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RESUMEN EJECUTIVO
 
La siguiente idea de negocio consiste en la creación de una empresa llamada Home Vida, que brinda el servicio del cuidado a domicilio para el adulto mayor, desarrollado por cuatro socios de carreras diferente como Administración de Empresas y Negocios Internacionales, actualmente estudiantes en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas UPC.
 
Según las investigaciones realizadas por APEIM, el 24 % en promedio de las personas que se encuentran en el nivel socioeconómico A y B, de las zonas 6,7 y 8 sobrepasan los 60 años de edad; por ende, surge la necesidad de un cuidado especial para ellos.
 
Home Vida ofrece como propuesta de valor rapidez en sus procesos, calidad de servicio y transparencia de información a sus clientes, quienes pueden comunicarse a través de la página web, redes sociales y vía telefónica las 24 horas del día. Asimismo, cuenta con el servicio de Post-Venta que verifica la experiencia de satisfacción con la calificación que los clientes proporcionan.
 
Por último, se resalta que la idea de negocio ha sido evaluada minuciosamente en cada etapa, para poder cubrir la necesidad de cuidado del adulto mayor de 60 años.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. ASPECTOS GENERALES
2.1. Idea / nombre del negocio
En la actualidad la mayoría de personas que superan los 60 años, cuentan con una salud desmejorada y en algunas ocasiones las personas de esta edad han perdido parcial o totalmente su independencia, como causa de enfermedades crónicas-degenerativas que se agudizan con el pasar de los años. 

Entonces nos preguntamos ¿Podemos ayudarles a mejorar su calidad de vida siendo está más activa y placentera?
 
Lamentablemente la adaptación al envejecimiento no es tarea fácil para los adultos mayores ni para sus familiares que muchas veces por falta de tiempo, requieren a personas que participen en su cuidado, ya que ellos pueden necesitar ayuda en muchos aspectos de su vida cotidiana. Como, por ejemplo, para acostarse o levantarse de la cama, para el aseo y limpieza personal, incluso para darles de comer. Es por ello, que surge la idea de la creación de un servicio profesional dedicado al cuidado del adulto mayor a domicilio. 

Este proyecto está enfocado en el rubro de servicios de consumo orientado a la salud, específicamente a la atención de las personas de la tercera edad y tiene como objetivo, contribuir a una mejora en la calidad de vida de los ancianos a través de los valores como el respeto, honestidad y calidez para brindar cuidados especiales y personalizados.


2.2. Descripción del producto/servicio a ofrecer
 
“Servicio profesional a domicilio para el cuidado al adulto mayor”
 
El servicio se basa en brindar el cuidado y atención a los adultos de la tercera edad, quienes no cuenta con un familiar responsable disponible para su cuidado de acuerdo al requerimiento del cliente.
Los cuidados se basarán por ejemplo en el cumplimiento de lo indicado por su médico de cabecera, control de funciones vitales, aseo e higiene dando una mejor calidad de vida al adulto mayor, con lo cual se sentirá mejor y útil. 
2.3. Equipo de trabajo
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3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO
3.1. Análisis externo
Político - Legal
Existen documentos jurídicos importantes, en los cuales se encuentran establecidos los derechos a favor de las personas de la tercera edad; mismo que deben ser respetadas por las autoridades, servidores públicos y por la misma familia. Existen dos fuentes en las que se establecen derechos de las personas mayores. En primer lugar, se encuentran los instrumentos internacionales de derechos humanos de las Naciones Unidas y sus organismos especializados; la segunda proviene de los instrumentos de derechos humanos de la OEA y sus organismos especializados (ver anexo 1).
  
En 1982 la Asamblea Mundial sobre el Envejecimiento adoptó el Plan de Acción Internacional de Viena sobre el Envejecimiento. Este importante documento, aprobado por la Asamblea General, ofrece a los Estados una orientación esencial sobre las medidas que se deben tomar para garantizar los derechos de las personas de edad avanzada. Por su parte, el Plan de Acción Internacional de Madrid sobre el Envejecimiento es el resultado de la Segunda Asamblea Mundial sobre el Envejecimiento, realizada en España en el 2002, y que, a diferencia del Plan de Viena, prestó especial atención a la situación de los países en desarrollo. Como temas centrales, el Plan de Acción de Madrid señala los siguientes: a) realización de los derechos humanos y libertades fundamentales de todas las personas de edad y b) garantía de los derechos económicos, sociales y culturales de las personas mayores, así como de sus derechos civiles y políticos, y la eliminación de todas las formas de violencia y discriminación en contra de las personas de edad.[1]
 
En toda américa latina los derechos fundamentales se centran básicamente en 5 ámbitos principales; por el derecho al trabajo, a la seguridad social, a la salud, a las cuestiones derivadas del derecho a la familia y de las situaciones de violencia, abuso o maltrato.
 
En nuestro país las personas mayores carecen de una legislación específica para hacer valer los derechos fundamentales inherentes a su condición humana. No se encontró ley o decreto que reglamente algún beneficio directo o indirecto para preservar su calidad de vida. Sin embargo, la Carta Magna establece la pauta para la creación de una normativa que sustenta principios de derecho aplicables en diversas situaciones a las que se enfrentan.
En materia de seguridad social y pensiones, coexisten regímenes abiertos y cerrados, de administración estatal y privada. El Sistema Nacional de Pensiones se instauró por Decreto Ley N° 19990 (1° de mayo de 1973). Se trata de un régimen abierto, por cuanto pueden acceder a él los trabajadores provenientes del régimen laboral público y privado, así como los independientes que se afilien en calidad de facultativos.
 
Del total de la población adulta mayor de 60 y más años de edad, el 82,4% tiene algún seguro de salud, sea público o privado. Destaca la cobertura de afiliación a algún seguro de salud de los residentes en Lima Metropolitana con el 85,1%, ubicándose luego el área rural con el 81,4%, seguida del área urbana con el 80,7%.[2] (Ver cuadro).


IMAGEN Nº 1
POBLACIÓN ADULTA MAYOR CON AFILIACIÓN DE SALUD SEGÚN ÁREA DE RESIDENCIA
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El 70% se encuentra afiliado en una Oficina de Normalización Previsional – ONP, el 22,5% en una Administradora de Fondos de Pensiones – AFP y el 7,5% en otros sistemas de pensiones. Tanto para hombres como para mujeres esta tendencia es similar, en los varones de este grupo de edad, el 68,5% está en la ONP, el 26,5% en una AFP y el 5,1% en otro sistema; en las mujeres, el 72,5% está en la ONP, el 16,0% en una AFP y el 11,6% en otro sistema. En el periodo 2011-2016, el tipo de seguro para la población de 60 y más años que se ha incrementado es la AFP (6,6 puntos porcentuales).[3] (Ver cuadro)


IMAGEN Nº 2
POBLACIÓN DE 60 AÑOS A MÁS AFILIADA A UN SISTEMA DE PENSIÓN, SEGÚN SEXO Y TIPO DE PENSIÓN, 2011-2016
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Por otro lado, la población adulta mayor que cuenta con un sistema de pensión es alrededor de 1 millón 148 mil 600 personas, siendo mayor la cantidad de hombres que mujeres, 725 mil 600 y 423 mil personas, respectivamente. Los/las adultos/as mayores sin sistema de pensión son aproximadamente 2 millones 100 mil 400 trabajadores; en este caso son menos los hombres que las mujeres, con 818 mil 700 y 1 millón 281 mil 600, respectivamente.
 
También se puede mencionar la prestación que otorga el estado, que es la jubilación para los varones y mujeres mayores de 65 años. El 27,3% de la población mayor de 65 años se beneficia del programa social Pensión 65. Comparado con similar trimestre del 2015, la proporción de la población beneficiaria aumentó en 0,8 punto porcentual. Según área de residencia, el 55,8% de los/as adultos/as mayores del área rural acceden a este programa social, mientras en el área urbana el 27,3% y en Lima Metropolitana el 3,2%.[4] (Ver cuadro).
 
 
IMAGEN Nº 3
POBLACIÓN BENEFICIARIA DEL PROGRAMA PENSIÓN 65, SEGÚN ÁREA DE RESIDENCIA
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En conclusión, podemos notar que la existencia de leyes a favor de las personas mayores les permite hacer valer sus derechos previstos en ellas. Los adultos mayores, por el solo hecho de ser ciudadanos están resguardados jurídicamente en sus derechos fundamentales por las constituciones de sus países y por el marco legal nacional, pero no todos los países cuentan con leyes integrales que tutelen específicamente los derechos de las personas mayores, o que regulen la creación y funcionamiento de instituciones cuya labor sea mejorar sus condiciones de vida. Además, en algunos en los que existen, no siempre son suficientemente completas o están debidamente normadas para que sean efectivas.
 
En nuestro sector al cual vamos dirigidos con nuestro servicio del cuidado del adulto mayor, el tema de las pensiones nos favorece mucho, pues según lo que se menciona líneas arriba con la información brindada por la INEI, el total de la población adulta mayor de 60 y más años de edad, el 82,4% tiene algún seguro de salud, sea público o privado, lo cual nos permite que estas personas cuando se jubile puedan solventar y adquirir nuestro servicio de su cuidado.
 
 
Económico
 
La Economía del país pasó por algunos cambios como fue a inicios de la década de 1980 donde el modelo desarrollista establecido por la Comisión Económica para América, el cual defendió la Industrialización del País con una fuerte intervención del Estado, trajo consigo una serie de consecuencias como gobiernos populistas, corrupción, aislamiento del mundo financiero internacional, protesta social por incremento de la pobreza y deterioro de las condiciones de vida, llevando así al colapso del modelo a fines de esta década. Sin embargo, a partir de 1990 se implementó un nuevo modelo llamado Neoliberal el cual abría paso a la democracia, es así como a partir del siglo XXI el país empieza su recuperación de la vida democrática en todos los aspectos ya sean económicos político, sociales y culturales. Este cambio de modelo coincidió con la etapa de expansión de la economía mundial y como consecuencia trajo el incremento en la demanda de materias primas el cual elevó los precios internacionales. Entonces mediante esta economía dinámica empezamos a crecer minimizando así la pobre y pobreza extrema.
En la última década, la tasa de crecimiento promedio del Producto Bruto Interno (PBI) del país ha sido de 5,9 % y la inflación promedio, de 2,9 %, lo que llevó a Perú a constituirse en una de las economías de más rápido crecimiento en América Latina y el Caribe. Se proyecta un crecimiento sostenido de la economía, que para 2017- 2018 podría promediar 3,8 %.10 Durante el primer trimestre del 2016, la producción nacional registró una variación anualizada de 3,86 %, en la que destacan los sectores de minería e hidrocarburos, telecomunicaciones, comercio, transporte y construcción, que explican 79 % del crecimiento económico. En cuanto a los ingresos per cápita diferenciados por tipo de fuente, el total de los ingresos percibidos en los hogares durante 2015 fueron principalmente por empleo (73,7 %), y, en proporción mucho menor, por transferencias corrientes (7,1 %), ingresos por renta (2,4 %) e ingresos ocasionales (1,5 %).12,13 Lamentablemente, no se aprovechó este auspicioso momento para cambiar la matriz productiva del país y avanzar hacia un desarrollo sostenible. De esta manera, culminó un período de crecimiento que no se tradujo en desarrollo económico y social y que mantuvo brechas de equidad. 
 
 
 
IMAGEN Nº 4
MAPA DEL SISTEMA DE SALUD DE PERÚ
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En relación al Presupuesto para el sector Salud este 2017 el presidente del Consejo de Ministros, Fernando Zavala informó que este año el presupuesto en el sector salud incrementará en un 2.4% en comparación al 2016, es decir en 4037 millones de dólares esto será destinado a mejorar el servicio y las condiciones de infraestructura en los hospitales asimismo se mejorará el desarrollo infantil, para que tengan un buen desempeño en su aspecto físico, cognitivo y emocional de las personas.
 
 
 
 


IMAGEN Nº 5
DISTRIBUCIÓN DEL GASTO DEL PRESUPUESTO PÚBLICO
 
[image: ]
                FUENTE: Proyecto de Ley de Presupuesto de 2017
 
En conclusión, podemos verificar que hoy en día el Estado se ha recuperado de las diferentes adversidades que ha ido ocurriendo hasta llegar al modelo económico neoliberal, el cual le ha permitido resurgir y mantener un crecimiento dentro de las regiones americanas, asimismo se observa una reducción en la pobreza y mejora en la salud de la población, sin embargo, no es suficiente porque se debería de tener un acceso y alcanzar una cobertura internacional en salud.
Por otro lado, hemos notado que el Estado Peruano se preocupa por mejorar la infraestructura de los hospitales, invertir en diferentes programas para proteger la salud de la población, en brindar medicamentos a los más pobres, pero todo ello no es suficiente ni eficiente puesto que el estado debe de brindar elementos de calidad así como direccionar las políticas, planes y programas para que este pueda garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las edades y de manera equitativa.  Al ver la poca eficiencia del Estado para brindar medicamentos y servicios de calidad. Por todo ello aprovechamos esta brecha para ofrecer nuestro servicio de cuidado al adulto mayor recibiendo una atención de mejor calidad.
 
 
 
Social – Cultural
 
Para el 2005 la pobreza extrema se redujo en 23 %, y en 2011-2012 a un 6 % siendo la pobreza total, de 54,4 % a 25/,8 %, respectivamente. Esto fue posible gracias al crecimiento económico sostenido, el incremento del gasto social, la focalización de programas sociales y las inversiones pública y privada, que aumentó el empleo y el ingreso per cápita. No obstante, la reducción de la pobreza ha sido desigual en términos territoriales, ya que en cinco regiones del país (Apurímac, Ayacucho, Cajamarca, Huancavelica y Huánuco), la pobreza total continúa siendo superior a 50 %. En el año 2015, la incidencia de pobreza fue de 21,77 %, y fue mayor a nivel rural (45,18 %) que urbano (14,54 %). Por regiones, la pobreza se distribuyó principalmente en la sierra (47,9 %), seguida de la costa (34,8 %) y la selva (17,2 %). Este fenómeno social ocurre desde la infancia y se estima que 50 % de los niños y niñas menores de 15 años en el área rural son pobres. En cuanto a la pobreza extrema, se presenta en 4,07 % de la población del país, pero se concentra principalmente a nivel rural (80,9 %). Por regiones, 69 % de la población en pobreza extrema se localizan en la sierra; 20,6 %, en la selva y 10,3 %, en la costa. La distribución por quintiles de riqueza se observa que a nivel urbano 4 % de hogares pertenecen al quintil inferior, mientras que, en el nivel rural, 71,4 % de hogares pertenecen a este quintil, concentrados principalmente en la sierra y la selva (42 % y 40,8 %, respectivamente). Con referencia al empleo, para el 2015 se estimó una tasa anual media de desempleo de 6,5 % y una tasa de alfabetización en la población mayor de 15 años de 94,5 %. La tasa de participación económica proyectada a 2020 es de 71,9 % (80,4 % en hombres y 63,5 % en mujeres).
En conclusión, a pesar de haber reducido la pobreza podemos notar que no es de forma igual en todos los departamentos y esto genera que la pobreza total aún supere al 50%, siendo los más afectados la región sierra seguido de la costa y con esto notamos y afirmamos que los beneficios no son para todos por igual cosa que el estado debería de preocuparse y tomar algunas medidas correctivas. Asimismo, observamos que la tasa de desempleo promedio anual es del 6.5 %, estos resultados no nos favorecen mucho ya que, al haber mucha pobreza y desempleo regular, las personas no podrían pagar nuestros servicios o de lo contrario nuestro público objetivo se reduciría puesto que gran parte de la población no mantienen una economía alta.
 
