos este
proyecto; tomando como segmento clave a los adultos mayores de la ciudad a partir
de los 75 afios de edad y que posean una clase social media media-alta ya que
deseamos dirigirnos a ellos en especifico, por temas de costos y capacidad instalada.
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De antemano se agradece a la ciudadania cuencana por la colaboracion que brinden
para la realizacion de esta investigacion, ya que su aporte serd de vital importancia
para el rumbo que tome este proyecto y lo que pueda ofrecer de manera que
esperamos que sea satisfactoria esta indagacion y podamos deducir nuestras mas

certeras conclusiones.

2.2 Estudios de mercado

Para determinar el Universo y su respectiva Muestra de la investigacion; se trabajé
con los datos de la Biblioteca de la INEC ubicada en el Zonal 6 (Ex-CREA); donde
un asesor de la misma proporciond la informacion necesaria. Segun el Censo 2010;
realizado por la INEC en la Ciudad de Cuenca existen 22.128 adultos mayores en
total, se ha tomado como universo a este nimero de personas, para determinar la

muestra y las encuestas a realizar.

Aplicando la siguiente férmula:

Zz*p*q*N
n_NE2+ZZ*p*q

Donde:

N=Total de la poblacion.

Z= Nivel de confianza 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p= variabilidad positiva (en este caso 50%= 0.5)

g= variabilidad negativa 1-p (en este caso 1-0.5=0.5)

E=error o precision (en la investigacion usar el 5%)
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1.96% % 0.5 * 0.5 % 9.442
n e
(9.442)(0.05)2 + 1.96% * 0.5 % 0.5

_9.068,09
23,61+ 0,9604

n

n = 369,06 = 369

Se determind que la muestra a encuestar es de 369 individuos, en total estas
encuestas fueron distribuidas proporcionalmente en cada una de las 15 parroquias
urbanas de la Ciudad de Cuenca; ya que se ha decidido enfocarse Unicamente en la
ciudad para una mayor satisfaccion y comodidad. La distribucién para cada una de

las parroquias se trabajé de la siguiente manera si:
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Cédigo Ng’;‘rbrgzgfa'a 75-79 80-84 85-89 90-94 Total | Participacion Encuestas
1 San Sebastian 440 301 193 80 1014 11% 40
2 Bellavista 375 266 168 69 878 10% 35
3 El Batan 182 147 81 43 453 5% 18
4 Yanuncay 402 301 205 78 986 11% 39
5 Sucre 286 197 123 64 670 7% 27
6 Huaynacapac 273 205 115 50 643 7% 26
7 El Sagrario 151 130 81 45 407 4% 16
8 Gil Ramirez Davalos 154 135 113 59 461 5% 18
9 San Blas 214 137 87 43 481 5% 19
10 El Vecino 371 243 121 52 787 9% 31
11 Cafaribamba 201 121 77 31 430 5% 17
12 Totoracocha 320 223 132 57 732 8% 29
13 Monay 189 163 96 41 489 5% 20
14 Machangara 182 139 78 40 439 5% 18
15 Hermano Miguel 146 103 60 15 324 4% 13
16 Resto 22 13 5 4 44 0% 3

Total 3908 2824 1735 771 9238 100% 369
Participacion 42% 31% 19% 8%

Tabla 2.1: Distribucién parroquial del adulto mayor

Fuente: Autores
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Para la distribucion de las encuestas se ha tomado en cuenta 4 grupos de edad
especificos, que van desde los 75 afios de edad hasta los 94 afios; a pesar que es de
conocimiento general que una persona adulta mayor o de tercera edad es considerada
desde los 60 afios para mujeres y 65 afios para hombres; se cree que los dos primeros
grupos de edad son relevantes para este estudio ya que las personas en ese rango de
edad todavia son autosuficientes o no registran ninguna enfermedad que los

imposibilite; a menos que posea un accidente que haya sido catastréfico.

2.2.1 Situacidn fisica y psicologica del adulto mayor.

Como un factor indispensable para el estudio de factibilidad del Centro
Gerontoldgico CIDAM; es considerable identificar la parte psicologia y fisica del
adulto mayor, con el deseo de comprender en que situacion y estabilidad se
encuentra; esto permitira generar planes de accion que ayuden a tener una definicién
claro de cuéles son las necesidades que debemos cubrir, permitiendo asi, poder
obtener un equipo con la capacidad suficiente para atender a un adulto mayor.

Para el estudio de factibilidad del centro CIDAM, es indispensable conocer si el
cuidado del adulto mayor depende de terceras personas, esto nos brindara y
permitird identificar que muchos adultos estan bajo una tutela/cuidado; generando
expectativas para nuestro centro el poder saber que muchos dependen de un cuidado

especializado, los niveles identificados alcanzan el 74%.

—
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Figura 2.1: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Como parte del estudio de mercado surge la necesidad de comprender cuél es el
mayor grado de dificultad que tiene un adulto mayor en la actualidad.

Determinando la siguiente situacion:

—
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Figura 2.2: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

La capacidad fisica en el adulto mayor representa el mayor porcentaje; 62% lo que
nos indica que nuestro centro CIDAM se enfocara en tener varias alternativas de
trabajo, para poder ayudar a realizar tratamientos necesarios que ayuden con este
problema; sin dejar de lado la parte mental; 19%b la ayuda con personas profesionales
podrédn minimizar estar cifras y asi brindar el apoyo que un adulto mayor hoy lo

necesita.

2.2.2 Evolucién tecnoldgica dentro de los hogares para cuidado del

adulto mayor.

Los adultos mayores en los hogares estan bajo el cuidado de terceras personas,
siempre y cuando ellos lo necesiten; surge la necesidad de conocer ¢Quién es el

responsable del cuidado del adulto mayor?, el estudio nos indica lo siguiente:
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Figura 2.3: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Figura 2.4: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Podemos observar que los adultos mayores estan bajo el amparo de sus hijos,
alcanzando niveles del 51% nietos, conyugues, familiares y otros; de acuerdo a la
estabilidad econémica de los hogares cuentan con enfermeras para su atencion, lo

cual inicamente es para realizar sus necesidades bioldgicas.

Los sustentos econdémicos para los cuidados del adulto mayor, lo son cubiertos por
sus familiares en su mayoria, muchos adultos cuentan con su jubilacion y este
ingreso les cubre sus necesidades y de esa forma buscan tener un apoyo para su

bienestar diario.

46

—
| —



UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

FAMILIARES [ 60% J

PROPIO 40%

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60%

Figura 2.5: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

El tener un adulto mayor en casa bajo el amparo de sus hijos, nietos, conyuges o una
enfermera, hace que su cuidado sea limitado, las herramientas o tecnologia que
cuenta son escasas, esto con lleva que para su chequeo primero se debe conocer si el
adulto mayor posee atencion médica personalizada para su cuidado:

sl
NO

()
{

Figura 2.6: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

El 84% de adultos mayores cuenta con una atencion personalizada, para CIDAM
este detalle nos indica que todo adulto mayor confia en una persona/doctor(a) que
cumpla con sus necesidades, con esta identificacion CIDAM debe conocer e
interpretar que caracteristica tiene esta atencion personalizada, llevandonos a

preguntar ¢Qué lugares frecuenta para su chequeo médico?,
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Figura 2.7: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Podemos apreciar que para el chequeo del adulto mayor, acude en grandes instancias
a clinicas (Monte Sinai, Santa Inés, Espafia, Paucarbamba, etc) y hospitales, como el
Hospital del Rio, y personas que tienen su jubilacion al IESS; el 18% de otros nos

llevd a conocer otras afirmaciones como:
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CONSULTORIOS VISITAS AL HOGAR | CENTROS DE SALUD | MEDICINA NATURAL

PARTICULARES -10%

Figura 2.8: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Tienen doctores de cabecera en consultorios particulares no ligados a

Clinicas/Hospitales/IESS, e incluso muchos de ellos dependiendo de la estabilidad
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del adulto realizan visitas al hogar para mayores comodidades, hablamos de personas
que dependen de terceros en su cuidado/sustento econémico y estabilidad
fisica/mental; por las grandes distancias que esto genera un 17% acude a centros de
salud que de acuerdo al estudio nos indican que estan cerca a sus hogares y que hoy
por hoy se cuenta con doctores profesionales; un 6% Unicamente cree en la medicina

natural, de acuerdo a sus creencias es mejor que tomar analgésicos.

CIDAM a través del estudio busca conocer que tipos de enfermedades son las mas
comunes en los adultos mayores, de esta manera contar con una verdadera
planificacion de sustento de medicina, generar alianzas oportunas que beneficie al
adulto mayor. Dentro del estudio de mercado cabe lo siguiente: ¢Sufre de algun tipo

de enfermedad, el adulto mayor?

UNIVERSIDAD POLITECNICA

Pregunta N° 6
R SALESIANA
35%

30%

30%

25%

20%
15%

15%

; 8% 7%

10%

5%

.j3%

HIPERTENSION  DERRAMES DEMENCIA DIABETES ARTROSIS  OSTEOPOROSIS ALZHEIMER

0%

Figura 2.9: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Dado esta determinacion podemos apreciar que un adulto mayor, el grado de
enfermedad mas notorio que sufre es la Hipertension con un 30% seguido de
derrames, demencia, diabetes, artrosis, osteoporosis, alzhéimer, entre otros. Para
CIDAM esto genera una verdadera planificacion en cuanto al sustento de medicina,
tipos de alimentacion, y el tipo de cuidado que un profesional/personal con

experiencia deberia poseer.
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El poder interpretar los tipos de enfermedades mas comunes en los adultos mayores,
debemos conocer si  ¢el adulto mayor cuenta con un Plan de Medicacion

Continua?

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

Figura 2.10: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

El estudio nos da a conocer que el 93% de los adultos cuenta con un plan de
medicina continua, como se aprecio en el grafico anterior para CIDAM genera
ideas/planes de accion/planificacion para todos estos requerimientos y necesidades
para el bienestar del adulto mayor, sin embargo el poder conocer donde adquiere sus
medicinas el adulto mayor, genera ideas claras para a trabajar con estos centros y

poder formar alianzas para el ganar-ganar de todos.
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Figura 2.11: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Podemos denotar que el consumo de medicina en las personas lo hacen en lugares
que estén presentes para ellos, en este caso las farmacias con un 84% lo cual indica
que el centro CIDAM puede formar alianzas con ellos, con la finalidad de mantener
un constante abasto para el centro en medicina y de esta manera a través del historial
del adulto poder ser su soporte en todo lo que necesita.
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A través del estudio se pudo comprender que las personas en la ciudad de Cuenca
han escuchado o conocen algun centro de cuidado para el adulto mayor, permitiendo
identificar para CIDAM que; existe un mercado que podemos trabajar y ofertar
nuestros servicios.

Conoce Ud. Centros Geriatricos en Cuenca

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

Figura 2.12: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Como podemos apreciar cerca del 50% no conoce un centro gerontoldgico en la
ciudad de Cuenca, lo que nos indica que no existe una camparia hacia los familiares
donde podrian hacer concientizar que un centro es una gran opcién para darle a una

vida como un adulto mayor merece, luego de haber trabajado toda su vida.

Sin embargo que opinan las personas que si conocen un centro gerontologico es muy
importante saber: Cuales son, y, si consideran la posibilidad de que un centro

gerontoldgico con la experiencia necesaria atienda a un adulto mayor? ¢Por qué?
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Figura 2.13: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
UNIVERSIDAD POLITECNICA
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Figura 2.14: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

En el estudio realizado una gran prioridad para la factibilidad del centro CIDAM, es
saber si las personas que cuidan a sus adultos mayores en sus hogares, contarian con
la facultad de un centro para que atiendan en todas las necesidades; el 76% indica
que estarian dispuestos hacer que sus adultos mayores puedan asistir porque estiman

que un centro les brinda lo siguiente:
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Figura 2.15: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Las personas que estdn bajo el cuidado consideran importante un centro por su
personal experimentado, calificado llegando a un 55% conjuntamente; como tercer
punto lo consideran por ser un centro especializado y los servicios que brinden como

la distraccion que pueden dar a un adulto mayor que suman un 19% conjuntamente.

El 24% indica que no le gusta dejar a sus adultos mayores en un centro debido que
para ellos ningin centro podra dar un verdadero amor de hogar como lo hacen los
hijos y familiares. Para toda familia es muy importante que su adulto mayor se sienta
bien, nos indican que al dejar en un centro son afectados en su parte emocional, para
CIDAM es una prioridad saber si considera la atencion psicoldgica y fisica del

adulto mayor importante? ¢Por qué?
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Figura 2.16: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Para todo hijo, familiar la atencion a su adulto mayor es un punto vital, esto permite
conocer en su ambito psicologico todo lo que siente, percibe en su entorno, gracias a

ello se pueden realizar planes de mejora para el adulto y daria:
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Figura 2.17: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

El 5% en la parte negativa de no considerar importante una atencion fisica y

psicologia para el adulto mayor interpreta como:
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Figura 2.18: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

El pensar que su adulto mayor al tener una edad avanzada, no surtiria efecto, incluso

el llegar a pensar que si toda su vida no lo tuvo, de adulto no es importante, ademas

al tener una edad avanzada se pueden resolver problemas solos; para CIDAM esto es

una cultura es un romper los paradigmas, una ayuda psicologia lo es importante en

cualquier edad y méas cuando se trata de un adulto; el brindarles bienestar, estabilidad

hace que su vida sea mas placentera, para CIDAM es muy fundamental y l6gico que

un adulto mayor reciba terapias fisicas y psicolégicas.

Al conocer que el 52% considera que un centro gerontolégico cuide a un adulto

mayor, para CIDAM es factible saber que centros de los que se han mencionado

acude actualmente un adulto mayor: El adulto mayor acude algun centro

Geriéatrico.
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Figura 2.19: Estudio de Mercado CIDAM

Fuente: Autores

Como se pudo observar el 50% de personas no conocen 0 no han escuchado de un

centro gerontolégico, y el 50% que lo conoce y opina que son centros buenos por su

experiencia o personal autorizado, el 76% indica que: “si le gustaria, si le llama la

atencion y si le dieran una fuerte razon para dejarlo”, sin embargo que les guste no

indicaba que sus adultos asistan es por eso que el 88% no asistia a centros

gerontoldgicos por una fuerza grande que es el amor de hogar o porque los centros

actuales no les satisfacia sus expectativas. Sin embargo un 12% si acude a los centros

gerontolégicos como son:
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Figura 2.20: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Como se observa los centros que analizamos como nuestra competencia, se confirma

en el estudio de mercado; Cristo Rey, Los Jardines, Afios Dorados; ya sean por sus

precios, infraestructura, atencion, capacidad, etc. Son centros que para CIDAM son

fundamentales como su competencia directa; y como parte de ello el 12% que si

asiste a estos centros era muy necesario conocer porque lo hacian y se planted lo

siguiente:

La calidad de los servicios ofrecidos por este centro geriatrico son: altas, medias,

bajas.

50%

40%

30%

20%

10%

0%

UNIVERSIDAD POLITECNICA

_ SALESIAEDIWQ
\ 43%
_\\ o
31%
] 26%
| |
—_
ALTA MEDIA BAJA |

Figura 2.21: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Para todas las personas la atencion en estos diferentes centros era considerada en

primera instancia como media, en segunda instancia alta, y con una gran

participacion baja, sin embargo debiamos conocer que consideraban dentro de su

43% y sucesivamente, se detall6 lo siguiente:
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Figura 2.22: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Figura 2.23: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Figura 2.24: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Al identificar todos estos parametros CIDAM plantea al mercado un centro
gerontolégico con todas las necesidades que el cliente/adulto mayor necesita, es por
ello que es muy conveniente saber si es factible nuestro proyecto; por ello se plantea
lo siguiente:

¢Le gustaria que en la ciudad de Cuenca, se formara un nuevo centro
Gerontoldgico que permita cubrir todas sus necesidades, con una buena calidad en

atencion y personal profesional?.
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Figura 2.25: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

La aceptacion al nuevo centro que cumpla o cubra con todas sus expectativas es
aceptada en un 99% lo que permite seguir adelante con nuestro estudio de
factibilidad para la integracion de un centro gerontoldgico para el adulto mayor.

Al conocer e identificar este punto es importante saber si la situacion econémica de

las personas que sostienen a un adulto son acordes a su economia.

¢Considera Ud. que los precios que ofrecen estos Centros Gerontoldgicos estan

acorde a las necesidades a la situacion econémica?
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Figura 2.26: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Saber que contamos con un mercado que tiene el sustento econémico necesario para
que un centro con la infraestructura necesaria, personal capacitado y experimentado
cuide de su adulto mayor con un 74% de aceptacion que los precios son acordes o
estan dentro de un parametro factible, hace de CIDAM una gran oportunidad para

introducirse en el mercado con precios y servicios competitivos.

CIDAM como parte de su primicia genera un servicio de cuidado diario y como
segundo plano estancia permanente, para lo cual deseamos saber si se considera este
nivel de aceptacion. Es por ello que se determind lo siguiente:

El nuevo centro gerontoldgico piensa ofrecer un nuevo servicio de guarderia

(cuidado diario) y estancia; para Ud. cual es mas factible

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

100%

2% —

| ]

50% | ]

0%
CUIDADO DIARIO PERMANENCIA

Figura 2.27: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores
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Como podemos ver la primicia de CIDAM es aceptado en un 68% lo que hace de
nuestro centro una gran oportunidad para poder desarrollarse en el mercado. Para
CIDAM vya teniamos la aceptacion de su primicia ahora deseamos conocer los
precios que estarian dispuestos a cubrir para el cuidado del adulto mayor, para ello se
optd por realizar paquetes con distintos servicios y precios que se obtuvo lo

siguiente:
e CUIDADO DIARIO

Paguete A: Terapias Fisicas y Psicoldgicas, Integracion con su mismo grupo de
edad, Chequeos Meédicos Generales 1 vez por semana, Chequeos Médicos
Especializados 1 vez por semana, Transporte, Paseos por la ciudad, comida
modificable de acuerdo a su condicion, Implementos de Aseo, Lavanderia, TV

Cable, Acompafiamiento Diario. Costo Aproximado: 600-900 mensual.

Paquete B: Integracion con su mismo grupo de edad, Chequeos Meédicos
Especializados, Transporte, comida modificable de acuerdo a su condicion,
Implementos de Aseo, Lavanderia, TV Cable, Acompafiamiento Diario. Costo

Aproximado: $35 diario.
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Figura 2.28: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Nuevamente se confirma la aceptacion de las personas para el cuidado diario de su

adulto mayor, y para ello estan de acuerdo en cubrir un precio ofrecido en un paquete
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tipo B, lo cual hace de CIDAM que su centro pueda ser desarrollado, debido que, su

nivel de aceptacion esta en un 62%.

e ESTANCIA PERMANENTE

Paqguete AAA: Terapias Fisicas y Psicolégicas, Reintegracion a la Sociedad,

Chequeos Médicos Generales 3 veces por semana, Chequeos Médicos
Especializados 3 veces por semana, Paseos por la ciudad, Dieta Personalizada,
Implementos de Aseo, Lavanderia, TV Cable, Acompafiamiento Diario, Habitacion
Individual. Costo Aproximado: 1001-1300.

Paquete AA: Terapias Fisicas y Psicoldgicas, Reintegracion a la Sociedad,
Chequeos Médicos Generales 1 vez por semana, Chequeos Médicos Especializados 1
vez por semana, Paseos por la ciudad, Dieta Personalizada, Implementos de Aseo,
Lavanderia, TV Cable, Acompafiamiento Diario, Habitacion Compartida. Costo
Aproximado: 901-1000.

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

52% -I
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PERMANENCIA AAA PERMANENCIA AA

50% -

48% -

46%

Figura 2.29: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: Autores

Y el servicio como segunda instancia que ofrece CIDAM tenia un nivel de

aceptacion del 52%o en un paquete triple A.

Conclusiones del Estudio de Mercado

Como podemos apreciar el estudio de mercado marca una pauta muy considerable

para lanzar un nuevo centro gerontoldgico con nuevos servicios que puedan ayudar a

62

—
| —



los familiares y sobre todo al adulto mayor. Por medio de CIDAM permitir que el
adulto pueda tener una vida muy amena, con un grupo de personas totalmente
capacitadas, y sobre todo, saber que al transcurso de la noche poder llegar al hogar

donde su familia le estara esperando con el amor que siempre le ha mantenido.

Evitar de la mente del adulto mayor ser considerado un estorbo o un anciano que ya
no puede ayudar, olvidandonos que cuando nosotros fuimos nifios ellos estuvieron
ahi en todo momento, pero por circunstancias econdémicas de la situacion actual, el
tener que trabajar y ser el sustento del hogar hace que no podamos estar totalmente a
su lado para ayudarle en lo que necesita, es necesario un centro como CIDAM que
primeramente piensa en el bienestar emocional del adulto y lanza al mercado nuevos
servicios que hardn del familiar y del adulto una ayuda emocional que es lo mas

grande que un ser humano tiene en su memoria y su corazon.

2.2.3. Especializaciones en medicina para el cuidado del adulto

mayor.

2.2.3.1. Proceso de Envejecimiento

El envejecimiento es un proceso normal y degenerativo que atraviesa todo ser
humano considerandose al mismo desde el nacimiento, claro que el proceso de
envejecimiento depende también de la salud y enfermedades que posea 0 no la

persona. Se considera a esta etapa de la vida como la fase final de la misma.

Es un proceso que implica cambios fisicos, estructurales, psicoldgicos y funcionales,
lo que hace que el ser humano regrese a tu etapa inicial es decir el ciclo de vida del
ser humano vuelve a la fase en donde su vida se vuelve dependiente de un tercero,
haciendo que esto sea un factor determinante en el proceso psicologico de
envejecimiento de una persona, que por lo general se rehlsa a pensar que esto pueda

suceder.

Envejecimiento es un proceso gradual, adaptativo e individual. Modificaciones

morfoldgicas, fisioldgicas, bioquimicas y psicolégicas propiciadas por los cambios
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inherentes a la edad y al desgaste acumulado a lo largo de la historia del individuo en

un ambiente determinado.

Vejez es la etapa del ciclo vida después de la adultez, cuyo inicio lo establece la
sociedad. Por consenso internacional en los paises en desarrollo se establece que la

vejez se inicia a partir de los 60 afios y en paises desarrollados a partir de los 65 afios.

o Clasificacion Adultos Mayores

60 a 74 afos. Adultos mayores o0 ancianos
jévenes.
75 a 84 afios Adultos mayores 0 ancianos viejos.

85 a 99 afos. Adultos mayores o0 ancianos longevos.

vV V. V V V

Mayores de100 afios. Centenarios

El envejecimiento y las enfermedades de la tercera edad han sido de interés para
numerosos estudiosos durante centurias, eminentes individuos desde la antigua
China, India y el este del Mediterraneo dedicaron muchas de sus energias a estudiar
el envejecimiento. Mas tarde, griegos y romanos continuaron sus esfuerzos en tratar
de entender los mecanismos del proceso de envejecimiento y su pensamiento matizo
el desarrollo investigativo de Europa. Toda la fascinacion de Europa por el
envejecimiento y la muerte, fue trasmitida a la América y al resto del mundo bajo su

influencia.?®

En la vejez existe un aumento de la incidencia y prevalencia de aquellas
enfermedades, basicamente degenerativas, en las que la edad avanzada es un
importante factor de riesgo y que tienden, en su evolucion, hacia frecuentes
situaciones de incapacidad. Lo que realmente marca la diferencia es la tendencia
evolutiva hacia situaciones de peérdida de autosuficiencia de muchas de estas
enfermedades de alta prevalencia en el anciano. Se estima que al menos un 1% de la

poblacion mayor a 65 afios estd totalmente inmovilizado, un 6% padece severas

8 PRIETO, Oswaldo; Gerontologia y Geriatria; Centro Iberoamericano de la Tercera Edad;
http://bvs.sld.cu/revistas/res/vol12_2_99/res01299.htm, Péag. 1.

64

—
| —


http://bvs.sld.cu/revistas/res/vol12_2_99/res01299.htm

limitaciones en las actividades de la vida diaria y hasta un 10% mas presenta

incapacidad moderada, disparandose las cifras por encima de los 80 afios.

La consecuencia inevitable de todos estos hechos es el aumento del consumo de
recursos sanitarios y sociales por las personas de edad mas avanzada en una
verdadera Geriatrizacién de la Medicina, que se traduce en los siguientes puntos

concretos:

v Mayor incidencia de enfermedad, con frecuente coincidencia de varias
patologias en un mismo individuo.

Mayor tendencia a la cronicidad de las mismas.

Mayor prevalencia de situaciones de incapacidad.

Mayor utilizacion de la Atencion Primaria de Salud.

Mayor consumo de farmacos.

Mayor necesidad de cuidados continuados.

Mayor utilizacion de recursos sociales.

SR N N N N SR

Mayor ocupacién de camas hospitalarias.?®

2.2.3.2. Tipos de Envejecimiento

e Envejecimiento exitoso

> La ausencia 0 baja probabilidad de enfermedad y discapacidad
relacionada a enfermedad.
> Alta capacidad cognitiva y funcional.

» Un activo compromiso con la vida

Los tres términos son relativos, tienen entre si cierta jerarquia, pero EE es mas que
carecer de enfermedades o que mantener la capacidad funcional y mental,

reconociendo la importancia de ambos elementos.

> CONSEJO NACIONAL DE ESPECIALIDADES MEDICAS DE ESPANA, Geriatria,
http://www.semeg.es/docs/docum/programaformaciongeriatria.pdf, Pag. 1
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e Envejecimiento saludable

Incluye el aprendizaje durante toda la vida, poder trabajar mas tiempo, jubilarse méas
tarde y en forma gradual, tener una vida activa después de la jubilacion y ocuparse en

actividades que mejoren la capacidad y mantengan la salud.
e Envejecimiento activo.

Es el proceso de optimizacion de las oportunidades de salud, participacion y
seguridad con el fin de mejorar la calidad de vida a medida que las personas
envejecen. El envejecimiento activo depende de una diversidad de influencias o

determinantes que rodean a las personas, las familias y las naciones.

2.2.3.3. Caracteristicas de los cambios musculo esqueléticos y

fisioldgicos del envejecimiento.

CAMBIOS £
MUSCULOESQUELETICOS CAMBIOS FISIOLOGICOS
El corazdn pierde eficacia, bombea

menos sangre y aumenta de
tamarno.

Los vasos sanguineos se estrechan
Se reduce la mineralizacidn Gsea. y pierden la elasticidad. Aumenta

la presion arterial.
Menor capacidad respiratoria de

Se produce pérdida de fuerza, cambio de
la figura corporal y disminucion del peso.

La marcha se hace lenta e insegura (uso

. reserva y de recuperacion cuando
de baston). :
se exigen esfuerzos.
Las articulaciones se desgastan y se Disminuye la funcion renal y
vuelven mas rigidas. capacidad de la vejiga.

El proceso digestivo se enlentece
en todos sus tramos.
Dificultad en la masticacion y, a
veces, en la deglucion. Menos
salivacion.

Baja produccion de hormonas y
lentitud en procesos cognitivos.

Tabla 2.2: Cambios Musculo Esqueléticos y Fisiol6gicos del Envejecimiento

Fuente: AUTOR DESCONOCIDO, El proceso de envejecimiento y los cambios biolégicos,
psicoldgicos y sociales, Ed. McGraw Hill, Pag. 25.
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2.2.3.4. Salud del adulto mayor

La Organizacion de Naciones Unidas (ONU) considera anciano a toda persona
mayor de 65 afios en paises desarrollados y de 60 afios en paises en vias de
desarrollo. Segun la OMS las personas de 60 a 74 afios es de edad avanzada, de 75 a

90 afios son ancianas y mayores de 90 son grandes viejos.*
2.2.3.5. Atencion médica para el adulto mayor

El adulto mayor debe recibir especial atencion, como los nifios ya que su etapa de
vida se torna mas vulnerable; como ya se lo menciond anteriormente sus aspectos
fisicos, psicoldgicos y mentales cambian drasticamente con el pasar del tiempo; por
lo cual el médico regular no tiene los conocimientos concretos para su atencion y
cuidado; es por ello que la medicina analizé la posibilidad de especializarse en los
adultos mayores y se crearon las ramas de gerontologia y geriatria; estas ramas de la
medicina analizan la posibilidad de alargar la vida de un adulto mayor con dignidad
atendiendo prontamente sus dolencias y de ser inevitable una muerte digna, estas
especialidades nos brindan la posibilidad de tener un especialista para la atencién
medica de los mayores de la casa brindando tranquilidad y confianza al paciente y
familiares; sabiendo que su salud se encuentra bien atendida y supervisada por un

experto en el tema.
2.2.3.6. Geriatria™

Geriatria es una rama de la medicina, es decir una especialidad médica como pudiera
ser la Cardiologia o la Pediatria. Tiene unas particularidades que la hacen hoy en dia

muy necesaria y atractiva, derivadas de lo que es su razon fundamental: el anciano.

La Geriatria debe atender al anciano tanto en situacién de salud como de
enfermedad. Debe prestar atencion tanto a los aspectos clinicos presentes en sus

enfermedades como a la prevencion de las mismas. De forma especial y particular

% AUTOR DESCONOCIDO, El Adulto Mayor en el Mundo, OMS 2005, Disponible en:
http://mayoresdehoy.com/2012/11/07/el-adulto-mayor-en-el-mundo-parte-1/, Noviembre 2012.

