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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion fue desarrollado con el propdsito de crear una
empresa que brinde el servicio de acompafiamiento medico a domicilio para personas
de la tercera edad en la ciudad de Guayaquil. BIMOR S.A es una empresa que esta
dirigida a los adultos mayores y a sus familiares, los cuales no cuentan con el tiempo
suficiente para cuidarlos debido a que trabajan y les resulta complicado movilizar a los
adultos mayores a un centro de cuidado diario.

En la presente propuesta se pretende dar a conocer el servicio de acompafamiento
medico a domicilio, el cual esta dirigido a un segmento desatendido y que en el
mercado actual ninguna empresa incluye este tipo de servicio, por lo cual la propuesta
resulta innovadora ademas la empresa cuenta con equipos y suministros de alta.
BIMOR S.A se manejara mediante venta directa cabe recalcar que el servicio es a
domicilio.

De acuerdo al estudio de mercado que se realiz6 mediante encuestas y entrevista
a experto el servicio tuvo aceptacion de las personas en la ciudad de Guayaquil. El
plan de marketing que se planteara se encuentra analizado en los lugares donde
frecuenta el adulto mayor, por tal motivo se realizaran alianzas con farmacias y
hospitales para realizar promociones y mejor el servicio brindado. Ademas, se
realizard publicidad en redes sociales para captar la atencion de los familiares que
estan a cargo de los adultos mayores y que en muchos de los casos son sus hijos. La
empresa requiere una inversion inicial de $44,992.49; por lo tanto, se proyecta
recuperarlo en 2 afios y 6 meses, con un TIR DE 35.45% y el VAN de $43,228.07.

Palabras Claves: Innovadora, calidad, servicio, salud, estilo, atencion.
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ABSTRACT

The present titration work was developed with the purpose of creating a company
that provides the service of medical escort at home for the elderly in the city of
Guayaquil. BIMOR S.A is a company that is aimed at older adults and their families,
who do not have enough time to care for them because they work and find it difficult to
mobilize older adults to a daily care center.

In the present proposal is intended to publicize the medical escort service at home,
which is aimed at an unattended segment and that in the current market no company
includes this type of service, so the proposal is innovative as well as the company has
with equipment and high supplies.

BIMOR S.A will be handled through direct sales. It should be emphasized that the
service is delivered at home.

According to the market study conducted through surveys and expert interviews, the
service was accepted by people in the city of Guayaquil. The marketing plan that is
proposed is analyzed in the places where the elderly person frequents, for this reason
alliances with pharmacies and hospitals will be made to carry out promotions and better
the service provided. In addition, advertising on social networks to capture the attention
of family members who are in charge of older adults and in many cases are their
children. The company requires an initial investment of $ 44,992.49; therefore, it is
projected to recover in 2 years and 6 months, with an IRR of 35.45% and the NPV of
$ 43,228.07.

Keywords: Innovative, quality, service, health, style, attention.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacién nace de la necesidad de crear un servicio que
mejore la calidad de vida de los adultos mayores y ademas que ayude a sus familiares
a optimizar su tiempo, logrando una estrecha relacion entre el cliente y la marca con

el objetivo de posicionar la marca en el mercado.

La empresa a través de investigaciones internas y externas de la industria donde
se realiza la actividad comercial se determin6é que el negocio es factible y rentable
para los inversionistas, ademas se manejara campafas de publicidad las cuales seran
analizadas por los respectivos integrantes de la organizacion para determinar si las

estrategias son las correctas a utilizar.

La creacion de la propuesta se la plantea con un plan de negocios que abarca diez
capitulos que contiene la justificacién de la investigacion, informacién legal de la
organizaciéon, plan de marketing, plan de contingencia, investigacion de mercado
incluso cuenta con un analisis financiero, el cual determina la rentabilidad de la

empresa y el tiempo en que se recuperara la inversion inicial.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de acompafiamiento medico

a domicilio para personas de tercera edad en la ciudad de Guayaquil
1.2. Justificacion

En Guayaquil existen alrededor de 200.501 adultos mayores y en su mayoria son
mujeres (53,4%) la mayor cantidad esta en el rango de edad entre 60 y 65 afios de
edad (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos , 2016). En el presente trabajo
de titulacién se ha llevado a cabo una investigacion en la que se dirige a los adultos
mayores y sus problemas. En muchos casos afrontan enfermedades crénicas como
hipertension, diabetes, cancer y depresién (lgualdad.gob, 2014) Por lo tanto es

necesario brindar un servicio personalizado que les ofrezca la atencién adecuada.

El Dr. Paul Palacios médico especialista geriatrico menciona que los adultos
mayores necesitan de actividades para estimular su cuerpo y mente (Paul Palacios,
2015).