 
Tecnológico
 
En los últimos años los principales avances en el cuidado de los ancianos han llegado de la mano de la tecnología. Tal es así que en muchos países del mundo como Suecia, Noruega y Japón que se preocupan por brindar una mejor calidad de vida para las personas de la tercera edad. Este último es el país con la mayor proporción de ancianos del mundo, más del 26% de su población tiene 65 años o más. Por ello, la creación de diferentes formas para su cuidado óptimo, como códigos QR en las uñas para los problemas de memoria, estos son adhesivos de un centímetro que recopilan información personal del anciano, desde la dirección de su casa, hasta un teléfono de contacto y un número para identificar a la persona. Este servicio fue lanzado en diciembre del año pasado de forma gratuita. También, Japón invierte mucho dinero en la creación de robots que ayuden al cuidado de los adultos mayores, tal es el caso del Centro de Investigación Científica para Asuntos Emergentes RIKEN, que desarrolló un robot-enfermero al que llamó "Ri-Man" y cuyos brazos, hechos de silicona, permiten transportar a personas mayores, entre otras funciones.[5]
 
En Latinoamérica los avances tecnológicos también brindan mayor ayuda y facilidad a la salud adulto mayor, como por ejemplo el uso de sistemas de historiales médicos electrónicos que facilitan el acceso del personal a los registros y documentos del anciano, esto reduce los errores médicos debido a la dificultad en descifrar sus propias letras, además que pueden intercambiar con otros centros de atención. Otro avance tecnológico es la telemedicina y tele salud que permite a los especialistas ofrecer consultas a través de interfaces de vídeo, y también permite a los proveedores recibir imágenes e información de diagnósticos a distancia.[6]
 
En el Perú, también hay avances tecnológicos como sistemas de monitoreo de actividad y del comportamiento que ayudan a los cuidadores a no perder de vista lo que están haciendo los ancianos, sin inmiscuirse en su privacidad. Además, los sistemas de prevención y detección de caídas, que son alarmas que se colocan en las camas y sillas, como estos son detectores automáticos de caídas, tienen el potencial de reducir el tiempo de rescate, reducir la gravedad de la lesión posterior y mejorar el resultado de una caída.
 
Las clínicas ofrecen programas tecnológicos para adultos mayores como rehabilitación cognitiva o ejercicios mentales, calendario de citas, control de presión arterial, pulso y glucosa, monitoreo de medicación y de actividad física, y hasta una tarjeta personalizada de salud que les permite tener una atención más rápida, consulta ambulatoria, farmacia y laboratorio, cirugías y hospitalización y consultas gratuitas en medicina interna.[7]
 
Otro punto muy importante para la empresa es la confianza sobre el uso de servicios tecnológicos, ya que nuestro servicio se brindará a través de las redes sociales como página web, y es de suma importancia que nuestro público objetivo use estos medios y sobre todo confíen en ellos. 

Gracias a la globalización y el desarrollo de las TICs[8] hacen que el intercambio de información electrónica a través del ciberespacio aumente, por ello es necesario que se implemente una política adecuada de ciberseguridad que permita reducir la vulnerabilidad de los usuarios. Hay que recordar que la sensación de inseguridad genera un rezago en el uso de TICs.

En conclusión, la ayuda de la tecnología ayuda a mejorar la calidad de vida para los adultos mayores a nivel mundial, sobre todo en los países más desarrollados. En el caso del Perú aún existe un retraso en lo que a ciencia respecta, es por ello que nuestra empresa se puede ver beneficiada, debido a que existe una demanda no cubierta del todo con la ayuda de la tecnología, además por estar en el rubro de servicios relacionados con la salud, los usuarios esperan ser atendidos de forma personalizada y con calor humano. 
 
 
Ecológico
 
El enfoque ecológico de la vejez abre la posibilidad de relacionar la dinámica de los cambios subjetivos con los cambios culturales y la valoración que las personas mayores hacen de su entorno y viceversa. Con el correr de los años existen cambios fisiológicos y psicológicos y que estos cambios no ocurren de la misma manera en todos los seres humanos, es decir, que no son universales pues existen diferencias individuales.
 
La edad también afecta ciertas aptitudes y potencialidades, pero otras se mantienen constantes e incluso se incrementan, tal es el caso de la inteligencia y de las estrategias que se emplean para resolver problemas de conocimiento. Sin embargo; no existe acuerdo acerca de cuáles son las causas por las que durante la vejez algunos sujetos conservan ciertas capacidades y otros las pierden. De allí que se le atribuya la responsabilidad de las diferentes “modalidades de envejecer” a factores genéticos, a la alimentación, al ambiente, a la estructura de la personalidad, y a la capacidad de cada individua para afrontar y procesar los cambios.[9] 

Se estima que en 2012 perdieron la vida 12,6 millones de personas por vivir o trabajar en ambientes poco saludables: casi una cuarta parte del total mundial de muertes, según nuevas estimaciones de la Organización Mundial de la Salud (OMS). Los factores de riesgo ambientales, como la contaminación del aire, el agua y el suelo, la exposición a los productos químicos, el cambio climático y la radiación ultravioleta, contribuyen a más de 100 enfermedades o traumatismos.
 
Hacia una estimación de la carga de morbilidad atribuible al medio ambiente, se revela que las muertes por enfermedades no transmisibles que pueden atribuirse a la contaminación del aire (incluida la exposición al humo ajeno) han aumentado hasta la cifra de 8,2 millones. Las enfermedades no transmisibles, como los accidentes cerebrovasculares, los cánceres y las neuropatías crónicas, constituyen actualmente casi dos terceras partes del total de muertes debidas la insalubridad del medio ambiente.
 
Según se indica en el informe de la OMS, los más afectados por los riesgos ambientales son los niños pequeños y las personas mayores, en concreto los menores de cinco años y los adultos de 50 a 75 años. Cada año podría evitarse la muerte de 1,7 millones de menores de cinco años y de 4,9 millones de adultos de entre 50 y 75 años con una mejor gestión del medio ambiente. Las infecciones de las vías respiratorias inferiores y las enfermedades diarreicas afectan sobre todo a los menores de cinco años, mientras que las personas mayores son las más afectadas por las enfermedades no transmisibles.[10]

En conclusión, podemos presenciar en el país y el mundo, de cierta forma, una preocupación por las condiciones del medio ambiente y la ecología. La importancia que las personas y la sociedad en común daban sobre la ecología ha cambiado de forma radical en las últimas décadas hasta la actualidad ha ido tomando un protagonismo importante, se demuestra una mayor concientización por la calidad del medio ambiente, sin embargo, no podemos generalizar.
Nuestra empresa no sólo desempeñará un papel importante en lo económico, sino que también tendremos una obligación ética y moral de preservar el medio ambiente comprometiéndonos con la sociedad y el ambiente propiamente dicho, evitando hacer daño y promoviendo el bienestar de todos en general por medio de charlas gratuitas que nos permitan concientizar a las personas de cómo cuidar nuestro medio ambiente para que esta no afecte a nuestra salud y podamos tener una vida saludable duradera.


3.2. Análisis interno
Clientes
 
Nuestros clientes son los familiares (hijos, nietos, primos) que tienen ingresos, ya sea como trabajadores dependientes e independientes y cuentan con algún adulto mayor de 60 años que se encuentre con la salud desmejorada o con alguna deficiencia física y necesitan de un especialista para su cuidado. 
Estos familiares son los usuarios que tienen acceso a la información de nuestra propuesta y la de nuestros competidores, ya que al pertenecer un mercado tecnológico y al estar vinculados a esta nueva era digital pueden encontrar servicios de calidad y mejores precios, lo cual les permite comparar y tomar la mejor decisión de acuerdo a sus necesidades.
 
Competidores
 
Dentro del mercado nacional, competidores directos que afecten la viabilidad y rentabilidad del negocio no es muy fuerte. En el Perú existen dos empresas que brindan un tipo de servicios del cuidado del adulto mayor. Los competidores directos se llaman Mi Enfermera[11] y Home Care[12]. Ambos competidores fueron creados para el cuidado de pacientes y en uno de sus servicios está incluido el cuidado del adulto mayor, no son empresas creadas netamente para el cuidado del adulto mayor. 
Estos competidores trabajan en hospitales y clínicas, y adicional a ello brindan cuidado por turnos a domicilio. El cuidado que brindan es más clínico y venden productos clínicos como silla de ruedas, camillas, andadores, entre otros. 
Por ello, esta fuerza representa una alta rivalidad en el mercado debido a que ellos ya tienen un mercado ganado. El hecho de ser empresa relativamente más antigua hace que los posibles compradores prefieren adquirir los servicios y duden en adquirir nuestro negocio.
 
 
 
Proveedores
 
Para este tipo de negocio nuestros proveedores podrían ser el colegio de enfermeras del Perú y el colegio de Médicos del Perú, lo cual proporciona a las(os) enfermeras(os) licenciadas(os) y técnicas(os) que tengan experiencia en el cuidado del adulto mayor pero que también sepan ser empáticas y participar del día al día con el adulto mayor. Las(os) enfermeras(os) serán previamente evaluadas para validar su experiencia y empatía.
 
 Productos Sustitutos
 
●       Empleadas del hogar; en su mayoría no solo se encargan de cocinar o limpiar, sino muchas veces de cuidar a los integrantes más vulnerables de la familia en que trabajan. En la actualidad se buscan a personas que ocupen ese cargo pero que tengan experiencia en el cuidado al adulto mayor. [13]
●       Casas de reposo o asilos; que les brindan atención médica las 24 horas, alojamiento nutrición y rehabilitación. Existen más de 50 asilos en Lima.[14]   
●       Servicios de clínicas o hospitales; como CAM Centro del Adulto Mayor, que son espacios de encuentro generacional orientados a mejorar los procesos del envejecimiento, mediante el desarrollo de programas de integración familiar, intergeneracional, socioculturales, recreativos, productivos y de estilos de vida para un envejecimiento activo. 
●       Hijos; cuando descubren que sus padres se han hecho mayores y sufren deterioro, se produce una mezcla de sentimientos encontrados que les pueden hacer pasar por un momento en donde deben ser pacientes y dedicados para con sus seres queridos. 
 
Competidores Potenciales
 
Están representados por empresas que pueden ingresar al rubro y convertirse en competidores. Éstas ingresan al mercado con un servicio similar o igual al que nosotros proponemos, por tal creemos que las siguientes personas o empresas pueden generar el mismo servicio al de nosotros convirtiéndose en competidores potenciales:
 
●     Empresas que venden productos ortopédicos: existen más de uno en el mercado, lo cual les permite tener acceso a los adultos mayor, más aún si ven que es un buen nicho de mercado pueden decidir abrir la misma línea de negocio.  
●     Compañías de seguros, empresas especializadas en brindar el servicio de seguridad personal, quienes también tienen acceso a nuestro mercado y puedan ofrecer el mismo servicio.
●       Los médicos y enfermeras, profesionales de la salud quienes, con su gran capacidad y experiencia al cuidado del adulto mayor pueden abrir su propia empresa, convirtiéndose en nuestro competidor potencial debido a que ya cuentan con una amplia experiencia en el mercado.
●       Las farmacias y boticas: establecimiento en el cual se venden diferentes tipos de productos relacionados con la salud, especialmente medicamentos, lo cual ingresan cantidad de adultos mayores al día.
 
3.3. Visión
Posicionarnos como empresa líder para el 2022 en el servicio del cuidado del adulto mayor, fidelizando a nuestros clientes con nosotros y con los enfermeros a domicilio, mejorando la calidad de vida de las familias poniendo a su disposición una serie de servicios en su propio hogar, permitiéndoles ahorrar tiempo y esfuerzo.
 
3.4. Misión
Proveer el mejor estándar de enfermeras licenciadas y técnicas profesionales para el cuidado y asistencia del adulto mayor, en la seguridad y comodidad de su propio hogar garantizando a los familiares y/o responsables su tranquilidad, con una alta capacidad de servicio confiable, oportuno, humanizado y con énfasis en hacer un aporte a la calidad de vida.
3.5. Estrategia Genérica 
 
Brindar un servicio con calidad, transparencia y compromiso según el requerimiento de nuestros clientes de una manera que se sientan únicos, especiales y diferentes durante el periodo del servicio. 
 
3.6. Objetivos Estratégicos 
Corto Plazo:
●       Diseñar procesos ágiles y flexibles que permitan ahorrar tiempo y esfuerzo al requerimiento del cliente.
●       Brindar una experiencia inolvidable en el cuidado del adulto mayor mediante un staff calificado de enfermeros. 
 
Mediano Plazo: 
●       Administrar eficientemente cada área dentro de la organización buscando satisfacer las necesidades del adulto mayor.
●       Recuperar la inversión en el cuarto año de iniciado el negocio evaluando de manera permanente la rentabilidad de la inversión.
 
Largo Plazo:
●       Lograr expandir el negocio del cuidado del adulto mayor a más distritos de los que ya estamos ingresando.
●       Promover la concientización del cuidado del adulto mayor de manera sostenible para contribuir con el desarrollo de la sociedad.
 