> AUTOR DESCONOCIDO; ¢Qué es Geriatria?; http://www.saludalia.com/salud-familiar/que-es-
geriatria.
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los aspectos sociales que pueden influir en la salud del anciano como son la soledad,
el aislamiento, la dependencia, deben formar parte del trabajo y actuacion del médico

geriatra.

La Geriatria es una especialidad joven comparada con otras, aunque no tanto como
pudiera parecer. El término geriatria se usa por primera vez a comienzos de siglo, en
la literatura médica, para hacer referencia a las enfermedades que padecian los
ancianos y sus tratamientos. Se comienza asi a tener conciencia de esta

particularidad.

La Geriatria es por tanto una rama de la Gerontologia y la Medicina que se ocupa de
los aspectos clinicos, terapéuticos, preventivos, y sociales en la salud y enfermedad
de los ancianos. Es una ciencia practica aplicada, que se ocupa de la asistencia

integral a estas personas.™
2.2.3.7. Gerontologia®

En la actualidad, la Gerontologia es definida como la ciencia que estudia el
envejecimiento en todos sus aspectos, e incluye las ciencias biolégicas y médicas,
psicoldgicas y socioldgicas; ademéas de la aplicacion del conocimiento cientifico en
beneficio del envejecimiento y de los adultos mayores.

El término gerontologia proviene etimoldgicamente del griego, Geron = viejo y
Logos = estudio. Parece que el término gerontocracia, con el que se describia en la
Grecia antigua al gobierno controlado por los ancianos pudiera haber sido el término
precursor. Los espartanos capitalizaban la experiencia de los ancianos. Los Gerontes
era un consejo de 28 hombres que pasaban de los 60 afios y controlaban el gobierno
de la Ciudad-Estado.

En 1903, Michel Elie Metchnikoff (1845-1916) sociélogo y bidlogo ruso, sucesor de
Pasteur y Premio Nobel de Medicina y Fisiologia en 1908, propuso a la Gerontologia
como ciencia para el estudio del envejecimiento, ya que segun él "traeria grandes

modificaciones para el curso de este Gltimo periodo de la vida".

%2 PRIETO, Oswaldo; Gerontologia y Geriatria; Centro Iberoamericano de la Tercera Edad;
http://bvs.sld.cu/revistas/res/vol12_2 99/res01299.htm; Pag. 1.

% PRIETO, Oswaldo; Gerontologia y Geriatria; Centro Iberoamericano de la Tercera Edad;
http://bvs.sld.cu/revistas/res/vol12_2 99/res01299.htm ;Pag. 1; 1999
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Aunque el desarrollo y la aceptacion de un término que sea descriptivo y conciso
como lo son Gerontologia y Geriatria son pasos importantes en el avance de la
ciencia y la préctica, no se puede asumir que el desarrollo de un término implica que

en ese momento ha surgido la ciencia en si.

« Tipos de Gerontologia®*

e Gerontologia biologica

Es una ciencia multidisciplinar que pretende conocer tanto los intimos mecanismos

del envejecimiento como su etiopatogenia.

Su desarrollo como ciencia paso por dos fases: la primera meramente empirica y
especulativa, sacaba conclusiones deductivas, y la segunda, es experimental, ligada a

la demostracion de sus teorias.

2.2.4. Servicios y precios de la competencia sector privado y publico.

(Benchmarking)

Para conocer a la competencia del Centro Gerontoldgico de Integracion para el
Adulto Mayor CIDAM ha realizado una observacion directa en los principales
centros geriatricos y asilos de la Ciudad de Cuenca; con la finalidad de conocer de
cerca el tipo de servicio que ofertan cada uno de ellos.

Dentro de la visita se obtuvo la informacion necesaria por parte de los
administradores de los centros geriatricos, se pudo observar ademas las fortalezas y
debilidades que cada uno presentaba con respecto a su servicio, instalaciones,

precios, ambiente, recursos humanos, tecnologia, tipo de clientes.

A partir de la observacion directa obtuvimos los siguientes resultados determinados a

continuacion:

% RODRIGUEZ, Maximina; Gerontologia: La Ciencia de la Vejez; Psicologia Online;
http://www.psicologia-online.com/monografias/4/gerontologia.shtml
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Figura 2.30: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: www.googlemaps.com

El Hogar Cristo Rey se encuentra 13 afios dentro de la Ciudad de Cuenca, se
encuentra ubicado en el centro histérico en la calle Gaspar de Sangurima entre
Estévez de Toral y Juan Montalvo, La Directora General del Hogar es Sor Rosa
Ruiz; 140 personas colaboran con las terapias fisicas y de recreacion. Dentro del
centro acogen aproximadamente a 170 personas entre hombres y mujeres, por las
aportaciones personales y gracias al apoyo de la comunidad cuencana recolectan
dinero y viveres necesarios para su subsistencia, ademas de las colaboraciones

mensuales de algunos grupos religiosos catélicos como el Movimiento Juan XXIII.

Posee un ambiente tranquilo constando de dos pabellones de cuidado; en el pabellon
de planta baja se encuentran los adultos mayores dependientes, es decir es necesaria
la supervision y acompafiamiento del paciente, en el pabellon de planta alta se
encuentran los adultos mayores independientes es decir que sus actividades diarias
las realizan con total normalidad y sin que ayuda externa sea necesaria para su
cuidado. Ademas existen personas que son llevadas por autoridades como la Policia
Nacional que son encontradas en la calle en la indigencia y que no necesariamente

son adultos mayores sino que no poseen un hogar.

Constan con actividades necesarias para un envejecimiento digno y tranquilo como la
terapia ocupacional, recreacion, programas de integracion. La alimentacion diaria

consta de tres comidas que por lo general es la misma para todos los adultos mayores
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con la misma cantidad de proteinas y calorias necesarias para su dieta y grupo de

edad.
Sus costos minimos para el cuidado de un adulto mayor independientes oscilan entre

los $180 dolares a partir de esto se realiza una evaluacion de la situacion economica
del adulto mayor y su familia responsable en caso de poseerla, ademas de una
valoracion para conocer su estado fisico y mental; conociendo estos resultados se
dictamina su pension mensual para el Hogar. El costo de la pension en caso de que
el adulto mayor posea un seguro del IESS el costo de su pensién es del 80% de lo

convenido.
El horario esté restringido a horarios por la mafiana es de 08:00 a 11:00 y por la tarde

de 14:00 a 18:00. Restringidos
La trabajadora social del Hogar Cristo Rey es la Licenciada Katty Delgado quién esta
a cargo de la administracion del mismo, persona quién proporciond la informacion

necesaria para el analisis del entorno de CIDAM.

Residencia Afos Dorados
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Figura 2.31: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: www.googlemaps.com

Residencia Afios Dorados es una empresa joven en el mercado cuencano; este abrid
sus puertas en Mayo del afio pasado, se encuentra ubicado en la calle Estévez de
Toral 11-24, alrededor de 6 personas trabajan en el departamento administrativo y

'
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terapéutico, como son: Dr. Juan Pablo Molina, Lcda. Fabiola Andrade, Dr. Federico
Tenorio, Lcdo. Fabio torres, Lcda. Kathie Jhonson, Ing. Fernanda Terreros. Dentro
del centro acogen aproximadamente a 20 personas residentes y 8 de cuidado diario
entre hombres y mujeres; con un nicho exclusivo de adultos mayores extranjeros, al
momento el 55% del total de sus pacientes son extranjeros, esta empresa tiene fines
de lucro sin contar con la ayuda social externa Unicamente sus ingresos son las
pensiones de sus pacientes.

Existen dos areas de atencion; en la planta baja se encuentran los adultos mayores
independientes, el acompafiamiento continuo es innecesario ya que sus actividades
en gran parte las realizan solos, en la planta alta se encuentran los adultos mayores
dependientes sus actividades estan sujetas al cuidado de un tercero, debido que son

asistidos diariamente por las terapeutas de la residencia.

Dentro de las actividades que brinda la residencia estan la terapia ocupacional donde
realizan manualidades que son enviadas a sus hogares como recuerdos, en cuanto a
la recreacién desarrollan bailo terapias, ademas del uso de maquinas de
entrenamiento como caminadoras, bicicletas, pelotas de Pilates, entre otros; y paseos
semanales dentro de la ciudad. La alimentacion diaria consta de tres comidas y dos

refrigerios evaluando la dieta de cada paciente.

Los costos establecidos por Afios Dorados dependen del tipo de habitacion que use el
paciente, por ejemplo el costo de una habitacion individual bordea los $ 967 dolares
como pago mensual; por otro lado el costo de una habitacion compartida oscila entre
los de $ 672 a $ 750 dolares mensuales dependiendo el tamafio de la habitacion.
Adicional a esto poseen el servicio de cuidado diario o guarderia como ellos lo
denominan que su costo mensual es de $ 495 ddlares incluido transporte y almuerzo,
en todos los casos antes mencionados no se incluyen medicinas ni implementos de

aseo personal.

Sus colaboradores son personas capacitadas en el ambito terapéutico, psicoldgico y
gerontolégico los que les da la seguridad de la calidad del servicio que brindan a sus
residentes.

El Administrador es el Licenciado Fabio Torres, persona quién proporciond la

informacidn necesaria para el anélisis del entorno de CIDAM.
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Hogar Miguel Ledn
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Figura 2.32: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: www.googlemaps.com

Hogar Miguel Ledn tiene mas de un siglo dentro de la Ciudad de Cuenca desde un
inicio su misién fue la ayuda social de nifias, adultas mayores y desamparados del

Azuay y el Austro, se encuentra ubicado la calle Simén Bolivar 14-58 y Estévez de
Toral, la comunidad de religiosas Hijas de la Caridad son las que se encargan de su

cuidado y atencion; ademéas de voluntarias que ayudan con la recreacién de las

mismas.
En el hogar acogen aproximadamente a 40 mujeres adultas mayores, se puede decir
que es una empresa sin fines de lucro ya que a pesar que sus ingresos son las
pensiones de sus pacientes, muchos de ellos son de escasos recursos haciendo
imposible el pago de algun tipo de valor por su cuidado; se pudo constatar por parte
de Sor Patricia la directora general del Hogar que sus gastos son mayores a sus
ingresos y de no ser por ayuda social de la comunidad este centro ya no existiera
ademas de la mision clara y establecida desde un principio por parte de su benefactor

el Dr. Miguel Ledn.
Las areas de atencion no estan establecidas dentro del hogar sus cuartos se asignan
segun la disponibilidad del hogar; sin calificarlas por su estado de salud o
impedimento de movimiento, poseen un bafio general para las residentes y cuentan

con un Departamento Psicologico.
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En el hogar las residentes realizan manualidades como parte de la terapia
ocupacional, su recreacion esta limitada a la asistencia de las voluntarias que
diariamente ayudan con esta actividad. La alimentacion diaria consta de tres

comidas para cada persona.

Los costos establecidos por el hogar van desde los $ 100 délares mensuales ya que
dependera de la valoracion econdémica y fisica de la adulta mayor; por lo general no
reciben personas dependientes ya que el costo de su estancia es demasiado alto; costo
al cual no estdan en condiciones de cubrirlo por cuestiones de salarios y

acompafiamiento.

La mayoria de las voluntarias que colaboran con el centro son personas que estudian

el ambito de rehabilitacién, psicologia o trabajo social.
Sor Patricia Rodriguez, encargada y Directora General del Hogar Miguel Ledn, fue
la persona quién proporciond la informacion necesaria para el analisis del entorno de

CIDAM.

e Centro Geriatrico Los Jardines
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Figura 2.33: Estudio de Mercado CIDAM
Fuente: www.googlemaps.com

Centro Geriatrico Los Jardines, se encuentra ubicado en la Calle sin Retorno y Fray
Gaspar de Carvajal sector InduGlob, alrededor de 20 personas colaboran con la

terapia y administracion del centro.
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Los Jardines acoge a 25 personas adultas mayores entre hombres y mujeres; es una
empresa con fines de lucro es decir subsisten de los ingresos que les proporcionan
sus pacientes; cuentan con la colaboracion del IESS exclusiva para los afiliados a
este, pero Unicamente con atencion médica y exdmenes médicos requeridos, la ayuda
social no esta presente en este centro.

En el centro sus areas estan divididas por tipo de habitaciones es decir compartidas o
individuales separadas entre ellas, la atencion es de la misma calidad para todos los
residentes a excepcién del acompafiamiento las 24 horas al dia para pacientes que asi
lo requieran; de igual manera los pacientes dependientes pueden realizar sus
actividades con total normalidad o pedir ayuda de ser necesaria al personal o
terapeutas del centro.

Las actividades son similares en todos los centro se encargan de la terapia
ocupacional, recreacion y terapia fisica. Sus actividades se ven limitadas al centro ya
que ellos no poseen visitas al exterior del centro, sin embargo los demas servicios
son cubiertos, en este centro como adicional se incluye el servicio de lavanderia para
sus residentes. La alimentacion diaria consta de tres comidas y dos refrigerios para
todos los pacientes; de tener una dieta diferente o especial se tomaran en cuenta para

el diario vivir del adulto mayor.

Los costos establecidos por el centro dependen del tipo de habitacion que use el
paciente, por ejemplo el costo de una habitacion individual es de $ 950 dolares como
pago mensual; y una habitacion compartida tiene un costo de $ 850 dolares
mensuales. Como servicio adicional tienen el servicio de cuidado diario por un costo
de $ 25 doblares por dia sin incluir transporte, de igual manera no se incluyen

medicinas ni implementos de aseo personal.

Sus colaboradores no son personas capacitadas; sin embargo su experiencia en este
ambito los hace merecedores de sus cargos y designaciones en el centro brindando
servicio de calidad a los pacientes.

El Ingeniero Marlon Vélez esta a cargo de la administracion del mismo, persona

quién proporciond la informacion necesaria para el analisis del entorno de CIDAM.
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FODA COMPETENCIA

COMPETENCIA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

HOGAR CRISTO

Aporte del MIESS

No cubre Medicinas

Centros gerontoldgicos
particulares, Publicos

Elevar los precios por la
alta demanda

Aportes de grupos religiosos

No cubre implementos de aseo

Clientes olvidados, no
cubren gastos

Alianzas con Doctores

Aporte de la Comunidad

Ubicacion sin areas verdes

Clientes sin ingresos

Crear grupos de
concientizacion, colegios,
Universidades

Sin capacidad en la

REY Experiencia Laboral Supervision 1 ayudante, 5 clientes infraestructura, cubrir la
demanda
Ubicacion Central Alimentacion general
Ayuda Psicoldgica
Actividades de recreacion Horarios restringidos
. . Habitaciones Compartidas (mas 4
Programas de interaccion
personas)
. T Ingresos Unicamente de sus Centros gerontolégicos Reducir Precios, captar
Organigrama Institucional . . P
clientes particulares, Publicos demanda
Ubicacion Central Sin éreas verdes No puede crecer Buscar nuevos segmentos
Infraestructura
Experiencia Laboral Capacidad Infraestructura Cubr_e nichos _unlcamente
reducida de nivel medio alto; alto
Segmento enfocado extranjeros Supervision 1 ayudante, 3 clientes
Alianzas Doctores Precios elevados
Calidad de Atencion No cubre Medicinas
RESIDENCIA Calidad en Servicios No cubre implementos de aseo

ANOS DORADOS

Lineas de servicios (guarderia,
estancia)

Habitaciones Individuales,
Compartidas (2 maximo)

Ayuda Psicoldgica

Actividades de recreacién

Programas de interaccion

Alimentacion Personalizada
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Personal Capacitado

HOGAR MIGUEL

Organigrama Institucional

Segmento enfocado sexo
femenino

Centros gerontolégicos
particulares, Publicos

Elevar los precios por la
alta demanda

Ubicacién Central

Alimentacion general

Clientes olvidados, no
cubren gastos

Alianzas con Doctores

Experiencia Laboral

Horarios restringidos

Clientes sin ingresos

Crear grupos de
concientizacion, colegios,
Universidades

Areas verdes

No cubre Medicinas

Enfocar segmento

Masculino
LEON Personal Capacitado para analizar
al personal antes de ingresar al No cubre implementos de aseo
hogar
Aporte de la Comunidad Supervision 1 ayudante, 5 clientes
Actividades de recreacion Habltac!ones Compartidas
(mas 4 personas)

Ayuda Estudiantes del area

Ayuda Psicoldgica
Organigrama Institucional Ubicacién fuera de la ciudad Cent_ros gerontqloglcos Reducir Precios, captar

particulares, Publicos demanda
Avreas verdes Supervision 1 ayudante, 3 clientes Cubrir todos .IOS
segmentos sociales
Experiencia Laboral No cubre Medicinas
Alianzas Doctores No cubre implementos de aseo
Calidad de Atencion Precios elevados
. - Cuidado diario no cubre
CENTRO Calidad en Servicios transporte
GERIATRIO LOS Lineas de_ servici_o, _estancia, Personal no capacitado
JARDNES cuidado diario)

Habitaciones Individuales,
Compartidas (2 maximo)

Ayuda Psicoldgica

Actividades de recreacién

Programas de interaccion

Alimentacion Personalizada

Capacidad en Infraestructura sobre
oferta

Tabla 2.3: FODA de competencia
Fuente: Autores
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Cuadro comparativo de la Competencia de CIDAM

NOMBRE | No. COLABORADORES | No.SERvICIOs | SAPACIDAD COSTO ENCARGADO | UBICACION
INSTALADA
o Terapias fisicas y 170 personas Gaspar de
H de recreacion. P Aportaciones personales y Sor Rosa Ruiz Sangurima
ogar . entre hombres y . .
- 140 personas e Estancia - gracias al apoyo de la Lcda. Katty entre Estévez de
Cristo Rey mujeres .
Permanente. comunidad cuencana Delgado Toral y Juan
o Alimentacion. Montalvo
e Terapias fisicas y Pago mensual $ 967 dblares
de recreacion 20 personas
Residencia o Estancia . Habitacion compartida oscila
~ 6 personas entre el residentes y 8 de . . ]
Afios permanente . . entre los de $ 672 a $ 750 Licenciado Estévez de
Dorados . _depa_lrtamento . e Paseos dentro de la cuidado diario dolares mensuales Fabio Torres Toral 11-24
administrativo y terapéutico Ciudad entre hombres y
e Terapia MuJeres Servicio de cuidado diario $
Ocupacional 495 dolares
Hoaar el\lx(;g;eggagoiggoﬂg anL:rer;erg e Terapias fisicas y Los costos van desde los $
09 . y ocupacional . 100 dolares mensuales y L Simén Bolivar
Miguel que las voluntarias son . 40 mujeres g Sor Patricia .
. . e Estancia depende de la valoracion . 14-58 y Estévez
Ledn personas que estudian el adultas mayores . fisica de | Rodriguez d |
ambito de rehabilitacion, Pe_rmanent_e, economica y fisica de la e Tora
psicologia o trabajo social | * Alimentacion adulta mayor
o Terapias fisicas y
de recreacion Habitacion individual $ 950
Centro e Estancia dolares mensuales Calle sin
Geriatrico | 20 personas colaboran con Permanente 25 personas L . Retorno y Fray
: - - e Paseos dentro de la | adultas mayores | Habitacién compartida $ 850
Los la terapia y administracion - ) Ing. Marlon Gaspar de
. Ciudad entre hombres y dolares mensuales. . ;
Jardines del centro . - Vélez Carvajal sector
e Terapia mujeres InduGlob
Ocupacional Cuidado diario $ 25 ddlares

e Lavanderia
e Areas Verdes

por dia

Tabla 2.4: Cuadro comparativo de la competencia del CIDAM
Fuente: Autores
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2.3. Evaluacién del apoyo que brinda el gobierno para entidades
publicas y privadas con centros de ayuda para el adulto

mayor.

El Ministerio de Inclusion Econémica y Social (MIES), es el encargado de
unificar en una sola estructura dos grandes campos de accion como son la
inclusion social y el aseguramiento, dentro de los mismos se acoplan el Instituto
Nacional del Nifio y la Familia (INFA) y el Programa de Proteccion Social (PPS).
Su objetivo principal es desarrollar un mecanismo de re-distribucion del poder y
democratizacion de la sociedad que se fundamenta en un nuevo modelo de Estado
cimentado en la recuperacion de su capacidad de regulacion, control, coordinacién
y re-distribucion dentro de la administracion puablica con clara division de

competencias.

Cuenta con cuatro ejes estratégicos de accidn, esta investigacion esta dentro del
Eje Cuatro de Aseguramiento No Contributivo; su objetivo es asegurar las
politicas, planes, programas y proyectos relacionados a transferencias monetarias,
redes de descuento, crédito, servicios exequiales, pension jubilar y asistencia
frente a contingencias a las madres jefes de hogar, adultos mayores y personas
con discapacidad; a través de un adecuado seguimiento y control de los servicios
brindados a la ciudadania a nivel Zonal, Distrital y Circuital.

2.3.1. Instituto Nacional de Investigaciones Gerontoldgicas
(INIGER)

Para la atencion exclusiva del adulto mayor el gobierno; a través del MIES ha
creado el Instituto Nacional de Investigaciones Gerontologicas (INIGER); el
mismo promueve el desarrollo de investigacion social, econémica y cultural de la
poblacién adulta mayor, incentiva la produccion y desarrollo del conocimiento.
Su creacion se basa legalmente en la Ley del Anciano con Registro Oficial 806
decretada el 6 de noviembre de 1991.

Su sede se encuentra en la Ciudad de Loja, canton Vilcabamba, esto se debe a la
afluencia de personas de tercera edad en la zona y siendo la mas influyente en el

pais como una ciudad longeva necesita un Instituto que se preocupe por el
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bienestar de los adultos mayores; este instituto se ha visto en la responsabilidad
de crear productos para brindar especial atencién para la poblacion de adultos
mayores del pais entre estos tenemos:
= Investigaciones referentes al estado de salud de la poblacion adulta mayor
= Guias metodoldgicas para la atencién la poblacion adulta mayor.
= Procedimientos de recoleccion de informacion concernientes a nivel de
satisfaccién de la poblacion adulta mayor.
= Informe de recomendaciones de mejora al servicio a nivel gerontolégico.
= Eventos, seminarios, congresos nacionales e internacionales de caracter
académico y cientifico en el area gerontoldgica.
= Publicaciones de las investigaciones gerontoldgicas desarrolladas en el
INIGER.
= Proyectos geronto-geriatrica asesorados.
= Banco de informacion, organizado, actualizado y disponible referente a la
poblacién adulta mayor.
Todos estos proyectos e investigaciones se dan dentro de cada periodo
determinado de manera que satisfacen a todo su segmento de adultos mayores,

prestando su atencion gerontoldgica alrededor del pais.
2.3.2. Agenda de Igualdad de Adultos Mayores

Dentro de la biblioteca del MIES se ha creado la Agenda de Igualdad de Adultos
Mayores para este afio donde se describe la poblacion de adultos mayores actual,
la situacion econémica de los adultos mayores del pais, los distintos acuerdos y
compromisos internacionales para su bienestar, leyes que amparan su cuidado y
trato, indicadores socioeconomicos entre ellos: vivienda, pobreza, violencia,
alimentacion, educacion, entre otros.

El objetivo de esta agenda es dar a conocer anualmente las condiciones de vida de
los adultos mayores en los distintos &mbitos y su inclusion dentro de los mismos
dejando una brecha abierta para que se brinde el apoyo necesario y porque no

emprender investigaciones a partir de estos resultados.
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2.3.2.1. Politicas y Lineamientos Institucionales para las Personas

Adultas Mayores

El actual gobierno del Estado se ha visto en la preocupacion de crear una politica
asistencialista que limita, estigmatiza, instrumentaliza e individualiza hacia una
politica de proteccién y movilidad social que promueve la igualdad, la dignidad,
el desarrollo. El objetivo de estas politicas en revalorizar el rol de la familia en la

sociedad y de la comunidad, respetando sus diferencias.

Mediante la Politica Publica para las Personas Adultas Mayores el estado pretende
que la sociedad posea una percepcion distinta sobre el envejecimiento, de manera
que sea un proceso digno, activo y seguro, busca garantizar el ejercicio de los
derechos de este segmento de la poblacion. La meta principal es su integracion
total en &mbitos como el econdémico, politico y cultural a través de su

participacion y empoderamiento para que juntos para acceder un buen vivir.

La politica publica para las personas adultas mayores se desarrolla sobre la base

de tres ejes:

PROTECCION SOCIAL PROTECCION

BASICA ESPECIAL PARTICIPACION SOCIAL

Se entiende por la participacién social
a aquellas iniciativas en las que las
personas toman parte consciente en
Se refiere a los | un espacio, posicionandose vy
mecanismos sumandose a ciertos grupos para
encaminados a promover, | llevar a cabo determinadas causas que
preservar y  restituir | dependen para su realizacién en la
derecho de las personas | practica del manejo de estructuras
gue se encuentran en | sociales de poder. La participacién se
situacion de amenaza o | entiende hoy como una posibilidad de
violacion de los mismos, | configuracion de nuevos espacios
con el fin de establecer | sociales o como la inclusién de
una sociedad de equidad, | actores en los movimientos sociales,
igualdad, justicia y | en organizaciones gubernamentales y
derechos. no gubernamentales, o como la
presencia en la esfera publica para
reclamar situaciones o demandar
cambios.

Se define como la accién de
salvaguardar, neutralizar o
reducir el impacto de
determinados riesgos de las
personas a través de
programas  sociales  con
transferencias monetarias
basadas en la
corresponsabilidad,
pensiones  jubilares  no
contributivas y servicios para
la proteccion familiar
reconociendo los derechos de
todos los ciudadanos del
pais.

Tabla 2.5: Ejes de la Politica Publica para las Personas Adultas Mayores
Fuente: INIGER; Agenda de Igualdad de Adultos Mayores; http://www.inclusion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/09/Agendas_ ADULTOS.pdf; Pag. 61.
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2.3.2.2. Apoyo para el Adulto Mayor en la Ciudad de Cuenca

En la Ciudad de Cuenca a través del Ministerio de Inclusion Econdmica y Social
se suscribid un convenio interinstitucional con la Red Iberoamericana de
Asociaciones de Adultos Mayores, en conjunto con el Municipio de Cuenca,
Hogar Miguel Leon; se ha creado una comision que lidera el proyecto de la
Universidad del Adulto Mayor avalado por la Universidad de Cuenca; una
institucion que busca fomentar la participacion de este grupo social en un espacio
de encuentro, dialogo y aprendizaje permanente ademas se ha creado este centro
de estudio y nuevo proyecto para brindar apoyo a las personas de 60 0 mas afios
que desean seguir instruyéndose y aprendiendo dia a dia. Dentro de la misma se
cumplen tareas de investigacién, docencia y servicios abiertos prioritariamente

para los adultos mayores.

Los temas principales a tratar en un ciclo lectivo son la gerontologia, buen vivir,
vivir y comunicacion electronica, cada ciclo tiene una duracion aproximada de 3
meses. El mismo ofrece una certificacion universitaria por cada modulo cumplido
y un diploma de experto en el campo correspondiente, al completar tres

modulos. Su sede principal se encuentra en el Hogar para Ancianos Miguel Ledn.

El MIES va a contribuir a la activa participacion de la persona adulta mayor en el
efectivo goce de sus derechos, sus conocimientos y sabiduria, de acuerdo a los
articulos 35 a 38 de la Constitucion, para lo cual ha coordinado con la Universidad
del Adulto Mayor para trabajar en conjunto temas de capacitacion, elaboracion de
material de difusion y socializacion de MIESpacio de Sabiduria y para incorporar
a los graduados a pasantias y talleres en donde podran actualizar sus

conocimientos.
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2.4. ldentificar la tecnologia actual para el cuidado del adulto

mayor.

Con los avances actuales en la tecnologia el centro gerontolégico CIDAM,
identifica que tipo es la adecuada para el adulto mayor, con el objetivo de brindar
a través de ello un servicio adecuado y sea un soporte de ayuda para las personas
que trabajaran en CIDAM, y con ello proporcionar un beneficio idéneo para el
adulto mayor; que la tecnologia trabaje de nuestra parte, que a través de ella poder
resolver problemas y gestionar de manera mas eficiente todos los servicios:

gimnasia, enfermeria, seguridad, transporte, recreacion, etc.

MAQUINA Usos

Ejercicios de estiramiento.

Fortalecimiento de los Brazos.

Ejercicios de estiramiento.

Fortalecer la parte cardiovascular del
adulto mayor

Comunicacion de video conferencia.

Equipo portatil para electroterapia,
ultrasonido y terapia combinada.

Monitor ambulatorio de presién
arterial.

Concentrador de oxigeno.
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http://www.google.com.ec/imgres?imgurl=http://images04.olx.com.ec/ui/1/74/15/10276915_1.jpg&imgrefurl=http://guayaquil.olx.com.ec/gimnasio-maquinas-vendemos-iid-10276915&h=625&w=506&sz=40&tbnid=loaXuukbVRW8MM:&tbnh=90&tbnw=73&prev=/search?q=bicicletas+para+gimnasio&tbm=isch&tbo=u&zoom=1&q=bicicletas+para+gimnasio&usg=__07kvh9pD29vJf5WgOOlxHf6LctI=&docid=rSWeAGb6HkxKkM&sa=X&ei=MOvWUdD2J7jH4APCoYHACw&ved=0CCoQ9QEwAA&dur=2549
http://www.tventas.com/web/guest/tventas?p_p_id=tventas_konakart_portlet_WAR_tventas_konakart&p_p_lifecycle=1&p_p_state=normal&p_p_mode=view&p_p_col_id=column-1&p_p_col_count=1&_tventas_konakart_portlet_WAR_tventas_konakart__spage=/SelectProd.do?prodId=29050&_tventas_konakart_portlet_WAR_tventas_konakart_prodId=29050&titulo=PORTATIL TOSHIBA C845/ SP4334SL&imagen=/SIGLO21/TO13PSCB2P-005LM2.jpg
http://www.tece.cu/electroestimuladores/comby.htm
http://www.glomedical.ec/index.php?page=shop.product_details&flypage=flypage_new.tpl&product_id=27&category_id=9&option=com_virtuemart&Itemid=55

| Esterilizador de baja temperatura

Silla de ruedas con motor.