La empresa brindara fuentes de trabajo a profesionales que se desarrollen en las
areas de servicio de cuidado a adultos mayores ademas tiene como objetivo contar
con un personal experimentado en especial aquellas personas del &rea médica que
no son tomadas en cuenta debido a su edad, es decir, personas de 45 afios en
adelante. Proveera de experiencia y conocimientos en la nueva linea creativa de
negocio a los profesionales antes mencionados, por medio de capacitaciones
referentes a la actividad de la empresa, aportando para ellos técnicas fundamentales
acorde a las nuevas tendencias, facilidad en la resolucion de problemas y toma de
decisiones, incremento en la productividad y calidad del trabajo, dando como resultado

un alto rendimiento y efectividad en el cumplimiento de los objetivos planteados.
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1.3. Planteamiento y delimitacion del tema u objeto de estudio

Se pretende analizar y determinar la factibilidad de la implementacion del plan para
la creacion de una empresa de servicio de acompafamiento médico a personas de la
tercera edad en la ciudad de Guayaquil como una iniciativa rentable y sostenible en el

tiempo.

Establecer el estudio de aspectos relevantes como lo son: ,(a) plan de marketing
gue determinara el sector de la poblacion al que estara dirigido el servicio (mercado
meta) y las estrategias de mercadeo adecuadas para lograr una ventaja competitiva
sostenible; (b) un estudio econdémico-financiero-tributario que posibilitara establecer
los ingresos y gastos, la rentabilidad y que tan atractiva serd la empresa para los
inversionistas; todo esto, con la finalidad de tomar decisiones con la menor
incertidumbre posible; y (c) entorno juridico para conocer la normativa legal que rige

para la constitucion de la empresa y el tipo de producto ofertado.
1.4. Contextualizacion del tema u objeto de estudio

El presente trabajo de titulacion se encuentra enmarcado en los objetivos nimero
uno, cuatro, cinco y ocho que propone la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo en el Plan Nacional del Buen Vivir, donde se exponen algunas actividades
y servicios que fomentan el cambio de los patrones de consumo de los ecuatorianos.
(SENPLADES, 2017)

De acuerdo con el objetivo uno: Garantizar una vida digna con iguales

oportunidades para todas las personas.

Cumpliendo con el objetivo cuatro: consolidar del sistema econdmico social y

solidario y afianzar la dolarizacion.

El objetivo cinco: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

econdémico sustentable de manera redistributiva y solidaria.

El objetivo ocho: Promover la transparencia y la corresponsabilidad para una nueva

ética social.
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1.5. Objetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo general

Demostrar que la creacion de una empresa de servicio de acompafiamiento médico
para personas de la tercera edad en la ciudad de Guayaquil es factible, viable y

sostenible en el tiempo

1.5.2. Objetivos especificos

e Generar informacién veraz sobre el comportamiento del cliente en la ciudad de
Guayaquil y el presupuesto anual que destinan a las actividades de marketing
mediante técnicas cualitativas y cuantitativas.

e Determinar el proceso mas idéneo que vaya de la mano con los estandares de
calidad para el servicio que se brindara.

e Determinar la rentabilidad del presente proyecto, el periodo de recuperacién de
la inversion y las posibilidades de ganancia para los inversionistas.

1.6. Determinacién del método de investigacién y técnica de recogiday

analisis de lainformacién

El presente trabajo de titulacién se enfoca en medir la factibilidad de crear una
empresa productora y comercializadora que brinde un servicio de cuidado al adulto

mayor.

La investigacion sera realizada tomando como referencia el método exploratorio
gue segun (Baptista, Fernandez, & Sampieri, 2006) se efecttan, normalmente, cuando
el propadsito es investigar un tema de investigacion poco analizado, del cual se tienen
muchas dudas o no se ha abordado antes. Ademas, se utilizara el punto de vista
cualitativo, que tiene como obijetivo el estudio de los comportamientos, habitos, formas
de actuar, etc. Y la perspectiva cuantitativa que toma una idea, la deriva en hipétesis
y variables y luego estructura un plan para probarlas, generalmente por métodos
estadisticos y finalmente derivar una conclusion (Baptista, Fernandez, & Sampieri,
2006).
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Las técnicas de recoleccion de datos para alcanzar los objetivos planteados seran
encuestas y entrevistas al segmento de mercado, para luego realizar el andlisis

mediante hojas de calculos y graficos estadisticos de Microsoft Excel.
1.7. Planteamiento del problema

Para la propuesta de la creacion del servicio de acompafiamiento medico a
personas de la tercera edad esta directamente enfocado en la salud fisica y emocional
de los adultos mayores; del cual 200.501 adultos mayores en la ciudad de Guayaquil.
(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSO , 2011); Los cuales en un
60% padecen diferentes tipos de enfermedades cronicas como los son: hipertension,
diabetes, depresion y cancer. Al proponer este trabajo de emprendimiento se
ofreceran cuidados paliativos para los adultos mayores con enfermedades crénicas.
El objetivo de los cuidados paliativos es ayudar a los pacientes con una enfermedad
grave a sentirse mejor. Estos previenen o tratan los sintomas y efectos secundarios
de la enfermedad y los tratamientos. Con los cuidados paliativos, también se tratan
problemas emocionales, sociales, practicos y espirituales que la enfermedad plantea.
Cuando los pacientes se sienten mejor en estas areas, tienen una mejor calidad de
vida (Medlineplus, 2016).