 
 
 
 
 
3.7. Análisis FODA 
 
Matriz FODA cruzado
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3.8. Matriz EFE - EFI
IMAGEN Nº 6
MATRIZ EVALUACIÓN FACTORES EXTERNOS
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El valor total de la calificación de la Matriz EFE es de 3.7 lo que significa que la empresa se encuentra por encima del valor promedio ponderado. Esto también nos muestra las altas probabilidades de crecimiento y mejora en el mercado, aprovechando las oportunidades de manera efectiva para mejora del negocio.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
IMAGEN Nº 7
 MATRIZ EVALUACIÓN FACTORES INTERNOS
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El valor total de la calificación de la Matriz EFI es de 3.95, esto significa que la empresa se encuentra por encima del promedio ponderado lo cual significa que la empresa tiene una fuerza interna fuerte con lo cual podrá hacer frente a las debilidades para tratar de eliminarlas.   
4. Investigación / Validación de mercado 
4.1. Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis 
El diseño metodológico que empleamos es la investigación cuantitativa, mediante una investigación descriptiva, en este caso se utilizará el tipo de investigación que son las encuestas, con lo cual buscamos validar nuestro mercado y tratar de encontrar las mejores estrategias de marketing para nuestro proyecto de esta manera podremos llegar a una confirmación preliminar y validación de la hipótesis del negocio.
 
Hipótesis de cliente: 
Existen gran cantidad de personas que son dependientes dentro de una empresa, los cuales no cuentan con el tiempo suficiente para cuidar, atender y tener el cargo a su familiar en edad mayor, que muchas veces tiene una discapacidad que no le permite movilizarse adecuadamente. Es por esta razón que necesitan y desean adquirir el servicio adecuado de cuidado de su familiar.
En un primer momento se realizó el Experiment Board donde se identificó quién era exactamente nuestro cliente, que temía, que cosa le preocupa y qué necesidades tiene. 
Se detalla el cuadro del Experiment Board el cual nos muestra los resultados después de haber realizado su labor como hijo. (Anexo 3) 
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Para poder validar a la hipótesis se realizó una investigación de carácter cuantitativo a la muestra del mercado potencial obteniendo los siguientes objetivos:
 
Objetivo General
Validar la hipótesis de cliente y a la vez la idea del negocio (solución).
 
Objetivos específicos:
●       Comprobar la necesidad de nuestros posibles clientes potenciales para adquirir el servicio. 
●       Comprobar la disponibilidad del poder adquisitivo de nuestros posibles clientes. 
La fórmula que se utilizará para este método es el siguiente: 
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Como resultado de nuestra muestra, nos indica que debemos realizar 384 encuestas en donde cada una de ellas contiene 9 preguntas (ver anexo 4).
 
4.2. Resultados de la investigación
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Ver Anexo 5.
4.3. Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
 
Se llevó a cabo las encuestas diseñadas con la finalidad de reforzar nuestra hipótesis de cliente y a la vez nuestra idea de negocio. 
 
Validación de la hipótesis del cliente:
El público al que se apunta el proyecto, público objetivo, validó la necesidad que tienen dentro de su rutina diaria, el hecho de que una persona cuide a su familiar adulto mayor. 
Debido a la exigencia rutinaria como el trabajo, los estudios y la propia familia hacen que se olviden de sus seres queridos mayores. Es por ello, que tienen la necesidad de buscar una persona profesional y de confianza a la cual puedan dejar el cuidado de su familiar. 
Por otro lado, la mayoría de personas entrevistadas si están de acuerdo a contratar el servicio, para que, según ellos, se sientan más tranquilos y no tengan el temor de que les pueda llegar a suceder algo cuando se encuentren solos en casa. 
 
Tendencias: 
La principal tendencia por la que nos dirigimos a otorgar servicios a personas de la tercera edad es por el aumento de adultos mayores, se dice que en unos 20 años existirá 1 adulto mayor de cada 4 peruanos.[15]
 
En el 2013 el ministerio de la mujer y poblaciones vulneradas creó el PLANPAM (Plan Nacional Para Las Personas Adultas Mayores) donde las personas de la tercera edad participarán en centros integrales de atención, esto se dio a raíz de su incremento de la población.[16]
 
Patrones
Los patrones de los compradores potenciales en su mayoría son personas modernas que trabajan y que adicional a ello tienen una agenda recargada, personas con estilo de vida moderna, por lo cual no cuentan con el tiempo suficiente para brindar a su familiar adulto mayor el cuidado y atención que ellos, por su edad, tanto necesitan.
 
Es por esta razón, casi el 80% de los encuestados si estarían interesados en adquirir este servicio, porque tendrían la oportunidad de seguir su rutina diaria sin descuidar a su familiar, brindando el cuidado profesional que ellos tanto necesitan.
5. PLAN DE MARKETING
5.1. Planteamiento de objetivos de marketing 
 
Corto plazo
●          Atender por lo menos al 5% del total de adultos mayores de la zona 6, 7 y 8, (Miraflores, San isidro, San Borja, Surco, La Molina, Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Barranco, Chorrillos, Surquillo y San Juan de Miraflores), en el primer año de operaciones.
●          Lograr el conocimiento de la marca a través de redes sociales obteniendo 20% de conversiones sobre el total de clics en los próximos 6 meses.
●          Optimizar el canal de ventas utilizando el marketing digital durante el primer bimestre de iniciado el proyecto.
●          Captar mil seguidores en nuestro fan page de Facebook en un periodo de 6 meses.
●          Obtener un índice de satisfacción del cliente por encima del 90%. 
 
Mediano plazo
●          Lograr un incremento mínimo de ventas de 15% anual.
●          Lograr un crecimiento de mercado anual de entre 5% y 10%
●          Obtener el posicionamiento del servicio en un 10% en el mercado objetivo en 2 años.
●          Maximizar la eficiencia de costos para lograr mejorar la rentabilidad a partir del segundo año de operaciones.
 
Largo plazo  
●          Atender al 40% del total de adultos mayores del distrito de las zonas 6, 7 y 8 en un plazo de 6 años.
●          Acceder a la confianza del servicio del 20% del público objetivo en 5 años.
●          Lograr un crecimiento nacional.                                      
5.2. Estrategias de marketing:
5.2.1. Segmentación
Nuestro público objetivo son todas aquellas personas hombres y mujeres en edad mayor, mayores de 60 años, con familiares de 30 a 50 años que tienen bajo su responsabilidad su cuidado y buscan que alguien les ayude con ese compromiso de su cuidado, por tal motivo hemos considerado las siguientes características:
 
5.2.1.1. Características Demográficas:
●       Sexo: Hombres y Mujeres.
●       Edad: 60 años de edad a más
●       NSE (Nivel Socioeconómico): A y B
●       Estado Civil: Solteros, casados, viudos, divorciados.
 
5.2.1.2. Características Geográfica:
Inicialmente abarcará un porcentaje de los ciudadanos residentes en los distritos de la zona 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana según listado.
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Se considera inicialmente a los hogares que pertenecen al NSE A y B que en su totalidad es 26.50 %, con proyección a incrementar en un período no mayor a tres años nuestra cobertura a más distritos de Lima Metropolitana.
 
5.2.1.3. Características Psicográficas:
 
Son personas adultas que cuentan con familiares, hijos o nietos, con un trabajo de forma dependiente o independiente con muy poco o nada de tiempo para pasarla en casa, sin embargo les preocupa mucho la salud de sus familiares mayores, que por haber transcurrido los años ya no gozan de buena salud y no pueden valerse por sí mismos, es por ello que estas personas necesitan contar con una enfermera en casa para de cierto modo aliviar sus preocupaciones y sentirse feliz al ver que sus seres queridos ya no se encontrarán sin ayuda ni solos jamás. 
 
5.2.2. Posicionamiento
 
Home Vida es una empresa dedicada al cuidado del adulto mayor que provee a las familias el servicio profesional de salud en sus propios domicilios de una manera personalizada, especializada y de calidad para cada usuario. Con ello, se desea que disfruten de un acompañamiento, ya sean puntuales o continuadas en el tiempo, con enfermeras(os) licenciadas y enfermeras(os) técnicas, quienes cuentan con una gran experiencia, brindando confianza a los familiares debido a que sus seres queridos se quedaran en las mejores manos.


5.3. Mercado objetivo
 
5.3.1. Tamaño de mercado 
 
El tamaño de mercado está orientado a la población correspondiente a Lima Metropolitana, en base a las zonas 6,7 y 8 con un nivel socioeconómico A y B. Para ello hemos utilizado los últimos reportes publicados por APEIM del año 2016 y en base a ello hemos obtenido que nuestro mercado potencial es de 290,643 personas adultas mayores.
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5.3.2. Tamaño de mercado disponible 
 
En base al estudio realizado y al uso de la landing page se determina que el 25% del público disponible es de 290,643 personas mayores de 60 años. 
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5.3.3. Tamaño de mercado operativo (target) 
 
Dado que el mercado disponible es de 290,643 personas adultas mayores, se debe definir el target para saber qué cantidad de personas son las que contratarán siempre el servicio. Es por ello que, para cumplir con los objetivos dados a mediano plazo, se realiza un análisis para determinar el nivel de aceptación del público objetivo y como resultado obtuvimos que el target sea el 3% para el primer año, con un mercado de 2,180 personas adultas mayores. 
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5.3.3.1. Potencial de crecimiento del mercado  
 
Entre los años 1972 y 2007 la población de 60 y más años se triplicó aumentando en aproximadamente 1 millón 700 mil personas. Mientras que la población en su conjunto creció en ese periodo con una tasa promedio anual en 2.0% los mayores de 60 años presentaron una mayor velocidad de crecimiento (3.3% anual). El ritmo de crecimiento de la población de 80 y más años fue acerca de dos veces la del conjunto de la población peruana.
Según lugar de residencia, se aprecia que en Lima Metropolitana los hogares con adultos mayores alcanzaron el 40.6%, en el área urbana 36.4% y en la zona rural 42,0%.
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El potencial de crecimiento está determinado por el crecimiento de la cantidad de adultos mayores de la ciudad de Lima Metropolitana. Según la fuente confiable de datos de INEI, el crecimiento de la cantidad de adultos mayores de Lima sería de 3.3. % anual.
 
Por tal aspiramos tener un crecimiento de la siguiente manera:
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5.4. Desarrollo y estrategia del marketing mix
 
5.4.1. Estrategia de producto / servicio 
Las compañías de servicios exitosas consideran en primer lugar a sus clientes como la razón principal de su desarrollo y crecimiento, soportado por un gran conjunto de personas que se dedican diariamente a la satisfacción de las necesidades del cliente.
 
La cadena de utilidades cuenta con cinco eslabones:
·         Calidad del servicio interno.
·         Empleados de servicios satisfechos y productivos.
·         Un valor mayor del servicio.
·         Clientes satisfechos y leales.
·         Utilidades y crecimiento saludables del servicio.
Siguiendo esta línea se debe de tener en cuenta la flor del servicio, una técnica efectiva que permite diferenciar a la empresa de la competencia, teniendo como resultado que los clientes la prefieran antes que a la competencia. Es un carácter diferenciador.
               
La Flor del Servicio
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 Fuente: Elaboración Propia
 
❖       Información: Es muy importante brindarles de forma veraz a los clientes sobre los servicios que están a disposición como también su forma de pago y la ubicación del local.
❖       Consulta: Consiste en atender todas las expectativas y demanda de los clientes en relación a sus preguntas y respuestas, lo cual debe de ser de una forma atenta.
❖      Toma de pedido: Debemos ser lo más ágil posible para optimizar el tiempo de espera.
❖       Cortesía: Este pétalo se refiere a la hospitalidad y vocación de servicio con la que atendemos a los clientes (si son clientes de mucho tiempo o nuevos).
❖       Atención: Se debe brindar una excelente atención y estar pendientes de sus necesidades, porque hay todo tipo de clientes y depende de cómo brindar la atención para que éste regrese.
 
Es importante definir claramente los beneficios que espera el cliente del servicio. La propuesta de negocio presenta los siguientes:
§         Les ofrecemos tranquilidad, a través de un servicio profesional en cualquier momento para sus seres más queridos.
§         Supervisión permanente al personal encargado del cuidado.
§         Disponibilidad inmediata del servicio.
§         Facilidad de contactarnos, ya sea por página web, redes sociales o teléfonos.
§         Confianza y seriedad en todo lo que ofrecemos.
§         Excepciones: Dentro de las reglas de la empresa puede haber excepciones, sin embargo, hay que evitar que se repitan.
§         Facturación: Al momento de facturar hay que ser totalmente transparentes, legible que no deje espacio a segundas interpretaciones por parte del cliente. Si ocurre que los clientes quieren hacernos una pregunta esta debe hacer atendida con la prestancia más profesional posible. 
§         Pago: A diferencia de la facturación, es el hecho de entregar el efectivo de forma física o virtual al importe que ha demandado la compra del cliente, mientras la facturación solo se refiere a la información que tiene el consumo.
 
Por lo tanto, la flor de servicio es una técnica muy importante que no solamente nos da la ventaja de diferenciarnos de la competencia, sino que también ayuda a generar un buen ambiente entre la empresa y los Stakeholders. 
 
5.4.1.1. Diseño de producto / servicio
 
La propuesta de valor que ofrece esta idea de negocio es satisfacer las necesidades de los familiares de los adultos mayores a través de su cuidado con profesionales altamente capacitados.
No solamente es un servicio del cuidado del adulto mayor de forma básica, sino que también se brinda otro servicio adicional que es la fisioterapia apoyado también de profesionales con experiencia en el rubro, lo cual ayuda a facilitar el desarrollo, mantención y recuperación de la máxima funcionalidad y movilidad del adulto mayor que a largo plazo será beneficioso para el adulto mayor debido a que sentirá más ágil y proactivo. 
 
 
Actividades Claves:
Las actividades claves permiten conocer bien cuáles son los recursos, capacidades y actividades necesarias para ejecutar el servicio.
La actividad más importante es la creación de la página web de Home Vida, la cual servirá para ofrecer la prestación y sobre todo desarrollar la transacción comercial del servicio. 
La página web se elabora a través de un estudio de la competencia, de acuerdo a lo que ellos ofrecen. 

Otra actividad clave es la fidelización del equipo humano, es decir, buscar que las enfermeras, licenciadas y otros profesionales se encuentren a nuestra disposición cuando lo necesitemos y así brindar un servicio de respuesta rápida. 
Esta actividad clave se obtendrá a través de los bonos y otras herramientas motivacionales extrínsecas que la empresa Home Vida brindará.
Adicional a lo último, es importante crear un proceso adecuado para la evaluación del personal profesional en cartera, debemos asegurar que sean inocuos para formar parte del staff, ya que se debe dar confianza y seriedad en base a la calidad de la atención.  
 