Silla de ruedas con bafio incluido.®

Tabla 2.6: Equipamiento de un centro gerontolégico
Fuente: Autores

« Sesidn de ejercicios

> Calentamiento de 10 a 15 minutos.
» Ejercicios articular (movilidad).
> Estiramiento.

» Actividades para elevar el pulso.

EJERCICIOS AEROBIOS | EJERCICIOS FORTALECEDORES
marchas o caminatas igﬂﬂ?&gﬁ :Ie:
saltos al frente y laterales . P
pesa.(biceps, dorsales, triceps, pectorales)
nadar

Tabla 2.7: Ejercicios a realizar en un adulto mayor
Fuente: Autores

« Comunicacién

> Sala de computo para que el adulto mayor pueda comunicarse a traves de los
medios de video conferencia con sus familiares cercanos o que se encuentren
fuera del pais.

. Transporte

e Mara mejor comodidad del adulto y la personas que atiende, existe sillas de

ruedas que nos ayudan a transportar de un lugar a otro con mucha facilidad.

% Maguinas y usos para el adulto mayor: http://www.glomedical.ec/
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3. Estudio de Factibilidad/Plan de Negocios y Marketing.

3.1. Introduccion.

Este capitulo se encarga de la aplicacion de los resultados obtenidos a lo largo de
este trabajo de investigacion, de manera que se confirme definitivamente la
factibilidad de la creacion de CIDAM.

Los temas a analizar incluyen el macro y microentorno del centro, piezas clave en
el mismo, ya que permiten obtener una visién amplia a lo que se enfrenta CIDAM
como empresa; determinar dmbitos politicos, demogréficos, tecnoldgicos, entre
otros; inclusive ayudan a comprobar si el mercado objetivo va en aumento o
decrece, por el lado de la tecnologia indica los posibles avances y su afeccion en
el desarrollo de la empresa y en lo politico permite acoplarse a las leyes,
lineamientos, obligaciones y responsabilidades de un centro con las caracteristicas
y objetivos del cuidado del adulto mayor y su correcto funcionamiento.

La propuesta de diferentes estrategias, lineamientos, tacticas y destrezas vienen
dadas en este nuevo compendio de manera que al aplicarlas dentro del mercado,
se pueda crear una competencia fuerte e inigualable para las deméas empresas
dedicadas al cuidado del adulto mayor, luego de haber realizado un estudio de
mercado conocemos sus debilidades de manera que se las puede potenciar para
obtener mejores beneficios y darle al mercado objetivo la manera de cubrir sus

necesidades y carencias.

CIDAM desde un principio se plante6 como meta, proveer al mercado cuencano
un nuevo modelo de negocio, como se destaca la desconfianza de los usuarios en
estos establecimientos pone en tela de duda su funcionamiento; es por ello que se
crea oportunamente programas de capacitacion para el personal en ambitos
gerontolégicos que permitan aun mas su crecimiento profesional. Ademas se
validan los diferentes mecanismos de control que satisfagan cada necesidad de un

adulto mayor.

85

—
| —



Determinar un plan de negocios es indispensable, permite conocer el giro del
negocio y de qué manera este se constituye; un centro idéneo necesita personal
idéneo es por ello que se disefian los perfiles de cargo y su especifico manual de

funciones, con el mismo se evitaran pugnas entre el personal y sus obligaciones.

Un anadlisis de fuerzas internas y externas, permite a CIDAM como empresa por
constituirse, determinar que fortalezas y oportunidades debe fomentar y
aprovechar, por otro lado las amenazas y debilidades; tomando en cuenta su grado
de incidencia en la empresa y buscar la manera de eliminarlas o seguir con éstas

de manera que no afecten al centro.

Un posicionamiento en el mercado no se logra simplemente a base de publicidad,
las diferentes estrategias, acciones y actividades hacen diferente a un proyecto y
permiten que el desarrollo de marca tome forma y sea reconocido por el publico

es decir se toma una nueva identidad y recordacion por parte del mercado.

Por otro lado se debe tener clara la posicion que ocupa la empresa dentro del
mercado, analizar su ciclo de vida y su participacién de mercado de manera que se
disefien estrategias eficaces y eficientes que motiven a un mercado objetivo a
creer en CIDAM.

Por altimo comprobar si es viable, rentable y factible la creacion de CIDAM es
necesario, un VAN positivo y una TIR mayor al costo de oportunidad
comprueban la hipétesis por la cual se cred esta investigacion de manera que se
despejan dudas y se aclaran opciones de inversion quedando asi una brecha
abierta para los interesados en la creacién de un establecimiento con las mismas

caracteristicas expuestas a lo largo de esta investigacion.
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3.2 LAYOUT de CIDAM

LEYENDA
[ | _DEFENDENCIA
1 | PAROUEADERO
2 | contasILnAD
3 | ot
4 | cAlA
5 GERENCIA GENERAL
6 | RECEPCION
[7_| DEPARTAMENTO FEICOLOGIED
5 | FARMACIA
@ | ENFERMERIA
0 | BOOEGA
11 | BAROS
12 | ARCA DE TERAFIAFISIGA
13| PABELLONDE HABITACIONES
INDIVIDUALES ¥ COMPARTIDAS
14 | SALADE TV == &¥ ]
15 | AREA DE MOTRICIDAD =
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Figura 3.1: Layout de CIDAM
Fuente: Autores
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3.3 Analisis Macro y Microentorno que afecta a CIDAM
3.3.1 Macroentorno
3.3.1.1 Demografico

« Indice de envejecimiento

Este indice nos ayuda a determinar el fendmeno estructural de envejecimiento y
Su aumento 0 progreso; para un pais su aumento o decrecimiento es importante ya
que segun este indice se calculan nuevas inversiones en salud, seguridad social y
demas beneficios para las personas de tercera edad. Por lo tanto para CIDAM es
indispensable tener en cuenta el aumento o progreso de este indice ya que el
mercado objetivo depende en gran parte de éste y su aumento nos veré obligados a
realizar un estudio de mercado que determine entre otras cosas la capacidad

instalada.
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Figura 3.2: indice de Envejecimiento Cantones del Azuay
Fuente: INEC, REDATAM, CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010.

En el grafico anterior podemos observar el indice de envejecimiento que para los
Cantones de la Provincia del Azuay, Cuenca que es el mercado con el que vamos
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a trabajar posee el 24,43 adultos mayores por cada 100 nifios y jovenes,
corresponde a personas entre 65 afios 0 mas; con respecto a las personas menores

a 15 afos, por 100.

e Esperanza de vida

En Ecuador somos 15°778.093 * millones de habitantes en el 2013, segin las
proyecciones poblacionales del INEC seremos 23"4 millones de habitantes para el
afio 2050.

La esperanza de vida de la poblacion para el afio 2013 es de 73/79 afios
promedio®’; mientras que para el 2010 fue de 75 afios y para el 2050 sera de 80,5

afios promedio®.

ESPERANZA DE VIDA

82
80
78
76
74
72

ANOS

2010 2013 2050
e==sESPERANZA DE VIDA 75 79 80,5

Figura 3.3:; Esperanza de Vida Ecuador
Fuente: INEC, redatam, censo de poblacién y vivienda 2010 organizacién mundial de la salud
(OMS).
La esperanza de vida depende de algunas variables para su estimacion como los
avances médicos, sanitarios y sociales; muchos de los paises extremadamente
poblados con problemas de contaminacién tienden a disminuir su esperanza de
vida ya que la mayoria de la poblacion crece con problemas respiratorios a causa
de esto y acortan su tiempo de vida.

La esperanza de vida es mayor cuanto mas ha vivido un ser humano, es decir

todas las dolencias, enfermedades y operaciones que ha sobrevivido y conllevado

% Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), www.inec.gob.ec
%" Datos Obtenidos: Organizacién Mundial de la Salud (OMS) Ecuador;
www.who.int/countries/ecu/es

% Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), www.inec.gob.ec
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a lo largo de su vida, muchos de los avances tecnoldgicos médicos hacen que esta
aumente cada dia.

e Grupos de edad

GRUPOS DE EDAD

8000
6000
4000

2000

De65a| De70a | De75a | De80a | De85a | De90a | De9a aDgolsOO

69 afios | 74 afos | 79 afios | 84 afos | 89 afios | 94 afios | 99 afios mésy
m HOMBRE| 3146 2199 1699 1193 681 304 87 15
B MUJER 4084 3093 2187 1618 1049 463 161 36
TOTAL 7230 5292 3886 2811 1730 767 248 51

Figura 3.4: Grupos de Edad
Fuente: INEC, REDATAM, CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010.
Elaboracion: Autores

Podemos visualizar en el grafico que existe mayor numero de personas
comprendidas entre 65 y 85 afios de edad, disminuyendo drasticamente para el
siguiente grupo de edad CIDAM enfoca su mercado para las personas a partir de
los 75 a 94 afios de edad por lo cual sin tomar en cuenta ingresos economicos solo

para este analisis posee un mercado potencial de 9194 personas adultas mayores.
e Tasa de mortalidad

Seguln el anuario de nacimientos y defunciones presentado por parte del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), muestra que la tasa de mortalidad
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general para el afio 2011 en la provincia del Azuay es del 4,29% del total de la
poblacién es decir 3.233 personas anualmente™.

Para determinar las defunciones anuales seguin sexo y grupo de edad nos presenta

una tabla que muestra los totales para el pais; el mercado objetivo de CIDAM se

comprende desde los 75 afios de edad en adelante, para los cuales existen los
siguientes datos:

DEFUNCIONES TOTALES, POR SEXO Y GRUPO DE EDAD

ANO 2010
EDAD TOTAL HOMBRE MUJER
75-79 afios 5950 3302 2648
80-84 afios 6638 3514 3124
85 y més 12956 5865 7091
Edad Ignorada 117 59 58

Tabla 3.1: Defunciones Totales, por Sexo y Grupo de Edad 2010
Fuente: INEC, Anuario Nacimientos y Defunciones, Estadisticas Sociales, Pag. 455,

DEFUNCIONES TOTALES

15000

10000

5000

75-79 afios

80-84 afos

Edad Ignorada

75-79 afios 80-84 afios 85y mas Edad Ignorada
= MUJER 2648 3124 7091 58
= HOMBRE 3302 3514 5865 59
TOTAL 5950 6638 12956 117

Figura 3. 5: Defunciones totales afio 2010 (sexo-grupo de edad)
Fuente: INEC, Anuario Nacimientos y Defunciones, Estadisticas Sociales, Pag. 458,
www.inec.gob.ec/estadisticas_sociales/nac_def 2011/anuario.pdf; 2011.

Con estos datos se puede decir que si para la Provincia del Azuay se considera una

tasa de mortalidad del 4,29% a nivel provincial, tomando en cuenta Gnicamente la

% INEC, Anuario Nacimientos y Defunciones, Estadisticas Sociales, Pag. 455,
www.inec.gob.ec/estadisticas_sociales/nac_def 2011/anuario.pdf; 2010.
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poblacion adulta mayor a partir de los 75 afios hasta los 95 afios por ser el
mercado objetivo de CIDAM; que son 9238 personas*® que representa el 1,83%
aproximadamente de la poblacién total con respecto al Canton Cuenca de 505.585
personas “* se puede decir que aproximadamente 396 personas fallecen

anualmente.

e Movimientos migratorios

Para CIDAM es un dato importante conocer la inmigracion de adultos mayores
extranjeros al pais ya que por sus ingresos econdémicos son tomados en cuenta
como potenciales usuarios de los servicios que se ofrece, la mayoria de estos
poseen pensiones entre $800 y $1500 doélares mensuales lo que dificulta su vida
en el extranjero y optan con establecerse en ciudades méas pequefias tal es el caso

de Cuenca como primera Ciudad de Preferencia para Retiro por Vejez.

La Camara de Comercio de Cuenca estima que son cerca de 5000 extranjeros los
que han elegido esta ciudad para vivir, sefiala que el 95% procede de Estados
Unidos, 3% de Canadé y el 1% de Alemania y Australia®.

Sin lugar a duda el movimiento migratorio internacional a la Ciudad de Cuenca va
en aumento por lo cual se debe enfocar CIDAM con especial atencion y cuidado a
esa parte que ya forman parte de la poblacion cuencana y por ello pueden requerir

de sus servicios de cuidado.
3.3.1.2 Econdmico

“El envejecimiento corresponde a una serie de modificaciones morfologicas,
psicoldgicas, bioquimicas y funcionales, que origina el paso del tiempo sobre los
seres vivos”. Toda persona de 65 y mas afios de edad, se considera como adulto
mayor. De acuerdo al Censo de Poblacion y Vivienda (CPV) realizado en el afio

2010, existen 940.905 adultos mayores, con una presencia del 52,6% en mujeres y

“0 Biblioteca INEC, Parroquias Urbanas de Cuenca por Grupos de Edad Censo 2010; Junio 2013.
*1 INEC, Resultados Censo de Poblacion 2010; www.inec.gob.ec , Julio 2013.

2 AUTOR DESCONOCIDO, La Ciudad de Cuenca, Ecuador preferida entre jubilados para
vivir; www.ecuadorinmediato.com; Julio 2013.
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el 47,4% de hombres. Ademas, representan el 6,5% de la poblacion total del
Ecuador. La provincia de Azuay presenta el promedio mas alto de edad en

hombres y mujeres con 74,3 y 75,2 afios de edad respectivamente”

En la ciudad de Cuenca en sus diferentes parroquias, de acuerdo a la informacion
que nos proporciona INEC por tipo de edades de los adultos mayores,
comprendidos entre 75 a 94 afios, rango considerado para el estudio de
factibilidad de CIDAM; alcanza niveles de 9.238 adultos. Para CIDAM es
indicado considerar que existe un mercado potencial para la implementacion del
centro CIDAM.

Ingreso Promedio 4,

1000

800

600
400
200

0

Nacional Urbana Rural
M Ingreso promedio del hogar 893 1046 567

M Ingreso promedio monetario 709 841 428
Ingreso percapita 230 274 141

Figura 3.6: Ingresos de los Hogares
Fuente: INEC, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de la Poblacion Urbana y Rural 2011-
2012; http://www.inec.gob.ec/Enighur_/Analisis ENIGHUR%202011-
2012 rev.pdf?TB_iframe=true&height=600&width=1000

“La ENIGHUR, realizada a 39.617 hogares urbanos y rurales en las 24 provincias
del pais entre abril del 2011 y marzo 2012, muestra la estructura de los ingresos y
gastos de los ecuatorianos, asi como su ahorro o endeudamiento. Segin la

encuesta, el 58,8% de la poblacidn ecuatoriana tiene capacidad de ahorro,

mientras el 41,1% registra mayores gastos que ingresos.

El ingreso total promedio mensual en Ecuador es de 892,9 ddlares frente a 809,6

ddlares de gasto promedio mensual. En el area urbana el ingreso promedio es de

*3 Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
http://www.inec.gob.ec/inec/revistas/e-analisis4.pdf
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1.046,3 dolares y su gasto es de 943,2 ddlares, mientras en el area rural el ingreso

es de 567,1 dolares en comparacién a un gasto de 526,2 délares.

De igual manera para determinar el estudio de factibilidad para CIDAM se

determind el producto interno bruto por provincia, obteniendo como resultado lo

siguiente:
AHOS
2001 2002 2003 2004 2005 2006 (sd)} 2007 (p)
PROVINCIAS
1 AZUAY 1789228 1885190 1926330 1944412 2034174 2143893 2212353
2 BOLIVAR 196,634 198,764 210,141 215111 211,091 216,761 227,803
3 CANAR 388,572 391,987 401,746 416,822 436,206 463,505 480,206
4 CARCHI 255,422 257644 258,868 258,020 280,349 296,373 313,705
5 COTOPAXI 135,707 777,069 800,792 824,409 904,267 946,977 997,816
6 CHIMBORAZO 493,427 516,878 532,569 586,306 591,326 626,479 647,016
7 ELORO 978,654 1,034,542 1,081,999 1,151,092 1302002 1413027 1,485406
8 ESMERALDAS 1,111,627 1,128,941 1,161,707 1,258328 1,330,356 1,373,681 | 1,457.275
9 GUAYAS 76545860 8027641 8351797 8583565 0259408 9,975043| 10,453,104
10 IMBABURA 528,057 540,974 584,656 627,545 627,811 659,222 686,113

Figura 3.7: Producto Interno Bruto Provincial
Fuente: Banco Central del Ecuador, Cuentas Provinciales
http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000175

Como podemos determinar la provincia del Azuay es superior a todas la demés
provincias en la producto interno bruto (PIB). Podemos comprender que Cuenca
tiene una participacion muy importante en la produccion, y permite a CIDAM

contar con los recursos necesarios.

3.3.1.3 Tecnologico

La tecnologia es un factor importante para CIDAM ya que a pesar que €s una
empresa que oferta servicios se debe tener en cuenta que los avances tecnoldgicos
son de gran ayuda para los adultos mayores, dia a dia la tecnologia crece y con
ello su preocupacion por la satisfaccion del ser humano y hacer su vida mas
llevadera. En nuestro pais el avance tecnoldgico para el adulto mayor es poco
conocido pero en paises como Estados Unidos y Espafia hoy en dia ya existen
robots para cuidado y ayuda a personas discapacitadas o adultos mayores
dependientes, muchos de estos robots son capaces de escuchar Ordenes y

cumplirlas o de cargar a las personas y llevarlas de un lugar a otro sin problema

*4 Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
http://www.inec.gob.ec/Enighur_/EnighurBoletin.pdf?TB_iframe=true&height=600&width=1000

94

—
| —


http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000175
http://www.inec.gob.ec/Enighur_/EnighurBoletin.pdf?TB_iframe=true&height=600&width=1000

alguno con un solo botdn, el problema es que este tipo de maquinaria tiene un
costo elevado de compra, por lo cual su adquisicion se hace complicada y poco

conocida.

Ademas se puede destacar que la tecnologia es una herramienta util para la
rehabilitacién de personas adultas mayores que hayan sufrido algin tipo de
traumatismo o accidente devolviéndoles poco a poco su movilidad, en otros paises
es muy utilizado el dispositivo de PlayStation XBOX, ya que las personas a través
de una serie de movimientos ejercitan su cuerpo al punto de que muchos se han
rehabilitado; por otro lado el Internet facilita la comunicacion de los seres
humanos al mismo tiempo que acorta las relaciones interpersonales, sin embargo
para las personas adultas mayores con su correcto uso les permitira ser
independientes y permanecer seguros en cualquier lugar ya que se usan sensores
de seguridad que no invaden su estilo de vida; por su parte a sus cuidadores les
brinda tranquilidad ya que reciben una alerta de ocurrir un cambio inesperado o
peligroso.

Asimismo la tecnologia que invade a los artefactos de rehabilitacion y fisioterapia,
crece cada vez mas; muchos de estos cambian su manera de trabajar, aumentan su
potencia de efectividad o simplemente descubren algo mejor; esta innovacion
creciente hace que CIDAM se preocupe por mantener un control de dichos
avances y obtenerlos para equipar de mejor manera el Departamento de
Fisioterapia y asi contribuir a la rehabilitacién de los adultos mayores residentes

en el centro.

Es por ello que CIDAM no considera como amenaza a la tecnologia mas bien hace
provecho de su uso y avance, por medio de su uso hace que la inclusion de los
adultos mayores sea mayor y que sus proyectos de rehabilitacion y cuidados sean
mas efectivos y duraderos.

3.3.1.4 Politico

En el &mbito politico CIDAM ya que al igual para el resto de la poblacién existen
politicas especiales para los adultos mayores; donde la Constitucion de la
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Republica del Ecuador sefiala que las personas adultas mayores recibiran la ayuda

y atencidn prioritaria en todos los &mbitos en los cuales se desenvuelvan.

La ley del anciano estipula que los adultos mayores sin hogar; familia o
abandonados deben ser ubicados en hogares para ancianos o geriatricos publicos;
ademas la ley fomenta y garantiza el funcionamiento de instituciones
gerontoldgicas privadas que den atencion a la poblacién anciana, y para aquellas
instituciones privadas sin fines de lucro las exonera con el 50% del consumo de

los servicios basicos excepto el servicio de internet.

Los centros gerontologicos son considerados una mejor alternativa ya que su
atencion es eficaz, integral y de calidad, ya que buscan la inclusion del adulto

mayor con su grupo de edad y familia.

La situacion legal de los centros gerontoldgicos estd estipulada en Acuerdo
Ministerial N 000162 establecido el 10 de Enero del 2013, Codificacién de la Ley
del Anciano y el Plan Nacional del Buen Vivir.

3.3.1.5 Cultural

En este ambito podemos decir que el Ecuador es un pais donde la esperanza de
vida es de 79 afios promedio® y muchos llegan a més edad, sin embargo podemos
decir que en nuestra sociedad el cuidado de un adulto mayor estad directamente
ligado a la familia 0 a un hijo, a partir del estudio de mercado que se realiz6 se
puede decir que la mayoria de personas dudan que el cuidado de un adulto mayor
sea fuera de casa; y esto no se da por falta de ingresos sino por falta de confianza

y costumbre.

En esta sociedad es duro cambiar paradigmas de creencias por todos los
comentarios que se escuchan, sin embargo se puede decir que muchos de los

cuales han cuidado realmente a un adulto mayor comparten el hecho que una

* INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS; Proyecciones Poblacionales;
Portal Institucional; P4g. 15; www.inec.gob.ec.
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entidad con experiencia se encargue de ellos no lo ven como un abandono sino

como una ayuda.

Un centro gerontoldgico por lo general tiene una imagen satanizada sin embargo
lo que se busca es cambiar ese paradigma y dar paso al pensamiento que

realmente interesa es decir si vale usarlo y que beneficios otorga.

CIDAM pretende implementar un nuevo sistema de cuidado del adulto mayor,
donde el desprendimiento del hogar pasa a un segundo plano con un cuidado
diario en vez de permanencia que involucra a la familia y cuidados especiales.
Ademas nos genera mayor seguridad ya que las personas estaran mejor cuidadas y

con personal experimentado.

3.3.1.6 Social

CIDAM en el proyecto es multidisciplinario ya que integra criterios de
administracion para la creacion de una unidad de negocio, la comprension de la

psicologia y terapia geriatrica que mejore la salud y cuidado de un adulto mayor.

Dentro de nuestra sociedad aun persiste la idea errénea acerca de un asilo, casa
hogar o residencia geriatrica, lo que con lleva a generar una inestabilidad en la
vida del adulto mayor, el pensar que el estar en un asilo es para cumplir una etapa
mas de su vida, es por ello que con el centro “CIDAM” se desea dar una imagen
distinta de estos lugares para demostrarle al adulto mayor y a sus familiares que
pueden ser bien atendidos por personas alejadas a su familia pero con el mismo
amor y cuidado; el centro “CIDAM” no oferta una residencia permanente, es el
cuidado diario para que las personas que atienden de éstos en su residencia;
puedan tener la seguridad y tranquilidad de realizar sus actividades diarias o

asistir a sus empleos sin la preocupacion del porvenir de su familiar.

“En el Ecuador hay 1°229.089 adultos mayores (personas de mas de 60 afios), la

mayoria reside en la sierra del pais (596.429) seguido de la costa (589.431). En su
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mayoria son mujeres (53,4%) y la mayor cantidad esta en el rango entre 60 y 65

afios de edad”.*®
3.3.1.7 Entorno

El 11% de los adultos mayores vive solo, esta proporcion aumenta en la costa
ecuatoriana (12,4%); mientras que los adultos mayores que viven acompafados en

su mayoria viven su hijo (49%), nieto (16%) y esposo o compafiero (15%).

A pesar de que un 81% de los adultos mayores dicen estar satisfechos con su vida
el 28% menciona sentirse desamparado, 38% siente a veces que su vida esta vacia

y el 46% piensa que algo malo le puede suceder. *’

La satisfaccion en la vida en el adulto mayor ecuatoriano aumenta
considerablemente cuando vive acompafiado de alguien (satisfechos con la vida

que viven solos: 73%, satisfechos con la vida que viven acompafiados: 83%).

El 69% de los adultos mayores han requerido atencion médica los Gltimos 4
meses, mayoritariamente utilizan hospitales, sub-centros de salud y consultorios
particulares. EI 28% de los casos son ellos mismos los que se pagan los gastos de
la consulta médica, mientras que en un 21% los paga el hijo o hija. Las

enfermedades mas comunes en el area urbana son:

Osteoporosis (19%),
Diabetes (13%),

Problemas del corazon (13%) v,

vV V V V

Enfermedades pulmonares (8%).

El 42% de los adultos mayores no trabaja y mayoritariamente su nivel de
educacion es el nivel primario. A pesar de que desean trabajar los hombres

mencionan que dejaron de trabajar por:

> Problemas de salud (50%),
> Jubilacion por edad (23%), v,

“® Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), http://www.inec.gob.ec
*" Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), http://www.inec.gob.ec
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> Su familia no quiere que trabaje (8%).
En el caso de las mujeres dejan de trabajar debido a:

> Problemas de salud (50%),
> Su familia no quiere que trabaje (20%) v,
>  Jubilacién por edad (8%).” “®

3.3.2 Microentorno

3.3.2.1 Clientes

En la ciudad de Cuenca existen 35.819 personas adultas mayores nacionales y
extranjeras; muestran una tasa de crecimiento del 7,08% anual, sin embargo de
este total el 49% “°de personas adultas mayores que viven con sus familiares o

solas

Para CIDAM es indispensable fijar su mercado objetivo y mas tomando en cuenta
que tercera edad se considera desde los 60 afios para hombres y 65 afios para
mujeres, mas sin embargo es necesario saber los grupos de edad con los cuales se
trabajara; para ello es necesario que a partir de los 75 afios de edad la mayoria de
la poblacién anciana posee alguna dolencia o ya se dificulta su cuidado en casa y

se necesita de personal con experiencia.

Para este proyecto hemos considerado como mercado meta a los adultos mayores;
y como mercado objetivo la poblacion anciana comprendida desde los 75 afios en
adelante o los que por alguna enfermedad o accidente catastréfico requieran de los

servicios que CIDAM ofrece.

Ademaés los adultos mayores extranjeros seran otro mercado objetivo ya que en la

ciudad de Cuenca, viene en aumento su migracién a la ciudad y forman sus

“8 Datos Obtenidos: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), http://www.inec.gob.ec
*0ISS:; Proyecto sobre personas, Dependencia y Servicios Sociales en los paises
Iberoamericanos;
http://www.oiss.org/IMG/pdf/Situacion_necesidades_y demandas_de las_personas_mayores en_
Bolivia_Colombia_Costa_Rica_Ecuador_y Mexico_ampliado_marzo_2009_.pdf
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familias aqui por lo cual se presta especial atencidn a este segmento y se brinda

especial atencion a los mismos.

3.3.2.2. Proveedores

El debido manejo de la cartera de proveedores es indispensable para la empresa,

conocer sus plazos de cobro, el costo de venta, politicas de empresa.

CIDAM al ser una empresa que ofrece servicios, sera el proveedor principal de

los mismos a través de su personal capacitado y experimentado.

Para lo que CIDAM necesita seleccionar a los mejores proveedores es para la
entrega de medicinas, implementos de aseo personal; ademas de ser necesario se
proveerd de aparatos ortopédicos los mismos se los podra adquirir dentro del

centro para mayor comodidad o asesoramiento 0 en casa médicas particulares.

Es necesario crear alianzas estratégicas con las principales cadenas de medicinas

de la Ciudad de Cuenca; entre ellos podemos destacar a los siguientes:

e Fybeca

e Pharmacys
e Cruz Azul

e Sana Sana

e INNFA

La cadena de farmacias Fybeca ofrecen a sus clientes planes de medicacion
continua de esta manera, se podria realizar un contrato de venta con los mismos,
de acuerdo a las necesidades de los pacientes, ademas del Club de Afios Dorados
donde se podrian afiliar los pacientes y recibir todos los beneficios de descuento.

Algunas de las demas cadenas de farmacias cuentan con servicios similares y

otras con ninguno de ellos; de igual manera para la negociacion con los
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proveedores se deben establecer estrategias que beneficien a ambas partes tanto en

costos como en plazos de entrega.

Para los proveedores de los aparatos ortopédicos se puede realizar alianzas con las
casas medicas de la ciudad y de igual manera con las distintas proformas escoger

al mejor.

Para concluir se puede decir que se debe identificar y clasificar a los proveedores
tomando en cuenta los productos que ofrece, su participacion de mercado, precios,

calidad y condiciones de pago.

Ademaés los criterios de seleccidn y evaluacion de proveedores se determinaran a
partir de los atributos antes mencionados, para establecer asi una politica de
compras entre el proveedor y CIDAM. Desde el momento en que se crea la
empresa y se tiene en mente la presencia de proveedores para la misma se debe

tener un almacén de materias primas y compras.*
3.3.2.3. Mercado

Para determinar el Universo y su respectiva Muestra de la investigacion; se
trabajo con los datos de la Biblioteca de la INEC ubicada en el Zonal 6 (Ex-
CREA); donde un asesor de la misma proporciond la informacidén necesaria.
Segun el Censo 2010; realizado por la INEC en la Ciudad de Cuenca existen
22.128 adultos mayores en total, se ha tomado como universo a este nimero de

personas, para determinar la muestra y las encuestas a realizar.