Guayaquil abarca una gran cantidad de adultos mayores que necesitan de un
servicio adecuado, ademas de la falta de centros gerontolégicos, Guayaquil también
carece de centros de atencion médica especializada para personas de la tercera edad,

los que entran en el campo denominado Geriatria. (MIES, 2015)

1.8.  Fundamentacién teérica del proyecto

1.8.1. Marco referencial

Para un mejor desarrollo de la investigacién se tomara las siguientes instituciones
como referencias principales: Oasis de plata (Sangolqui), CUIDUM (Espafia),

Cuidados Leo6n (Espania).

OASIS DE PLATA: Es un club residencial para el adulto mayor ubicado en
Sangolqui, el cual esta rodeado de arboles frutales, amplios jardines donde el adulto
mayor puede disfrutar de una estancia calida, de una vivienda. Ademas, son

especialistas en fisioterapia, terapia ocupacional, administraciébn profesional de

25



medicinas, control médico, cuidados profesionales etc. Cuentan con tres tipos de
servicios el cuidado diario, cuidado permanente y el cuidado temporal. (Oasisdeplata,
2017)

CUIDUM: Es una empresa ubicada en Valencia, Espafa su primer objetivo es el
bienestar del adulto mayor es nuestro; por ello esta empresa ofrece una solucion
completa a la atencién domiciliaria, aplicando la ultima tecnologia para mejorar la
calidad de vida del adulto mayor. Ademas, ofrecen las soluciones mas avanzadas del
mercado para complementar un cuidado de calidad, mediante el seguimiento, control
y seguridad del adulto mayor. Cuentan el servicio de jornada completa, servicio de
jornada parcial, servicio de jornada nocturna. (CUIDUM, 2017).

CUIDADOS LEON: Es una empresa ubicada en Ledn, Espafia Las personas que
integran el Servicio de Ayuda a Domicilio de la empresa trabaja con un solo principio:
dar un servicio individualizado y de calidad a todas las familias que lo necesiten. Este
servicio integral esta prestado por personal cualificado y con amplia experiencia,
dirigido a personas en situacion de dependencia (personas mayores, discapacitados
0 personas que por ciertas eventualidades asi lo requieran) en busca del maximo
beneficio terapéutico, la maxima independencia, asi como la mejora de la calidad de
vida. Entre su cobertura de servicios ofrecen: atencidén especial en la alimentacion,
ayuda en la movilizacion, acompafamientos y paseos, Atencidbn a enfermos
de alzhéimer, demencia senil, esclerosis u otros que requieran atencion personal.
(Leon, 2017)

1.8.2. Marco tebrico

Teorias del emprendimiento

Segun Gibbs(1987) las instituciones educativas deberian desarrollar mas enfasis
en los factores que ayuden al crecimiento empresarial del entorno, se basa en cuatro
factores fundamentales para lograr los objetivos: recursos, mercado, habiliades y

motivacion.

De acuerdo a Schumpeter(1934), las personas que deciden emprender tienen que
tener presente que la innovacion ya sea un producto O servicio siempre van a
presentar dificultades al momento de penetrar en el mercado, por tal motivo los
emprendedores son personas arriesgadas que siguen sus ideales.
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Segun Kundel(1991) las personas que emprenden tienen una imaginacion
increible al plasmar sus ideas en mejorar un producto o servicio ya existente incluso
en innovar revolucionando el mercado, por lo tanto cuentan con una personalidad y

confianza envidiable.
Posicionamiento

El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de los probables
clientes o personas a las que se quiere influir; o sea, como se ubica el producto en la
mente de éstos. “El enfoque fundamental del posicionamiento no es crear algo nuevo
y diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente; reordenar las conexiones que
ya existen”. Ries(1986)

El posicionar correctamente un servicio en el mercado consiste en hacerlo mas
deseable, compatible y aceptable y relevante para el segmento meta, diferenciandolo
del ofrecido por la competencia, es decir ofrecer un servicio que sea efectivamente
percibido como “Unico” por los clientes. Un servicio, al estar bien posicionado, hace
que el segmento lo identifigue perfectamente como una serie de deseos y
necesidades de su propia escala de valores, haciendo que el grado de lealtad de si
mismo sea mayor y mas fuerte respecto a los ofrecidos por los

competidores”. Quevedo(2008)

Es un proceso de penetracion en la mente del cliente potencial. Debemos
diferenciar el proceso de elaboracion de un producto o trabajo que requiere la
prestacion de un servicio, de lo que significa el término posicionamiento, ya que no
sera necesario manipular la composicion, o procesos de elaboracién, para mejorar el

lugar que ocupa el producto o servicio en la mente de los clientes. Trout(2001)
Diferenciacion