Socios Claves:
 
Para el modelo de negocio propuesto, se requiere de entidades de financiamiento tradicional o no tradicional para la inversión. Para ello se acudirá al financiamiento no tradicional como el Crowdfunding, debido en este tipo de financiamiento existen varios inversionistas a los cuales se puede acudir para lograr llegar a la cantidad que se necesita para poner en marcha la idea de negocio.
 
Forma: 
La página web estará disponible desde cualquier dispositivo electrónico que cuente con internet Página web: 
https://noelia9126.wixsite.com/tuamigaenfermera
 
 
 
 
 
DISEÑO DEL PRODUCTO - PÁGINA WEB
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Características de la página web:
 
Los menús y botones serán directos y con un lenguaje claro, minimizamos en medida el uso de niveles de profundidad.  Se cuenta con canales de contacto mediante la web, lo que permite brindar un alto grado de respuesta.  
 
●       Suscripciones: Se pide a todos los que visiten nuestra página web que se suscriban a nuestros boletines informativos exclusivos y formen parte de nuestra comunidad, en donde se solicita sus correos electrónicos y de esta manera se obtiene la base de datos para brindar nuestras promociones y ofertas. 
●       Servicios: Es un espacio dentro de la web para explicar cuáles son las razones para que contraten nuestro servicio. 
●       Blog: Ventana para compartir las noticias novedades, noticias respecto a la salud en los ancianos.
●       Sobre nosotros: Esta opción habla sobre la empresa, quienes la fundaron, su propósito, su visión, misión y valores corporativos.
●       Staff: aquí se encuentra los nombres completos de los profesionales y su hoja de vida.
●       Galería de fotos: Se muestra las imágenes de los profesionales con los adultos mayores.
●       En la parte inferior de la página web se puede ver información de los medios de difusión con los que trabajamos, dirección, teléfonos y otras redes sociales. 
 
Nivel de Calidad:
 
Se garantiza a través de actualizaciones lo más frecuentes posibles, mejorando con cada actualización la experiencia del usuario. El sistema solicitará una calificación sobre el servicio brindado esto ayudará a la mejora continua.
 
Confiabilidad
 
El sistema brinda estadísticas sobre las calificaciones de nuestros servidores para que el público tenga la confianza del servicio que se le brindara.
Estilo y Diseño
Moderno y práctico para la facilidad del usuario.
 
LA MARCA
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
5.4.2 Estrategia de precios 
 
Esta estrategia de precios está directamente relacionada tanto con el mercado objetivo como con el valor agregado del servicio. Esto quiere decir que para que el cliente esté satisfecho se debe tener en cuenta que el negocio se va diferenciar de los demás sin bajar la calidad de los servicios, sino que, al contrario.
 
El cliente va tener un buen servicio, con buena calidad y dispuestos a pagar por su satisfacción. El cliente debe percibir que paga por lo que está acostumbrado: El buen servicio y con un personal altamente capacitado, de esta manera el negocio será un éxito. Así mismo es muy importante tener una excelente relación con los proveedores, ya que de esto también depende que se ofrezcan un buen servicio, sin perjudicar el precio de ello. En tal sentido y teniendo en cuenta el rango en el que las personas encuestadas estarían dispuestas a pagar, los precios promedio que el cliente pagará es:
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5.4.3. Estrategia comunicacional
 
La estrategia de comunicación será un proceso elemental para la construcción de nuestra marca Home Vida. Para lo cual, la empresa tendrá mapeada una serie de actividades publicitarias que contribuirá al objetivo, dar a conocer la marca, mantenerla vigente y alineada a los cambios tecnológicos y sociales de nuestro público objetivo.
Tomaremos en cuenta los siguientes tipos de comunicación:
 
 
Publicidad:
La empresa realizará anuncios impresos, lo cual nos permitirá volantear fuera de los hospitales públicos, transmitiremos anuncios a través de la radio y publicidades en muchos sitios web.
 
Promociones de ventas:
Asistiremos a ferias de medicina y salud, la cual nos permite brindar información a los clientes de nuestros servicios dando a conocer nuestra marca. 
Daremos a nuestros clientes fieles ofertas y descuentos de nuestros servicios.
 
Marketing directo:
Como una estrategia más de comunicación se usará como herramienta el e-mailing ya que resulta eficaz, permite segmentar enviando la oferta solo al target que se necesita, y es económico.
Marketing de boca a boca:
Interactuando con nuestra audiencia, la tecnología abre un mundo de posibilidades para relacionarnos con nuestros clientes, es por ello que utilizarán encuestas publicadas en la web, concursos en redes sociales, marketing de contenidos como blogs especializados en el cuidado del adulto mayor para compartir ideas a través de los comentarios, crear campañas en las que premiaremos al usuario si realizan algún tipo de acción social. Por ejemplo, subir una foto en donde recomiende a nuestros profesionales como un servicio de calidad.
 
Marketing digital
Utilizaremos estrategias pagadas en redes sociales: Facebook, Twitter, Instagram, se utilizará con mayor fuerza la página web para dar a conocer el concepto del negocio y las promociones y ofertas. 
 
5.4.4. Estrategia de distribución
 
Home Vida emplea la estrategia B2C, esta estrategia consiste en una distribución directa al consumidor final. A través de esta estrategia se le da una importancia superior al cliente debido a que no se usará intermediarios para llegar al público objetivo. 
 
La venta de los servicios se realiza mediante nuestra página web, sin intermediarios ni agentes de venta, por la cual se elige la modalidad y se solicita el servicio que más se ajuste a su necesidad. 
La llegada de la información de los servicios como se menciona anteriormente es mediante la página web y la central telefónica, durante las 24 horas del día. 
 
El cliente encuentra a Home Vida por las redes sociales o por la página web y se contacta a través del chat interno, llamada telefónica, o deja su email para poder brindar toda la información con mayor detalle del servicio que requieran.
Home Vida tendrá disponibilidad a tiempo completa y será de manera inmediata para proporcionar los servicios. 
 

5.5Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
 
Home vida decide incrementar las ventas mediante el enfoque al cliente, debido a que los pilares de la organización serán ellos, por ello la atención que se brinda será de calidad y personalizada logrando fidelizar y generar nuevos clientes o clientes potenciales.
 
[image: Macintosh HD:Users:AsistenteAdministrativo:Desktop:Captura de pantalla 2017-07-20 a las 10.33.40 a.m..png]
 
De acuerdo a la demanda, Home Vida proyecta los siguientes los profesionales para el cumplimiento del servicio.
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Las acciones del plan de ventas se realizarán de siguiente manera:
 
Incremento de cartera de clientes: 
Mediante la página web de Home Vida los usuarios tienen la posibilidad de pedir información de nuestros servicios y nosotros la obligación de mandar a sus correos electrónicos la cotización solicitada. Asimismo, se realiza cada tres meses campañas de marketing con el fin de captar clientes potenciales.
 
Satisfacción del cliente: 
La atención en consultas y posibles reclamos son atendidas de manera rápida, clara y eficiente con el fin de mantener el contacto con el mismo antes, durante y después de la utilización de nuestro servicio. Esto genera una experiencia de servicio con la más alta calidad con relación a la atención brindada por Home Vida.


5.6. Presupuesto de Marketing
 
En base a lo descrito anteriormente, se utilizarán como medios de comunicación campañas de ventas, carteles de publicidad, redes sociales y volanteo. 
El siguiente presupuesto está en base al 10% de las ventas, debido a la fuerte demanda pronosticada. 
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Después de haber utilizado las herramientas necesarias para determinar los factores externos e internos que pueden afectar la idea de negocio , se estableció las estrategias que están alineadas al objetivo y misión para minimizar los riesgos que se puedan presentar , así mismo se ha buscado el mejor público objetivo de Lima Metropolitana para hacer de la empresa la mejor de todas en su rubro, para ello se necesitó realizar un plan y proyección de ventas y por ende un presupuesto de marketing que ayude al posicionamiento de esta. 
Por otro lado, para la buena gestión de la empresa es necesario la planificación, organización, dirección y tener un adecuado control de los procesos con el fin de ser una empresa eficiente, rápida y transparente para lograr el crecimiento proyectado y rentabilidad esperada. Asimismo, es de suma importancia contar con un plan de operaciones que determine los lineamientos y parámetros de cada colaborador en la organización, así como la remuneración más acertada con el fin de contar con personal altamente motivado garantizando la mejor organización caracterizada por la cultura organizacional y valores.  
6. PLAN DE OPERACIONES
6.1. Políticas Operacionales
Home Vida es una empresa del rubro del cuidado de la salud del adulto mayor, cuya misión es brindar un servicio confiable, oportuno, humanizado y con énfasis en hacer un aporte a la calidad de vida.
 
Home Vida considera importante adoptar ciertas políticas que permitan maximizar la experiencia de los usuarios, no solo con el fin de generar mayores beneficios, sino porque les importa cada una de las personas que intervienen en sus procesos.
 
Es por ello, que en los siguientes puntos se indica que es lo que se busca con la idea de negocio y que valor brindar a los clientes para lograr objetivos elaborando el siguiente grupo de lineamientos que los ayuden a cumplir con la misión y alcanzar la visión de la empresa.
6.1.1. Calidad
 
Home Vida es una empresa constituida por un equipo de profesionales pequeño en número, pero grande en capacidad que le permite responder de forma eficiente a los requerimientos de los clientes. Por tal contaremos con las siguientes políticas de calidad a fin de brindar el mejor servicio y respaldo a los clientes:
Calidad de servicio:
●       No se podrá atender a los clientes por otro medio que no sea la página web o por llamada telefónica, con ello se garantiza la rapidez, transparencia y confiabilidad que el servicio amerita. 
●       Todos los asesores de ventas al recibir una llamada tendrán que cumplir los pasos del protocolo de atención en un periodo máximo de 10 minutos por llamada.
●       Todos los enfermeros conocerán el proceso de inicio a fin, ya que se brinda capacitación constante según sus respectivas actividades y facilitar conocimiento para que puedan desarrollar dicha actividad enfocada a la satisfacción de las necesidades del cliente.  
●       Los enfermeros no podrán utilizar sus celulares durante la atención de los clientes, en caso lo requieran deberán pedir permiso al cliente.
 
6.1.2. Procesos 
 
Home Vida reconoce la importancia de cada proceso, es por ello que se convierte en un pilar para la organización y para ello se enfoca en establecer políticas que les permita ser mejores cada día, de modo que se logra la satisfacción absoluta del cliente y para ello diseñamos, implementamos y controlamos procesos, que facilitan el logro de la eficiencia para mantenerse en el tiempo siendo una empresa productiva.
 
-          Proceso de atención: 
 
❖      Todas las enfermeras deberán revisar su correo personal hasta las 8 :00 pm del día previo de cumplir sus funciones.
❖      En caso la enfermera tenga algún inconveniente deberá de avisarnos en un plazo no mayor de 8 horas.
❖      Las enfermeras tienen 10 minutos de tolerancia como máximo para poder llegar al domicilio del cliente.
❖      Todos los enfermeros al llegar al domicilio del adulto mayor tienen que llamar o dejar un mensaje para corroborar la atención.
❖      Los enfermeros por ningún motivo deben olvidarse su fotocheck para realizar la respectiva presentación. 
❖      Los enfermeros no deben de medicar al adulto mayor por ningún motivo o circunstancia.
❖      Al culminar la atención los enfermeros deben de comunicarse con la empresa Home Vida, para corroborar las 6 o 12 horas de trabajo
 
6.1.3. Planificación 
 
Home Vida inicia con una planificación estratégica de forma anual en donde se logra minimizar la brecha entre la demanda y la parte operacional, la misma que será revisada trimestralmente mediante los socios y jefe de operaciones en un ambiente de la oficina administrativa, de modo que se pueda tratar algunos temas como:
 
-          Revisar la situación operativa de la empresa.
-          Revisar el cumplimiento de los indicadores de forma mensual.
-          Tomar decisiones en cambios o nuevos proyectos según requerimiento.
 
 
Estas reuniones trimestrales serán convocadas y guiadas por el Administrador General, donde se deberá contar también con la presencia de los socios.
Asimismo, se llevarán a cabo también reuniones de revisión de indicadores y objetivos con el jefe de operaciones y jefe comercial.
Finalmente se elaborará un Acta con todos los acuerdos la misma que permitirá hacer el seguimiento la siguiente reunión.


CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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6.2. Diseño de Instalaciones
 
6.2.1. Localización de las instalaciones
 
Necesitaremos de un local con pequeñas dimensiones para realizar la gestión administrativa y centralizar las operaciones, la cual elegiremos de acuerdo a los factores más relevantes para nosotros como son:
 
-          Costo de alquiler
-          Seguridad
-          Accesibilidad a la zona
-          Accesibilidad a la tecnología
-          Espacio del Local
-          Lugar Céntrico
 
 
 
 
Para determinar cuál es el lugar de ubicación más idóneo para el local administrativo hemos analizado 3 distritos:
 
 
LINCE
Dirección: Calle sargento enrique villar cuadra 6 
Tamaño: 67mt2
Precio: S/.1799.00
 
JESUS MARIA
Dirección: Calle camilo carrillo 154 
Tamaño: 78mt2 
Precio: S/. 2,453.00
 
SURCO
Dirección: Av. el polo 401
Tamaño: 49mt2
Precio: S/.3270.00


 
Análisis Logístico: Identificación de la mejor localización
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Después de haber realizado el análisis, Home Vida llega a la conclusión de situar su oficina administrativa en el distrito de Jesús María, debido a que es un distrito céntrico y además por encontrarse cerca del Hospital Edgardo Rebagliati, que se encuentra en la avenida Salaverry. Este último factor es beneficioso para la empresa debido a que se podrá tener acceso a personas adultas mayores que hayan salido de alta del hospital o hayan tenido una cita médica. 
 