Se determind que la muestra a encuestar es de 369 individuos, en total estas
encuestas fueron distribuidas proporcionalmente en cada una de las 15 parroquias
urbanas de la Ciudad de Cuenca; ya que se ha decidido enfocarse Unicamente en
la ciudad para una mayor satisfaccion y comodidad.

%0 SERVICIO CREACION DE EMPRESAS; Anélisis de Mercado; P4g. 5; Disponible en:
WWW.Creacion-empresas.com.
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Para el estudio de mercado se considero personas de 75 a 94 afios de edad, debido
que antes de los 75 son personas que todavia cuentan con agilidad para hacer sus
cosas en un ambiente tranquilo, deseamos atacar a un mercado mayor, donde las

personas necesiten mas ayuda; considerando de 75 en adelante.

El estudio nos indicé que el mercado desea un centro con servicios adecuados,
profesionales, estructura segura y sobre todo que puedan sentir una confianza el
poder dejar a sus adultos mayores. Como modelo de negocio para CIDAM esta el
brindar un cuidado diario teniendo una aceptacion considerable que hace que
nuestro proyecto avance con firmeza, con una gran aceptacién en cuanto a
precios, y sobre todo la predisposicion de las personas el dejar a un adulto mayor

en las manos de un centro que cubra sus necesidades.

Evitar de la mente del adulto mayor ser considerado un estorbo o un anciano que
ya no puede ayudar, olvidandonos que cuando nosotros fuimos nifios ellos
estuvieron ahi en todo momento, pero por circunstancias econdmicas de la
situacion actual, el tener que trabajar y ser el sustento del hogar hace que no
podamos estar totalmente a su lado para ayudarle en lo que necesita, es necesario
un centro como CIDAM que primeramente piensa en el bienestar emocional del
adulto y lanza al mercado nuevos servicios que haran del familiar y del adulto una
ayuda emocional que es lo mas grande que un ser humano tiene en su memoria y

su corazon.

3.3.2.4. Competencia

En el mercado de la ciudad de Cuenca, CIDAM cuenta con competidores fuertes
que estan dentro del segmento atencion del adulto mayor; pero todos ellos
atienden un servicio de estancia permanente, para sus familiares el dejar a un ser
querido en uno de estos centros es con la mentalidad de que puedan sentir un

abandono, competencias como:

Hogar de Cristo que se encuentra mas de 13 afios en la ciudad, con su ubicacion
que esta en el centro de la ciudad; cuenta con aportes de grupos religiosos, aportes

de la comunidad; mas de 140 personas colaboran con terapias fisicas, tiene fuertes
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debilidades como: no cubre implementos de aseo, ubicacion sin areas verdes,

alimentacion general, los horarios son restringidos.

Residencia Afios Dorados, una empresa muy joven en el mercado, con una
organizacion en cuanto a su organigrama bien estructurado, atiendo un mercado
extranjero, con una capacidad de cubrir un 55% en este segmento; los costos para
el cuidado oscilan en 672 a 750 ddlares, una fuerte debilidad de afios dorados es
que no tiene &reas verdes, su infraestructura es muy cerrada, los espacios son

reducidos; su ubicacion es en el centro de la ciudad.

Hogar Migue Ledn, estd en el mercado mas de un siglo, la comunidad de
religiosas hijas de la caridad son las que se encargan del cuidado y atencion,
acogen a 40 personas aproximadamente, muchos de ellos son de escasos recursos
lo que se complica el pago para un cuidado especial, la distribucion en ella es de
acuerdo a la disponibilidad de espacios, tiene fuertes debilidades como: no cubre
implementos de aseo, alimentacion general e incluso los bafios son generales,
atienden un solo segmento que es el femenino, y la credibilidad en cuanto a dejar

a un adulto mayor en estas estancias es muy nula.

Centro Geriatrico los Jardines, un centro que para CIDAM es considerado una
competencia fuerte, cuenta con una estructura organizada, acoge un ndmero
pequefio de personas con la finalidad de brindar un servicio adecuado, y porque su
capacidad instalada no lo permite, esta fuera del centro de la ciudad, cuenta con
personal idoneo pero no calificado, los costos oscilan en 950 délares como pago
mensual para la estancia del adulto mayor, para Jardines no esta el poder atender
un segmento de estancia diaria, debido que su costo es de 25 dolares sin

transporte, de igual manera no cubre medicina ni implementos de aseo.

Como podemos apreciar CIDAM cuenta con competencias fuertes y débiles;
mirandoles desde distintas perspectivas, lo que hemos aprendido de ellos es que
todos esperan que lleguen los clientes por llamarlo asi, CIDAM realizara algo
distinto a través de su area de ventas buscara adultos mayores y les dara a conocer
las ventajas que tienen el estar en CIDAM, que buscamos?, es dar un valor
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agregado que es: confianza para todos, servicios idéneos y calificados, como?,
con satisfaccion en aspectos: psicoldgicos, terapias, recreaciones, ambiente,
integracion y sobre todo amor/carifio de hogar, donde? en un centro, con personal

profesional que brinde toda la seguridad y armonia de la misma.

3.4 ldentificar dentro del marco legal todas las leyes que afecten
al CIDAM.

En este punto se analizara las leyes necesarias para la creacion de un centro
gerontoldgico; el Ministerio de Inclusion Social y Econémica (MIES) ha
establecido dos acuerdos ministeriales que incluyen algunas de las clausulas y
manera de cuidado para el adulto mayor residente en los centros gerontoldgicos o

geriatricos; estos acuerdos influyen directamente para la creacion de CIDAM:

1. Acuerdo Ministerial N 000162 establecido el 10 de Enero del
2013.
2. Cadificacién de la Ley del Anciano.

3. Plan Nacional del Buen Vivir.

Estos reglamentos se los debe cumplir a cabalidad con todos sus requisitos y
obligaciones para asegurar la subsistencia de CIDAM en el mercado y dentro del

marco legal.

3.4.1 Acuerdo Ministerial

Segun el Acuerdo Ministerial N 000162 establecido el 10 de Enero del 2013
estipula:

CAPITULO I
GENERALIDADES
Art. 1. Objeto.- La presente norma técnica, de obligatorio cumplimiento, tiene
como objetivo regular normalizar el disefio, la instalacion, la operacion y la
prestacion de servicios para la atencion integral de la poblaciéon adulta mayor en

los centros residenciales para personas adultas mayores, en el ambito publico y
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privado, de conformidad a los dispuesto por la Constitucion de la Republica, el

Plan Nacional del Buen Vivir y la Codificacién a la Ley del Anciano.

CAPITULO I
DE LA MODALIDAD DE ATENCION, DENOMINACION Y
POBLACION OBJETIVO

Art. 3. De los centros residenciales para personas adultas mayores.- Los
centros residenciales para personas adultas mayores son servicios de atencién de
ultima instancia ofrecidos a las personas adultas mayores de 65 afios de edad o
mas, que se encuentren en situacion de abandono comprobado, falta de referente

familiares, extrema pobreza y/o condiciones de alto riesgo.

Los servicios que prestan los centros residenciales para las personas adultas
mayores se podran ejecutar a través de los siguientes tipos de prestadores

servicios:

a) De atencion directa por parte del MIES;

b) Gestionados mediante gobiernos autonomos desconcentrados (GAD) u
otros organismos especializados en atencion gerontoldgica, en cuyo caso
las contrapartes del MIES deberan asegurar infraestructura y equipamiento
de calidad; y,

¢) Creados y gestionados por el sector privado, con o sin finalidad de lucro,

con fondos nacionales o internacionales.

En todos los casos, la institucion que brinde el servicio debera registrarse a través
del portal web del MIES, para obtener el permiso de funcionamiento y su

posterior acreditacion.

Art. 4. De la denominacion de los centros residenciales para personas adultas
mayores.-
Los centros gerontoldgicos residenciales de carécter privado, con o sin finalidad

de lucro cualquiera sea la fuente de financiamiento, se denominardn de manera
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genérica como “Centros Residenciales para Personas Adultas Mayores”. A estas
denominaciones genéricas se agregara el nombre particular que identifique al
Centro.

Art. 5. De la poblacion objetivo.- Los centros residenciales para las personas
adultas mayores atenderan a personas que hayan cumplido los 65 afios de edad.
Se priorizard la atencién a quienes se encuentren en situacion de abandono
comprobado, pobreza y extrema pobreza o que hayan sido vulnerados en sus

derechos.

CAPITULO 11l
COMPONENTES DEL MODELO DE ATENCION DE LOS CENTROS
RESIDENCIALES PARA PERSONAS ADULTAS MAYORES

Art. 5. De la estructura y componentes de los centros residenciales.- Son
componentes para los centros residenciales del buen vivir y de los centros

residenciales para personas adultas mayores, los siguientes:

a) Alimentacion: las necesidades e intereses nutricionales de las mujeres y de
los hombres deben ser tomadas en cuenta, en funcion de las diferentes
patologias asi como los saberes y preferencias segun la procedencia y las
diversidades culturales.

b) Rehabilitacion: Incorporar actividades de rehabilitacion en distintos
ambitos, como psicologicos, fisico y ocupacional; a través de terapias que
promuevan la estimulacibn de memoria, atencién, concentracion,
actividades de orientacion y estimulacion sensorial.

c) Recreacion e Integracion: Actividades recreativas que cuentan con el
apoyo profesional para el disefio de cada metodologia del trabajo.

d) Inclusion Familiar y Social: Fomentan el afecto, cuidados especializados,
colaboracion proactiva de la familia y colaboracion en diferentes
programas.

e) Acogimiento: Actividades de atencion en enfermeria, nutricion, terapias
fisicas y psicoldgica, rehabilitacion y evaluacion del desarrollo; estas

actividades son de responsabilidad del personal del centro.
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Art. 7. Actividades de planificacion y gestion institucional.- Las actividades
que realizan los centros gerontoldgicos con las personas adultas mayores, son
planificadas de acuerdo a una evaluacién periddica atendiendo los lineamientos y
estandares de calidad, con el proposito de recuperar sus funciones fisicas y
psicolégicas para su integracion familiar y social.

A tales efectos, se debera considerar el siguiente procedimiento:

a) Pre-Ingreso.- Consiste en la aceptacion del usuario al Centro y de no poder
tomar decisiones por su condicion mental, una carta de aceptacion de los
familiares y/o su responsable, certificado médico de incompetencia, de ser
indigentes un informe social de la institucién que remite el caso.

b) Ingreso.- Se realiza cuando cumpla con todos los requisitos de pre-ingreso.

c) Acogimiento.- El equipo de los centros residenciales para personas adultas
mayores realizara las siguientes actividades regulares vinculadas a la
gestion:

a. Registro de la historia clinica

b. Ingreso diario de actividades de la vida diaria

c. Seguimiento permanente por parte del personal de cuidado y
profesional del Centro.

d. Autoevaluacion de la Gestion Administrativa.

e. Capacitacion permanente al personal

f. Informes y documentos legales en caso de fallecimiento del usuario

del Centro.

El Centro realizara actividades con los diversos actores como parte de la
corresponsabilidad de las familias y la comunidad en los procesos de inclusion y

cumplimiento de derechos.

Art. 8. Costos por la prestacion del servicio.- Los costos de los servicios que
brinden los centros residenciales para personas adultas mayores se estableceran en

funcién de los siguientes rubros:

a. Personal profesional
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Personal de cuidado

c. Nutricion

d. Servicios basicos

e. Material administrativo y de terapias
f. Capacitacion

g. Movilizacion

CAPITULO IV
ESTANDARES MINIMOS DE CALIDAD PARA LA PRESTACION DE
SERVICIOS EN LOS CENTROS RESIDENCIALES PARA PERSONAS
ADULTAS MAYORES

Art. 9. Cumplimiento de los estandares de calidad.- El funcionamiento de los
centros residenciales para personas adultas mayores estara sujeto a la observancia
de los estandares de calidad que son parte de la politica publica emitida por el

Ministerio de Inclusion Econémica y Social (MIES).

Los estandares de calidad sefialados son los minimos requeridos para el
funcionamiento de los centros residenciales para personas adultas mayores y de
obligatorio cumplimiento para todos los servicios publicos y privados de esta

naturaleza.

Art. 10. Infraestructura.- El espacio de los centros residenciales para personas
adultas mayores se convierte en un ambiente de inclusion y defensa de derechos
que genera calidez, familiaridad y bienestar a través de la organizacioén de los
espacios libres de barreras fisicas y arquitectonicas.

Para ello debera considerarse lo siguiente:

a. El disefio arquitectonico, mobiliario, ambientacion y funcionalidad
cumplird estandares de seguridad y de calidad, dispondra de espacios
amplios con pasamanos de apoyo, pisos antideslizantes, espacios verdes y
patios.

b. Favorecer a la diversidad y la interculturalidad.
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Facilidades de circulacién en todos los espacios del Centro, no permitir el
acceso a otros servicios ajenos a la institucion, debe contar con rapas,
gradas seguras y medios mecanicos para el traslado.

Posibilidad de ingreso de vehiculos a las dependencias.

Ambientes de recreacion, nutricion, integracion familiar y social, terapias

y atencion domiciliar.

Art. 11. Organizacion del espacio.- Todo Centro Residencial para Personas

Adultas Mayores debe disponer de las siguientes areas:

S

o o

o Q oo

J.

K.

Area de administracion y recepcion
Enfermeria y primeros auxilios
Area de cocina

Comedor

Sala mdltiple

Area para talleres

Aéreas verdes y patios

Bodega para alimentos

Bodega de material didactico
Mecanismos para receptar quejas y sugerencias
Espacio de circulacion y evacuacion

Area de lavado y planchado

Art. 13. Conformacion del equipo de talento humano.- El equipo de trabajo

esta constituido por:

a.

Un director del Centro gerontoldgico, con titulo de tercer nivel en areas
sociales.

Un cuidador por cada 8 personas adultas, con certificacion de auxiliar de
enfermeria.

Un psicélogo con titulo de tercer nivel por cada 50 usuarios.

Un terapista ocupacional con titulo profesional de tecn6logo médico por
cada 50 usuarios.

Un terapista fisico con titulo profesional de tercer nivel con 50 usuarios.
Un trabajador social con titulo de tercer nivel para 40 usuarios.

Un auxiliar de limpieza por cada 15 personas adultas mayores.
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Art. 15. Otros estandares de calidad.- En cada uno de los centros residenciales
para personas adultas mayores se definiran estandares de calidad institucional, en
los siguientes &mbitos.

1. Gestion de los centros residenciales para personas adultas.- Hacen
referencia a procesos de gestion y a practicas institucionales que
contribuyen al desarrollo integral de las personas adultas mayores
atendidas.

a.  Lineamientos de atencion.
b.  Capacitacion al personal.

2. Desempefio Profesional.- Se refiere al procedimiento que debe seguir el
equipo técnico profesional y operativo de los Centros Gerontoldgicos
Residenciales para Personas Adultas Mayores.

a. Las personas encargadas de la alimentacion debera cumplir con los

procesos alimentarios y los menus que estén acordes a la edad.

3.4.2 Codificacion de la Ley del Anciano

La Codificacion de la Ley del Anciano estipula los lineamientos de trato, cuidado
de los adultos mayores a partir de los 65 afios de edad y todos sus beneficios
sociales como descuentos en servicios publicos, servicios de transporte y servicios
médicos. Ademas en los estudios deben impartirse clases para conocer a la
poblacién de la tercera edad; ademas de realizar voluntariado para los mismos.
Como infracciones contra los adultos mayores estan el abandono, con problemas

alimenticios o en maltrato comprobado.

3.4.3 Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial (PDOT)

El Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial de la parroquia San Joaquin,
tiene como referente el Plan Nacional del Buen Vivir, la Agenda Zonal; los
lineamientos para el Ordenamiento Territorial de la Zona de Planificacion 6 y, que
define los principios y estrategias de planificacion y gestion de Politicas Publicas
como instrumentos para la consecucion de los objetivos del Buen Vivir y la

garantia de derechos y participacion social y desarrollo territorial.
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3.4.4 Plan de Ordenamiento Territorial Parroquia San Joaquin

3.4.4.1. Modelo Territorial Actual

El Modelo Territorial la Situacion Actual, generado a partir de la interperetacion
de los diagndsticos sectoriales, su explicacion se realiza mediante la descripcion
sintetica del medio fisico, de la poblacion y sus actividades econémicas, del
sistema de asentamientos y las redes de infraestructura, identificando sus

interrelaiones y tendencias.

La parroquia pertenece al canton Cuenca que se ubica en el Austro de pais, en la
provincia del Azuay, provincia que junto a Cafiar y Morona Santiago constituyen
la denominada Zona de Planificacion 6 determinada por la Secretaria Nacional de
Planificacion (SENPLADES).

La parroquia San Joaquin tiene una superficie de 21.007,61 ha, y segun el Censo
de Poblacion y Vivienda realizado con el INEC en el afio 2010, cuenta con una

poblacién de 7455 habitantes.

3.4.4.2. Actividades Econdmicas

El aporte econdémico de la provincia del Azuay representa el 4,9% de la
produccion nacional, siendo la cuarta provincia en importancia productiva, luego
de Guayas, Pichincha y Manabi. EIl canton Cuenca a su vez, aporta con el 4,69%
y la parroquia el 0,0074% a la produccién nacional y el 0,16% a la produccion

cantonal.

La economia de la parroquia se basa en la diversificacion de las actividades
econdmicas, segun datos del Servicio de Rentas Internas, del total de ventas $
498.964,57 dolares en el afio 2009, la Intermediacion Financiera aporté con el
22,85%, el comercio aporté 17,22%, seguido por la actividad primaria 14,70%,
ademas de:

o Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler 13,68%

o Transportes almacenamiento y comunicaciones el 13,37%
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o Otras actividades comunitarias sociales y personales de tipo servicios
11,67%

3.4.4.3. Usos de Suelo y Actividades relativos a Equipamiento

Tendrén consideracion de usos y actividades relativos a equipamientos, los
siguientes:
El uso de equipamientos de servicios es el destinado a actividades e instalaciones
que generen bien y servicios para satisfacer las necesidades de la poblacion,
garantizar el esparcimiento y mejorar la calidad de vida en el Canton,
independientemente de su caracter publico o privad, en: areas del territorio, lotes
independientes y edificaciones (aisladas o complejos).
El equipamiento comprende:

Servicios Sociales

o Educacion

o Salud

o Bienestar Social

o Cultura

o Recreacion

o Aprovisionamiento

o Administracion y Gestion

3.4.5 Permisos de funcionamiento

3.4.5.1 Certificado Unico de Funcionamiento o C.U.F

Este es el principal permiso y certificado que toda empresa proxima a instalarse
debe poseer dentro de sus requisitos ya que dados los datos de la ubicacion de la
misma el lustre Municipio de la Ciudad de Cuenca o a su vez la Superintendencia
de Compafiias se encargara de investigar si es apropiado el lugar escogido para su
implementacidn; la Parroquia San Joaquin para el caso de CIDAM, se analiza si la
empresa cumple con los testimonios necesarios para ser una buena empresa y si
éste es aprobado se otorgara este Certificado Unico de Funcionamiento o C.U.F.

una vez obtenido este se podria continuar con el proceso de certificacion.
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3.4.5.2 Permiso del Cuerpo de Bomberos

Este permiso es indispensable para cualquier empresa dentro de la Parroquia de
San Joaquin y segun las especificaciones que se posee hasta el momento para que
el establecimiento cumpla con lo sefialado; los requisitos necesarios para su
obtencion son contar con los espacios de seguridad especificados, extintores
exigidos, zonas de seguridad y auxilio todos estos deben estar contemplados en el
Lay-Out de CIDAM, de esa manera la empresa estard lista para obtener dicho

permiso.

3.4.5.3 Permiso del Ministerio de Salud Publica

Para obtener este permiso que lo otorga el Ministerio de Salud Publica se debe
acudir a la Direccion Provincial de Salud o Area de Salud més cercana o proxima
de la empresa o local segtin el Acuerdo Ministerial Oficio SVS -12, se considera
que CIDAM no deberia obtener este permiso ya que los centros geriatricos o
gerontologicos no cuentan dentro de la lista de las empresas obligadas a cumplir
con el mismo sin embargo; nos podemos considerar dentro de un establecimiento
de servicios de salud privado ya que los adultos mayores a atenderse dentro del
centro reciben atencién médica, terapias fisicas, psicoldgicas y ocupacionales
ademas del cuidado diario. Es por ello que se considera a CIDAM como una

empresa sujeta a la obtencion de dicho permiso.

3.4.5.4 Permiso de la Policia Nacional

Las Intendencias Generales de Policia a nivel Nacional se encargaran de otorgar
los Permisos Anuales de Funcionamiento segun lo que sefiala el Art. 29 de dicho
decreto, que manifiesta: Los locales donde se prestan servicio de alojamiento a
huéspedes permanentes o transeuntes, los restaurantes o en general, lugares donde
se consuman alimentos o bebidas alcohdlicas y que estan sujetos al pago del
Permiso de Funcionamiento, deben obtener anualmente el mismo otorgado por las
Intendencias Generales de Policia de cada Provincia. Ya que nuestra empresa se
dedica a la produccion y comercializacion de diarios estaria exento de presentar

este permiso ya que no esta dentro de la lista que el Articulo 29 presenta.
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3.4.5.5 Permisos Ambientales emitidos por la C.G.A. (Comision
de Gestion Ambiental).

La comision de gestion ambiental es la encargada de emitir los distintos permisos
ambientales para cualquier empresa o entidad de la Ciudad de Cuenca y sus
Parroquias Urbanas y Rurales; esta se encarga de calificar y ubicar en distintas
categorias y tipos de contaminacion que las empresas producen para que referente
a estos resultados se realice un estudio y se pueda determinar si es 0 no posible la

acreditacion de este permiso.

3.4.6 Requisitos de Constitucion

Dentro del pais los requisitos indispensables para la constitucion de una compafiia

son los siguientes:

o Aprobacion _del nombre de la compafiia: Se deben presentar

alternativas de nombres para la nueva compafiia, para ello se necesita de la
aprobacion en la Superintendencia de Compafiias. El objetivo de esto es que
CIDAM sea considerado como Unico o a su vez descartar la existencia de dicho

nombre en el pais.

o Apertura de una Cuenta de Integracién de Capital: En este caso

es necesario este paso ya que cada uno de los socios de la compafiias hara su

aporte para conformar el capital inicial de la compafiia.

o Celebracion de la Escritura Pablica: Para esto con la ayuda legal

de un Notario se realiza una minuta dependiendo el tipo de compafiia sea esta
anonima o limitada, donde consten cada uno de los socios, el capital inicial y la
actividad a la que se dedicara. CIDAM esta siendo considerada una persona
juridica y una Compafiia Limitada ya que los socios Unicamente responderan por
las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales; con un

monto minimo de capital social del US$ 400,00 dolares. Luego las escrituras

L Art. 92 Ley de Compafiias
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deberan ser aprobadas por la Superintendencia de Compafias para que sea inscrita
dentro del Registro Mercantil la apertura de una nueva empresa y se realicen los

nombramientos respectivos.

o Obtener el RUC: Es necesario obtener un Registro Unico de

Contribuyentes enfocado a Sociedades en donde una vez ya ingresados los datos y
Ilenado el formulario el S.R.1. entregara un certificado del R.U.C. donde se detalla
el nombre de la empresa o la razon social, el tipo de actividades y las direcciones
de los establecimientos. Una vez realizado este tramite la empresa esta lista para

cumplir con el pago de sus impuestos.

o Obtener permiso para emitir facturas: Este Gltimo paso para la

puesta en marcha de la empresa debe otorgarlo el Servicio de Rentas Internas, este
se hara efectivo Unicamente cuando la empresa ya cuente con todos los permisos
antes mencionados ya aprobados de esta manera el SRI comprueba la direccion y
funcionamiento de la empresa y otorga este permiso con esto se les dara la
seguridad a nuestros clientes y proveedores que estan trabajando con una empresa

legalmente responsable y libre de problemas.

3.5 Analisis de Joint Venture para CIDAM

CIDAM pretende realizar Joint Venture con las clinicas locales de manera que
ellos nos proporcionen médicos geriatricos, generales y geront6logos; y nosotros
ofrecemos a los adultos mayores como pacientes y consumidores de sus servicios;

entre las clinicas seleccionadas podemos destacar:

e Clinica Espafa
e Hospital del Rio
e Clinica Santa Inés

e Clinica Santa Ana

Solo se han usado estas clinicas locales ya que son las Unicas aparte del IESS y
Hospital Regional que cuentan con médicos de esa rama y especializacion tanto

en geriatria como en gerontologia.
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La poblacion encuestada en su mayoria supo manifestar, que sus medicos de

cabecera laboraban en clinicas.

Ademas como ya se mencion6 CIDAM pretende analizar la posibilidad de
principales proveedores a Fybeca para el expendio de medicinas e implementos de
salud, es por ello que un Joint Venture junto con ellos, radica en el hecho de que
los usuarios del centro se beneficien de sus descuentos y bonificaciones
afiliandose a su tarjeta de afiliado y a su Club Afios Dorados; y por parte de

CIDAM brinda maés clientes a la cadena de farmacias mas grande del pais.

3.6 Validar mecanismos de sistema de control para cada

necesidad.

Para toda empresa en el mundo entero, el poder controlar sus procesos es una
parte fundamental; debido que puede gestionar de mejor manera todo lo
planificado versus lo ejecutado, y conlleva a poder tramitar planes de acciones
preventivos/correctivos para mejorar los puntos débiles.

Para CIDAM es muy fundamental conocer los avances de cada uno de las

capacitaciones que se brinda para mejorar toda la atencion al adulto mayor.

3.6.1 Modelo PHVA

El ciclo del PHVA nos brinda soluciones que realmente nos lleva a mantener
competitivo nuestros productos y servicios, el elevar la calidad, disminuir los
costos, incrementar los niveles de la productividad, aumentar la participacion de

mercado y con ello mejorar la rentabilidad de nuestra empresa.
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ACCIONES CORRECTIVAS ACCIONES PREVENTIVAS

ACTUAR A P PLANIFICAR

EVALUACION TAREAS

EJECUCION

< > O -0

VERIFICAR V I | HACER

Figura 3.8: Ciclo PHVA.
Fuente: Autores.

Planificar._ Generar un plan estratégico con todas las actividades a realizar donde
se debe indicar lo siguiente:
¢+ Definir las metas.

++ Definir los métodos para cumplir esas metas.

Hacer._ Capacitar y crear una cultura en toda la empresa; es decir, indicar a todos
la implementacion de los planes y actividades que se realizaran con el fin de que
todos podamos estar comunicados y de esa manera poder hacer todo lo

planificado.

Verificar._ En este paso lo que hace el método es identificar/verificar los
resultados de las tareas, un seguimiento oportuno y medicion frente a las politicas
y planes establecidos con anterioridad, a través de ello realizar un informe de
resultados.

Actuar._ Esta parte indica luego del informe de resultados eliminar las no
conformidades encontradas en el proceso, a través de planes de accion con

responsables y un tiempo determinado.

Para que CIDAM pueda desarrollar el modelo PHVA contara con lo

siguiente:
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» Auditoria interna trimestralmente, se entrenara a un grupo de personas
para que tengan los conocimientos necesarios y poder gestionar los

procesos en cada area del centro geriatrico.

» Contar una Auditoria externa, con la finalidad de cumplir con los
requisitos establecidos por la ley, y a través de ello, realizar un control

total de la empresa.
Controles como:

» Realizar un presupuesto de gastos en capacitacion e implementacion en el
centro CIDAM, para cada una de las areas.

» Fomentar una cultura de rendicion de cuentas por cada encargado.

» Cada departamento tendra sus mediciones a través de indicadores, que

apunten a la vision de la empresa que es satisfacer a nuestro adulto mayor.
Reuniones:

» Mensualmente se desarrollara una reunion gerencial, con la finalidad de

conocer los avances en cada uno de las areas.

» Conocer la situacion que tuvo, actual y el futuro, con los resultados de

cada indicador.

Software:

» Implementacién de un software, que contenga las metas y cumplimientos
de cada area, en cuanto a presupuestos, capacitaciones, avances con cada
adulto mayor, en la parte psicologia, terapias fisicas, e incluso un
indicador de satisfaccion de sus familiares.

Historial clinico de cada persona

Tipo de medicamento.

Tipo de alimentacion que requiere.

Control de los suministros en las bodegas.

YV V VYV V V

Control de marcacion del personal.
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Tecnologia.

» Control de temperatura en las habitaciones de cada adulto mayor.
» Control con tecnologia domética.
» Céamaras de seguridad.

» Detector de incendios, agua, gas.

3.7 PLAN DE NEGOCIOS.

3.7.1 Estructura Organizacional CIDAM.

3.7.1.1 Resefna historica.

Las distintas épocas en el transcurso de nuestras vidas, ha inferido que los tratos y
cuidados hacia las personas, cada vez sean deficientes; dado por circunstancias de
trabajo o no tener el conocimiento adecuado hace que, a un adulto mayor a pesar
del amor que se le tiene, no poder tener el tiempo para poder cubrir todas sus
necesidades, un centro gerontoldgico, originado de una experiencia personal y de
una guarderia de nifios, donde podemos apreciar que a un nifio se lo lleva en la
mafiana y por la tarde ya retorna a su hogar en un horario adecuado para todos:
adultos-familiares, permite desarrollar un centro con la misma filosofia pero para
el cuidado del adulto mayor, a través de personas con la experiencia necesaria y
una infraestructura que proporcione un cuidado, atencién, recreacion y sobre todo
brindar el amor que toda persona en el mundo necesita, y generar en sus familiares
tranquilidad al saber que su ser querido esta en un centro con la calidad en

servicio que requiere.