Segun Kotler(2006) los productos se pueden diferenciar en funcion de diversas
dimensiones del producto (forma, caracteristicas, resultados, componentes, duracion,
confiabilidad, reparabilidad, estilo y disefio). Por lo general para dar una marca a un
producto es necesaria la diferenciacion. Ademas de estas consideraciones
especificas, existe un posicionamiento de marca mas general, que es “la mejor

calidad”.
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Segun Ferrell(2002) la diferenciacién de productos o servicios es una de las metas
mas importantes de cualquier estrategia, “la percepcion de los clientes es de suma
importancia en este proceso, porque las disimilitudes entre los productos pueden
basarse en cualidades reales (caracteristicas, atributos y estilo del producto) o
psicoldgicas (percepcion e imagen)”. Por lo general, la herramienta mas importante
para la diferenciacion de productos es la marca; sin embargo, entre otros fundamentos
importantes se cuentan los descriptores de producto, los servicios de atencion al

cliente y la imagen.

Segun Schnarch(2005) la estrategia de producto “consiste en preparar todos los
aspectos relacionados con el producto basico y ampliado, para que estén listos en el
momento de la introduccion, de acuerdo con las necesidades, deseos y expectativas

de los clientes, incluyendo la atencion y el servicio”.
Modelos de negocio

Segun Gumbus(2006) el modelo canvas puede enlazarse como herramientas
complementarias para los emprendedores. La primera desarrolla objetivos y medidas
operativas en cuatro perspectivas principales para alcanzar la mision y estrategia. La
segunda ha supuesto una (re-)evolucion en la generacién de modelos de negocio,

estableciendo nueve apartados que reflejan su légica.

De acuerdo con Osterwalder(2010) el modelo de negocio describe la racionalidad
de cdmo una organizacion crea, entrega y captura valor, el cual se genera a partir de

una combinacién Unica de recursos y capacidades.

Los Modelos de Negocios son el cable a tierra de la Estrategia Organizacional, son
la manera o forma como llevamos a cabo la Estrategia de manera viable, sostenible,
e innovadora, con una clara orientacion (hoy en dia) a las necesidades y problemas
que presenta y enfrenta el mercado clientes/usuarios/personas/ciudadanos, entre
otros, considerando Opticas de Disefio tanto de producto, servicio y generacion de
Modelos de Negocios en las Propuestas de Valor de los Modelos de Negocios
Céspedes(2012)
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1.8.3.

Marco conceptual

Ingesta: la ingesta de alimentos en relacion a las necesidades dietéticas del
organismo (Organizacion Mundial de la Salud , 2017)

Malsanas: Dafioso a la salud. (Real Academia Espafiola, 2001)
Hipertension: Tension excesivamente alta de la sangre. (Real Academia
Espafiola, 2001)

Hiperglucemia: Nivel de glucosa en la sangre superior al normal. (Real
Academia Espariola, 2001)

Clientes: Los grupos de personas a los cuales se quieren ofrecer el
producto/servicio, los mismos que toman la decision de comprar. Son la base
de un negocio. (Diccionario Internacional, 2016)

Sobrepeso: Excesiva acumulacion de grasa en el cuerpo. (Real Academia
Espafiola, 2001)

Morbilidad: Proporcién de personas que enferman en un sitio y tiempo
determinado. (Real Academia Espafiola, 2001)

Patologias: Conjunto de sintomas de una enfermedad. (Real Academia
Espafiola, 2001)

Dogmas: Proposicion que se asienta por firme y cierta y como principio
innegable de una ciencia. (Real Academia Espariola, 2001)

Contractual: Procedente del contrato o derivado de él. (Real Academia
Espafiola, 2001)

Bioldgica: La de los seres vivos. (Real Academia Espafiola, 2001)

Avalar: Garantizar por medio de aval. (Real Academia Espafiola, 2001)
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1.8.4.

Marco Loégico

Tabla 1: Marco légico

OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

RESULTADOS
ESPECIFICOS

LOGICA INTERVENCION

Demostrar que la creacion de una
empresa de acompafiamiento medico a
domicilio en la ciudad de Guayaquil es

factible, viable y sostenible en el tiempo.

Generar informacion veraz sobre el
comportamiento del cliente en la ciudad
de Guayaquil y el presupuesto anual que
destinan a las actividades de marketing
mediante técnicas cualitativas y
cuantitativas.

Crear estrategias que generen una
ventaja competitiva sostenible, en un
lapso de tiempo no mayor a tres meses.

Determinar el proceso mas idéneo que
vaya de la mano con los estandares de
calidad para el servicio que se brindara.

Encuestas y entrevistas con resultados
positivos.
Anadlisis correcto del benchmarking.

Elaborado por: El autor

INDICADORES

Investigacion de
mercado
VAN y TIR

Investigacion de
mercado

Estrategia de servicio y

precio

Estandares de calidad

Andlisis cuantitativo

Variaciones de los
precios de la
competencia
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FUENTES

Mercado,
estadisticas del
INEC, ESTADOS
FINANCIEROS.