6.2.2. Capacidad de las instalaciones
 
En Home Vida se ofrecerá el servicio de 24 horas y por ello se contará con un staff inicial de 02 enfermeras técnicas y 02 enfermeras Licenciadas, las cuales estarán en régimen de trabajo presencial, con la rotación de turnos nos aseguramos el cumplimiento del servicio.
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6.2.3. Distribución de las instalaciones
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6.3. Especificaciones Técnicas del servicio
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6.4 Planeamiento de la Producción
 
6.4.1. Proveedores
Para este tipo de negocio nuestro proveedor es la consultora Innovación Empresarial, quienes nos proporcionan a las(os) enfermeras(os) licenciadas(os) y técnicas(os) que tengan experiencia en el cuidado del adulto mayor y participen del día al día con ellos. 
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6.4.3. Estructura de costos de producción y gastos operativos
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6.4.4. Mapa de Procesos y PERT
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Se detalla las actividades que intervienen en el proceso productivo.
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[image: ]

7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS
7.1 Objetivos Organizacionales
 
●       Impulsar una política de RRHH basada en la búsqueda de los mejores enfermeros a nivel local, dedicados en el cuidado de personas adultas mayores. 
●       Contar en el primer semestre del año con el staff calificado para cumplir con los estándares de calidad y satisfacción que el cliente necesita.
●       En el primer año desarrollar e integrar la cultura organizacional con todos los colaboradores internos y externos, en un 100% con los colaboradores internos y en un 70% con los externos. 
●       Generar y mantener una cultura de servicio de calidad en el cuidado del adulto mayor en el primer semestre de apertura la empresa. 
●       Generar concientización en los colaboradores acerca del cuidado del adulto mayor con calidad y entusiasmo durante el primer periodo. 
 
7.2 Naturaleza de la Organización
Home Vida es una pequeña empresa constituida por cuatro socios fundadores. La empresa estará conformada por la denominación SAC) Sociedad Anónima Cerrada), por lo cual cada socio aportará un 15% de capital social, en total contamos con 4 socios y dos inversionistas. 
 
La empresa contará aproximadamente con 09 personas en planilla, 01 Administrador general, 02 jefes (jefe de operaciones y jefe comercial), 02 Asistentes (01 asistente administrativo y 01 asistente de marketing y ventas y por último 04 enfermeras (02 licenciadas y 02 técnicas) Tres jefes están conformados por los socios fundadores, los cuales desempeñarán puestos estratégicos dentro de la organización debido a las experiencias captadas cada uno en su vida laboral. Además, esto permitirá desarrollar capacidades las cuales serán beneficiosas para la empresa. 
7.2.1 Organigrama
La tipología del organigrama que la empresa emplea es un organigrama jerárquico vertical, es por esta razón que la jerarquía se muestra de arriba hacia abajo, observando el máximo poder en la parte superior. 
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7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones
●        Puesto: Administrador General 
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
●        Jefe Comercial
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●        Jefe de Operaciones
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●        Asistente Administrativa
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●        Outsourcing (Asesoría contable y Legal)
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●       Asistente de Marketing
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●        Asistente de ventas: 
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●        Enfermera técnica 
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●        Enfermera licenciada
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7.3 Políticas Organizacionales
Home Vida mantendrá políticas con el fin de mejorar la gestión del personal de la empresa y lograr los objetivos organizacionales planteados. Estas políticas tendrán el alcance para toda la organización y el cumplimiento de estas será de carácter obligatorio.
 
Política Horarios y control de asistencia
 
-          El horario del personal administrativo empezará de 9:00 am a 6:00 pm de lunes a viernes y los sábados será de 10 am a 3 pm, en donde el personal de forma diaria deberá de marcar su asistencia de llegada y salida.
 
-          El personal operativo trabaja sus 48 horas semanales todo el año y atiende 24 las horas del día y al igual que los administrativos deberán firmar su asistencia y la hora de llegada como de salida en el cuaderno de control.
 
Política de confidencialidad de Datos y Protección de la información
 
Para seguir con uno de nuestros pilares que es la confianza que debemos de brindar a nuestros clientes, nos estamos basando en la Ley N° 29733, el cual establece el derecho de mantener en privado los datos de los clientes, proveedores, socios y demás.
Esta política será un pre- requisito al contratar nuestro servicio mediante cualquiera de nuestros canales ya sea en la página web, redes sociales, por teléfono y por email.
 
Política de Remuneraciones:
 
Con el fin de incentivar a los colaboradores se establecen remuneraciones acordes al mercado y según las obligaciones y responsabilidades legales de la organización, es por ello que se manejan sueldos fijos, asimismo, se pretende estimular el mejor desempeño del personal mediante reconocimientos, bonos, premios, viajes.
Sobre su remuneración:
-          Se brinda un adelanto del 50% de su sueldo fijo que serán abonados los 15 y 30 de cada mes.
-          Los cortes de asistencia son los 25 de cada mes.
-          A fin de mes se entregará las boletas de pago con los respectivos descuentos de sus aportaciones según ley y adelantos brindados en caso los haya.
7.4 Gestión Humana
 
La gestión Humana es uno de los pilares en nuestra organización ya que nuestro personal es el punto clave, es la cara para nuestros clientes, es por ello que es de suma importancia su motivación, el buen clima laboral, y una cultura organizacional bien marcada en cada uno de los que pertenecemos a la organización.
7.4.1 Reclutamiento
Como parte nuestra cultura está la calidad de atención de los profesionales, es por ello que se ha decidido tercerizar el reclutamiento mediante la consultora Innovación Empresarial, quienes según nuestras exigencias y requerimientos nos facilita el personal idóneo para cubrir nuestra demanda. sin embargo, a pesar de ello, se validará los perfiles de comportamiento utilizando la red LinkedIn y redes sociales.
7.4.2 Selección, contratación e inducción
Selección:
De la misma manera que el reclutamiento la consultora Innovación Empresarial es la encargada de esta etapa del proceso.
 
Contratación: 
En esta etapa el colaborador tendrá que presentar la documentación requerida (antecedes policiales, fotos, declaración jurada de domicilio, certificado de trabajos anteriores, declaración jurada de derechohabientes, cartas donde se comprometa a la confidencialidad de los datos del cliente), por otro lado, la empresa brindara las políticas de remuneración y una vez firmado el contrato se procederá a dar las pautas para la apertura de su cuenta bancaria en donde se realizará las remuneraciones.
 
Inducción:
En este proceso se realizará la explicación de la visión, misión y objetivos, asimismo se brindará la información al detalle de todos los beneficios que le corresponde como colaborador.


7.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
 
Home Vida promueve la capacitación, perfeccionamiento y la evaluación del desempeño como herramienta de apoyo fundamental en la gestión del Recurso Humano. 
 
Capacitación:
El desarrollo profesional del capital humano es importante para Home Vida, es así que se realizará capacitaciones a los colaboradores en los temas que puedan tener injerencia en el desarrollo de sus labores, de acuerdo al puesto. Es en ese sentido que el colaborador podrá perfeccionarse y desarrollar competencias y capacidades profesionales requeridas para el cumplimiento de los objetivos organizacionales y a su vez facilitar su adaptación a los cambios tecnológicos y constante y actualización, contribuyendo también al desarrollo de la empresa, basado en el giro del negocio.
 
Evaluación de desempeño:
Con el propósito de lograr el cumplimiento de los objetivos organizacionales y específicos de Recursos Humanos, es que Home Vida realizará evaluaciones del rendimiento de los colaboradores de forma continua, a través de evaluaciones de desempeño programadas.
Estas evaluaciones de desempeño, se basan en un sistema de calificación objetivo, transparente y público para los colaboradores. Tienen una frecuencia trimestral sobre los resultados de indicadores y anual sobre rendimiento individual del empleado. Asimismo, también se realizará evaluaciones de desempeño inmediato y posterior al dictado de un curso o una capacitación.
 
7.4.4 Motivación 
 
La motivación del personal es una de sus principales procesos, ya que, como empresa de servicios, Home Vida tiene la función de transmitir a través de sus enfermeras una atención de calidad y de confianza a nuestros clientes y usuarios.

Buscamos brindarle a nuestro personal una propuesta de valor y así lograr aumentar el compromiso en ellos y generar mejores ambientes laborales para obtener mayores resultados. 
La empresa motiva y orienta a sus colaboradores basado en el estímulo, es así que les ofrece lo siguiente:
 
●       Procura ambiente de trabajo cómodo y seguro para sus colaboradores.
●       Busca una cultura de clima laboral sano. 
●       Respeta los derechos como colaboradores de acuerdo a la Ley peruana vigente.
●       Apoyo el deseo de crecimiento profesional a través de capacitaciones y/o cursos.
●       Pago puntual de sus sueldos.
●       Celebración de cumpleaños.
●       Celebración de los avances profesionales y personales de cada colaborador, haciendo reconocimientos públicos.
●       Publica constantemente frases positivas y motivadoras en la oficina.
●        
7.4.5 Sistema de remuneración 
 
En Home Vida cuenta con 09 colaboradores en planilla, para ello se establece el siguiente sistema de compensaciones, que estará basado en bandas salariales de acuerdo a la jerarquía de puestos, experiencia en el rubro, formación y competencias:
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Y a su vez se basa en los siguientes aspectos:
 
●       Valoración del puesto e implicancia directa en el desarrollo o resultado del negocio.
●       Análisis detallado de funciones.
●       Comparativo con rangos de sueldos ofertados en el mercado.
●       Valoración individual del profesional en: Conocimiento demostrado, experiencia, etc.
 
En el caso de las enfermeras, el sistema de remuneración es por tasa horaria, esto debido a que el giro del negocio es de tipo servicios y no implica una tasa medible de producción respecto de las actividades de cada empleado. El sistema que aplica Home Vida consiste en remunerar al trabajador en función de las horas trabajadas.
 
Sueldos de personal contratado: Los sueldos se abonan de forma mensual a cada colaborador en una cuenta sueldo.
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Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO
8.1. Supuestos 
 
a)      Supuesto tributario: el régimen tributario será de 29.5%
b)     Los costos y gastos fijos crecerán en función de la inflación proyectada que emite el Estado Peruano en el mes de enero de cada año. 
c)      La política de cobranzas es por adelantado.
d)     Los activos fijos se deprecian según normativa de SUNAT.
e)      La presente evaluación financiera está realizada en soles y el dólar se ha valorizado a un tipo de cambio de S/.3.3 por dólar.
f)       Horizonte del proyecto a 5 años: al final del periodo se considera que los activos fijos se renovarán y los antiguos serán vendidos
g)     Los ingresos están trabajados en base al valor de venta. 
h)     Los activos intangibles serán depreciados en un periodo de 5 años. 
i)       Los sueldos promedios de las enfermeras subirán en un 4% en un periodo de 1 años
j)       El precio de venta disminuirá en un hasta en un 3% en el próximo periodo.
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8.2. Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación. 
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Como Activos Fijos Intangibles, se tiene el desarrollo de la página web, ya que la empresa la desarrollará utilizando el gasto interno y está sujeta a los requisitos de la NIC 38. ​Además, se consideró las licencias de software originales que permitirán el uso de los equipos informáticos. 
 
En los Activos Fijos Tangibles, se considera equipos informáticos y muebles de oficina dando un importe total de 38,450 soles.
 
Por último, la amortización de Intangibles se proyecta a 5 años.
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Depreciación
Home Vida ha considerado una inversión total de 46,436 soles en Activos de los cuales por Equipos Informáticos se le aplica el 10% por depreciación y al Equipo Mobiliario un 25%, esto según regla Normas internacionales Contable (NIC) y Normas internacionales financiero (NIF).
 

8.3. Proyección de ventas 
 
CUADRO DEL CALCULO DE MERCADO OBJETIVO
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PROYECCION DE VENTAS ANUALES
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Según los siguientes puntos se establecerá la demanda proyectada:
La demanda de atenciones anuales en promedio es de 20,928 ateniendo al 100% de la capacidad instalada.
Con respecto al servicio de fisioterapia, la proyección de ventas está basada a los clientes que consumen el servicio de forma constante.
El crecimiento anual de la demanda será de un 8% a 12% por año.              


8.4. Cálculo del capital de trabajo 
El capital de trabajo es un factor vital para que la operatividad de la empresa trabaje sin problemas, por ello Home Vida se basara en los gastos corrientes mensuales según cuadro adjunto:
 
CUADRO DE GASTOS ANUALIZADOS
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CUADRO DE CAPITAL DE TRABAJO
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El método utilizado para el cálculo de capital de trabajo es el método de ciclo de conversión de efectivo.
Nota: La provisión de efectivo será de 3 meses.


8.5. Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
Se utilizará el método no tradicional, debido a que es un proyecto nuevo y la empresa no cuenta con historial crediticio para el sistema financiero convencional.
Para ello utilizaremos el método Crowdfunding de Inversión, quienes son un grupo de inversionistas que aportan capital en el proyecto a cambio de participaciones.
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Los 191,378 soles es aportado por los socios en un 70.52% y el 29.48% restante se ofrece a inversionistas interesados en el proyecto.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8.6. Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja) 
 
BALANCE GENERAL
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Nota 3:
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Nota 4:
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Nota 5:
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ESTADO DE RESULTADOS
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FLUJO DE CAJA
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8.7. Flujo Financiero 
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Se estima los ingresos que recibirá cada año el inversionista. Recuperando su inversión total en 2.66 años.
 
 
 


8.8. Tasa de descuento accionistas y WACC 
 
Con indicadores de EEUU y de Perú, utilizamos la metodología CAPM para hallar la tasa de descuento de los accionistas.
Con esta información logramos obtener la tasa del costo de financiamiento de los accionistas, esta tasa sirve para medir el riesgo y tiempo de la inversión en el proyecto.  
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Se utilizó para la Tasa Libre Riesgo País 2.450%. Además, se utilizó para el Beta desapalancado el rubro de servicio 0.85 (Betas By Sector US).
El COK o Costo de Oportunidad de Capital resultante es de13.11%, lo cual significa que 13.11% es la tasa de retorno mínima de la inversión a partir de la cual la empresa generaría valor, es decir que se requiere un rendimiento mínimo de 13.11% para invertir en el proyecto.
 
 
 
 
 
 


8.9. Indicadores de rentabilidad 
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El proyecto se muestra rentable puesto que tiene un VPN de 355,386, es decir que no solo cubre el costo de oportunidad, sino que además hay un excedente. La TIR del inversionista es superior al costo de oportunidad asociado por lo que demuestra que el proyecto seguirá siendo rentable frente a variaciones que se puedan presentar en el mercado.
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Se obtiene un TIR de 49.67% superior al COK con un 13.11%, es decir la rentabilidad del proyecto es superior al mínimo aceptable. Además, cuenta con un VPN positivo de 355,386 soles, por lo tanto, genera valor para la compañía. Finalmente, el periodo de recuperación de capital será de 2.66 años.
 