3.7.1.2 Resumen ejecutivo.

El estudio de factibilidad del Centro Gerontoldgico, permitird definir que en la
Ciudad de Cuenca es muy fundamental contar con un equipo de personas idéneas
que brinden los servicios adecuados para el cuidado del adulto mayor, servicios
garantizados a través de CIDAM, un nombre que al escuchar brinde una suficiente
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confianza para sus familiares, siendo ello nuestro valor agregado maés fuerte, y a

través de ello garantizar una vida digna.

3.7.1.3 Mision.

La finalidad del centro CIDAM, es brindar un servicio profesional vy
personalizado para el cuidado del adulto mayor, y satisfacer sus necesidades; ser

un soporte en la vida de sus familiares y fomentar su integracion a la sociedad.

3.7.1.4 Vision

Ser una empresa de confianza y servicios garantizados para el adulto mayor,
fomentando en sus familiares un centro de credibilidad e integracién en la

sociedad.

3.7.1.5 Objetivos

Ofrecer servicios personales para el cuidado del adulto mayor, a través de un
personal capacitado, generar en sus familiares la confianza necesaria y en el
mercado una credibilidad, crear un &mbito de cultura/imagen el poder identificar a
CIDAM como un centro de amor y no un asilo; y el retorno del adulto a cada uno

de sus hogares para la alegria de todos sus seres queridos.

3.7.1.6 Valores.

v' Confianza: Los colaboradores de CIDAM realizaran sus labores de la
mejor manera para que los usuarios del centro y sus familiares estén
satisfechos.

v Honestidad: CIDAM se compromete a actuar con la sinceridad y con una
conducta recta y honrada, tanto a nivel administrativo como con los

pacientes.
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v Calidad en Servicios: CIDAM se preocupara por ser responsable en todos

los &mbitos cumpliendo las normas establecidas para el cuidado de los

adultos mayores y del funcionamiento del servicio.

3.7.1.7 Organigrama Institucional

N
Junta Accionistas
p—
Aﬁit‘oRa S N
Externa € — GerenteGeneral —> pcacor juridico
= \l/ NS
Servicios Finanzas Comercial 1&D AdmmésTtlr‘auon\r
g N g i p—
Recreacion Cartera Ejecutivo Ventas Sistemas Calidad Recepcionista
N S N N S
N e N e N N N
Terapias Contabilidad Marketing Al:gétr‘:‘r;a Seguridad
N P A A A
N\ N\
Psicologia Mantenimiento
N A
L7\
Clinica
A

Figura 3.9: Organigrama Institucional
Fuente: Autores
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3.7.1.8 Perfiles del Cargo

AREA

PERFIL

Junta de Accionistas

Titulo: Opcional.
Conocimiento en el Modelo de Negocio.

Gerente General

Titulo de Ing. Comercial
Maestria en Psicologia.
Experiencia 5 afios.

Haber trabajado en Instituciones Publicas.
Conocimiento de Marketing.
Hablar inglés.

Asesor Juridico

Abogado en pleno ejercicio.
Experiencia con compafiias.
Experiencia 5 afios.

Recreacién

Titulo Lcdo. Fisioterapista/Terapia Ocupacional.
Conocimiento Psicologia.
Experiencia 3 afios.

Experiencia adultos mayores.
Motivador.(a)

Terapias

Titulo Lcdo. Terapia Fisica.
Experiencia 6 afios.
Experiencia: de preferencia con adultos mayores.

Psicologia

Titulo de Psicélogo.
Experiencia 5 afios.
Experiencia: de preferencia con adultos mayores.

Clinica/Doctor

Doctor en pleno ejercicio.
Experiencia 4 afios.
Experiencia: de preferencia con adultos mayores.
Disponibilidad 24 horas.

Clinica/Enfermera

Titulo Lcda. Enfermeria.
Enfermera en pleno ejercicio.
Experiencia 5 afios.
Experiencia: de preferencia con adultos mayores.
Disponibilidad 24 horas.

Cartera

Titulo Ing. Comercial.
Experiencia 2: afios.

Contabilidad

Titulo Contadora.
Experiencia 2: afios.

Ejecutivo de Ventas

Titulo Opcional.
Experiencia 3: afios.
Conocimiento atencion al cliente.

Titulo Ing. Sistemas.

Sistemas Experiencia 3: afios.
Experiencias en tecnologia Domética.
Titulo Ing. Comercial.
Marketing Maestria en Marketing.

Experiencia 3 afios.
Hablar inglés.

Recepcionista

Titulo Opcional.
Experiencia 1: afio.
Conocimiento atencion al cliente.
Conocimiento en computacion.

Seguridad

Titulo bachiller.
Experiencia 3: afios.
Conocimiento atencion al cliente.
Conocimiento en seguridad.
Conocimiento computacion.
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Titulo Bachiller.

Mantenimiento Experiencia 1: afio.
Limpieza Haber trabajado en Hospitales.

Disponibilidad 24 horas.

Tabla 3.2: Perfiles de cargo del personal del CIDAM
Fuente: Autores

3.7.1.9 Manual de funciones.

e Gerente General

1. Datos de identificacion.

Cargo Gerente General
Supervisor | Juntade Socios | Ciudad | Cuenca

2. Mision del Cargo.

Proveer recursos y prestacion eficiente de los servicios e infraestructura, para la

plena satisfaccion de los adultos mayores y sus familiares.

3. Actividades del cargo.

Actividades
Plan de Negocios.
Estrategias de Mercado
Generar Alianzas
Mantener rentabilidad en la empresa
Optimizar los recursos
Mejorar servicios
Mejorar desempefio laboral
Revision de Balances de la compaiiia
Mejorar los ingresos
Predecir situaciones econdémicas
Predecir situaciones politicas.
Presupuestos
Pronosticos

4. Conocimientos académicos

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS | NIVEL ACADEMICO
Estadistica Carrera Ing. Comercial
Estrategias Carrera Ing. Comercial
Marketing Carrera Ing. Comercial
Ingles Alta CDI
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5. Destrezas especificas requeridas.

DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE
Manejar programas informaticos office
Operar equipos de oficina Computadoras, Tablet.
Operar programas externos Internet.
Relaciones personales

e Asesor Juridico

1. Datos de identificacion.

Cargo Asesor Juridico
Supervisor | Gerente General | Ciudad |  Cuenca

2. Mision del Cargo:

Conocer y proveer asesoria en cuanto a las leyes vigentes y cambiantes del pais,

para el bienestar del centro CIDAM.

3. Actividades del cargo.

ACTIVIDADES
Conocer las leyes del pais en cuanto a los centros gerontologicos
Normas y procedimientos idéneos para el manejo de CIDAM
Asesoria en los procedimientos de contratacién
Representar y asumir la defensa legal del Centro
Generar una asistencia al centro en asuntos de caracter legal

4. Conocimientos académicos

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS | NIVEL ACADEMICO
Derecho Civil/Legal Abogado
Ingles Alta “CDI”

5. Destrezas especificas requeridas.

DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE
Manejar programas informaticos office
Operar equipos de oficina Computadoras, Tablet.
Operar programas externos Internet.
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e Recreacion

1. Datos de identificacion.

Cargo Recreacion
Supervisor | Gerente General | Ciudad | Cuenca

2. Mision del Cargo:
Brindar la motivacion y estimulacion al adulto mayor.

3. Actividades del cargo.

ACTIVIDADES
Ejercicios de gimnasia
Manualidades
Dictar charlas y conferencias en su area
Llevar el historial de sus pacientes atendidos
Informar la condicién de cada uno de los pacientes
Mantener el orden del equipo y lugar de trabajo
Cumplir con las politicas del centro en cuanto a seguridad
Brindar primeros auxilios

4. Conocimientos académicos

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS | NIVEL ACADEMICO
Lcda. Fisioterapeuta Terminar la carrera
Psicologia Aprobado minimo 4 ciclos de Psicologia

5. Destrezas especificas requeridas.

DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE
Manejar programas informaticos office
Operar equipos de oficina Computadoras, Tablet.
Operar programas externos Internet.
e Terapias

1. Datos de identificacion.

Cargo Terapias
Supervisor | Gerente General | Ciudad | Cuenca

2. Mision del Cargo:

Proveer de rehabilitacion al adulto mayor, para mejorar 0 mantener sus

capacidades funcionales.
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3. Actividades del cargo.

Actividades
Prevencion de lesiones
Rehabilitacion
Mejorar el rendimiento del adulto mayor
Proveer un estilo de vida activo y saludable
Prevencion sobre riesgos
Llevar el historial de sus pacientes atendidos
Informar la condicién de cada uno de los pacientes
Mantener el orden del equipo y lugar de trabajo
Cumplir con las politicas del centro en cuanto a seguridad
Brindar primeros auxilios

4. Conocimientos académicos

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS | NIVEL ACADEMICO
Lcda. Fisioterapeuta/Fisica Terminar la carrera

5. Destrezas especificas requeridas.

DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE

Manejar programas informéaticos | office

Operar equipos de oficina Computadoras, Tablet.
Operar programas externos Internet.

e Psicologia

1. Datos de identificacion.

Cargo Psicologia
Supervisor | Gerente General | Ciudad | Cuenca

2. Misidn del Cargo:
Generar bienestar en el adulto mayor, en lo fisico, emocional y mental.

3. Actividades del cargo.

ACTIVIDADES
Estudiar distintas etapas del adulto mayor
Generar actividades de orientacion
Generar actividades de asesoramiento psicolégico
Realizar terapias de tratamiento psicologico
Estudiar al paciente y orientar a resolver conflictos personales
Realizar orientacion vocacional y ocupacional
Llevar el historial de sus pacientes atendidos
Informar la condicion de cada uno de los pacientes
Mantener el orden del equipo y lugar de trabajo
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4. Conocimientos académicos

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS | NIVEL ACADEMICO
Lcda. Psicologia Terminar la carrera

5. Destrezas especificas requeridas.

DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE
Manejar programas informaticos office
Operar equipos de oficina Computadoras, Tablet.
Operar programas externos Internet.

3.7.1.10 Diseflar programas de capacitacién al personal para

atencion al adulto mayor.

CIDAM propone un programa de capacitacion exclusivo para el personal que se
encarga de la atencion del adulto mayor en el centro; uno de los objetivos
principales es brindar siempre la mejor atencion posible llevados de la mano de
una capacitacion oportuna y eficaz para responder a los cambios tanto
tecnologicos, médicos, terapéuticos, psicolégicos, entre otros; que dia a dia
presentan los adultos mayores y muchas de las veces somos inherentes ante los

mismos.

En CIDAM se capacitard al nuevo personal si es el caso de no tener experiencia
previa y Unicamente estudio, para lo cual su introduccion serd paulatina y de
manera explicativa; para el personal nuevo con experiencia previa se realizard mas
que una capacitacion una induccion de las politicas y lineamientos de la
organizacion para dejar en claro su participacion en el centro; y por ultimo para lo
cual se esta creando estos programas esta el personal de la organizacion los cuales
merecen y necesitan una actualizacion profesional para desarrollar sus actividades
de cuidado o terapia segun sea el caso de una manera prolija.

A continuacion se detalla los tipos de programas establecidos por CIDAM para sus

actividades.
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CIDAM PROGRAMAS DE CAPACITACION

PERIODO ENERO - MARZO 2014

REQUISITOS GENERALES PARA LA CAPACITACION

CIDAM para el desarrollo de los programas indistintamente sea su orientacion

tendran cuatro secciones que cumplir:

1. Planeamiento

Determinar la cantidad exacta de personal a ser capacitado.
Participar al personal de CIDAM de los programas de capacitacion
a darse en el siguiente periodo.

Investigar sobre las necesidades de capacitacion del personal de
CIDAM segun sus ramas de trabajo y aplicacion.

Programar de manera oportuna y sin jornadas que descuiden a los

adultos mayores de sus necesidades.

2. Metodologia

Determinar que requiere CIDAM mejorar o cambiar y afiadirlo a
sus actividades.
Moldear los programas de capacitacion de manera que el personal
sienta que la filosofia, misidn y visién se cumple y alcanza a través
de los mismos.
Informarse sobre las mejores maneras de capacitacion de personal

de manera que no se convierta en un momento tedioso y cansado.

3. Logistica

CIDAM determina como ubicacion habitual de capacitacién, a la
sala de reuniones del centro; de existir cursos a los cuales se puede
acceder y que sean fuera de las instalaciones seran programadas
previamente.

La sala de reuniones de CIDAM sera adecuada previamente de ser

necesario para la comodidad del personal.
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e Los materiales seran proporcionados por el Administrador de
CIDAM, y el centro seré el encargado de la incursion de gastos de
estos materiales para capacitacion.

4. Evaluacion

e El personal sera evaluado al finalizar cada capacitacion.

e Es necesario que algun miembro del cuerpo administrativo
supervise la asistencia del personal, de no asistir determinar las
razones de su inasistencia.

Las capacitaciones en CIDAM se realizardn como minimo dos veces por afo,
como tiempo estimado cada semestre en el mes de Enero y en el mes de Julio; no
es un namero obligatorio ya que se pueden desarrollar mas capacitaciones al afio;

que lleven a cumplir los objetivos establecidos.

PROGRAMA PARA EL CENTRO DE INTEGRACION PARA EL
ADULTO MAYOR CIDAM

a. Objetivo General

Apostar al desarrollo de las actitudes y aptitudes para lograr un mejor desempefio

en el personal administrativo de CIDAM.
b. Objetivos Especificos

e Elevar la eficiencia del personal y su rendimiento profesional

e Mejorar la interaccion entre colaboradores para generar un servicio de
calidad.

e Actualizar los conocimientos del personal segun su area de especializacion.

e Generar un buen clima de trabajo y promulgar conductas positivas y de
cordialidad.

e Mejorar la atencién para el cliente externo e interno.
c. Objetivo Terminal

A traves de este programa se pretende que el personal administrativo de CIDAM
se capacite y se sienta motivado de manera que se sientan parte de la empresa y

trabajen con ahinco y dedicacion.
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d. Nombre del Curso

“Programa de Capacitacion General para el Personal Administrativo de
CIDAM”

e. Metodologia

e Exposiciones de Profesionales
e Manuales de capacitacion
e Técnicas grupales de trabajo

e Videos simuladores de problemas con su solucion

f. Actividades

ACTIVIDAD CARACTER HORAS
Charlas de profesionales para la motivacion de talento .
Presencial 4
humano.
Liderazgo en el servicio al cliente externo e interno. Presencial 4
Como desarrollar destrezas de comunicacion .
oo Presencial 2
organizacional.
Como crear sinergia y trabajar en grupo. Presencial 3
Aumentar la rentabilidad disminuyendo desperdicios. Presencial 4
Como mejorar la imagen como empresa. Presencial 4
Como lograr metas de la empresa y considerarlas Presencial 3
propias.
TOTAL 24
horas

Tabla 3.3: Programa del personal del CIDAM
Fuente: Autores

g. Evaluacion

La evaluacion de este programa se medira Gnicamente a través de su desempefio

laboral medido por el Departamento de Recursos Humanos cada 6 meses,

haciendo cuadros comparativos que permitan evaluar su efectividad.

PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DE
ENFERMERIA

a. Objetivo General

Capacitar al personal de enfermeria en la atencion del adulto mayor, asegurando

su calidad de vida e integridad; evitando gastos innecesarios.
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Al finalizar esta capacitacion, el personal de enfermeria tendra una vision mas

amplia y clara de la sintomatologia de los pacientes y como responder

b. Objetivos Especificos

Dar a conocer los factores de riesgo y alerta en la salud del adulto mayor.

Reconocer de manera oportuna enfermedades clasicas o problemas mas

comunes.

Responder de manera asertiva ante la medicacion de un adulto mayor.

c. Objetivo Terminal

rdpidamente ante cambios en su salud o estado de &nimo.

Son convocados a este programa las enfermeras o enfermeros con titulo de Tercer

d. Nombre del Curso: “Programa de Capacitacion para el cuidador

del adulto mayor en un Centro Geriatrico”

e. Metodologia

Nivel que laboren actualmente en CIDAM.

Exposiciones teoricas por parte del personal y su capacitador.

Analisis de situaciones clinicas graves y sus soluciones oportunas.

Ejercicios Practicos

Trabajo individual/grupal

f. Actividades

ACTIVIDAD CARACTER HORAS
Charlas impartidas por los gerontologos de la Ciudad de Semi-Presencial 5
Cuenca.
Planes de Cuidados de Enfermeria en emergencias. Presencial 4
Identificacién de sintomas de enfermedad en el adulto .
Presencial 4
mayor.
Conocer con exactitud la prescripcion los medicamentos .
Presencial 4
adecuados para un adulto mayor
Mantener un plan de una adecuada higiene diaria. Semi-Presencial 2
Practicar con situaciones emergentes ficticias y dar . .
. A Semi-Presencial 2
soluciones asertivas
Examen Final de la Capacitacién Presencial 2
TOTAL 20
horas

Tabla 3.4: Capacitaciones del personal de enfermeria del CIDAM

Fuente: Autores
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La duracion del programa sera de dos semanas con dos horarios diferentes de
manera que el personal de CIDAM pueda escoger el mas conveniente y al mismo
tiempo distribuir su trabajo uniformemente de manera que su inasistencia en el

cuidado de los adultos mayores no se vea afectada por parte de los mismos.
g. Evaluacion

Se realizara una al comienzo como diagndstico, y una al final de la capacitacion a

fin de saber que se ha mejorado y satisfacer estas nuevas necesidades de CIDAM.

PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DEL
DEPARTAMENTO DE PSICOLOGIA

a. Objetivo General

Brindar una capacitacion integral sobre de la salud mental del adulto mayor y sus

consecuencias.
b. Objetivos Especificos

e Desarrollar nuevas técnicas de adaptacion al centro para el adulto mayor.

e Conocer las necesidades afectivas para que un adulto mayor sea pleno
mentalmente.

e Brindar ayuda oportuna para comprender el cambio de vida habitual.

e Establecer vinculos de comunicacion entre la familia y el adulto mayor.
c. Objetivo Terminal

Al finalizar este curso nuestros psicologos seran capaces de reconocer de manera
inmediata patologias psicologicas intrinsecas del adulto mayor y demostrarlo en

un caso practico con un adulto mayor de CIDAM.
d. Nombre del Curso

“Psicopatologia del Adulto Mayor para el Departamento Psicolégico de
CIDAM”
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e. Metodologia

Son convocados a este programa los trabajadores sociales o psicélogos de

profesion con titulo de Tercer Nivel que laboren actualmente en CIDAM.

e Charlas de los expositores

e Materiales de lectura y CD de contenido de analisis psicolédgico para el adulto
mayor.

e Analisis de casos practicos por experiencia personal o del centro.

e Ejercicios Practicos

e Trabajo Individual Final

f. Actividades

ACTIVIDAD CARACTER | HORAS
Charlas impartidas por psicélogos geriatricos de la Ciudad Presencial 3
de Cuenca.
Distinguir entre enfermedades mentales o trastornos .
L Presencial 4
psicologicos.
Conocer cuando un paciente requiere un tratamiento .
. . Presencial 4
inmediato.
Como lidiar con la negativa ante la llegada del Semi-Presencial 4
envejecimiento.
Prevencion de ayuda p5|co,lo_g|ca ante una enfermedad Presencial 3
orgénica
Examen Final de la Capacitacion Presencial 2
TOTAL 20
horas

Tabla 3. 5: Capacitaciones del personal de enfermeria del CIDAM
Fuente: Autores

La duracion del programa sera de una semana con dos horarios diferentes de
manera que el Departamento Psicoldgico acomode sus horarios y citas de acuerdo
al cronograma y esto no interfiera con el desarrollo normal de la atencién a los
adultos en CIDAM.

g. Evaluacion

La evaluacion a los psicologos de CIDAM se la realizara al final tomando un caso
practico con algin adulto mayor que presente alguna de las patologias tratadas en
el programa, sera expuesto el plan en la clase final y sus resultados en el siguiente

taller con una duracion de tratamiento de 6 meses.
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PROGRAMAS DE CAPACITACION PARA EL PERSONAL DEL
DEPARTAMENTO TERAPEUTICO

a. Objetivo General

Formar terapeutas fisicos que contribuyan a la prevencion de discapacidades y
rehabilitacion del adulto mayor.

b. Objetivos Especificos

Conocer los avances tecnoldgicos para la terapia del adulto mayor.

o &

Aprender nuevas técnicas de terapia para los adultos mayores.

o

Detectar problemas de tratamiento y establecer soluciones.

e

Reconocer los sindromes geriatricos y su fisioterapia adecuada.
c. Objetivo Terminal

Concluido el programa los terapeutas de CIDAM podran conocer los avances en
terapia para la ayuda del adulto mayor y su independencia y palpar resultados

aplicando estas técnicas en los adultos mayores.
d. Nombre del Curso

“Sindromes Geridtricos y Avances de Tecnologia enfocado al Adulto Mayor

aplicado al Departamento Terapeuta de CIDAM™

e. Metodologia: Son convocados a este programa los terapeutas o

fisioterapeutas que laboren actualmente en CIDAM.

e Videos explicativos de las rutinas de ejercicios

e Materiales de lectura'y CD de contenido.

e Informacion de los productos para el adulto mayor de las casas medicas de la
Ciudad de Cuenca.

e Ejercicios Practicos.
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f. Actividades

ACTIVIDAD CARACTER HORAS
Sindromes Geritricos. Semi-Presencial 2
Técnicas de Acuaterapia para mejorar trastornos provocados por .
Presencial 4
derrames cerebrales.
Conocer como la bailo terapia ayuda a mantener motivados a los . .
Semi-Presencial 2
adultos mayores.
Juegos manuales para desarrollar su area motriz. Semi-Presencial 3
Ejercicio de equilibrio como es,trategla para la prevencion en las Presencial 4
caidas.
Conocimiento de la Gltima tecnologia para la terapia del adulto .
Presencial 2
mayor.
Examen Final de la Capacitacion Presencial 2
TOTAL 19 horas

Tabla 3.6: Capacitaciones del personal del departamento terapéutico del CIDAM
Fuente: Autores

La duracion del programa seré de dos semanas con un solo horario por la tarde ya
que la fisioterapia se la realizara en las mafianas de esta manera esto no interfiere

con el desarrollo normal de la atencién a los adultos en CIDAM.
g. Evaluacion

La evaluacion se la realizara luego de 6 meses con casos particulares del centro en
los que se aplicaran las técnicas aprendidas; haciendo un analisis de los cambios y

con una exposicion en el siguiente taller.

3.7.2 FODA ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.

3.7.2.1 Andlisis interno fortalezas y debilidades

e Fortalezas

Paquete de precios a disposicion de los adultos mayores y familiares.
Calidad profesional en el servicio de acompafiamiento.

Transporte para el traslado del adulto mayor.

Actividades de recreacion e integracion al adulto mayor a la sociedad.
Instalaciones agradables, con amplios espacios y areas verdes.

Alianzas con clinicas, farmacias, colegios, universidades.

SR N N N N SR

Tecnologia adecuada.
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v" Personal comprometido.

v' Tiempo y disposicion.

e Debilidades.

v Inversiones altas para la implementacién y construccion de las
instalaciones.

v' Oferta de personal profesional muy escasa en el area analizada.

\

Mensualidad de pago elevada.

v" Posicionamiento no establecido.

3.7.2.2. Andlisis externo oportunidades y amenazas.

e Oportunidades

v Personas extranjeros que se jubilan y pasa su edad de adulto mayor en
Ecuador.

v"Incremento del mercado.

(\

Falta de tiempo en los familiares para el cuidado del adulto mayor.
v Escasos conocimientos en la atencion del adulto mayor de parte de sus

familiares.

e Amenazas

v Ingreso de nuevos competidores.
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3.7.2.3. FODA Cruzado

FO DO

Ofrecer paquetes completos de cuidado a
familias extranjeras, que tiene un ingreso
elevado al de la poblacion promedio.

Cuidar del adulto mayor con el tiempo y
profesionalismo requerido.

Brindar terapias fisicas y psicolégicas con

. N Capacitacion constante al personal para evitar
tecnologia de punta, inexistente en el hogar.

pérdidas de clientes y dar la entrada a los

NUevos.
FA DA
Baja probabilidad del incremento de la
Utilizacion de nueva tecnologia para los competencia por los altos costos de
servicios que se brinda implementacion.
Ampliar la cartera de servicios. Realizar publicidad para que el mercado

conozca la trayectoria de CIDAM en el mercado

Tabla 3.7: FODA cruzado
Fuente: Autores

3.7.2.4. Analisis de la Industria basado en las cinco fuerzas de

Porter.

e Amenaza de nuevos participantes

La competencia nueva en el mercado siempre representa un factor importante para
cualquier empresa existente; ya que podria significar una disminucion de

participacion en el mercado o la reduccion de la rentabilidad del mismo.

Las barreras de entrada son muy significativas para los nuevos participantes ya
que se examinan las economias de escala con las cuales una empresa puede
reducir sus costos al producir grandes cantidades, por otro lado los requerimientos
de capital significan mucho ya que segln ese nivel invertido se mide la capacidad
que tendra la nueva empresa para ponerse en marcha y la calidad de sus servicios
0 productos por ofertar; sin embargo la politica es un factor indispensable de
analizar ya que su constante cambio podria impedir la apertura de nuevos
negocios dedicados a la misma linea; algunas son las barreras de entrada sin
embargo la empresa existente seria la encargada de analizar las mismas y
determinar posibles estrategias para impedir que este les provea alguna desventaja

en el mercado o reste clientes.
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Para CIDAM seria innecesario el analisis de este punto ya que su participacion en
el mercado estaria por darse de manera que este analisis le corresponde a la
competencia de CIDAM catalogdndolo como amenaza por ser un nuevo
competidor y una empresa que se destaca en su linea de servicios y atencion al

adulto mayor en la Ciudad de Cuenca.

¢ Rivalidad entre empresas existentes

» Numero de competidores

En la ciudad de Cuenca existen 17 centros gerontoldgicos entre publicos y
privados, los mismos son evaluados constantemente por el MIES; para la
investigacion de la competencia de CIDAM Unicamente se evalu6 4 de éstos, ya
gue segun el modelo de negocio que se quiere emprender son los que mas se
apegan a estas caracteristicas. Sin embargo los 17 centros en su totalidad
representan la competencia para CIDAM.

CENTROS GERONTOLOGICOS CIUDAD DE CUENCA 2013
COORDINACION
No. ZONAL CIUDAD |PROVINCIA CENTROS
1 ZONA 6 CUENCA AZUAY Servicios Sociales para la
Tercera Edad
2 ZONA 6 CUENCA AZUAY Hogar Miguel Ledn
3 ZONA 6 CUENCA AZUAY Centro Gerontoldgico Santa
Teresa de Monay
4 ZONA 6 CUENCA AZUAY Centro Geriatrico Nueva
Esperanza
5 ZONA 6 CUENCA AZUAY Casa del Abuelo
6 ZONA 6 CUENCA AZUAY Hogar Cristo Rey
7 ZONA 6 CUENCA AZUAY Comunidad Geriatrica Jesus de
Nazareth
8 ZONA 6 CUENCA AZUAY Hogar Santa Ana
9 ZONA 6 CUENCA AZUAY Casa de Acogida Plenitud
10 ZONA 6 CUENCA | Azuay | CentroDiumo Gerontoldgico
San José del Vecino
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11 ZONA 6 CUENCA AZUAY Residencia Gerllatrlca San
Andrés

Centro Diurno Gerontoldgico
12 ZONA 6 CUENCA AZUAY Maria Reina de la Paz
13 ZONA 6 CUENCA AZUAY Ceintro Dlurr_10 Gerontploglllco

Santa Luisa de Marillac
14 ZONA 6 CUENCA AZUAY Centro Geriatrico Marfa Gracia
15 ZONA 6 CUENCA AZUAY Centro Geriatrico Aflos Dorados
16 ZONA 6 CUENCA AZUAY Clinica Y Centr(_) Geriatrica
Los Jardines

17 ZONA 6 CUENCA | AZUAY Casa Hoga,\rlgséinc'anos de

_Tabla 3.8: Centros Gerontologicos Ciudad de Cuenca 2013
Fuente: ORDONEZ, Pablo (Servidor Publico-MIES); Base de Datos Centros Gerontologicos
Zona 6.

» Caracteristicas del producto o servicio

CIDAM pone al mercado una residencia de adulto basada en el cuidado diario y
no permanencia del adulto mayor para que sus familiares tengan la tranquilidad
gue su adulto mayor esta siendo atendido correctamente a través de profesionales
y los adultos mayores no sientan el abandono y desprendimiento total por parte de
su familia.