Andlisis de
mercado

Marketing mix

Plan Operativo

Andlisis de
mercado
Marketing mix

SUPUESTOS

Una vez determinada la
rentabilidad se implementara la
propuesta.

Obteniendo un positivo analisis
verificaria la aceptacion del
proyecto.

Las estrategias de servicio y
precio elaboradas en un lapso no
mayor a tres meses generan una

ventaja competitiva sostenible
Es posible establecer un proceso
gue mantengan los estandares
de calidad para el servicio de
cuidado a adultos mayores.

Alta demanda por parte del

segmento.

El mercado es leal al servicio
frente a la competencia.



1.9. Formulacién de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de
las cuéles se estableceran los objetivos.

e ¢ Cuales son los beneficios de adquirir el servicio?

e ¢ Cuadles son los factores principales que incidan a la adquisicion del servicio de

cuidado a adultos mayores?

e ;Sera competitivo el servicio de cuidado a adultos mayores en la ciudad de

Guayaquil?

e (Cual es el precio que estaria dispuesto a pagar el usuario por el servicio de

cuidado a adultos mayores?

1.10. Cronograma

llustracion 1: Cronograma de actividades

0 Propwetts pare e v Dureeron iy Pl her 17 - : . s
-~ " ~ -} S abr 1 19 may i v en )

> o2 de yeryl i M - ) v M
y - Portads Tema: Dedicatoria 9 dhiay lun OR/OS/17  we 1)/ -
Agradecimiento introduccsdn

Indices- Resumaen §jecutivo

Descripeidn de ka investigacion 23 dies lan 15/05/17  wie 10/ f._.a

Descripeidn del negocio 10 dias lun 19/06/17  wie MY ‘GD

- EMOoMmo jundico de la empress 15 dias lun 03/07/17 wie 21/ b

y - Pan operativo 15 dias lun 4/07/17  vie ON/ t—-d

¥ - Auditorls de Mercas 30 dias un 1109717 we 20/ .’-=

- Mlance Marketing 15 dia un 23/10/17 10 b

- F1rudio Economico - finanoerns- 1 20 dias han 1A/11/17 ] z‘_ﬂ

- Man de Contingencis B clas hen 11/12/17  mié 20 b

- cl Jas V131 vie 22 l'
Recomendacones i dia han 25/32/17 '} “

o Jentes i dia mar 20/12/17 mar 26 l.

X Anexos 1 dia mis 27/12/17 mie 27 "‘
Material complementana 1 dia Joe 2/12/17 e IR/ I‘

Elaborado por: El autor
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Anadlisis de la Oportunidad

En la actualidad realizar un analisis de la oportunidad del mercado depende de
distintos factores y dogmas que considere un emprendedor. En un analisis de la
revista de Harvard la principal asociacion de actividades de RSC (Responsabilidad
Social Corporativa) sin fines de lucro “Business for Social Responsability” indica que
una oportunidad de negocio se logra observando las necesidades latentes que existen
en el mercado, para luego ejecutar la idea y realizarla con valores éticos que respeten

a las personas, comunidades y ambiente natural. (Kramer, 2006).

Segun el (MIES, 2012) apenas el 30% de los adultos mayores cuenta con la
asistencia de una persona para su cuidado, por lo general hijos e hijas, esposos 0
esposas, nietos o nietas. Los adultos mayores residentes del area urbana y los
mayores a 80 afios, son quienes presentan mas requerimientos de ayuda y cuidado
personal.

Los adultos mayores representan un nicho de mercado interesante segun la
organizacién britanica HelpAge International quien se encarga del cuidado del adulto
mayor, ya que es un grupo que demanda servicios y productos habituales, pero con
un concepto distinto. (HelpAge Organization, 2012)

Por el motivo de atender a un nicho desatendido surge la propuesta de un servicio
de acompafiamiento medico a domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad
de Guayaquil, el cual les garantizara un envejecimiento de calidad cambiando sus
estilos de vida, con la implementacion de diversas actividades recreativas, que son
fundamentales para una nueva orientacion. Brindando asi confiabilidad tanto a sus

familiares como a los adultos mayores.
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2.1.1. Descripcién de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

llustracion 2: Descripcion de laidea de negocio

ASOCIADGS ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION CON SEGMENTO DE
CLAVE Clave VALOR LO2 CUENTES CLUENTES
«Caplacién :(iniciol free
) doy)
‘Mantenimiento y Servicio : s
-Farmacias s “Fidelzacion: Man de Cliente:
:f::;::f"’" desWoweb] personalizado de|  cvidado pists durante Hijos

-Proveedores | - Disefio y control de culdadoy :"“ quencsebindaell o ocupados por

de productos actividade: alimentacién a Susbade didloge la salud de sus

médicos « Seleccion de capital adultos mayores b iclo 24 h padres(adultos
humane. a domicifio con i . mayores) que

-Proveedores | RECURSOS personal CANALES estén dispuestos

de alimentos, | CLAVE capacitado. el Rede: Socioles a velar por su
-Recursos Humanos | cual garantice seguridad,

-Hospitales. (nutricionistas, seguridad Web blenestary
enfermeras) y confiabliidad. ) deseen optimizar

-Disefiadores Jogistica y transportel Oficina fiempo .