 
 
 


8.10. Análisis de riesgo
 
8.10.1 Análisis de sensibilidad
 
Según lo investigado, las variables con mayor sensibilidad para el proyecto son el valor del servicio y el promedio del costo por servicio.
En el siguiente cuadro se observa que el valor del servicio puede reducirse hasta 66.96 soles y aun así el proyecto seguirá siendo viable y el pago a las enfermeras tercerizadas se puede incrementar como máximo hasta 50.76 soles por servicio de 44.45; un incremento mayor provoca la no viabilidad.
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8.10.2 Análisis por escenarios (por variables)
La evaluación financiera original ha sido realizada bajo un escenario esperado.
[image: Macintosh HD:Users:AsistenteAdministrativo:Desktop:Captura de pantalla 2017-07-25 a las 12.39.56 p.m..png]
 
Sin embargo debido a los riesgos a los que se ve expuesto el proyecto muchas de las variables asumidas no siempre pueden suceder. Es por ello que se debe plantear dos posibles escenarios: optimista y pesimista:
Escenario optimista
Bajo este escenario se estima las siguientes variables:
·         Crecimiento anual en un 110%
·         Incremento de Costos Fijos no más de un 2.5 %
·         Cubrir al 100% el porcentaje del pago a las enfermeras.
·         El VPN ascenderá 
·         El índice de la Rentabilidad incrementaría a 3.29
·         El periodo de recuperación descendería a 2.2 años
·         El TIR ascendería a 66.56%
 
[image: Macintosh HD:Users:AsistenteAdministrativo:Desktop:Captura de pantalla 2017-07-25 a las 12.39.48 p.m..png]
 
 
Bajo este escenario nuestro Flujo de Caja cambiaría radicalmente lo que sería beneficioso para nosotros como socios y altamente rentable para los inversionistas.
 
Este escenario optimista le permitirá a la empresa tomar medidas como:
-          Realizar inversiones para desarrollo de nuevos servicios.
-          Invertir en nuevas instalaciones para impulsar el negocio al interior del país y tener como opción la apertura a mercado internacional.
-          Incrementar la inversión en Marketing y lograr posicionar a la marca a nivel nacional.
Escenario pesimista
 
Bajo este escenario se estima las siguientes variables:
·         Crecimiento anual en un 85%
·         Incremento de Costos Fijos no más de un 5 %
·         Cubrir al 110% el porcentaje del pago a las enfermeras.
·         El índice de la Rentabilidad disminuye en 1.16
·         El periodo de recuperación incrementa a 4.73 años
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Bajo este escenario puede verse que el Valor Actual Neto se ha reducido considerablemente y la TIR también.
 
Aun bajo estos escenarios, nuestro modelo de negocio seguiría siendo rentable, pero a partir del cuarto año de operaciones.
Ante un escenario negativo, podrían plantearse algunas alternativas como:
-          Hacer alianzas estratégicas con empresas relacionadas a la idea de negocio (Join Venture).
-          Realizar un nuevo estudio de mercado abarcando mayores servicios especializados.
 
8.10.3 Análisis de punto de equilibrio
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8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
 
La desaceleración en la economía peruana puede afectar al poder adquisitivo de los clientes, quienes priorizarán los servicios básicos, reduciendo en consecuencia su uso en los demás servicios.
Los competidores potenciales quienes pueden ingresan al mercado con un servicio similar o igual al que nosotros proponemos en las mismas zonas y aprovechen su experiencia y posicionamiento en el mercado. 
Otro riesgo que debe considerar el inversionista durante el desarrollo del proyecto es el incremento de los costos y gastos operativos que podrían mermar los ingresos y la rentabilidad. Para poder afrontar con éxito este riesgo, el proyecto debe contemplar desarrollar alianzas estratégicas con sus proveedores de manera que se respete o mantenga en lo más posible los costos iniciales estimados al inicio del proyecto
 
9. CONCLUSIONES
9.1. Conclusiones generales 
·         Al haber realizado la  investigación al mercado de lima metropolitana, el grupo de análisis a utilizado  algunas de las herramientas las cuales han permitido concluir que el sector al cual nos dirigimos es un mercado bastante amplio con tendencia a un crecimiento continuo , es por ello que la demanda estimada por el servicio del cuidado a domicilio del adulto mayor es bastante alentadora para desarrollar el proyecto, pero no solo basta con tener números sino realizar una buena gestión operacional, administrativo y comercial para mantener el valor diferencial y ser sostenible en el tiempo.
·         El proyecto empresarial Home Vida, está enfocado en brindar un servicio de calidad para el cuidado del adulto mayor dirigido a los ancianos mayores de 60 años de edad de los segmentos A y B de las zonas 6,7 y 8 de Lima Metropolitana. Por ello al realizar una investigación exhaustiva ,se analiza algunas de las herramientas, las cuales han permitido concluir que el sector al cual nos dirigimos es un mercado bastante amplio con tendencia a un crecimiento continuo , es por ello que la demanda estimada por el servicio del cuidado a domicilio del adulto mayor es bastante alentadora para desarrollar el proyecto, pero no solo basta con tener números sino realizar una buena gestión operacional, administrativo y comercial para mantener el valor diferencial y ser sostenible en el tiempo.
·         El capital humano  requerido para brindar el servicio será el principal pilar de éxito de la organización,  es por ello que  la estructura organizacional creada es lo suficientemente fuerte para mantener el negocio y motivado al personal.
·         El proyecto cuenta con un COK de 13.14% obteniendo un periodo de recupero de 2.59 años, un índice de rentabilidad de 2.93 y un VPN de 363,818; estos datos reflejan la viabilidad económica y financiera del proyecto.


9.2. Conclusiones individuales
·         Quiroz Torres, Noelia
La elaboración del proyecto Home Vida durante estos meses tiene como objetivo llevar a cabo una inversión desarrollando todo lo aprendido durante el proceso de estudio de la carrera de Administración de Empresas. Para ello se elaborará un análisis desde el inicio y todo el proceso de desarrollo de esta inversión. Para ello se tomará en cuenta cada área involucrada, mejorando las actividades teniendo como referencia a la competencia. Debido a que esta empresa es una empresa nueva en un sector en específico que muchas veces es olvidado por otras empresas. 
El sector al cual abarcaremos es el de las personas adulto mayor. Esta idea surge debido a una problemática que encontramos comúnmente en los hogares, que estas personas no comparten el día a día con sus familiares y que por ende permanecen solas dentro del hogar, sin un cuidado adecuado que por la edad que tienen ellos necesitan.
Este trabajo se basa en elaborar un análisis de la viabilidad del negocio del cuidado del adulto mayor a domicilio. Para ello se analizará la factibilidad económica y financiera para poder invertir en ella. Home Vida se desarrolla en el sector servicios relacionados con la salud y es una empresa outsourcing que se encarga de proveer de enfermeras a los clientes. Brindando un servicio de cuidado integral y minucioso. 
 
Para ello se realizó una investigación previa a la cual nos arrojó resultados en los cuales nos dio a conocer que las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana y del NSE A y B es el mercado más idóneo para este proyecto. Además, este sector de los adultos mayores tiene una tendencia a duplicar su cantidad en los próximos años. Por lo cual se logra concluir que la empresa será sostenible y tiene tendencia a expandirse en otras zonas.
 
Adicionalmente por ser una empresa nueva, Home Vida dará a conocer sus servicios a través de redes sociales y por su propia página web, en donde se encontrará todos los servicios y promociones que brinda la empresa, Este medio ayuda a que la información sea más accesible y también puede llegar a más cantidad de clientes.
 
Cabe resaltar que Home Vida cuenta con todos los procesos debidamente elaborados lo cual será un factor a favor de la empresa y a favor de los usuarios finales generando empatía lo cual se traducirá en un adecuado y servicio seguro para el adulto mayor.
 
Por estos motivos aseguramos que la inversión en el proyecto del cuidado del adulto mayor a domicilio, Home Vida, traerá grandes resultados ya que la investigación que se realizó fue muy minuciosa y cautelosa para poder brindar una inversión  para el cuidado del adulto mayor. 
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Anexo 4:
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Anexo 5:
Resultado de las encuestas:
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Anexo 6:
 
Mercado Potencial
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ALTERNATIVAS | N DE ENCUESTADOS|
Ist 71]
NO 166|
[roTAL 237]

5. éLe brindas una alimentacién balanceada al

adulto mayor que tienes en tu hogar?

166

n

s NO

Lamayoria de nuestro publico objetivo, 166 personas, no
cuentan on una alimentacion balanceadala cual es necesaria
para las personas adultas mayores.
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6. éTienes como responsabilidad el cuidado del
adulto mayor?

N* DEENCUESTADOS
168

aNO msI

La mayoria de encuestados, un 71%, tiene a
su cuidado su familiaren edad adulta
mayor
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4. ¢Qué impedimento fisico o mental tiene su familiar?

ALTERNATIVAS PORCENTAJE | N* DE ENCUESTADOS|
ALZHEIVER 12%) 2|
PARKINSON % 21|

PARALISIS 14%) 32|

GLAUCOMA 27%) 65|
ARTROSIS. 38%) 90|

TOTAL 100%) 237]

4.¢Qué impedimento fisico o mental tiene su

s
ancons

sanacss |

PARKINSON _

ALZHEIMER _

0% sk 0% 1 0% 5% 0% 3% 40%

La mayoria de nuestros usuarios potenciales padecen de
artrosis, seguido por el glaucoma, estas enfermedades son
mas comunes en las personas adultas.
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GASTOS PRE OPERATIVOS

Descripcion Gasto Total

Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Jesus Maria S/.600.00|
Constitucion y registro comercial S/.800.00|
|Acondicionamiento de Instalaciones /. 10,000.00
(Campafias de Lamzamiento S/. 60,000.00
|Adelanto(1) y garantia de Alquiler (2) /. 3,900.00
|Accesorios e Oficinas

Seleccién y Reclutamiento de Personal /. 36,063.20
Implementos de Enfermeria /. 2,700.00

TOTAL| S/ 112,363.20|

Fuente: Propia
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FICHATECNICA DE SERVICIO

Empresa Home Vida
Nombredel | Fisoterapia
Servicio

Descripcion  Prevencion, diagnéstico, tratamiento y recuperacion de las alteraciones del
del servicio  movimiento corporal en personas adulto mayor.
Accionamos el mantenimiento, optimizacion del movimiento corporal,
contamos con personal especialistas y capactados para tratar las diversas

distinciones.
Usuarios Adulto Wayor.
Procesos Registro el usuario consignando datos a través de nuestras redes sociles.

0 pégina web como: Nombre, e-mail, teké fonos de contacto, situacion actual
del paciente, diagnostico, edad, tumo y fecha que requiere el servicio, perfi
del profesional idéneo y medio de pago con el cual nos cancela.

Tiempode | Serd realizado una vez al mes a los clientes que solicten el servicio del
espera uidado del adulto mayor constantemente.

Cargo Fisioterapista

responsable

del servicio

Homriode  1vezalmes para elusuario.

Atencion

Registrode  Se tiene un registro de las historias clinicas e los pacientes por medio de.
Atencién nuestra pagina web, en donde con su usuari y contrasefia que se les brinda

alos fmiliares (1ogin), les permite visualizar la patologia, el diagnostico
previo, eltratamiento que se le apiica y/o diagnostico final del adulto mayor.
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Unidades
Pe de Escritorio 4 S.1.800.00( §..7.200.00
‘Computadora Personal $1.3.30000] _§/-9.900.00
Impresora Mutfuncional §.600.00]  §/.600.00)
'SUB TOTAL |81, 17,7000
Wioebies de ohcina. Unidades. [ Cosowoa |
[Escritorios con silas. 7 S 1.800.00] /. 12,600
[Mesa de reundn con sillss (10 personas) 1 $.3,50000 $/.3.500.00
Mesa de reundn con silas (4 personas) 1 $.1.50000] S/, 1.500.00
Mesa ce estar 1 $.20000| 7. 20000,
[Muedies 2 §.500.00| _S/.1.000.00]
Estanteria 3 §.650.00] _§%.1.950.00,
'SUB TOTAL|
‘TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES |

Fuente: Propia
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FICHA TECNICA DE SERVICIO

Empresa Home Vida.

Nombre del | Cuidado del adulto mayor.

servicio

Descripcion  Servico profesional a domicilo para el cuidado y asistencia al adulto mayor a
del servicio  través de enfermeras(os) ylo auxiliares de enfermeria especializados.

Usuarios Familares que cuentan con un adutto mayor en casa.

Procesos Registro del usuario consignando datos a través de nuestras redes sociales o
pagina veb como: Nombre, e-mail, teké onos de contacto, stuacion actual del
paciente, diagnostico, edad, tumo y fecha que requiere el sevio, perfl del
profesional idneo y medio de pago con el cual nos cancela

Tiempo  de | El tempo de atencidn al clente es inmediato, ya que se cuenta con enfermeros
espera disponivles las 24 horas del dia.

Cargo En una primera instanca si no conocemos el diagndstico del paciente se manda
responsable  a un doclor para que pueda dar una recomendacion yio tratamiento a domiciio y
del servicio  también enfemeras(os) o auxifares de enfermeria profesionales, quienes dan

un senicio amable y estén atentas a las inquietudes y sugerencias de los.

usuarios.

Horario  de | Técnicas: Tumo dia 12 horas / Tumo noche 12 horas / Domingos y feriados 12
Atencién horas.
Licen:

das: Turno dia 6 horas / Tumo noche 6 horas / domingos y feriados 6
horas.

Registro  de Setiene un registm de las historias dinicas de los pacientes pormedio de nuestra

Atencion pagina web, en donde con su usuario y contrsefia que se les brinda a los.
familares (Iogin), les permite visualizar Ia patologia, el diagnéstico prewio, el
tratamiento que se le apica y/o diagnostico fnal del adulto mayor.
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8. {Cudnto estarias dispuesto a pagar por el cuidado del
adulto mayor?

ALTERNATIVAS | N° DE ENCUESTADOS | PORCENTAJE
1200 31 13%
1500 4 23%
1700 132 56%
2000 15 6%

MAS DE 200 5| 2%
TOTAL 237] 100%)

8. éCudnto estarias dispuesto a pagar por el
cuidado del adulto mayor?

o 1
10
100
0
54
5
w0 E
o 5% 2% 6%
0
1200 1500 1700 2000 MASDE200
——N" DEENCUESTADOS  ——m PORCENTAIE

Con esta pregunta podemos demastrar que tenemos varios

nichos dentro de nestro mercado objetivo a los cuales
podemos ofrecer servicios con servicios adicionales
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9. ¢En que lapso de tiempo contratarias el cuidado del adulto

mayor?
'ALTERNATIVAS | N° DE ENCUESTADOS | __ PORCENTAIE

POR HORAS 43 20%
PORUN DIA 17| 7%
POR UNA SEVAN| 7| 31%
POR VES 5 2%
[roTaL 237 100%

9. ¢En que lapso de tiempo contratarias el cuidado
del adulto mayor?