El servicio integra criterios de administracion para la creacion de una unidad de
negocio, la comprension de la psicologia y terapia geriatrica que mejore la salud y
cuidado de un adulto mayor. Dentro de nuestra sociedad aun persiste la idea
erronea acerca de un asilo, casa hogar o residencia geriatrica, lo que con lleva a
generar una inestabilidad en la vida del adulto mayor, el pensar que el estar en un
asilo es para cumplir una etapa mas de su vida, es por ello que con el centro
CIDAM se desea dar una imagen distinta de estos lugares para demostrarle al
adulto mayor y a sus familiares que pueden ser bien atendidos por personas
alejadas a su familia pero con el mismo amor y cuidado; el centro CIDAM no
oferta una residencia permanente, es el cuidado diario para que las personas que
atienden de éstos en su residencia; puedan tener la seguridad y tranquilidad de
realizar sus actividades diarias o asistir a sus empleos sin la preocupacion del

porvenir de su familiar.
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» Monto de los costos fijos

Costos fijos son indispensables en cualquier empresa ya que de eso dependera el
costo de sus productos o servicios de manera que ayuden a cubrir estos gastos
incluyendo los variables, de tal modo que después de todo esto aun asi exista
utilidad.

Los costos fijos de CIDAM como ya se conoce dentro de estos se incluyen los
rubros que no dependen de la produccién de la empresa es decir es imprescindible
su pago incluyéndose generalmente los arriendos y servicios basicos
principalmente, entre otros. CIDAM no paga arriendo ya que el terreno serd un
aporte de un socio accionista, en cuanto a servicios basicos estos dependeran del
uso que se dé a las maquinas para ejercitar a los adultos mayores, uso de los
equipos electronicos como computadoras impresoras y televisores del centro,
ademas de los aparatos de linea de blanca como lavadoras, secadoras, cocinas,
refrigeradoras que se usen en el centro gerontologicos, sin mencionar el agua y

teléfono que se consuma.

» Capacidad

CIDAM propone una capacidad instalada de 30 adultos mayores para brindar un
servicio integral y personalizado; ademas por cuestion de colaboradores,
enfermeros, psicologos y terapistas. Mostrando el acogimiento del centro por
parte del mercado se podria pensar en aumentar la capacidad instalada para lo cual
se comenzaria por la construccion o adquisicion de una infraestructura mucho mas

amplia, seguido de la nueva contratacion de personal.

> Altura de las barreras de salida

La altura de las barreras de salida para un centro gerontolégico no son muy altas;
sus equipos de rehabilitacion y deméas implementos como camas, oxigeno,
comedores, cocinas, lavadoras o refrigeradoras; son implementos de facil venta y

rotacion en el mercado y ademas no son implementos especializados o destinados
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para una sola industria, por lo cual no se veria un obstaculo en este punto para los

nuevos competidores.

e Amenaza de productos / servicios sustitutos

Los servicios sustitutos para CIDAM son muchos ya que para el momento son
algunos los centros que existen para la atencion integral del adulto mayor sean
publicos o privados, de igual manera no es dificil que un nuevo centro se ponga en
marcha ofreciendo ain mas servicios o beneficios que los ya existentes y CIDAM.
Por lo general un mercado gira en torno al precio es por lo cual que si un servicio
sustituto ofrece lo mismo por menos, seré el preferido por los consumidores de
esta manera se debe tomar en cuenta especialmente el rango de costos usado por
la competencia; ya que muchos de ellos podrian fijar un solo precio por lo cual

pueden obligar a su competencia a disminuir los suyos.

Por otro lado para CIDAM se considera una amenaza Como ya Se menciono
anteriormente, la adquisicion de robots para cuidado y ayuda a personas
discapacitadas o adultos mayores dependientes, muchos de estos robots son
capaces de escuchar 6rdenes y cumplirlas o de cargar a las personas y llevarlas de
un lugar a otro sin problema alguno, como se indicé el problema para la
adquisicion de este tipo de maquinaria es su elevado costo e importacion.

Lo indispensable seria que CIDAM ofrezca un servicio con la misma funcion,

pero de apariencia diferente y que no sea facilmente sustituible.

e Poder de negociacién de los compradores

CIDAM se ve afectado por parte de sus clientes en cuanto al precio y su capacidad
de aumentarlos o disminuirlos y de esta manera es por la cual se diferenciara de su
competencia. Una amenaza que presenta CIDAM es que indiscutiblemente existe
la integracion hacia atras por parte de los consumidores es decir que por su propio
esfuerzo logren crear el servicio otorgado por CIDAM; tal es el caso del cuidado y
atencioén en casa, sin embargo hay que recordar que CIDAM esté especialmente
disefiado para personas que necesiten un cuidado diario para su adulto mayor y

que por razones de tiempo y por factores econdmicos no pueda encargarse de él
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en casa. Es por lo cual el servicio otorgado por CIDAM debe destacarse por su
profesionalidad y atencion para el adulto mayor que permita responder a tiempo
ante los cambios de salud fisica 0 mental de un adulto mayor ya que en casa seria

practicamente imposible realizarlo.

e Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores sobre todo por tema de precios, plazos
de entrega y dias de cobro; es indispensable fijarlo y mas aun CIDAM ya que se
necesita contratar proveedores de implementos de aseo, medicinas y pafales;
ademéas de los convenios con casas médicas para la compra de aparatos de
rehabilitacion fisica. CIDAM se dedica a ofertar servicios es por ello que sera su

proveedor principal a traves de su personal capacitado y experimentado.

Como se menciono anteriormente es necesario crear alianzas estratégicas con una

de las principales cadenas de medicinas de la Ciudad de Cuenca.

Fybeca ofrece un plan de medicacion continua con el que puede trabajar
inscribiendo en su programa a los 30 usuarios de CIDAM de manera que su
medicacion este cubierta de acuerdo a sus necesidades y estado de salud y
subministrada a tiempo, se pretende establecer un convenio de entrega y venta con
Fybeca, ademas se puede realizar un convenio de afiliacién al Club de Afos

Dorados obteniendo descuento adicional en sus medicinas.

Para los proveedores de los aparatos ortopédicos Casa Medica es una de las
empresas con las que se pretende realizar alianzas ya que ofrece gran cantidad de
variedad en aparatos de rehabilitacion y equipos especializados a precios
accesibles.

CIDAM considera que la posibilidad de negociar con los proveedores no es
complicado; ya que existen algunos proveedores de los implementos necesarios,
es por ello que tiene como opcidn escoger a uno entre algunos, de haber un

monopolio seria muy complicado ya que de esa manera el proveedor fija el precio
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y no se tiene mas opcidn que establecer una negociacion poco conveniente para
CIDAM.

3.7.2.5. Analisis de la cadena de valor.

e Actividades de Apoyo

» Infraestructura de la Empresa

CIDAM ha creado un layout o disefio de planta idoneo para la utilizacion, cuidado
y confort de sus clientes, se posee un terreno asimétrico de 488,25 m?; el cual sera
construido en su totalidad, constando por un Area Administrativa, Departamento
de Fisioterapia, Departamento Psicolégico, Farmacia, Bodegas, Cocina, Comedor,
Bafios, Piscina, Parqueadero, entre otros. Estas dependencias estan
estratégicamente divididas para aprovechar de mejor manera el terreno y la

comodidad de sus usuarios.

» Administracion de Recursos Humanos

El area administrativa de CIDAM esta disefiada para que los requerimientos de
los usuarios y del centro; de manera que sean atendidos de una manera rapida y
eficaz, o de ser necesario sea comunicado inmediatamente a los accionistas para
que se tomen cartas en el asunto. Lo que se desea logar es no tener ni un solo
cliente insatisfecho o molesto con los servicios por desatencion u otros factores, es

por ello que se han elegido a las personas idoneas para trabajar en esta area.

Por otro lado, el personal de fisioterapia, psicologia y recreacion se encuentra
totalmente capacitado para atender las diferentes dolencias de los pacientes y

lograr superarlas a través de la terapia adecuada para cada uno.
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> Desarrollo de la Tecnologia

Se sabe que un profesional debe crecer constantemente por eso se ha disefiado
diferentes programas de capacitacion para que estén siempre a la vanguardia del
conocimiento y tecnologia de ser necesario.

El &rea administrativa tanto como el de terapias fisicas, psicoldgicas y de atencion
se los involucra con el dia a dia de los adultos mayores y se buscard nuevos
mecanismos que superen muchas de sus exigencias de servicio o salud; de manera
que CIDAM no solo se catalogue como una buena empresa sino como un modelo
de negocio a seguir por su calidad y efectividad de procesos emprendidos con su

personal y atencion a usuarios.

Por parte de los aparatos de terapias se hara una investigacion periodica de los
avances para el cuidado del adulto mayor, de ser posible CIDAM estaréa al dia con

los implementos para el cuidado de los adultos mayores.

» Compras y Abastecimiento

El abastecimiento de medicinas e implementos de aseo para CIDAM se lo
realizara en base a los plazos de entrega de los proveedores segun las exigencias
de los usuarios los mismos se estimaran llevando a cabo un estricto ciclo de

manejo fisico de implementos, medicinas y alimentos.

De manera que se fijen los plazos y especificaciones de los productos a adquirir

basados en la evaluacion previa del adulto mayor ya sea: médica o nutricional.

Ademéas CIDAM debe realizar un presupuesto enfocado en el abastecimiento del
centro, 0 analizar en si la manera de que los proveedores otorguen créeditos
necesarios y oportunos para cada ciclo de entrega y reposicion de utensilios y

alimentos para el adulto mayor de CIDAM.
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e Actividades Primarias

> Logistica de Entrada

[ INICIO ] Programar
# Actividadesde
Rehabilitacion
Ingreso del adulto T
mayor a CIDAM
Recetar
medicamentos

v

Decision de
quedarse adulto Ingreso de una | Evaluacion fisica, Resultados
mayor o familiares nueva ficha motriz, mental y de Satisfactorios
salud
)
Bienvenida por Conocimiento de
parte del personalV j«—| a5 instalaciones de < Programar i0 :
compaiieros gr [ Instalacion el < Eleccion del cuarto
CIDAM Actividades Adulto Mavyor

. del adulto mavor

Figura 3.10: Diagrama de flujo de CIDAM
Fuente: Autores

'
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» Operaciones

Las operaciones de CIDAM engloba los servicios que prestan; es decir implica
responder oportunamente a las sugerencias o0 requerimientos de los clientes los
cuales se atenderan a tiempo; no dejando de lado ningln detalle sin atencion de
modo que el cliente ademas de ser feliz esté satisfecho y complacido de manera que
llegar a CIDAM mas que un cuidado diario sea un nuevo hogar, donde su estancia es

placentera y segura.

» Marketing y Ventas

CIDAM aparte de ser una empresa para el cuidado del adulto mayor dia a dia
pretende posicionarse en el mercado como un modelo de negocio es por ello que
recurrir constantemente a la publicidad, promocion y desarrollar un grupo de fuerzas
de ventas de manera que dia a dia el mercado conozca mas acerca de CIDAM vy lo
que ofrece, ya que bajo el cumplimiento de las estrategias de posicionamiento
planteadas y estrategias de la empresa se pueda completar la capacidad instalada y

porque no difundirnos a méas ciudades o construir mayores instalaciones de cuidado.

> Post venta

CIDAM como personal de contacto se divide en dos partes; a las personas que
acudan al centro para adquirir informacion puede contactarse con el Gerente General,

el cual es el encargado y responsable de la empresa

A pesar que CIDAM atienda oportunamente los requerimientos de sus usuarios es
complicado que todos estén satisfechos o posean el mismo concepto del centro es por
ello que se debe contribuir a crear un personal constante de contacto que evalle en
cierto modo la satisfaccion del adulto mayor con CIDAM de manera que si no se

encuentra feliz buscar una manera diferente de hacerlo y complacerlo.
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3.8. Plan de Marketing

3.8.1. Desarrollo de Marca

Para el desarrollo de marca CIDAM se deben seguir algunos pasos para su

consecucion y desarrollo a continuacion la aplicacion de los mismos:

e Personajes

Para CIDAM se ha escogido como personaje mas indicado para dar a conocer la
nueva empresa al Gerente General de CIDAM, ya que se considera que es el idéneo
para ser el emisario de la informacion que requieren los clientes y familiares, ya que
se considera que es una persona capaz y con la experiencia suficiente para llevar a

cabo este tema.

e Musica

Se ha pensado para el espacio publicitario por radio y television de CIDAM que la
masica mas apropiada es la musica instrumental; al ser una residencia de adultos
mayores se pretende idealizar en los clientes y familiares que CIDAM brinda paz y
armonia a sus residentes, es por ello que se cree que este tipo de mdsica es la mejor
al mismo tiempo que ofrece un mensaje positivo demostrando seriedad a la

propuesta.

e Colores

Determinar los colores del logo de CIDAM es indispensable, puesto que ademas de
demostrar marca y prestigio, se debe subjetivamente expresar seriedad y confianza.
Es por ello que se ha escogido como colores basicos: el blanco®® que significa
seguridad, pureza y limpieza relacionadas directamente con la salud, por lo que su

uso aporta purificacion de la mente en altos niveles; y el siguiente color escogido es

2 AUTOR DESCONOCIDO; “El Significado de los Colores- Tabla de Propiedades de los Colores”;
www.webusable.com/coloursMean.htm
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I ya que simboliza verdad, serenidad, sinceridad y responsabilidad que son

el azu
valores fundamentales que CIDAM quiere transmitir a sus usuarios de manera que

este color tranquiliza la mente y disipa los temores.

3.8.1.1. Fuente del Mensaje

Se analizado la propuesta con la CIDAM quiere darse a conocer y se cree que el

medio méas adecuado y propicio para difundirse es el medio externo como:

e Medio Externo

Periodicos Locales — Mercurio, El Tiempo, Diario La Tarde
Cunias de Radio- Radio La Voz del Tomebamba.

Cufias televisivas en Canales Locales - Unsion Television, Telerama

vV V VYV V

Visitas a Médicos Gerontdélogos y Geriatricos de la Ciudad de Cuenca para

promocionar a CIDAM.

> Crear un blog que informe acerca de los servicios y de experiencias de los
proximos clientes del centro.

> Correos electronicos escogidos al azar de una base de datos para personas con

caracteristicas similares al mercado objetivo o de sus familias.

e Experto

Se considera que el experto para dar a conocer a CIDAM vy sus servicios, son los
creadores del mismo en este caso los autores de este trabajo de investigacién, ya que
al haber realizado este compendio son los mas acertados para dar a conocer a fondo

el objetivo de la empresa y su funcionamiento en el mercado.

>* AUTOR DESCONOCIDO; “El Significado de los Colores- Tabla de Propiedades de los Colores”’;
www.webusable.com/coloursMean.htm
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e Consumidor

Como se ha venido explicando a lo largo del trabajo los principales consumidores de
estos servicios seran los adultos mayores a partir de los 75 afios de edad hasta los 95
afnos de edad de la Ciudad de Cuenca que necesiten de un cuidado integral diario por
diferentes motivos y razones familiares no lo pueden realizar en casa. Estos mismos
difundiran en su futuro la eficiencia de los servicios otorgados los que ayudara a

CIDAM a posicionarse dentro del mercado de una manera mas rapida.

e Representante de la Empresa

El representante legal de CIDAM seré el Gerente General, el mismo que tendra la
responsabilidad de enfrentar las situaciones a las que CIDAM este expuesto; de la
misma manera sera el encargado de llevar las sugerencias de usuarios y empleados al
grupo de accionistas y de velar por un continuo mejoramiento y crecimiento de la

empresa para asi liderar a su empresa y llevarla al éxito.

e Fuente Afectiva

La fuente afectiva la desarrolla en este caso son las familias interesadas por velar por
la tranquilidad y cuidado de sus seres queridos, que confian en CIDAM como el
medio para realizar dicho prop6sito y contribuir asi a una asistencia profesional que
integra al adulto mayor no a ser mejores personas; sino a adaptarse mejor a sus afnos

dorados.

e Slogan

CIDAM usaré su slogan como un medio de anclaje de la marca para dejar huella en la
memoria de los usuarios, un slogan que permita al consumidor tener la curiosidad de
conocer CIDAM y que de esta manera se apegue a su calidad de servicio por medio
de un buen mensaje. El slogan escogido para CIDAM es:

“CIDAM un lugar como en casa”
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e Logo

CIDAM

J—_— CENTRO GERONTOLOGICO DE INTEGRACION
— PARA EL ADULTO MAYOR

e Blog

Para usuarios e interesados acerca CIDAM virtualmente se ha creado un sitio web a
manera de blog que comprende en cierta manera el objetivo del centro en el mercado
y sus vias de contacto con el mismo. Estd disponible en:

http://cidamcue.wix.com/cidam

") cidamcue.wix.com/cidam b
K Create a WiX site!

i Centro Garontologico CID AM

i de Integracion para

CENTRO GERONTOLOGICO DE INTEGRACKN

i e Adulto Mayor z RRAHIMOWIR Contactos: 0998437498/ 0995680308

m Acerca de Nosotros 3Cdmo trabajamos? Servicios Instalaciones Contctanos

CIDAM un lugar como en casa.

Saber envejecer es una obra
maestra de la sabiduria, y una de
las partes mas dificiles del arte
de vivir.

Henri Friederic

3.8.1.2. Anuncios por medios

CIDAM ha escogido que sus medios de difusion sean sefiales de radio locales como
La Voz del Tomebamba, canales de television como Telerama y Unsién Television;
ademas de publicidad en diarios locales como Diario EI Tiempo y Diario El

Mercurio ambos de la Ciudad de Cuenca. El logo y slogan son escogidos por
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CIDAM como empresa, mientras tanto que se hara participe de las decisiones de
audio y video al personal de radio, television o diario con el que se trabaje por su

experiencia en el tema de publicidad de medios.

Los estilos de mercadeo que se usaran en CIDAM estaran dirigidos a los clientes ya
que ellos son los que consumiran estos servicios y de entre ellos se sectorizaran los

clientes actuales y potenciales consumidores de servicios CIDAM.

e Publicidad escrita

CIDAM

CENTRO GERONTOLOGICO DE INTEGRACION
PARA EL ADULTO MAYOR

UV LUGAR COMO EN CASA

El Centro Gerontolégico, pone a su disposicion
el cuidado diario del adulto mayor, permitiendo
que se reintegre a la sociedad y viva a plenitud
junto a nosotros que le daremos el mejor
cuidado profesional y personalizado.

Para mayor informacién estamos ubicados en la
Parroquia San Joaquin, Sector la Pampa, Barrio
Barabén Chico, con amplias dreas verdes para su
esparcimiento.

Contactos:

e-mail: cidamcue(@outlook.es

Blog: cidamcue(@wix.com
Telfs: 0995680308 - 0998437498
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3.8.1.3. Costos de Medios de Publicidad

e Canales de Television Local

TELERAMA>
TARIFARIO JUNIO 2013
LUNES A VIERNES
HORA PROGRAMAS 30” 60”
08H00 NOTIMUJER $ 317,00
12H45 TELERAMA NOTICIAS $ 495,00
19H00 TELERAMA NOTICIAS $1.650,00
TARIFARIO JUNIO 2013
SABADO
HORA PROGRAMAS 30” 60”
19H30 SABADO GIGANTE $519,00
TARIFARIO JUNIO 2013
DOMINGO
HORA PROGRAMAS 30” 60”
08H30 TVENTAS $0
15H00 ASI SE HACE ECUADOR $ 418,00
UNSION TV*®
CUNAS O SPOTS PUBLICITARIOS UNSION TV 2013
ESPACIO HORARIOS TARIFAS PORTA CURA
CUENCA/NACIONAL
AAA 18H30 A 22H00 $ 150y $180 PYMES $12
e Diarios Locales
o ; 56
Diario El Tiempo
TAMANO | DIMENSIONES COSTO POR CADA AVISO | DIAS
Yade 14,60 cm ancho por 26,22 cm $521.10 LUNES A
pagina de alto ' SABADO
1
/4, d_e 14,60 cm ancho por 26,22 cm $ 625,20 DOMINGO
pagina de alto

>* Datos Obtenidos: Daniela Arce- Asesora de Telerama
> Datos Obtenidos: Nathy Garcia- Asesora de Publicidad de Unsion TV
*® Datos Obtenidos: Asesores de Diario El Tiempo

—
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Diario EI Mercurio®

TARIFAS 2013

SECCION DIAS | COSTO MODULOS COSTO TOTAL
Ordinarios | $ 18,00 2 mod. Ancho por 2 mod. alto $ 129,60 por cada anuncio
. 9,6 cm. x 10 cm.
Indeterminada > mod. Anch [ 2 mod. alt
Festivos | $21,00 od. ANCho po od. allo | ¢ 129,60 por cada anuncio.
9,6 cm. x 10 cm.

e Radios Locales

La VVoz del Tomebamba %

TARIFAS
SPOT ROTATIVOS | INFORMATIVOS / DEPORTIVOS
30 segundos | $ 4,20 $9,80
45 segundos | $ 5,25 $12,15
60 segundos | $ 6,60 $14,00

1. Precios detallados no incluyen 1.V.A.

2. Lapublicidad puede difundirse de lunes a domingo.

3. Si el cliente escoge el horario de transmisidn, se recargara a la tarifa un 20%

adicional.

3.8.2. Marketing Estratégico 4 P’s

3.8.2.1. Producto

CIDAM pone a disposicion un modelo de negocio orientado al servicio de la

poblacion adulta mayor de la Ciudad de Cuenca desde 75 afios hasta 95 afios, se

propone instituir una modalidad moderna de cuidado y atencién al adulto mayor que

provee tranquilidad y confort a usuarios y familiares.

57 Datos Obtenidos: Adrian Cevallos Asesor Diario El Mercurio
% Datos Obtenidos: Sitio Web Radio La Voz del Tomebamba-
www.lavozdeltomebamba.com/Tarifas.aspx
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e Caracteristicas

Este servicio comprende el cuidado diario del adulto mayor incluyendo terapias
fisicas y psicologicas, transporte, medicina, alimentacidn y recreacion, con lo que se
pretende que el adulto mayor se sienta incluido en la sociedad y en el entorno
familiar de manera que no sienta soledad y abandono y su vida siga siendo igual de

plena.

PROGRAMA DE CIDAM (CUIDADO DIARIO)

HORARIO ACTIVIDADES
7:00 am Recorrido CIDAM
8:00 am Ingreso del Adulto Mayor
8:30 am Salon TV
10:00 am Refrigerio
12:30 pm Almuerzo
2:00 pm Terapia Motriz u Ocupacional
4:00 pm Refrigerio
5:30 pm Salida del Adulto mayor

PROGRAMA DE CIDAM (ESTANCIA PERMANENTE)

HORARIO ACTIVIDADES
6:00 am Despertar a los adultos mayores
6:30 am Aseo Diario
7:30 am Desayuno
11:00 am Refrigerio
12:30 pm Almuerzo
2:00 pm Terapia Motriz u Ocupacional
4:00 pm Refrigerio
5:00 pm Misa
7:00 pm Merienda
8:30 pm Descanso
{ 154 }




En ambos casos se incluyen:
e Dias lunes-miércoles y viernes las terapias fisicas en horario de 09:00 de la
mafiana para residentes, y 2:00 pm para cuidado diario.
e Cada 15 dias terapias psicoldgicas los dias Martes.
e Atencion médica general, dias Martes y Jueves.

e Atencion médica especializada, dia Miércoles.

Atributos

A pesar que el cuidado de un adulto mayor fuera de casa no es habitual se ha
investigado que es necesario para algunas familias, que por el hecho de sus
actividades diarias no pueden cuidar de un adulto mayor. EI servicio brinda
beneficios similares a los de la competencia; sin embargo se puede decir que es
diferente ya que se ofrece un cuidado que no desprenda al adulto de su familia mas
bien lo incluye en un ambiente social con personas de su mismo grupo de edad y
cada tarde retorne a su hogar sintiendo su estado de pertenencia y preocupacion de

sus familiares.

e Marca

CIDAM no es una marca establecida dentro del mercado cuencano ya que es una
nueva oferta, es por ello que se desarrollé un estudio de mercado para analizar su
aceptacion en el mismo con una propuesta avalada bajo el MIES de acuerdo a su
funcionamiento, CIDAM se introduce fuertemente en el mercado por la calidad y

profesionalidad del personal con el que se va a trabajar y prestar sus servicios.

3.8.2.2. Precio

El precio con el que CIDAM pretende introducirse al mercado se ha convenido de
acuerdo a la investigacion de mercado los mismos serdn moldeados segun los
resultados obtenidos sin embargo se ha propuesto precios que oscilan entre $ 35

dolares diarios para cuidado diario ocasional, y $ 600 dolares mensuales para
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cuidado diario permanente del adulto mayor que incluye todos los beneficios antes
mencionados.

La variable de precio es muy significativa y sensible en el mercado, sin embargo
cuando un precio es alto se asocia con la calidad, si CIDAM eleva sus preciosa le
servirian para cubrir mejores servicios y asi obtener rentabilidad a través de un

mayor nimero de personas satisfechas y atendidas.

3.8.2.3. Plaza

CIDAM ha escogido como plaza la Ciudad de Cuenca y a su parroquia San Joaquin,
dentro del terreno ofrecido por uno de los socios accionistas se construira un centro
gerontolégico con las especificaciones necesarias y estrictas para su funcionamiento.
Se ha escogido este sector ya que en su mayoria se emplazan en este sector son
agricultores; en primer lugar es un sitio no contaminado y es de vital importancia ya
que se realizaran actividades de recreacion e integracion al aire libre lo que permitira
que se las ejecute con mayor facilidad; ademas es un lugar que ofrece tranquilidad
que es iddnea para las actividades diarias. Se ha analizado el PDOT de San Joaquin
y no existen restricciones para su construccion ya que no es una actividad de

produccidn contaminante.

Es una parroquia alejada del centro de la ciudad pero CIDAM contara con transporte
diario para la movilizacion de los adultos mayores hasta las instalaciones del centro,

por lo cual seria un elemento secundario la distancia de CIDAM.

Se podria decir que CIDAM contara con una venta directa, ya que la distribucion del
servicio posee una caracteristica de inseparabilidad del usuario y su cuidado, siendo
CIDAM el proveedor principal y directo, sus psicélogos, médicos y colaboradores
brindaran su servicio al adulto mayor sin intermediarios satisfaciendo sus

necesidades.

156

—
| —



3.8.2.4. Promocion

En cuanto a la promocion CIDAM va a promover sus servicios a través de la
publicidad de manera pagada en radios y canales de televisién de la Ciudad de

Cuenca de manera que muestre su seriedad en la consecucion de los servicios.

Se podria contar también con una promocion de ventas, esta puede incluir un servicio
de comunicacion boca-oreja estimulando asi a los demas clientes a confiar en
CIDAM vy su servicio; de otra manera se puede ofrecer descuentos a los 10 primeros

usuarios de CIDAM por un tiempo determinado.

Los consumidores son claves para las decisiones de obtener determinado servicio y
mas cuando estos son intangibles, es por ello que la calidad del servicio es clave para

el consumo del mismo.

Las ventas personales ayudaran a CIDAM a mejorar las relaciones con los clientes y
hacer que las compras de paquetes de cuidado sean aun mas faciles, con todas estas
pautas se es menos complicado ingresar al mercado cuencano publicitdndose y

haciendo méas y mejores las propuestas de creacién del centro.
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3.8.3. Analisis del Ciclo de Vida de CIDAM

CIDAM

L3

ETAPADE Introducaitn Crecimiento  ° Madure: Dedive
DESARROLLO
Tiempo

Figura 3.11: Ciclo de Vida del Servicio/Producto
Fuente: ENRIQUEZ, Ricardo, Administracion Moderna, 2012/05/18,
http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/05/ciclo-de-vida-de-un-producto.html

En toda empresa se debe analizar el ciclo de vida de sus productos o servicios y
determinar si en qué etapa se encuentra y tomar las medidas necesarias para

afrontarlo como se debe.

En el caso de CIDAM es un nuevo servicio que se ofrece al mercado cuencano, por lo
tanto se ubica dentro de la primera etapa de introduccion, es por ello que la etapa de
iniciacion es una de las mas costosas para toda empresa; ya que se deben disefiar
estrategias de penetracion en el mercado en donde se incluira la publicidad por radio
y televisién, capacitacion a la fuerza de ventas, conocer los posibles canales de

distribucion y realizar los contratos de entrega y plazos.

Es una etapa en donde las ventas de paquetes de servicios de CIDAM seran bajas ya
gque es una empresa joven y no conocida en esta industria, existen pocos
competidores como las que ya hemos analizado del sector privado en donde

analizando sus fortalezas y debilidades, CIDAM aprovecha sus oportunidades y evita
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o elimina las amenazas; mejorando asi los servicios ofrecidos por ellos y dando

mejores opciones a los usuarios.

Ademas se debe tener en cuenta que el tiempo inicial es un periodo de recuperacion

de inversion, méas que de utilidades ganadas ya que segun lo que se haya invertido se

debe recuperar o al menos las utilidades seran escasas.

CIDAM propone realizar promocion de su servicio sin embargo se debe recordar que

su objetivo es informar para que de manera rapida y esperada se llegue a la etapa del

crecimiento y se posicione la marca en el mercado, de manera que los usuarios

demuestren su lealtad y que CIDAM se diferencia en un mercado creciente.

3.8.4. Analisis de la Matriz BCG (Boston Consulting Group) del

Servicio

ESTRELLA

VACA LECHERA

Nivel de crecimiento del producto
=)

INTERROGACION

CIDAM

PERRO

0.5 0

Participacion del producto en el mercado

Figura 3.12: Matriz Boston Consulting Group
Fuente: GALLERANO, Maria, Modelo BCG para el analisis de la mezcla de productos, 2010/07/10,
http://temasdeadministraciondeempresas.blogspot.com/2010/07/modelo-bcg-para-el-analisis-de-

la.html

Cuando se analiza la matriz BCG vy se aplica en el modelo de negocio de CIDAM se

puede decir es un servicio de interrogacion, ya que posee una baja participacion en el

mercado pero con tasas altas de crecimiento en el mercado.
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Al ser un nuevo servicio CIDAM requiere de una gran cantidad de recursos para
incrementar su participacion en el mercado y penetrar en el mismo. Esta etapa del
servicio en la matriz es preocupante ya que determina un éxito o fracaso, es decir que
de acuerdo a la investigacion de mercado realizada CIDAM apunta perfectamente a

ser un servicio estrella.