Veb. - kits de enfermeria. Ponios 4o veals Usuarios:
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Elaborado por: El autor

El servicio de acompafiamiento medico a domicilio para personas de la tercera edad
se encargara de velar por el bienestar de su usuario ya que cuenta con personal

capacitado con el fin de garantizar seguridad y confianza al cliente.

Se implementaran herramientas como el “initial free day “ademas de programas de
servicio diario o mensual con actividades recreativas que mejoraran el estilo de vida
del usuario garantizando el mejor servicio de cuidado y estimulo personal.
Garantizando que sus familiares responsables optimicen su tiempo. Se espera realizar
una extensa campafa de publicidad para dar a conocer este servicio al mencionado
nicho de mercado, quienes tendran la opcion de hacer uso del servicio dia o dia 0 en
efecto mensualmente. Se pretende realizar alianzas estratégicas con farmacias,
hospitales y los distintos proveedores de los insumos para el uso correcto del servicio.
Es importante mencionar que el equipo de trabajo sera personal capacitado para cada

actividad que se realice.
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2.2.  Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision

Brindar un servicio profesional para el cuidado y asistencia del Adulto Mayor en la
seguridad y comodidad de su hogar, garantizandoles a los familiares responsables su

tranquilidad.
Visién

Ser en 5 afios una empresa reconocida nacionalmente por brindar un servicio de
cuidados personalizados y exclusivos para los adultos mayores con compromiso,

dedicacion, integridad y calidez.
Valores

e Responsabilidad: Cumplir con las actividades y obligaciones de forma ética con
el fin de crear credibilidad ante los clientes.

e Calidez: Trabajar de forma eficiente para crear un servicio de excelencia y
calidad.

e Compromiso: Establecer una relacién de confianza con los clientes y velar por
la satisfaccion del usuario al realizar las actividades.

e Respeto: Crear un ambiente laboral integro y realizar cada actividad con

proactividad siempre cuidando de la integridad fisica como sicolégica del usuario.
2.3. Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General

Proporcionar calidad en el servicio y atencién al cliente, procurando siempre disefiar
actividades creativas, que permitan una mejora en el estilo de vida de nuestros

usuarios.
2.3.2. Objetivos Especificos

e Elaborar un plan financiero y de ventas que permita recuperar la inversion inicial

en un tiempo no mayor a tres anos.
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e Mantener la calidad del servicio, asignando operarios que controlen los
estandares al finalizar cada trimestre mediante visitas a sus lugares de trabajo.

e Lograr un 20% de participacion de mercado en la Industria a un plazo de 2
anos.

e Aumentar las ventas anuales en un 10% mediante estrategias publicitarias.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa
3.1.1. Generalidades

BIMOR S.A es una empresa que cuenta con una sola marca Bienestar esta ubicada
en la ciudad de Guayaquil y se dedica a brindar un servicio de acompafiamiento
medico a domicilio a personas de la tercera edad.

Segun (Compania, 1999) en el articulo 148: La compafia puede constituirse en un
solo acto, esto es, constitucion simultanea, por convenio entre los que otorguen la
escritura; en forma sucesiva, por suscripcion publica de acciones; o mediante el
proceso simplificado de constitucidn por via electrénica de acuerdo a la regulaciéon que

dictara para el efecto la Superintendencia de Compafias y Valores.

3.1.2. Fundacién de le Empresa
BIMOR S.A contara con dos socios los cuales para lograr con existo la fundacion
de la empresa tendran que regirse a la siguiente ley de compafias.

De acuerdo al Articulo 149 de la ley de compaiiias: Seran fundadores, en el caso
de constitucién simultdnea, las personas que suscriban acciones y otorguen la
escritura de constitucién; seran promotores, en el caso de constitucién sucesiva, los

iniciadores de la compafia que firmen la escritura de promocién. (Compania, 1999)
3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

BIMOR S.A tendra dos socios los cuales tendran que aportar con el 30% de la
inversion inicial que equivale a $13,935.75 délares, el accionista A con el 20% del
capital $9,290.50 délares y el accionista B con el 10% lo cual es $4,645.25.