+ PORHORAS
+ PORUN DA

+ PORUNASEMANA
+PORMES

Dentro nuestro publico objetivo, tenemos més acogida por
los servicios brindados mensualmente.
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Jerarquia de Puestos

|Administrador General GERENCIA
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BENEFICIOS SOCIALES

D REMUNERACION | ASIGNACION |GRATIFICACION|  CTS | CTS | APORTE | TOTAL | CANT.DE
BASICA FAMILIAR (ULYDIC) | MAYO | NOV | ESSALUD | ANUAL |PERSONAL| [IVITT/TE
| Administrador General 4,500.00 85.00 9,995.30 191042 | 267458 | 41265 |14,992.95) 1 70,012.95
| Jefe de Operaciones (Médico) 2,500.00 85.00 5,635.30 1077.08 | 1507.92 | 23265 | 845295 1 39,472.95
| Asistente Administrativa 1,200.00 0.00 2,616.00 500.00 700.00 108.00 | 3,924.00 1 18,324.00
| Jefe Comercial 2,500.00 0.00 5,450.00 104167 | 145833 | 22500 | 8,175.00 1 38,175.00
|Asistente de Marketing y Ventas 1,500.00 0.00 3,270.00 625.00 875.00 135.00 | 4,905.00 1 22,905.00
[Enfermeras Licenciadas 1,800.00 85.00 4,109.30 78542 | 1,099.58 169.65 | 6,163.95 2 57,567.90
Enfermeras Técnicas 1,500.00 0.00 3,270.00 625.00 875.00 135.00 | 4,905.00 2 45,810.00

Resumen de Remuneracién por Jerarquia

[Administrativa 127,809.90
|Comercial 61,080.00
[Personal Operativo 103,377.90

292,267.80
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Factor Critico de Exito
OPORTUNIDADES
01 [Resoluciones legales apoyando Ia atencién a nuestro usuario Final

(02 [Mayor poder de adquicision del sector que va cubrir nuestros sevicios.

03 [Adquisicion y desarrollo de nuestros tratamientos hacia el adulto mayor

(04 [Concienciacion al uiizar los amblentes verdes para estimular el proactivs s 050
Subtotal de Oportunidades|| 225

Factor Critico de Exito

AMENAZAS Peso Puntuacion
|a1_|Fatta de Cutura sobre el rato al aduito mayor 015 4 06
[A2_[rueiga de enfermeras 015 3 045
[A3 [Reduccion de poblacidn longeva, no lleguen a la edad adulto mayor | 0.10 4 04

Subtotal de Amenazas|| 145

TOTAL MATRIZ EFE

FUENTE: Elaboracién propi
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QH:T‘": MANUALDE ORGANIZACION Y FUNCIONES CaligoMOF
_ Ene1?

NOMBREDELPUESTO _[EnfermeraTécrica

pals =
GRUPO OCUPACIONAL _[Empleados- Operative

REPORTAA |iefede cperaciones
SUPERVEARA [No aplica

ALGNG
L2 esponsabiidad de Ia enfermera empieza desde el MOmeto que se seleccions paa asstira un hogar, desde ese momerto
ellatiene laresposatilidsd de llegar atiempoy estarlo s prontoposibe consu paciente. Luego ellaesla encargads de o
alimentacion, e suministrale los alimentos asearoy termina hasta l momentoque acaba u servicio, 2 horas despues.
'MISION DELPUESTO

Velarporel cuidado, aludy bienestar de su paciente, atendiendolo con respansabilidad, carifoy pasién.

PRINCPALES FUNCONES

1 Contral de furciones viales

2 Higiene diaria segin el estado de saluddel pacierce.

3. Adminisiracidn del ratamientoindicado por el médico: pastilas, nyecdones, enemas supositorios, remas,etc

il pacierte bajade 3 camay permanece &l mayortiempo en e sillnincertivarloaque camine, por lomenos que s pare,y
dar palmaditas n losgliteos para acivar lacirculacicn para evitarla presencia de escaas.

5.Atender al paciente con bastante arifio y responsabilidad.

‘COMPETENCIAS DUCAGON ECERENCIA:
Valresy princpios PO Descipcién

Competercis Técnicasy cognitivas | Ticrico- Completo Erfemera o en puestos
Caldad de serhumano Otros Conodmientos en primerosawilios simires

Comunicacién asertiva
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Factor Critico de Exito

FORTALEZAS Peso Clasificacion Puntuacién

F1_|Adaptabildad de los tiempos y necesidades de nuestro usuario final | 0.10 a 0.40
[F2_[Nuestro proveedores enfermeros (as) tendran alta formacién profesional | 020 a 080
F3_|Disponibiigad de adaptacion al mercado 015 s 075

Subtotal de fortalezas| 195

Factor Critico de Exito

D1 [Barrera de ingreso al mercado de atencion al Adulto mayor 020 3 060
D2 |Falta de conocimiento en el rubro 015 a 060
D3 [ser una empresa nueva en un rubro muy ampiio 020 a 080

Subtotal de debilidades| 200

TOTAL MATRIZ EFI

FUENTE: Elaboracién propia
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Home
Vida

IMANUAL DE ORGANIZACION Y FUN CIONES

CédigoMOF

Ene17

NOMBREDELPUESTO _[Enfermera icenciada
pas =

(GRUPO OCUPACIONAL _[Empleados- Operativa
REPORTA A [1efe de operaciones
SUPERVISARA [No aplica

ALGANGE
(3responsabildad ds I3 enfermera empieza desde el momento que 5e selaccions para 5553 n hogar, desde £5a momento
ellaiene a resposabilidad de llegar a tiempo y estar ko més prontoposible consu paciente. Luego ella esla encargada de la
alimereacién, de suministrarke los alimentos, asearloy termina hasta el momentoque acaba su sewiio, 2horas despues:
'MISION DELPUESTO

Velarporel cuidado, saludy bienestar de su paciente, stendiendolo con responsabilidad, carifio y psién.

PRINCPALES FUNGONES

T Conwral de funciones vl
2 Monitoreo neurclogics, respiratoro, cardiovascular, gastrointestinal,urinario entre ctros
2. Adminisiracion de tratamiento wia entaral

4 Contol de duresisy balance hiico del pacienta

5. Adminiswacion de hemoderivados (paquete globular], olocarion de catécer PICE, exc

6. Administracién del tratamiento médico indicado Via Endovenosa

COMPETENCIAS

Valores y principios.

Calidad de ser humano
Comunicacénasertva

o

Competencias Técnicas y cientfica |Universitario - Completo

Otros

EDUCACON
Desaipcidn
Erfermeria
Conocimientos en primeros ausilios






OEBPS/image.052.png
CidigoMOF

& Home MAUALOE ORGANIZACION Y FUNCONES
tner

NOMBREDELPUESTO _[asistere de Marketing

pAIS =
GRUPO OCUPACIONAL _[Empleados- Operative

REPORTAA efe Comercial
SUPERVSARA [Nosplica

ALGANG

Coordinary supervisar Ia correcta promocicn dela empresay servicios brindados.

"MISION DELPUESTO

‘Atender losrequerimientos de los diversos grupos de interés de la campahia (stakeholders) con amabilidad, rapides y diciendia
solicitadosa travis de nuestros diversos canales de comunicacén (teleforia, web, chat lines, email]

PRINCPALES FUNGIONES

1 Reslizar publicdsd
2 Actusizar I piginaweb diaria

2. Coordinar y cortrolar Ias promeciones que desaallala empresa

4 Supervisary controlarel comecto desarmolo delas pautas en s redes sociales, de acuerdoa losobjetivos ds comunicadin de

2 empresa
5. Las demésfuncionesafinesasu cargoquele sean asignadas porel directorio.

COMPETENCIAS DUCATON DPERENCA
PO Descipdn
Comu i
i staro-Completo Adminisracion, Maketing
Colsboradon Office Comunicacién o similares sfoenel pussoo
ros an seatie) similares
Proacivo. o Avanzado(Deseatie)

Orientacién al Qierce
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CidigoMOF

‘—"v?"" MANUALDE ORGANIZACION Y FUNCIONES
- ety

NOMBRE DELPUESTO _[asisterte deVertas
pass. =
(GRUPO OQUPACIONAL _[Empleados- Operativa

REPORTAA e Comerdial
SUPERVISARA [No splica

ALGANGE

Goordinary supervisar Ia zencién oportunay adecuads de Ias peticionesy reclamos delosusuarios.

"MISION DELPUESTO

‘Atender los requerimiantos de los diversos grupos de interés de Ia compahia (stakeholders) con amabilidad, rapides y diciencia
solicitados a través de nuestros diversos canales de comunicacion (teleforia, web, chat ines, emil)

PRINCPALES FUNGONES

T Reabirlas llamadas talefonicas
2 Reslizar a publicidady actualizar a pagiraweb.

3. Coordinar y controlarlas promociones que desarrllala empresa

2. Supervisary controlar el comecto desarmolio de as pautas en s redes sociales, de acuerdoa s objetivos de comunicadn de
2 empresa

5. Recepcionary catizarlos requerimientos de los chentes

5 Adminiswrarla cuenta de emsil de 12 empresa para ventas
7. Adminiswrary atender las solicitudes que provienen dela paginaweb.

8. Atender los reclamos delos diertes insatisfechos.

9. Brindar lamejor salucén posible para que no se retire de la empresa con una malaimagen
10 Realizar otrasfunciones afines l puesto

— — _—
o T i i

Trabajo en equipo Técnico - Completo ¥

eotaboration Office Avanzado(Deseable) Sin Bperiencia

Conocimiento en ventasy atenciénal

Oriertacién al Qlerte Otros. )
diente
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3 Home
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MANUALDE ORGANIZACION Y FUNCONES CoigoMOF

Ene17

NOMBREDELPUESTO _[ssisterte Admiristrativa
pass| lperi
GRUPO OCUPACIONAL [Empleados- Operativa

REPORTAA [paminiszrador General
SUPERVSARA [No 2piical

ALANG
Teaiza 125 5vidades e etanalesy 0e p0y0 SAINSUEIvo, QUe requRa o Gerenta Je AGTINIStraden, teniendoen
cuentalos procedimientosy lineamiertos establecidas. e encargade a coordinaciéncon Ia movilspa para coordinar s horai
deviska.
WISION DELPUESTO

Facilitar informacion ransversd de 1aorganizacién de acuerdo alasnarmasy directices establecidas para garantizar una comecta
gestién y cumpl eficentemente con s equerimiertas delGererse de Administacién y Comercial

PRINCPALES FUNGONES
1 Bridar informarién sobre los disintos servicios de la empresa

2 Facilcar f contactodiectos entre los gerentesy asistentes de I3 empresa

3. Controlar el debidotramite de documentacion para s distintas areasde Ia empresa
4 Mantaner actualizada a base de datos dela empresa

5. Agendar as reuniones de Gerentede Administraciény el Gerente Comerdial

6. Otrasfunciones delegadas porlos Gerentesafines l puesto

COMPETENCIAS DUCAON o
o Descip
Co':nuuw eficaz Técnico - Completo Secretariadoo Administracién
Comarsgon e Avanzado(Desestle) Qsoenpuescs
Otros Fujo de documentacién, facilidad de simiares.

Orientacién  Senvicios

comunicacién, colsboracién
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NOMBRE DELPUESTO _[Asistarce Corsable y Legal Ousourcing
pas =
GRUPO OCUPACIONAL_|Empleados- Operative

REPORTAA inisrador Ganaral
SUPERVEARA [No spiica

ALGANGE

Suresponsabilidadseinicia la mamento en que se e brinda susfunciones por escrito hasta ¢l momerto de lageneradinde kos
EERR, Balince Generay licendas de funcionamiento comecaments tramitaadosy reslizadcs.

"WISION DELPUESTO

Realizarlas actividades contablesy legales referentes al buen funcionamientode Ia empresa Responsable delaslicenciasy.
demisestan bajo los estandares pemnicidos.

PRINCPALES FUNGONES
1 Realizar s tramites paralas icencias de funcionamientode laempresa

2 Reslizar o EERR, Balance general
2 Controlar I3 cantidad de clierses ganados y perdidos del mes
4 Convroar 3 provisionde cantera deventasdudosa

5 Reslizar as constantes documentaciones para que I3 empresa este acorde alas eyes.
6 Otrasfunciones delegadas porlos Gerentes fines al puesio

CONPETENCIAS BUGGON DOERENCA
g Descipdé
muricacions eficaz niversitario - Comples aripdén
e toeso o Comsrhsicn
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FODA CRUZADO.

OPORTUNIDADES

1. Ata cantidad ds personas
longeas en ef Penu

2. Alposicionamiento de fa
empresa en d mercado.

3. Crecimiento econdmico del

pais

Avance 6 latecnologia

Convenio con d Colegio de.

Enfermeras de Pert

AMENAZAS

1. Normas queincrementen la
canidad 0 adilos mayores
filiachs o EsSalug.

2 Desconfianza por perts delos
dlentes

3. Aparicien ds la nueva
competencia
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feparcutan en el atandono de
los adtos mayores.
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Colaboradores compromelidos
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rabgar en equipo.

4. Gran experienciaen atencicn | ciente.

Fo
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colaboradores de modo que se Sentan
contentos y comprometios para e
rabcjen felces y asi puedan transrit &
los clentes esa alegria y los puscen
fiodizar generando la confinza y.
fisizackn que ros pemitid
pasicionamos en el mercado.

(F3-06) Transmit las acitudes positvasy.
la operenda e atencon 3 los
colaboradores queconlrataremos del
colegio de enfermeras.

FA

(F2-A2) Implementar y transmit @ los
clientes a proactvidad y ransparencia de.
nformaddn que caracterza a cada
personal dsla empresa, e estamanerase.
inimizers 1 desconfianza que se genera.
alcortratar un Servicio nUevo.

(F4-A1) Evaluar constartements la caidad
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inohidable por (2 atencién brindaday que:
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atendarse can nosolos en los senicos
factbles
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1. Pocotiempo dsponiblepara 2
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Poca experiencia en el uteo de.
sdug
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Social
4. Nocontar con una especiaista en

marketing

0o

(04-D1) Adguiirtecndlogia que nos
permita gestonar nuestra empresay
senvicios desde cuauier pate, de
modo que le hagamos frente al poco
tempo dsponie que manejomos.
(01-02-08) Capaciemos més en el
bro al cual deseamos ingresar para
comoatc la poca experienca y
aprovechar al maximo el mercado
dsponitle de personas longevas, de
modo que estos puedan pagar
nuestro senido debidd  mayor
ingeso de sueldo que biaera el
crecimiento del pais.