Por ser interrogante este servicio se demanda demasiado efectivo y se obtiene bajo
retorno del mismo, se debe saber cudndo CIDAM debe invertir o dejar de lado una

nueva opcion por no ir al declive tan inesperado.

CIDAM deberia crear una estrategia que le permita ofrecer calidad superior a la de
sus competidores, un mejor servicio al adulto mayor, ofrecer mas beneficios o en
todo caso ofrecer costos mucho mas bajos para compensar la ventaja de la
competencia en el mercado. Como elaborar estrategias que permitan que el cliente o
la familia del mismo sientan total apego y confianza a CIDAM de manera que no

duden en un solo momento de la ayuda que les brinda y de usar estos servicios.

3.8.5. Amplitud, Longitud y Profundidad de los Servicios de CIDAM

3.8.5.1. Amplitud

CUIDADO DIARIO

kY

TERAPIAS

ATENCION MEDICA

Figura 3.13: Amplitud de los Servicios de CIDAM
Fuente: Autores
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3.8.5.2. Longitud

CUIDADO ATENCION

DIARIO TERAPIAS MEDICA

Transporte Fisica Medicina
General

Alimentacion Psicoldgica

Medicina
Especializada

Ocupacional

Recreacion :
o Motriz

Tabla 3.9: Longitud de los Servicios de CIDAM
Fuente: Autores

3.8.5.3. Profundidad

CUIDADO DIARIO

¢ Linea de Lunes a Viernes en los horarios:
*7:30am
Transporte ¢ 5:30 pm

* Almuerzo
Alimentacion | e Merienda
J
~
* Una vez por semana (Viernes)
Recreacion
/

Figura 3.14: Cuidado Diario
Fuente: Autores
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TERAPIAS

* Tres veces por semana (LUNES-MIERCOLES-VIERNES) A
) * Natacion
A * Maquinas
» Bailoterapia Y,
* Dos veces cada 15 dias (MARTES)
Psicoldgica
» Actividades Diarias (2 horas diarias)
Motriz u
Ocupacional
Figura 3.15: Terapias
Fuente: Autores
ATENCION MEDICA
* Chequeos dos veces por semana (Martes-
Medicina Jueves)
General
¢ Una vez a la semana (Miércoles)
Medicina

Especializada

Figura 3.16: Atencion Médica
Fuente: Autores

3.9. Rentabilidad de la empresa

3.9.1. Plan de Inversiones

Con la finalidad de optimizar los recursos, CIDAM realiz6 un detalle de las
inversiones necesarias, con ello se podra obtener una efectividad en todas las
inversiones, y permitir conocer cada uno de los rubros de manera éptima. Todas estas

inversiones son necesarias para iniciar con pie derecho el centro CIDAM. Para la
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construccion de la infraestructura de CIDAM se considerd el precio por metro

cuadrado vigente en la cdmara de la construccion.

w PLAN DE INVERSIONES
CONCEPTO COSTO
TERRENO § 130,000 Areaterreno| Precio m2 | Acabades |Total Precio
CONSTRUCCION EMPRESA $187,976 | > |Construccién m2|  488.25 §335 550 §385
VEHICULO $ 18,000
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 7,500
MUEBLES Y ENSERES $17,301
EQUIPOS DE FISIOTERAPIA $9,513
EQUIPOS DE MOTRICIDAD $780
EQUIPOS DE CLINICA $ 11,804
EQUIPOS DE LINEA BLANCA $10,108
CONSTITUCION EMPRESA $ 600
PUBLICIDAD $4,699
GASTOS PUESTO EN MARCHA $ 400
ASESORIA LEGAL $ 1,000
CAPITAL DE TRABAJO $ 29,541
IMPREVISTOS (1% INVERSION) $4,258
TOTAL $ 433,480

Figura 3.17: Plan de Inversiones CIDAM.
Fuente: Autores

3.9.2. Proyeccion de los ingresos y costos.

CIDAM contara con ingresos directos e indirectos, que ayudard a cubrir sus costos

totales, brindando las comodidades a los adultos mayores.

Ingresos Directos._ son los rubros de acuerdo a los tipos de paquetes que el adulto

mayor necesite o solicite.

Ingresos Indirectos._ al contar con la infraestructura y personal con experiencia, se

podra realizar consultas y terapias; para generar mas fuentes de ingreso, y poder

obtener mas recursos para satisfacer a nuestros adultos mayores.

Se determin6 cada uno de los costos variables para la empresa, con la finalidad de

optimizar los recursos y poder generar una rentabilidad para la empresa.
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Los costos y precios para el funcionamiento de CIDAM; aumentaran cada afio, de
acuerdo al promedio de inflacion en caso de existir una variacion en crecimiento, de

lo contrario se evaluaran Unicamente los costos internos de CIDAM con el fin de

tener una estabilidad en la empresa.
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ANO1 ANO2 ANO3 AND4 ANOS
CUIDADO DIARIO CLIENTES | PRECIO | INGRESO | CLIENTES | PRECIO | INGRESO | CLIENTES | PRECIO | INGRESO | CLIENTES | PRECIO | INGRESO | CLIENTES | PRECIO | INGRESO
PAQUETE A MENSUAL 19 750 [$171,0000 21 7725 |$194670| 23 7957 |$219606| 25 8195 5245864 27 8441 |$273,499
PAQUETE B DIARIO 0 0 0 0 0 0 0 0.0 0 0 0.0 0 0 0.0 0
INGRESOS A2 ’ ’ ’ ’ ’
DIRECTOS  [esrancin pERMANENTE
PAQUETE AMA 0 0 $0 0 0 $0 0 0.0 $0 0 0.0 $0 0 0.0 $0
PAQUETE AA 5 900 |$54000| 8 927 |$88992| 12 9548 |$137493| 15 0835 ($177,022| 15 | 10130 |$182332
SERVICIOS INDIRECTOS
INGRESOS
PSICOLOGO 5 0 | 81200 6 2 | s158 | 7 240 |$2016 | 8 1M 82304 | 9 25 | $2,700
INDIRECTOS [rezppins 5 0 | 5120 6 2 | $1588 | 7 20 |82016| 8 1 | 52304 | 9 25 | $2,700
INFLACION PROMEDIO 2013
Ao 2 3%
A0 3 3%
Afio 4 3%
Ao 3%

Figura 3.18: Ingresos CIDAM.

Fuente: Autores
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“FoCIDAM

COSTOS VARIABLES INDIRECTOS/OPERATIVOS

MATERIALES ADMINISTRATIVOS {INSUMOS) MATERIALES DE SERVICIO (INSUMOS)

CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL :;ﬂ CONCEPTO MEDIDA |CANTIDAD|VALOR UMITARIO|  VALORTOTAL  |VALOR ANUAL
PERFORADORA UNIDAD | 2 5150 53 50 GUANTES DE LATEX UNIDAD 1 5131 51 516
GRAPADORA UNIDAD | 2 5150 53 50 BATAS UNIDAD 1 5800 516 50
RESMA A UNIDAD | 4 5304 513 § 156 DETERGENTE UNIDAD 2 $10.00 520 5240
GRAPAS CAIA 1 5200 52 524 QUIMICOS PARA LIMPIEZA UNIDAD 3 5340 510 5112
CLIPS CAIA 1 5050 51 56 CEPILLOS UNIDAD 2 5450 59 5108
CARTUCHOS DE IMPRESORA UNIDAD | 1 517.00 517 5204 TOALLAS PERSONALES UNIDAD 30 5989 5297 53,560
PAPEL MANDS CAIA 1 5303 53 539 JABON PARA WMANOS LITRO 1 5380 54 545
IABON MANOS LITRO 1 5340 54 546
TOTAL §45 5474 TOTAL § 357 § 4,002
Aflo 2 ¥ 5 488,57 Aflo 2 3% 5421898
Afi0 3 3% 550372 Afi0 3 3% 5434876
Afio 4 3% §510.33 Aflo 4 3% 54,484 61
AfiD 5 3 §535.43 AflO 5 3 5462363

Figura 3.19: Costos CIDAM.
Fuente: Autores
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SERVICIOS CLINICA (INSUMOS) COSTOS DE OPERACION
COMCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | VALOR UMITARIO | VALOR TOTAL X:lf;? COMCEPTO VALOR TOTAL VALOR ANUAL|
PARALES PACIIETE 60 515.00 5900 5 10,800 AGUA 5 200 5 2,400
BIDEL LINIDAD 15 53.00 545 50 EMERGIA ELECTRICA 5 150 5 1,800
TERMOMETROS LNIDAD 5 5150 5B 545 TELEFONOD 5 BD 5 960
MASCARILLAS CAIA 3 5176 55 563 INTERMET/CABLE 580 5 1,080
GUANTES CAJA 5 5980 549 5 588 COMBUSTIBLE VEHICULO 51,300 5 15,600
PAROS HUMEDOS CAIA 3 5480 514 5173
ALGODON CAIA 1 51.00 51 5 12|
ALCOHOL LITRO 1 5 0.80 51 510
GASAS CAIA 1 50.50 51 5 6|
CURITAS CAlA 1 51.00 51 512
MEDICINA UNIDAD 30 100 530 360
TOTAL 5 1,054 5 12,069 TOTAL 5 1,820 5 21,840
ARlO 2 3% 512,442 8%
ARlO 3 3% 512,828.62
ARID 4 3% $13,226.31
ARlO 5 3% 513,636.32
ALIMENTACION
VALOR
COMCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL| W
]
REFRIGERIO 30 5 0.50 5 450 5 5,400
ALMUERZO 30 5 2.50 5 2,250 % 27,000
REFRIGERIO 30 5 0.50 5 450 5 5,400
TOTAL 3 3,150 4% 37,800
ARo 2 3% 5 38,971.80
EE 3% 5 40,179.93
ARNO 4 3% 5 41,425 50
ARO 5 3% 5 42 709.69

Figura 3. 20: Costos CIDAM.
Fuente: Autores
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3.9.3. Flujos de efectivo.

Los flujos de efectivo se proyectaron a 5 afios, con la finalidad de tener una idea
clara del comportamiento de los ingresos/costos-gastos anualizados. A través de ello
se facilitaran la toma de decisiones con la Unica finalidad de mejorar cada dia mas y
brindar mas comodidades al adulto mayor. El flujo de efectivo generara en CIDAM

una vista clara de como se encuentra la liquidez en la empresa.

ﬁQlDAM. PROYECCION DE FLUJOS DE EFECTIVO
| RUBROS/ANOS | afioo | afio1r | ailoz | afio3 | aAilos [ afios |
| INGRESOS| | §0 | $227.400 | $286830 | §361,131 | $427403 | $461231 |
Pagueates precios Diario $171.000 | $194670 | $219606 | §2450864 | §273499
Senicios Indirectos (Psicologia) §1.200 51584 52,016 §2,304 §2700
Senicios Indirectos (Terapia) §1.200 51584 §2016 52304 $2700
Paquetes precios Estancia §54000 $08992 | §137493 | §A77022 | §182332
| EGRESOS| | §433.480 |
INVERSION
TERREND $130,000
CONSTRUCCION EMPRESA §187 976
VEHICULO $18,000
EQUIPOS DE COMPUTACION $7.500
MUEBLES Y ENSERES 517,301
EQUIPOS DE FISIOTERAPIA 59513
EQUIPOS DE MOTRICIDAD §780
EQUIPOS DE CLINICA $11804
EQUIPOS DE LINEA BLANCA 510,108
CONSTITUCION EMPRESA 5600
PUBLICIDAD 54699
GASTOS PUESTO EN MARCHA §400
ASESORIA LEGAL $1,000
CAPITAL DE TRABAJD 529541
IMPREVISTOS (1% INVERSION) 54258
( )|
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ﬁCIDAM PROYECCION DE FLUJOS DE EFECTIVO

RUBROSIANOS Allo0 All0 1 Allo 2 Allo 3 Allo4 All0s
TOTAL COSTOS-GASTOS 50 $172813 | $173,328 | $173.860 | $174408 | $174,973
COSTOS FIJOS $0 $156,178 | $156478 | $156178 | $156478 | $156,178
SUELDOS Y SALARIDS 114,979 | §114979 | 5114979 | §114.979 | §114979
AGUA 52,400 §2.400 §2.400 52,400 §2.400
ENERGIA ELECTRICA 51,800 § 1,800 §1.800 51,800 § 1,800
TELEFONO $ 960 § 960 5 950 $ 960 § 960
INTERNETICABLE 51,080 $ 1,080 §1.080 51,080 $ 1,080
CONBUSTIBLE VEHICULD 515600 | §15600 | §15800 | $15600 | §15.600
DEPRECIACION 519350 | §19350 | $19389 | $19350 | §19.359
COMISIONES
COSTOS VARIABLES $0 $16635 | $17150 | $17.682 | $18230 | $18795
WMATERIALES ADMINISTRATIVOS (INSUMOS) §474 § 489 §504 §519 §535
MATERIALES DE SERVICIO (INSUMOS) 54092 54219 54,350 54485 54624
SERVICIOS CLINICA (INSUMOS) 512080 | §12443 | 512820 | $13226 | 513636
ALIMENTACION 537800 | $38.972 | 540180 | 541426 | 542710
SALDO ANTES DEL SERVICIO DEUDA| | -$433,480 | $54,587 | $113502 | $187,271 | $253,085 | $ 286,258
15% Participacion Empleadas 58188 | §7.025 | 528001 | 537963 | §429%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $46399 | $96476 | $159180 | $215122 | $243319
25% Impuestos 511600 | §24119 | §30795 | §531781 | §R0.830
UTILIDAD NETA $34799 | $72357 | $119.385 | $161342 | $182.489
10% Reserva Legal 5347994 | $723573 [ $1193852 | $16,134.18 | §18.248.03
| UTILIDAD LIQUIDA) | | $31,319 | $65122 | $107.447 | §145208 | §164,240 |

Figura 3.21: Proyeccion de Flujos Netos de Efectivo CIDAM.
Fuente: Autores

3.9.4. Anadlisis Econdmico (VAN, TIR)

Para los andlisis financieros del proyecto se evaluaron el VAN y el TIR con la
finalidad de conocer a través de ellos su nivel de viabilidad; con una tasa de
oportunidad totalizado en: promedio de la tasa activa/ pasiva; mas la inflacion del
ultimo afio y una tasa de riesgo. A través de estas consideraciones se obtuvo un VAN
de: $162.532,91 y una TIR de: 27%.
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e, CIDAM

RECUPERACION DE LA INVERSION

INVERSION INICIAL

-433,480

R SUR L ey

73949
132861
06630
244

359533
BT
20043
252401

RATIOS FINANCIEROS
Ao o Afio 1 Afio2 Afio3 Ao 4 Aflo 5
SALDO ANTES DEL SERVICIO DEUDA 5433480 § 54,587 § 113,502 §187,211 §253,005  §286,258
DEPRECIACION 50 519,359 519,359 519359 519,359 519,359
FLUJO NETO DE EFECTIVO $433,480 §73,946 §132,861 §206630  §2m2444  §305617
TASAACTIVA/PASVA|  INFLACION | RiEsGo
TASA DE OPORTUNIDAD)| [ 0157 00813 0.0457 003
TIR| | 27%
VAN [ sieas3201]

Fuente: Autores

Figura 3. 22: Ratios Financieros CIDAM.

3.9.5. Andlisis de la Rentabilidad de la Empresa

El estudio financiero, tiene como objetivo evaluar la factibilidad del centro CIDAM,

en cuanto a su rentabilidad y beneficio.

En el estudio podemos denotar que el proyecto es factible, con precios competitivos

en el mercado, contando con un personal con experiencia necesaria. El centro a

través de sus precios y cubriendo su capacidad instalada es competitivo dentro del

mercado Cuencano.

—
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La proyeccion financiera de CIDAM, permite conocer para el inversionista / junta de
socios; que los costos son cubiertos con los ingresos necesarios, y con ello en un

corto tiempo obtener un retorno de la inversion.

A través de los ratios basicos para el analisis de los proyectos, podemos apreciar una
TIR- VAN positiva, y con ello acotar que el estudio de factibilidad esta bajo a las

condiciones acordes para invertir.
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4. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

La creacion del proyecto de un Centro Gerontoldgico de Integracién para el Adulto
Mayor CIDAM significa un cambio importante para la Ciudad de Cuenca y sus
propios creadores, ya que se pretende lanzar una nueva modalidad de cuidado para el
mismo, algo muy contradictorio en nuestra sociedad sobre todo al tratarse de un
centro, asilo o residencia; ya que se ha estigmatizado sus servicios a lo largo del

tiempo.

Al investigar el mercado con CIDAM se ha podido identificar de una manera clara
los puntos que hay que cubrir, las necesidades reales de las personas adultas
mayores, sus condiciones de vida y si optarian o0 no por un cuidado diario para ellos;
las hipdtesis creadas a lo largo de este trabajo fueron muchas pero se fueron

dilucidando poco a poco.

El problema maés frecuente para que un centro gerontologico funcione es crear la
confianza en los familiares y usuarios; un buen trato y precios modicos garantizan su
funcionamiento, particularmente un familiar o adulto mayor se siente atraido ante la
idea de este tipo de centros, eso se pudo denotar en la investigacion realizada, ya que
el 99% de la poblacion encuestada dijo estar de acuerdo con su constitucion en esta
ciudad, lo que mas les agrado fue el hecho que el adulto mayor no se deslinda de su
familia en su totalidad; mas bien disfruta con personas de su edad y se siente

motivado para emprender su camino.

La desconfianza del mercado radica en los multiples malos comentarios, malas
experiencias o simplemente el costo elevado de los servicios; sin duda una mala
imagen sataniza a todos los negocios que se manejen bajo la misma linea de servicio,
sin dar cabida al resto; sin embargo podemos destacar que de las personas
encuestadas unicamente las que habian cuidado de algun adulto mayor o sufrido por
la falta de tiempo y experiencia para su cuidado aprueban la idea de que un centro
especializado se encargue del cuidado del adulto mayor; del resto de la poblacién no

estaban seguros en contar con uno de estos centros; mas sin embargo nunca se habian
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encargado del cuidado de alguno de ellos. Es por ello que nos queda clara nuestra
hipétesis por la cual fue creado este proyecto, dirigido para el adulto mayor, que su

cuidado se veia restringido por falta de tiempo o experiencia.

La fijacion de costos y precios fue una variable dificil de estimar; ya que es la
variable mas sensible tanto para la empresa como para los usuarios, si el precio que
estimabamos era demasiado bajo el centro contaba con muchos mas usuarios de lo
esperado, pero no se podian cubrir costos fijos ni variables; peor ain recuperar la
inversion; por el contrario si se sube demasiado el precio los usuarios no pensaran ni
siquiera aun en la posibilidad de optar por CIDAM y de igual manera la inversion y

costos no se cubririan.

Es por ello, que luego de investigar parte de la competencia directa para el centro se
determind un precio que varia desde $ 750,00 hasta $ 844,00 dolares por cada adulto
mayor mensual de cuidado diario y desde $ 900,00 hasta $1.013 ddlares para estancia
permanente, costo que se asemeja a los de la competencia con un valor agregado
incluir los implementos de aseo y cuidado, ademas de cubrir parte de sus
medicamentos mensuales, estos datos estan calculados en base a un incremento de
clientes anual en ambas categorias con proyecciones de 5 afios; con este precio y
considerando una capacidad instalada de 30 usuarios se determina un VAN positivo
de 161.964,72, con una TIR del 27% es decir 12 puntos mas del costo de oportunidad
del 15%, y con una recuperacion de la inversion posible a 3 afios después de su
puesta en marcha; con un Punto de Equilibrio de 19 adultos mayores, se puede decir
que el proyecto es viable y vale la pena su inversion enfocada a adultos mayores con

un nivel de ingresos medio-alto.

Recomendaciones

Realizar un estudio de mercado en las ciudades principales con la finalidad de

conocer si existe la factibilidad de colocar un centro CIDAM.

Realizar un estudio de precios con los familiares en caso de existir un deceso dentro

de las instalaciones para poder gestionar los tramites necesarios.

173

—
| —



Realizar un estudio de costos y precios para el afio 2016 debido a los cambios

politicos en cuanto a los subsidios de los derivados del petroleo.

Considerar un estudio de costos en equipos de computacién y muebles de oficina; no

adquirirlos si no arrendarlos.

Realizar mas investigaciones acerca del adulto mayor como proyectos de grado,
maestrias; con la finalidad de obtener mayor informacion en la biblioteca de la

Universidad Politécnica Salesiana.
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P—— Ord, $ 31,82 Ord, § 44,54 Ond § 3650 Ol 45,87 Ond §47.24
Fasl § 38.18 Fask $5388 |  Feask 543,15 Foal § 55 45 Pl § 57,11
Ord § 1670 Ord, 5 8630
CABEZOTE PORTADA Fosl §4030 Fast § 71,20
ALTO NPACTOD Ord. & 3060 Ord $ 3077 Ord. $ 33,77 Ord, § 35,12
Fast. § 36,29 Fest § 2350 Fesl § 38097 Fast. § 20,47
Linretas T [ i Fu
130 $10,00 H8 .00 § 7.0 R § 20,0
SLASFICANGS CLABIFICADOS
it Mapuscuiss | RECURDRD | 4 wopylos 4 NODULOS
Palabra 5,55 50,30 Ord 518,87 .8 i
Derslanan oon un oolar 1 7% pooiong 1% gk Fag 52,08
ENas & Ellos - Dominical ] 11,00 | T
- - iy $5.00 31000 $13.00
1-4 HOLAS 5.0 HOJAS 8. 16 HOJAS Mas DEIGIs0UAS |
] s0.12 50 16 s
BAMMERS WER Sup. 2R0%90 Sup. T29x90 TR0 250 waira sugashiia| 635x08 290w 100
ROTATIVOS 180 mensual 150 mensual 150 mensual 200 mpnsual 150 mensual
BANMERS WER | Sup. 230x90 Sup. T29%90 PRS0 immprs it 635598 290m100
ENCLUSIVDS 270 mensual 525 mensual 175 mensual 300 mersual 125 mensual
BANMERS WEB Saip, 230590 Sup, 729590 AP0 50 i srdive 635598 290%1 00
INTERIORES 130 mierdusl 300 mensusl T meniual 170 mersusl 120 meniual
CONFECCION DE SUPLEMENTOS
S DEPAGINAG FIAL COLOR SIANCOYMEGRD |
[ 50,34 50,21
TIRAJE DE MIL A 17 [~ sa3s | £0,22
TRES MIL EJEMPLARES 16 T 55:35 1 50,23
20 $0.39 §0.24
] 50,23 50,14
TIRAJE DE TRES A 12 | so2a | $0,15
SIETE MIL EJEMPLARES 16 $0.25 $0,16
20 037 §0,17
] [ s014 | 50,00
TIRAJE DE SIETE MIL A 12 £0,15 §0,10
QUINCE MIL EJEMPLARES 16 50,18 $0,11
) $0.18 oz |

IMPORTANTE: X% por cada color adicional - B0% para full color TARIFAS NO INCLUYEMN IVA.




DIMENSIONES DE LA PUBLICIDAD ESCRITA DIARIO EL TIEMPO

COSTOS UNSION TV.

MEDIDAS

UNA PAGINA DE EL MERCURIO MIDE
29.5 CMS. DE ANCHO POR 50 CM. DE ALTO
60 MODULOS

PAGINA INTERIOR
CADA UNO MIDE 4.5 CMS. POR 5 CM. DE ALTO
MODULOS ANCHO MODULOS ALTO

I=45cm I=5cm  6=30cm
2=96cm 2=10cm 7=35cm
3=14.5cm 3=15cm 8=40cm
4=19.5cm 4=20cm 9=45cm
5=24.5cm 5=25cm  10=50 cm

6=29.5cm

PAGINA CLASIFICADOS
CADA UNO MIDE 3 CMS. POR 5 CM. DE ALTO

DIMENSION MODULOS ANCHO

6 modulos= 19.5 cm
7 médulos= 22.8 cm
8 médulos= 26.2 cm
9 médulos= 29.5 cm

Los médulos de alto corresponden
a las dimensiones de las péginas interiores

1 médulo= 3 cm

2 médulos= 6.2 cm
3 médulos= 9.5 cm
4 médulos= 13 cm
5 médulos= 16.3 cm



PROGRAMA TIPO HORARIO #CUNAS | #SOBREIMP
EN FAMILIA REVISTA FAMILIAR LUN-VIE 08h30-10h00]| 3 2
INFORMATIVO 1ERA HORA NOTICIAS LUN-VIE 06h30-07h30| 3 D)
INFORMATIVO NACIONAL NOTICIAS LUN-VIE 19h00- 20ho0| 3 2
DEPORTV 1 DEPORTES LUN-VIE 7h30-8hoo | 3 .
INFORMATIVO INTERNACIONAL NOTICIAS LUN-VIE 14h00 - 14h30 4 4
INFORMATIVO CUENCA EN DIRECTO NOTICIAS LUN-VIE 13h00-14h00 3 2
ONE CUBED MUSICA LUN-VIE 11h30-12h00 | 5 3
FRANJA REFLEXION REFLEXION LUN-VIE 06h00 - 06h30 5 3
INFANTILES UNSION JR. LOUN-VIE 15h00-16h00 | 3 4
ENFOQUE OPINION LUNES 27h00-22h00 1 1
UN BUEN CONSEJO FAMILIAR MARTES 21h00-22h00 | 2 2
UN HOGAR CASI PERFECTO FAMILIAR JUEVES 21h00-22h00 | 2 2
SPACIOS FAMILIAR MARTES 22h00-22h30 7 2
HOLY CITY MUSICA LUN-JUE 17h00 - 17h30 3 2
FRANJADW ACTUALIDAD LUN-JUE 17h30- 18h00 3 2
FIN DE SEMANA | ROTATIVO SAB- DOM ROTATIVO 9 9
100
VALOR BONIFICADO  $.1000 MAS LV.A.
CONTACTOS
CUENCA: Karyna Crespo Yolanda Arias Nathy Garcia
Cel. Movistar: 0998762041 Telf: 2831 380 Telf: 2831 380 ext: 110
Cel Porta: 0993008725 Cel: 09860 13231 Cel: 098470 3038

mail: karyna.crespo@unsionnet  mail: yolanda.arias@unsion.net nathy.garcia@unsion.net

CUENCA UNSION TV: JUAN MONTALVO 7-40 Y SUCRE
TELEFONO: 072831 380
FAX: 072839 125



TAORIFAS UNSION tV 201

TARIFAS ESTARLECIDAS UMSION TV. 201D
PRODUCTOS: CUNAS O SPOTS PUBLICITARIOS

ESPACIOS HORARIOS TARIFA CUENCA/NACIONAL PORTA CUNA
A 5h30 A 06H30 $80 Y $100 DIRECTOS $40
AA 08h30 A 18H30 $120Y $150 PUBLICQOS $70
AAA 18H30 A 22H00 $150Y $180 PYMES $12
PRODUCTOS ADICIONALES
PRODUCTO TIEMPO VALOR
Menciones 15 segundos $40 cada una
Sobreimposiciones,
animadas o estaticas 10 seguindios 0 £ad0 bno
Pizarras o FC. Animados
o astalsn. 10 segundos $30 cada una
Publirreportajes De 2 a 3 minutos regular | $150 por mifiuto
Entrevistas Progromcs g $200 cada una
S minutos

AUSPICIOS COMPLETOS. MINIMO 3 MESES

Estelares AAA $3000 | Creditos en presentacion y despedida; 44 cuias por
mes programa, 22 mencion con sobreimposicién

Creéditos en presentacién y despedida, 44 cuiias por

Programas AA por

$2000 mes programa, 22 menciones con sobreimposicion.
Programas A por Crédito en presentacion y despedida, 44 cuias por
$1000 mes programa, 22 pizarras
Auspicios Programas $700 mes
Semanales

ESPACIOS CONTRATADO. Programas Enlatados.