La empresa tendra acciones las cuales tienen un valor de $3.98 cada una, logrando

cumplir con la ley de compaiiias.
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Tabla 2: Participaciéon de los accionistas

A 66,67%
B 33,33%
TOTAL 100%

Elaborado por: El autor
3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

BIMOR S.A desde su constitucién realizara normas las cuales tendran como
objetivo el cumplimiento del codigo de ética de todos los integrantes de la organizacion
y para lograr un mayor compromiso se realizar4 un acta donde cada uno de los

integrantes debera de firmar consolidando el ambiente laboral.
3.3. Propiedad Intelectual.
3.3.1. Registro de Marca

La empresa realizard el registro de la marca el cual sera “BIENESTAR”, de acuerdo
como lo recomienda el instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) se
procedera a la busqueda fonética, luego de obtener el resultado esperado se realizara

el pago respectivo el cual inmediatamente se procedera al registro de la marca.
3.3.2. Derecho del Autor del Proyecto

La presente propuesta de titulacion “Propuesta para la creacion de un servicio de
acompafamiento medico a domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad de
Guayaquil” se encuentra debidamente protegida por el derecho del autor Billy Daniel
Morocho Maldonado rigiéndose a lo dictaminado por el Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual.
3.4. Presupuesto Constitucién de la empresa

El presupuesto para la constitucion de la empresa se aplicara en el capitulo 7.
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST
Factor Politico

El actual mandatario de la republica del Ecuador es el Lcdo. Lenin Moreno quien
asumio la presidencia el 24 de mayo del 2017 y quien desde sus primeras
intervenciones ha manifestado el apoyo incondicional a los jévenes emprendedores.
De acuerdo a lo expresado por el mandatario ha entregado un total de USD 30
millones de dolares a jovenes emprendedores de entre 18 a 30 afios. Ademas, indico
que se generaran 200,000 plazas de trabajo para los jovenes y se entregaran créditos
para fomentar emprendimientos productivos. Esto estara a cargo de BAN Ecuador y
para ello el Estado destinard USD 300 millones para ofrecer créditos hasta por USD
15,000. La idea es mejorar las condiciones de vida de los jovenes. Para lograr el
acceso a los préstamos solo sera necesaria una firma solidaria. Los USD 30 millones
en créditos ya se han venido entregando a jovenes a través de otros programas.
(BanEcuador, 2017)

De acuerdo al Art.4 capitulo segundo "Derechos del Consumidor’, primer punto
sefala que el Derecho a la proteccién de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el
acceso a los servicios basicos. Quinto punto, derecho a un trato transparente,
equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte de los proveedores de bienes o
servicios, especialmente en lo referido a las condiciones 6ptimas de calidad, cantidad,
precio, peso y medida. Octavo punto, Derecho a la reparacion e indemnizacién por
dafos y perjuicios, por deficiencias y mala calidad de bienes y servicios. Décimo
segundo punto derecho a que en las empresas 0 establecimientos se mantenga un
libro de reclamos que estara a disposicién del consumidor, en el que se podra notar
el reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado. (Ley organica de
defensa del consumidor , 2011)

Segun (Ley del anciano , 2014) en el articulo 2: El objetivo fundamental de esta Ley

es garantizar el derecho a un nivel de vida que asegure la salud corporal y psicoldgica,
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la alimentacion, el vestido, la vivienda, la asistencia médica, la atencidén geriatrica y
gerontoldgica integral y los servicios sociales necesarios para una existencia util y

decorosa.

Segun (LEY DEL ANCIANO, 2014) en el articulo 3: El Estado protegera de modo
especial, a los ancianos abandonados o desprotegidos. Asi mismo, fomentard y
garantizard el funcionamiento de instituciones del sector privado que cumplan
actividades de atencion a la poblacion anciana, con sujecion a la presente Ley, en
especial a aquellas entidades, sin fines de lucro, que se dediquen a la constitucion,
operacion y equipamiento de centros hospitalarios gerontolégicos y otras actividades

similares.
Factor Econdmico

“‘Ecuador es la economia numero 63 del mundo con un PIB nominal de
aproximadamente USD 100,5 miles de millones. Considerado un Pais emergente,
ademas de ingresos petroleros, su economia se basa principalmente en ingresos por
exportaciones de productos primarios como banano, camaron, flores, cacao, café y
atun. Una de las fuentes mas importante de ingresos para el Ecuador son las remesas

de los migrantes” (PriceWaterHouseCooper, 2016).

Conforme al (Banco Central, 2016) el Producto Interno Bruto (PIB) tuvo un
crecimiento interanual de 3,8% con relacion al tercer trimestre de 2016 y de 0,9% con
respecto al segundo trimestre de este afio. El resultado de 3,8% de crecimiento de la
economia refleja una evolucién positiva tanto del sector no petrolero como del
petrolero, indico y apuntd que, por cuarto trimestre consecutivo, el sector no petrolero
exhibié un desempefio favorable, registrando una variacion de 3,6% anual, que
también estuvo acompafiado por un dinamismo en el sector petrolero, que crecio en
un 2.2%.