DA

(A5.D9) Realzar ventos con los iios en
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pera asi minimizar fa cantdad de adutos
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a Chumiogue
Egresada de la camera de Administracion de Negocios
Infenacionales en Instituto San Ignacio de Loyola. Tengo
experiencia trabajando en una agencia de carga
internacional hace mas de 4 afios, la cual me permite tener
na nocién de temas de exportacion e importacion que
senird de mucho por si mds adelante nuestra empresa
decide intemacionalizarse. Mis aportes a brindar en este
proyecto es mi capacidad de obsevacion de las cosas, la
cual permitir fijarme en pequefios detalles que puedan
mejorar nuestra empresa. También mi enfoque positivo, mi
capacidad de ver el lado positivo de las cosas con optimismo
¥ mis deseos de aprender y trabajar en equipo.

Brenda Palomino

Mi experiencia laboral estd mas enfocada al rubro de los
senvicios, debido a que soy Técnica Profesional en
Administracion de Hosteleria desde hace 4 afios. Dentro de
mis habilidades transversales destaca la ética,
responsabilidad, empatia, escucha activa, trabajo en equipo,
optimizacion del tiempo, actitud positiva y el espiitu de
senvicio. Actualmente me desenvuelo como Asistente
Administrativa en una empresa que fabrica prendas de vesfir,
este cambio de rubro es porque mi objetivo es tener un
negocio propio orientado al entomo texil. Mi aporte a esta
empresa es mi capacidad de tener iniciativa, ser activa y
dindmica, con tendencia a actuar en las diferentes
situaciones y dar una respuesta rapida a los problemas que
puedan existir
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Concepto Unidades | Costo unitario | Costo total
[Desarrolio ce Web. 1 5/.4.950.00]_S. 4.950.00]
Licencias de Software 4 51.759.00|_S.3,036.00]
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES | _S1. 7,986.00|

‘Equipos Informaticos Unidades | Costo unitario | Costo total
Pc de Escritorio 4 §1.1,800.00( §.7.200.00|
‘Computadora Personal 3 51.3.300.00(§.9,900.00|
Impresora Mulifuncional 51.600.00| /. 600.00]

SUB TOTAL | §1:17,700.00

Muebles de oficina Unidades | Costo unitario | _Costo total
[Escriorios con silas 7 51.1,800.00[ S 12.600.00|
[Mesa de reunién con sillas (10 personas) 1 §1.3,500.00] S 3,500.00]
[Mesa de reunién con sillas (4 personas) 1 S1.1,500.00( S 1,500.00|
[Mesa de estar 1 5120000 1. 200.00]
[Muebles 2 51.500.00 _S. 1,000.00]
Estanteria 3 51.650.00| . 1.950.00]
SUB TOTAL ||_5/.20,750.00)
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES | SI. 38,450.00)

Fuante: Propla.
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‘GRAFICO 1. PERU: ENVEJECIMIENTO DE LA POBLACION, CENSOS 1972 Y 2007 Y PROYECCION 2014 - 2021
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Efectivo y equivalente de Efectivo

ARO INICIAL
Cajay efectivo $1.5,000
Cuentas correntes 1,104,879
Total Activo Corriente /109879

Al 31 de Diciembre de 2017, corresponde principalmente a cobranzas
aclientes.
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PATRIMONIO

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

191,378

70.52%

CROWFOUNDING

80,000

29.48%

TOTAL INVERSION

211,378

100.00%

Fuente: Elaboracin Propia
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PROYECCION DE LA DEM

[Crecimiento Anual
[Numero de Senicios 20,928 27885 31.186
[Senvicios de Fisioterapia 05 1071 1200
Fuente: Eaboracion Propia
Descripeién Ao 1 Afo2 Ao 3 Ao 4 Afo§
Valor de Senicios 1546579 1670288 1837302 2057.746 | 2304645
‘Fusnte:Eisboracin Propia
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RESUMEN T. ANUAL

Costos Fijos. S/.120.214
|Gastos Administrativos S/, 163,626
[Gastos de Ventas. S/, 229,989

Total anual| /. 503,828

Promedio Mensual|_SI. 41,986
Fuente: Elaboracién Propia
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DEPRECZACION ACTIVOS TANGIBLES

\Valor en Valor de
Descripcion ValorTotal | vidauu | Depreciacién anual | SePreciacion | Vaorer Valor Residual
Equipo Informético $1.17,700.00 4 S/.4,425.00 S1.17,700.00 S1.0.00 S.0.00 $1.0.00
Mobiliario de oficina y de decoracion 81.20,750.00 10 $/.2,075.00 8/.10,375.00 | S/.10.375.00 | S/.5,187.50 51.6,588.13
Depreciacion Anual SI.38,450.00 S1.6,500.00 51.6,588.13
105 Preoperat Valor Plazo Amortzacion Anual

Pagina Web + Licencias 51.7.986.00 s si150720
Gastos Pre-Operativo S11500320 B S2301268
/. 24,609.84

Fuente: Elaboracién Propia
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NSEA 4.80% 371,501 24.70% 91,761
NSE B’ 21.70% 832,144 23.90% 198,882
290,643

Fuente: Elaboracion Propia
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flotal

[zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabaylo)

[Zona 2 (Independencia, Los Ofvos, San Martin de Porras)

[zona3 (San Juan de Lurigancho)

[Zona 4 (Cercado, Rimac, Brena, La Victoria)

[zona 5 (Ate, Chadiacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Lus, E1 Agustino)
{7002 6 (Jesiss Mria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)

Z0na 7 (Miraflores, San sidro, San Barja, Surco, La Molina)

{Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrilos, San Juan de Mrafioes)
[Zona 8 (Villa £l Salvador, Vila Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)

[zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla)

oros

APEIM 2016: Data ENAHO 2015
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Total poblacién en Lima Metropolitana
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2. ¢SE ENCUENTRA BIEN DE
SALUD?

“siano

Del total de nuestros clientes potenciales, 12 personas se
encuentran mal de salud
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3. ¢Tiene alguna discapacidad? ‘

Del total de nuestros dlientes potenciales, 99 adultos.
cuentan con una discapacidad





OEBPS/image.014.png





OEBPS/image.058.png
CONCEPTOS UNIDADES VALOR UNIT. M. ANU,

Remuneraciones al personal 9 292,267.80)
Gastos del Personal 292,267.80.

Pago al capacitador 4 400 1,600.00
Costo de papeleria materiales 2 150 300.00
Coffe Break 2 120 240.00
Gastos de Capacitacién 2,140.00

Premios al personal 3 200.00 600.00
Cursos de actualizacion - talleres, 1 500.00 500.00
Paseo anual de integracion 9 80.00 720.00
Cena Aniversario 9 30.00 270.00
Presentes festividades 9 90.00 810.00
Actividad por fin de afio 9 30.00 270.00
Canasta navidefia 9 65.00 585.00
Gastos de Motivacién 3,755.00

TOTAL
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1. ¢Cuenta usted con un familiar mayor de 60 afios.
dentrode suhogar o familia?
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Se puede observar que del total de encuestados tenemos s cantidad de 237 personas aue son
nuestros cientes potendales
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[Edificios y construcciones 3%
[Maquinarias 0%
[Maguinarias en actividades mineras pelroleras y de consirucsion | 10%
[Mucbles y Enseres 0%
[Vohiculos do ransporte 20%
[Equipos de procesamiento do datos 25%
[Ganados de vabajo y reproduccitn. redes do pesca 25%
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Intangibles
Licencias de Software 13,036
Intangible en curso S/.4,950

Intangibles operativos (Aceptados Tributariamente)  S. 115,063

Total S/-123,049

Durante el afio 2017 la Compafiia realizo mejoras para el
desarrollo de los sistemas utilizados principamente en los
procesos de Marketing y distribucién. No se considera la
‘amortizacion por ser el afio inicial
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ESTADO DE RESULTADOS

A0 AO2  AO3  AO4 A0S

Ingresos por Ventas 1,546,579 1670288 1,837,302 2057746 2,304,645
Costo de Ventas 999411 1081586 1191413 1335308 1,496,142
Utidad Bruta 547169 568701 645880 722437 808504
Gastos Administrativos. 153626 158235 162982 167871 172007
Gastos de Ventas 229989 236888 243995 251315 258854
Depreciacion de Activos 6500 6500 6500 650 2075
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 24610 24610 24610 24610 24610
Utiidad Operativa 132444 162469 207,802 272,141 350057
Gastos Financieros

Utiidad Antes de Impuestos 132444 162469 207,802 272141 350057
Impuesto ala Renta 39733 48741 62341 81642 105017
Utiidad Neta 92711113728 145462 190499 245040
Reserva Legal 9271 11373 14546 19,050

Fuente: Elaboracién Propia
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|Accesibiidad a a Tecnologia | 1% [ 06 4 05 s 075
[Espacio dellocal % 3 027 « 036 4 036
[Lugar Centrico 7% 2 014 0 028 3 021
100% 389 7 360
EXCELENTE | 5
BUEND 0
NORMAL 3
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ANALISIS DE SENSIBILI

VARIABLE VALOR VPN
100.00% 355,386
Valor del senicio
9061% 0
100.00% 355,386
% Pago de enfermeras
114.20% 0

Fusrte: Elaboracién Propia
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HORARIOS DE LAS ENFERMERAAS

HORARIO ~ TURNOS HORAS

1 |o6:00-12:00
2 |12:00-20:00
3 [20:00-00:00
4 |00:00-06:00
1 |os:00-20:00
2 |20:00-08:00

Fuente: Pro
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[Crocmiento anal 100%
Incroment do Costos Fios %
00%
[Valor Prosento Neto 355,386
Indce do Rentabiicad 231
[Periodo de Recuperacion 266

TR

w967%

Posris: Blaboracitn Progie
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RKE

CONCEPTO ARO 1
[Campania de ventas | SI._100,000.00
Carteles de publicidad | S/ 45,000.00
Redes sociales S 6.656.00
[Volanteo SI.___ 3,000.00
Total Anual Sl 154,656.00

e Eaboracin Propa
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[TASA DE DESCUENTO (WACC) 1341%)
VALOR PRESENTE NETO 355,386
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INDICADORES FINANCIERO

[TASA DE DESCUENTO (COK) 13.01%]
|VALOR PRESENTE NETO 355,386
[INDICE DE RENTABILIDAD 231
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 266| Aflos
TR 49.67%)

Fuente: Elaboracion Propia
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[Enfermeras Tecnicas. 2
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FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 271,378 125268 122181 154540 199,887 354716
FLUJO DE CAJA NETO DELINVERSIONISTA___271,378_125.268__ 122,181 199,887 354,716
Flujo Actualizado 27378 110749 95501 122121191598
‘Acumulado 1378160629 65128 163,788 355386
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DESCRIPCION ARO2 ARO3 ARO4 AROS
[Crocimiento Anual % 0% 2% 2%
[Nomero de Serviios %928 EED 2862 p 186
[Senvcios o Fiscterapa 3 9 %6 o 7200

DESCRIPCION ARO1 ARO2 ARO3 ARO4 AROS
[Nomero de Serviios 1546579 | 1670288 1637.302 2057746 | 2304645

DESCRIPCION ARO 1 ARO2 ARO3 ARO4 AROS
[Costos de Sevicos w2872 501281 001738 Timasz | 12828400
[Sevcios ce Fiscterapeuta 225 6485 @240 E5D 78,000
Totalde Costos Varaties s79.107 %7788 063878 1200047 | 1360840
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Fuente: Elaboracion Propia





OEBPS/image.072.png
FLUJO DE CAJA

ANO1  ANO2  ANO3  ANO4  ANOS

Utiidad Neta 92711 113728 145462 190499 245040
Depreciacion de Activos 6500 6500 6500 6500 2075
Amortizacion de Intangibles 24610 24610 24510 24610 24610
Inversion en Capital de trabajo 1447 1953 2578 2888 24944
Tributos por pagar 29733 48741 62341 81642 105017
Pago de tributos. 39733 48741 62341 81642
Flujo de caja Operativo 165001 155799 192750 243798 270,156
Pago de Dividendos 37084 45491 58185 76200  -98,016
Flujo de caja disponible 127917 110307 134565 167,509 172,140
Caja Inicial 125957 263874 364,181 498746 666345
Saldo Final de Tesoreria 253874 364181 498,746 666345 838,484

Fuente: Elaboracion Propia
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FLUJO DE

WA

IOMICO Y FINANCIERO

ANO1_ AlO2 ANO3  ANO4  AWOS

Ingresos por Ventas 1,546,579 1,670,288 1,837,302 2,057,746 2,304,645
Costos Variables (proveedor de senicio) 579197 957766 1083878 1203947 1360840
Costos Fios 120214 123820 127535 131361 135302
Gastos Administratios. 153626 158235 162982 167871 172907
Gastos de Ventas 220989 236888 243995 251315 258854
Depreciacion de Actvos 6500 650 6500 6500 2075
Amortzacion de Intangibles y Costos Diferidos 24610 24610 24610 24810 24610
Utiidad Operativa 132444 162469 207,802 350057
Impuesto alaRenta 9733 4a741 62341 81642 105017
Depreciacion de Actvos 6500 650 6500 6500 2075
Amortzacion de Intangibles y Costos Diferidos. 24610 24610 24610 24510 24610
Flujo Econdmico Operativo 123821 120228 151962196999 247115
Inversion en Actvos 38,450

Valor Residual 6588

Intangibles - Costos Diferidos. 123089

Inversion en Capital de Travajo. 09879 1447 1953 2578 2888 101013
FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD __271,376_125,268 122181 _ 154540 199887 354715
Flujo Actualizado. 271378110749 95501 __ 106794 122121 19159
‘Acumulado 271,378_160629 65,1 41666 163,788 355,386
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INGRESOS POR SERVICIO

Valor %

Ponderado
[Servicio (12 horas) 85 % —
[Senviclo (6 horas) % 3 2035

73.90
Nolncluye 1GV
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Informacion

Pago Consutas.
Facturacion Toma de Pedido
Excepeiones Contesia
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Propiedades, planta y equipo, neto

Muebles y enseres S1.20,750
Equipos de computo S1.17,700
Total SI_38.450

El gasto por depreciacion no se consideran por ser el Afio inicial y
seran distribuidos en las proyecciones de los estado de
resultados anuales
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