Horario A Duracién 30 minutos 4 Espacios mes $ 600 + IVA -
Horario A Duracion 1 hora 4 Espacios mes $ 1200 + IVA
Horario AA Duraciéon 30 minutos 4 Espacios mes $ 1000 + IVA
Horario AA Duracién 1 hora 4 Espacios mes $ 2000 + IVA
Horario AAA Duracion 30 minutos 4 Espacios mes $ 1500 + IVA
Horario AAA Duracioén 1 hora 4 Espacios mes $ 3000 + IVA
ONTACTOS
Nathy Garcia

UENCA: Karyna Crespo
el. Movistar: 098762041
Cel Porta: 093008725
1ail: karynacrespo@unsion.tv

Yolanda Arias

Telf: 2831 380

Cel: 0860 13231

mail: yolandaarias@unsion.tv

Telf: 2831 380 ext: 110
Cel: 098470 3038
nathy.garcia@unsion.net

CUENCA UNSION TV: JUAN MONTALVO 7-40 Y SUCRE

TELEFONO: 072831 380

FAX: 072839 125
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RCHA TECNICA RATING UNSION

Poblacién de Cuenca con acoeso d teléfono (cobertura telefénica $5% del cantén)

200 encuestas por dia; total de 1.400 encuestas

3%

95%

CAN

22 de ocfubre 29 de octubre ADVANCE CONSULTORA

Adwance CONSULTORA Direccidn: Calle Los Fresnos 1-112 entre Adrumba y Av. Pavcarbamipa
DVAN c E Edificio Los Frésnos 2 - Local Comercial 001 {inferior)

ACIM (Asociacion Colombiana de nvestigacian en mecios) consvtirona Tekdtonos: (§93) 07 2887728 1= (§93) 07 4208043



i

UINSIONeV

'E TUS VAGACIONES ZOLD

PAQUETES PROMOCIONALES
Pizarras Estéticas de 15 Seg.
PAQUETE #1 PAQUETE #2
5 Primera Hora 6h30 10 Cocinemos  10h00
5 EnFamilia 8h30 10 Antologfa 12h00
5 Deportv 20h00 10 Vida Sana 14h30
5 Fin de semana Rotativo 10 Reportajes  17h30
1 Nota de cobertura 10 Inf. Nacional 23h00
Programa En Familia 1 Nota de cobertura
21 VALOR ESPECIAL $ 200 50 VALOR ESPECIAL $ 100

PAQUETE #3 PAQUETE #4
8 Primera Hora 6h30 5 Reflexién 6h00
8 En Familia 8h30 5 Vida Sana 11h00
8 Cuenca Directo 13h00 5 Antologia 16h00
8 Inf. Nacional 19h00 5 Reportajes 17h30
8 Deportv 20h00 10 Inf. Nacional 23h00
40 VALOR ESPECIAL $ 300 30 VALOR ESPECIAL $ 50

* Estos valores no incluyen IVA.

* El pago es al contado; a la firma del contrato.

* No aplica para empresas piblicas, solo pequefias y medianas empresas.
* Formato de logotipo para la elaboracién de las pizarras es en llustrador.
* Paquete VALIDO hasta 17 de Septiembre de 2013.

Contacto: Nathy Garcia 0984703038 / 2831380 ext. 108
Mails: pathy.garcia@unsion.net
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residencia para adulios mayores

A Senior Living and Day Care Option in Cuenca

Located just a few blocks from downtown Cuenca, our beautiful facility
is nestled in colonial like surroundings with an indoor solaria

Healthcare services:
Aros dorados.

Professionals assure that our seniors'
health is monitored and care is provided
promptly, with the same attention
families would provide.

« Medical emergency response with
hospital of choice.

- Doctors' visits.

- Medication management.

« Nursing Services.

Residential rvices:

Our residents' daily living needs are

Personal services:

met efficiently. , . ol
athing and dressing assistance.
-Three meals; refreshments s@v%d - i a
e irber and beautician services.
afternoon and :

- nsportation arrangements.
-Around the clock security. 23 tatve g

-Laundry and Housekeeping se
‘ﬁ E

www.residenciadorados.com
f



LEVANTAMIENTO PLANIMETRICO DEL PREDIO DE LA SRA.
MARIA CELINA NARVAEZ ARAUJO

Sra. Mariana Cabrera

18,50

Sr.N. Juca /% .
& Sr. Enrique Barrera
g 2,
a‘ edificacién existente @]
Sra. Maria Celina
Narvaez Aravjo
28,00
calle de lotizacién / camino privado
CLAVE CATASTRAL: 01-03-50-03-02-01-000-001
CORDENADAS
PUNTOS X Y
A 0716105 9679521
B 0716101 9679501
¢ 0716082 9679505
D 0716086 9679521
1:100 =3 AREATOTAL DEL PREDIO CROQUIS DE UBICACION
ESCALA 1:250 m. 488.25 m2
1:300 3 : o
NOMBRE DEL PROFESIONAL RESPONSABLE:
/ SITIO
ARQ. DIANA ARIAS ABAD /
—
EGISTRO PROFESIONAL: ' ;",A f’
*ONESUP: 1007-09-937751
iG. :
MiIpAL W\( MEDIO EJIDO

ARQ DIANA ARIAS AD




TOTAL

PARROQUIAS URBANAS DE CUENCA

Poblacién, Viviendas Ocupadas, Superflc;e y Densidad por Parroquia Urbana y Segun Zonas Censales CPV-2010

157426

172502

329928

72,2 4568

80 86317
010101 BELLAVISTA 8-9-10-11-29-30 12689 13756 26445 6866 3,6 7408
0101 oz' MICANAI‘R]QA;V’!BA 54-55-56 5478 . e 11867 W“azzs 11 ‘10502‘\
010103 MEL"EVE;FVAIW\I - 3;;6 37-38-39-62 _ 11781 12845 24626 6285 5,2 4782
1’701 01 047‘ MELSA;ERAVRIO . '42-53 3128 13645 . 6773 2100 08 90_31‘
“01 01 osi “EL vecmgw R 121‘3 "14;24-25 26-27-28 1495‘;‘ 15783 30737 7817 3,6 gs62
010106 ok RAMIRE; ;;\/ALos 31-41 3147 3954 7101 “2153' ~ 0,6 = 1145'3”%“ .
“01 01 o7w HUAYNACAPAC 59-67-68:69-70 7617 8645 16262 4457 48 3409 o
;V >01 0108  MACHANGARA w19-20-21-22-23 11803 11390 23193 5516 14,5 ; ; 1597 ‘
0101 OSMWMONAYW& ' 49-50-51-52-53 18;19 11534 21853 5481 5,5 N 3973
%401 0t 10"‘ “SAN BLAS' M ’ 43-57 o 44;6 5269 19759 2804 1,2 . ‘7934
0101 11M gAl;WSEBAsRnANM 1-2-3-4-5-6-7-;;;34 - 13824‘%% 20866 39690 10538 - 101 -3918 .
: 010112 SUCRE R aE 4;;60-61 séw 8073 9ome/6mw‘ 17133 . 4845 2,6 P 6564’ ke
1 010113 TOTORACOCHA‘ o 45-46- 47-4; 11966 mi3454 2543(; 6623 2,9 o z;szé o
b 0101 14H : VYANUNCA\M!MW. | 63.64-65-71-72-73-74-75-76-77-78-79-80 24689 26984 51673 13409 102 \A 5091 e
| 0101 15> | HER;A;&AO M;GUEL 15- 1617 18 - ;468 8918 17386 4197 5,7 3072 |

* VIVIENDAS Oc.p.p. + V. Colectivas

FUENTE: INEC. "VII Censo de Poblacién y VI de Vivienda 2010". Base de datos REDATAM
Superficies calculados por AICE-DISUR




CEPALICELADE Redatam+SP 09/02/2012 | EE B TR = - i S Ll =S Rl = P e e N e R
et ) S LI, 1% = 1 1 e S Zes st | 55
Base de datos | | B RedR ] A 50 < ; S | s 1L
H:\compu rseclavijo 08-feb-2012\curso redatam loja\PROVIN_01\CE11.dic - ! = | Pl
Area Geografica I =t | 1| M o | | | | =
H:\compu rseclavijo 08-feb-2012\curso redatam iones\ciudad de cuenca.sel | ‘r | | | =
Crosstab [ Rl | =T | i T o
de PARROQUIA URBANA NN | | | | ‘ [ |
por Sexo I i ! | ‘ [ I i
por Grupos de edad 2 L | | .
~[PARROQUIA URBANA [Sexo __|Grupos de edad ; i
]SAN SEBASTIAN Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 arios| De 15 a 18 arios| De 20 a 24 arios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 anos| DelQ afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afos| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afos| De 85 a 89 arios| De 90 a 94 arios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas| Total|
g Hombre 345 1.478 2.004! 1.946 1.975 1.900 1.663 1.356 1.237 1.025] | 977 738 594 505 376 266 178 128 84 37 8 4 18.82—4‘
Mujer 312 1.397 1.863 1.914 1.999 2.017 1.909 1.665 1.473 1.352 1.201 949 749 592 486 379 262 173 109 43 18 4] 20.866
BELLAVISTA Menor de 1 afio| De 1 a4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 arios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 arios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afio: 9 afios| De 50 a 54 arios| De 55 a 59 anos| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 anos| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas| Total
Hombre 222 882 1.121 1.195 1.261 1.381 1.260! 673 | 655 571 431 371 261 218 170 118 68 27 7 1 12.689|
i B BT R ] 881 787 __551 275 205 147 100 o 11
& €T Manior.de 1 afio] De 1'a 4 &fios 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 50 a 54 arios| De 55 a 59 anos De 65 a 69 anos| De 70 a 74 afos| De 75 a 79 anos| De 80 a 84 aos| De 85 a 89 anos| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 anios| De 100 afios y mas|
Hombre 243 983 1.152] 1.172 1.17 899 681 557, 578 493 403 118 78 67 33 16 3
Mujer 256! 954/ 1.156 1.139] 1.321 1.383 1.253 1.025 870 743 694 622 443 202 180 104 80 48 27 5 2| 12845
YANUNCAY Menor de 1 afio| De 1 a4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 arios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 arios| De 40 a 44 arios| De!S afios| De 50 a 54 afos| De 55 a 59 arios| De 60 a 64 afios De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afos| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas Total
Hombre 523 2.002 2.450 2.515 2.720 2292 1.868 1.235 1.042 813 575 264/ 17 131 74! 39! 17 1 24,689
' K , : — 2.257] . - PR . S 3t6] _ 23 s '
SUGRE enor de 1 aio 5a9aros De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 'De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 2 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios
Hombre 129 502 664! 670! 812 776 658 493’ 401 385 321 235 144 129 77 44 21 7 5
Muijer 99 492 633 638 736 86 819 707 589 567 562. 562 484 377 286 234 157 120 79 43 7, 1 9.060
HUAYNA CAPAC Menor de 1 afio| De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 arios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 aros| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 arios| De 40 a 44 afios| DeliS afios| De 50 a 54 anos| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afos| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas Total
Hombre 143 493 612 659] 711 738 694 575 464 300] | 410 408 379 296 228 145 123 79 43 20 7 £ 7.617,
VAl Muier 125 471 616 618 778 783 800 683 601 493 533 549 433 313 280 182 150 126 72 30, 6 3 8.645
| |G, RAMIREZ D. Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afos| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 arios| De 25 a 29 arios| De 30 a 34 afos| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 arios| 9 afios| De 50 a 54 arios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 arios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 arios| De 90 a 94 arios| De 85 a 99 afios| De 100 afios y mas Total
Hombre 80, 204 259 250 289| 318 339 227 190 178 175 123 110 9! 80 54 58 57 46 14 3 i 3.147
Mujer 44 231 268 279 344 405 337 295 257 238 223 185 146 13! 130 121 96 78 67, 45 24 2 3.954]
| [EL SAGRARIO Menor de 1 afio| De 1 a 4 afos| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afos| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 arios| De 40 a 44 afios. 9 afos| De 50 a 54 anos| De 55 a 59 anos| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 anos| De 80 a 84 anos| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 arios y mas Total|
| Hombre 55| 217 233 250 314 331 307 241 202 177 162 116 134 104 73 57 59 39 32 18 6 1 3.128
Muijer 60! 181 219 244 361 360 302 271 225 241 | 202 192 157 114 128 113 92! 91 49 27 13 3 3.645
SAN BLAS Menor de 1 afio| De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afos| De 10 a 14 arios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 arios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 arios| De 40 a 44 afios| 9 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 anos| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afos| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 arios| De 85 a 99 afios| De 100 afios y mas Total
Hombre 67 332 358 345 393 455 403 397 315 244 226 160 163 153 138 118 101 64 39 13 6 -| 4.490
Mujer 74 298! 398 345 437! 478 456 428 397, 318 284 247 216 226 232 161 113 73 48 30 8 2 5.269
EL VECINO Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afos| De 20 a 24 afos| De 25 a 29 afos| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afos| De 40 a 44 afios| 9 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 anos| De 60 a 64 anos| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 arios| De 80 a 84 arios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 arios| De 95 a 99 afos| De 100 afios y mas Total
Hombre 287 1.197 1.442 1.405 1.492 1.707 1.747 1.25 981 781 637 530 405 312 253 188 163] 108 38 2 9 5| 14.954
Mujer 301 1.167 1.415 1.463 1.548 1.709 1.565 1.19 1.060 918 817 649 474 395 355 276 208 135 83 3 12 3] 15.783
CANARIBAMBA Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 arfios| De 25 a 29 afos| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afos| De 40 a 44 arios| 49 afios| De 50 a 54 anos| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 arfios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afos| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 arios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas Total
Hombre 86 367, 475 450 500 581 519 415 363 300 281 217 229 236 16! 11 88 46 31 13 3 3 5.478|
Mujer 76 359 435 464 568 646 551 491 415 408 377 328 322 304 22 16 113 75 46 18 6 1 6.389
TOTORACOCHA Menor de 1 afio| De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 arios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afios| De49 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 arios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 arios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 arios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas| Total
Hombre 213 927 1.125 1.125 1.234 1.250 1.147' 946 755 634 564 468 421 371 268 186 148 98 53 30 2 1] 11.966
Mujer 212 903, 1.130 1.158 1.262 1.306 1.310 1.098 962 806 781 633 531 437 289 235 172 125 79 27 7 1 13.464)
MONAY ! Menor de 1 afio| De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afios| De49 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 arios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas) Total
B Hombre 187] 772, 1.006 1.047 1.052 1.084 992 754 659 527 529 514 400 261 189 129 85 79 31 16 5 1 10.319
Mujer 178 781 966 929 1.097 1.136 1.107; 943 806 757 719 618 488! 327 233 162 104 84 65 25 4 5 11.534)
MACHANGARA Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afos| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 arios| De 40 a 44 arios 9 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afos| De 60 a 64 anos| De 65 a 69 afos| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 arios| De 80 a 84 arios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afos| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas Totall
B - Hombre 215! 847 1.084 1.116] 1.744 1.243 1.074 909 768 694 601 467 293 247 178 126 78 63 39 15 2 - 11.803!
: Mujer 181 926 1.042 1.141 1.067 1.057 1.054 961 841 739 665, 493 363 240 201 161 104 76 39 25 11 3] 11.390
| T
| [HERMANO MIGUEL Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 arios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afios| 9 arfios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 arios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afos| De 100 afios y mas| Total
& Hombre 165 766 924 913! 948 1.006 811 669 454 384, 417 294 227 153 122 74 70 38 26 4 2 3 8.468
Mujer 154 696 871 935 872 928 818 671 628 543 | 480 362 277, 197 164, 133 76 65 34 11 2 1 8.918!
| [RESTO Menor de 1 afio] De 1 a 4 afos| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afios| De49 afos| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 arfios| De 80 a 84 afios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 afios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas Total|
Hombre 19 79 123 118 101 110 72 72 56 38 35 25 32 16 20 9 7 4 - 3 A - 939
Muijer 27 85 107 97 117 89 102 73 58 65 49 37 21 24 22 17 15 9 5 1 - 1 1.021
Total Menor de 1 afio] De 1 a 4 afios| De 5 a 9 afios| De 10 a 14 afios| De 15 a 19 afios| De 20 a 24 afios| De 25 a 29 afios| De 30 a 34 afios| De 35 a 39 afios| De 40 a 44 afios| D¢49 afios| De 50 a 54 afios| De 55 a 59 afios| De 60 a 64 afios| De 65 a 69 afios| De 70 a 74 afios| De 75 a 79 afios| De 80 a 84 arios| De 85 a 89 afios| De 90 a 94 arios| De 95 a 99 afios| De 100 afios y mas| Total
Hombre 2.979 12.048 15.032 15.176 16.853! 16.882 15.274 12.200! 9.991 8.343 7.930 6.567 5.419 4.304 3.166 2.208] 1.706 1.197 681 307 87 15| 158.365
Muijer 2.733 11.753 14.519 14.983 16.458 17.411 16.241 13.848 12.021 10.835 9.915 8.336 6.590 5.119 4.106 3.110 2.202 1.627 1.054 464 161 37| 173.523
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e CIDAM

DETALLE DE LOS EQUIPOS

MUEBLES Y ENSERES
CONCEPTO AREA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

ESCRITORIO GERENCIA 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA GERENCIA 1 $ 40,00 $ 40
SILLA PARA VISITAS GERENCIA 2 $ 25,00 $50
HOLD PARA SALA DE ESPERA GERENCIA 1 $ 115,00 $115
ARCHIVADOR GERENCIA 1 $ 156,00 $ 156
TELEFONO GERENCIA 1 $ 20,00 $20
FAX GERENCIA 1 $ 35,00 $35
ESCRITORIO Psicologia 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA Psicologia 1 $ 40,00 $ 40
SILLA PARA VISITAS Psicologia 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR Psicologia 1 $ 156,00 $ 156
TELEFONO Psicologia 1 $ 20,00 $20
ESCRITORIO TERAPIA 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA TERAPIA 1 $ 40,00 $40
SILLA PARA VISITAS TERAPIA 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR TERAPIA 1 $ 156,00 $ 156
TELEFONO TERAPIA 1 $ 20,00 $20
ESCRITORIO CLINICA 2 $ 150,00 $300
SILLA GIRATORIA CLINICA 1 $ 40,00 $40
SILLA PARA VISITAS CLINICA 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR CLINICA 2 $ 156,00 $312
CASILLEROS CLINICA 20 $ 25,00 $ 500
TELEFONO CLINICA 1 $ 20,00 $20
ESCRITORIO FINANZAS 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA FINANZAS 1 $ 40,00 $40
SILLA PARA VISITAS FINANZAS 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR FINANZAS 1 $ 156,00 $ 156
TELEFONO FINANZAS 1 $ 20,00 $20
ESCRITORIO COMERCIAL 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA COMERCIAL 1 $ 40,00 $ 40
ARCHIVADOR COMERCIAL 1 $ 156,00 $ 156
TELEFONO COMERCIAL 1 $ 20,00 $20
ESCRITORIO SISTEMAS 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA SISTEMAS 1 $ 40,00 $40
SILLA PARA VISITAS SISTEMAS 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR SISTEMAS 1 $ 156,00 $ 156
ESCRITORIO CALIDAD 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA CALIDAD 1 $ 40,00 $ 40
SILLA PARA VISITAS CALIDAD 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR CALIDAD 1 $ 156,00 $ 156
ESCRITORIO MARKETING 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA MARKETING 1 $ 40,00 $ 40
SILLA PARA VISITAS MARKETING 2 $ 25,00 $50
ARCHIVADOR MARKETING 1 $ 156,00 $ 156
ESCRITORIO RECEPCIONISTA 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA RECEPCIONISTA 1 $ 40,00 $40
TELEFONO RECEPCIONISTA 1 $ 20,00 $20
HOLD PARA SALA DE ESPERA RECEPCIONISTA 1 $ 115,00 $115
ESCRITORIO SEGURIDAD 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA SEGURIDAD 1 $ 40,00 $40
ESCRITORIO GIMNASIO 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA GIMNASIO 1 $ 40,00 $40
ARCHIVADOR GIMNASIO 1 $ 156,00 $ 156
CASILLEROS GIMNASIO 10 $ 25,00 $ 250
STEPS GIMNASIO 10 $ 23,00 $230
MESA (COMEDOR) COCINA 1 $300,00 $300
SILLAS COCINA 20 $ 25,00 $ 500
APARADOR COCINA 1 $ 600,00 $ 600
MESA COCINA 1 $ 350,00 $350
ALACENA COCINA 1 $ 700,00 $ 700
SILLONES SALA DE VIDEO 15 $ 48,00 $720
BANCAS AREAS VERDES AREAS VERDES 6 $ 35,00 $210
CAMA 1 1/2 PLAZA, COLCHON, VELADOR

PEQUENO HABITACIONES 30 $ 230,00 $6.900
ESPEJOS CON ESTANTES HABITACIONES 30 $30,00 $900
ESCRITORIO SEGURIDAD 1 $ 150,00 $ 150
SILLA GIRATORIA SEGURIDAD 1 $ 40,00 $40
TOTAL $17.301

EQUIPOS DE FISIOTERAPIA
CONCEPTO AREA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

MAQUINA CAMINADORA FISIOTERAPIA 1 $ 650,00 $ 650
MANCUERNAS FISIOTERAPIA 5 $8,50 $43
BICICLETA ESTATICA FISIOTERAPIA 1 $ 255,00 $ 255
CAMA TERMO MASAJES FISIOTERAPIA 1 $ 8.500,00 $8.500
BALONES FISIOTERAPIA 2 $7,50 $15
COLCHONETAS FISIOTERAPIA 2 $ 25,00 $50
TOTAL $9.513
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DETALLE DE LOS EQUIPOS

EQUIPOS DE MOTRICIDAD

CONCEPTO AREA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
ESCRITORIO MOTRICIDAD 3 $ 150,00 $ 450
SILLAS MOTRICIDAD 10 $ 25,00 $ 250
VARIOS PARA MOTRICIDAD MOTRICIDAD 1 $ 80,00 $ 80
TOTAL $780
EQUIPOS DE CLINICA

CONCEPTO AREA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
CAMILLA CLINICA 1 $ 190,00 $190
BIOMBO CLINICA 1 $ 50,00 $ 50

. $3.500
EQUIPO PORTATIL PARA ELECTROTERAPIA,
CLINICA 1 $3.500,00
ULTRASONIDO Y TERAPIA COMBINADA
MONITOR AMBULATORIO DE PRESION CLINICA 1 $4.200,00 $4.200
ARTERIAL
CONCENTRADOR DE OXIGENO CLINICA 1 $2.000,00 $2.000
ESTERILIZADOR DE BAJA TEMPERATURA CLINICA 1 $ 1.400,00 $1.400
SILLA DE RUEDAS CLINICA 3 $ 125,00 $ 375
TERMOMETROS CLINICA 30 $2,20 $ 66
ETETOSCOPIO CLINICA 2 $ 11,45 $23
TOTAL $11.804
EQUIPOS DE LINEA BLANCA

CONCEPTO AREA CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
COCINA INDUSTRIAL COCINA 1 $ 60,00 $60
FRIGORIFICO COCINA 1 $ 750,00 $ 750
LICUADORA COCINA 1 $ 60,00 $ 60
VAJILLA COCINA 2 $ 35,00 $70
CUBIERTOS COCINA 2 $ 43,00 $86
LICUADORA COCINA 1 $30,00 $ 30
MICROONDAS COCINA 1 $ 132,00 $132
IMPLEMENTOS DE COCINA COCINA 6 $120,00 $720
TELEVISORES HABITACIONES/SALA VIDEO 31 $ 220,00 $6.820
DVD SALA DE VIDEO 1 $ 80,00 $ 80
LAVADORA LAVANDERIA 1 $ 700,00 $ 700
SECADORA LAVANDERIA 1 $ 500,00 $ 500
PLANCHA Y PLANCHADOR LAVANDERIA 1 $ 100,00 $100

TOTAL

$10.108




Rol de Pagos Mensual

Nombre Cargo Sue!do Canti.dad Horas Fondos de Total IESS Total Liquido|Total a Pagar Rol de pagos
Basico | Trabajador | Suplement Extra reserva Ingresos anual
S/N GERENTE GENERAL $ 900 1 ] S0 $75 $975 $91 $ 884 $ 884 $ 10.606
S/N FISIOTERAPEUTA $ 500 1 ] ] $42 $542 $51 $ 491 $ 491 $5.892
S/N PSICOLOGO S 450 1 SO0 ] $38 $ 488 S 46 $ 442 S 442 $5.303
S/N ENFERMERAS S 400 5 ] ] $33 $433 S41 $393 $1.964 $ 23.569
S/N CONTADORA $318 1 ] ] $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N EJECUTIVO VENTAS $318 1 ] S0 $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N SISTEMAS S 400 1 ] S0 $33 $433 S41 $393 $393 $4.714
S/N CALIDAD $318 1 SO0 S0 $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N MARKETING S 400 1 ] ] $33 $433 S41 $393 $393 $4.714
S/N RECEPCIONISTA $318 1 SO0 SO0 $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N GUARDIA $318 1 SO0 SO0 $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N MANTENIMIENTO $318 1 ] S0 $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N COCINERA $318 1 ] Y] $27 $ 345 $32 $312 $312 $3.747
S/N CHOFER $ 500 1 ] ] $42 $542 $51 $ 491 $491 $5.892
$5.776 $18 $481 $ 6.257 $ 585 $5.672 $7.244 $ 86.922

GASTOS NO CONSTAN ROL DE PAGOS

CONCEPTO VALOR UNITARIO
ASERORIA JURIDICA $ 600
DOCTOR $ 500
AUDITORIA EXTERNA $1.000
TOTAL $2.100
RUBRO MENSUAL (CAPITAL DE TRABAJO)
SUELDOS Y SALARIOS $7.244
ASERORIA JURIDICA $ 600
DOCTOR $ 500
MATERIALES ADMINISTRATIVOS (INSUMOS) 45,49
MATERIALES DE SERVICIO (INSUMOS) 357,01
SERVICIOS CLINICA (INSUMOS) 1054,48
COSTOS DE OPERACION 1820
ALIMENTACION 3150
TOTAL $14.771

2 MESES DE TRABAJO

$29.541




CIDAM Rol de Beneficios

oooooooooooooooooooooooooooooooo

Nombre Cargo Sueldo Xl XIv Vacaciones Aporte T.ofal Cantl.dad Total a Pagar Rol de pagos
Patronal Individual | Trabajador anual

S/N GERENTE GENERAL $900 S$75 $75 $38 $109 $297 1 $297 $3.562
S/N FISIOTERAPEUTA S 500 S 42 S 42 $21 S61 S 165 1 S 165 $1.979
S/N PSICOLOGO $ 450 $38 $38 $19 $55 S 148 1 S 148 $1.781
S/N ENFERMERAS S 400 $33 $33 S17 S 49 $132 5 S 660 $7.916
S/N CONTADORA $318 $27 $27 $13 $39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N EJECUTIVO VENTAS $ 318 S 27 S 27 $13 $ 39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N SISTEMAS $ 400 $33 $33 S17 $49 $132 1 $132 $1.583
S/N CALIDAD $ 318 S 27 S 27 $13 S 39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N MARKETING S 400 $33 $33 S17 $49 $132 1 $132 $1.583
S/N RECEPCIONISTA $ 318 S 27 S 27 $13 $ 39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N GUARDIA $318 $27 $27 $13 $39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N MANTENIMIENTO $ 318 S 27 S 27 $13 $ 39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N COCINERA $318 $27 $27 $13 $39 $ 105 1 $ 105 $1.259
S/N CHOFER S 500 S 42 S 42 $21 S61 S 165 1 S 165 $1.979

$4.958 $413 $413 $207 $ 602 $1.635 16 $2.163 $ 25.957




CIIDAIN  DEPRECIACION

RUBOS PRECIO % DEPRECIACION ANOS
EQUIPOS DE COMPUTACION $7.500 33,3% $2.498
MUEBLES Y ENSERES $18.001 10,0% $1.800,10
MAQUINARIA $20.625 10,0% $2.062,50
EDIFICIO $187.976 5,0% $9.398,81
VEHICULO $ 18.000 20,0% $3.600
TOTAL $252.102 $19.359




CIDAM PUNTO DE EQUILIBRIO

oooooooooooooooooooooooooooooooo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
[INGRESO $227.400 | $286.830 | $361.131 | $427.493 | $461.231
|COSTOS VARIABLE $16.635 | $17.150 | $17.682 | $18.230 | $18.795

|COSTOS FIJOS

$156.178 | $156.178 | $156.178 | $156.178 | $156.178

|CONTRIBUCION $007 | $006 | $005 | $004 [ $0,04
|PE-INGRESOS $168.504 | $166.110 | $164.219 | $163.135 | $162.813
|PE-CLIENTES 20 | 20 | 20 | 19 [ 19
CFT
\% EQUILIBRIO - CVT
1-— VA




Hee CIDAM

RATIOS FINANCIEROS

SALDO ANTES DEL SERVICIO DEUDA

DEPRECIACION

FLUJO NETO DE EFECTIVO

TASA DE OPORTUNIDAE|

TIR|

VAN]

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-$ 433.480 $54.587 $113.502 $187.271 $ 253.085 $ 286.258

$0 $ 19.359 $ 19.359 $ 19.359 $ 19.359 $ 19.359

-$ 433.480 $ 73.946 $ 132.861 $ 206.630 $272.444 $ 305.617

TASA ACTIVA/PASIVA |  INFLACION RIESGO
| o157 0,0813 0,0457 0,03

27%|
$162.532,91 |

RECUPERACION DE LA INVERSION

INVERSION INICIAL -433.480

73.946
132.861
206.630
272.444

BOW N

-359.533
-226.673
-20.043
252.401




Inflacion Ecuador
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Datos obtenidos:
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion

MES PORCENTAJE
Agosto-31-2011 4,84%
Septiembre-30-2011 5,39%
Octubre-31-2011 5,50%
Noviembre-30-2011 5,53%
Diciembre-31-2011 5,41%
Enero-31-2012 5,29%
Febrero-29-2012 5,53%
Marzo-31-2012 6,12%
Abril-30-2012 5,42%
Mayo-31-2012 4,85%
Junio-30-2012 5,00%
Julio-31-2012 5,09%
Agosto-31-2012 4,88%
Septiembre-30-2012 5,22%
Octubre-31-2012 4,94%
Noviembre-30-2012 4,77%
Diciembre-31-2012 4,16%
Enero-31-2013 4,10%
Febrero-28-2013 3,48%
Marzo-31-2013 3,01%
Abril-30-2013 3,03%
Mayo-31-2013 3,01%
Junio-30-2013 2,68%
Julio-31-2013 2,39%
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