De acuerdo a la participacion del Valor Agregado Bruto (VAB) de la Salud con
respecto al PIB se incremento de 3,0% en el 2007 a 4,2% en el 2013, segun los datos
de la Cuenta Satélite de los Servicios de Salud en el afio 2013 refleja la importancia
del sector salud en la economia a través de informacién sobre los flujos econémicos

y fisicos que generan las instituciones por la prestacion de servicios de promocion,
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prevencion, curacion y rehabilitacion, cuidados paliativos y recuperacion de la salud
humana. (INEC, 2016)

En el afio 2017 se refleja una reduccion estadisticamente significativa de 1,1 puntos
porcentuales en la tasa de desempleo, con respecto a septiembre 2016. Asi, en
septiembre 2017 la tasa de desempleo fue de 4,1% a nivel nacional, mientras que en
septiembre 2016 fue de 5,2%. Desagregado por area, a nivel urbano existié una
reduccion estadisticamente significativa de 1,3 puntos porcentuales; en septiembre de
2017 la tasa de desempleo urbano se ubico en 5,4%, respecto al 6,7% de septiembre
del afio anterior. En el area rural, el desempleo alcanzo el 1,7% en septiembre 2017,
frente a 2,3% en septiembre 2016, una variacion que no fue estadisticamente
significativa. (INEC, 2017)

Factor Social

De acuerdo al (INEC, 2017) en el Ecuador hay 1'180.944 adultos mayores. De esa
cifra, 632.436 son mujeres, mientras que 548.508 son hombres. Afade el estudio que
en el pais hay 7 adultos mayores por cada 100 habitantes y que el 60 por ciento de
las defunciones fue a los 65 afos.

De acuerdo con las proyecciones poblacionales, de donde el INEC toma los datos, en
el Ecuador las mujeres tienen una mayor esperanza de vida. Es decir, viven, en
promedio, 79.5 afios, mientras que los hombres viven un promedio de 73.5 afios.
Segun los datos de ese estudio, la mayor causa de muerte fue el infarto de miocardio
y se estima que para el proximo afio la poblacién de adultos mayores se incremente

un 4 por ciento.

De acuerdo al (INEC, 2016) el 80% de los adultos mayores saben leer y escribir.
Esta proporcion de alfabetos es significativamente mas alta en los varones”, ademas
dice: “Las personas instruidas viven mejor que las que no lo son, aun cuando tengan
los mismos ingresos, ya que tienen mas posibilidades de cultivar sus intereses y
ocupaciones”. Segun la Encuesta Condiciones de Vida (ECV) se tiene una tasa de
alfabetismo del 83,2% para el total de adultos mayores en el Ecuador es decir saben
leer y escribir, ademas es significativamente mas alta en los adultos mayores de
genero masculino con el 89,2%, que en los adultos mayores de genero femenino con
el 78,2%. (INEC, 2016)
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De acuerdo al (INEC, 2013), anicamente el 13,6% de las personas adultas mayores
cuentan con una ocupacion adecuada segun su edad y sexo. La encuesta SABE
revela que 132.365 personas adultas mayores viven solas, y de este total, 41.000 lo
hacen en condiciones malas e indigentes, lo que evidencia poca responsabilidad de
la familia por sus adultos mayores, a quienes consideran “poco utiles” y los abandonan
a su suerte. Las ocupaciones que declaran los adultos mayores en su mayoria son
tareas manuales con alguna o ninguna calificacién (82,9 %). Las categorias de
“profesionales y técnicos”, "personal administrativo y directores” y “funcionarios
publicos superiores” solo representan, en conjunto, el 6,7 % de la poblacién ocupada

de 65 afios y mas.
Factor Tecnoldgico

La tecnologia es un factor importante por tal motivo el Estado Ecuatoriano y los
hospitales privados invierten cada vez mas en equipos médicos y a su vez generen
un impacto positivo en la sociedad.

El Gobierno Nacional debe garantizar el derecho a una salud publica gratuita y de

calidad, hoy en dia los trabajadores de la salud cuentan en el sector publico con
infraestructura de primera y equipos de alta tecnologia, como nunca antes, y eso
impulsa la formacién y la incorporacién de mas profesionales de alto nivel. (SALUD,
2014)
Es un hecho inédito en la historia nacional, en Ecuador, desde 2011 hasta mayo de
2014 se han terminado de construir 12 hospitales, con una inversion de $148 millones.
Actualmente se encuentran en ejecucion 29 hospitales (13 nuevos y 16 en
repotenciacion). Con una inversion de mas de $100 millones, se inauguraron 7 centros
de salud hasta abril de 2014 y otras 72 unidades se encuentran en construccion. Hasta
2017 esta planificada la edificacion de 956 centros adicionales, en todos los rincones
del pais, con una inversion de $1.300 millones. (SALUD, 2014)
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En sintesis, el Pest es una herramienta empresarial que ayuda a determinar el
desenvolvimiento del macro entorno. En cuanto al aspecto politico se puede decir que
a través del gobierno ecuatoriano existen distintas entidades que facilitan y apoyan la
gestion de los emprendedores tales como MIPRO, CFN etc. Por otra parte, el factor
econdmico sin duda alguna es uno de los mas influyentes ya que toma en cuenta
actores como; el desempleo, inflacién y el PIB, que para la propuesta en mencion son
factores a tomar en consideracion cuando se ponga en marcha la idea. En cuanto a
lo social, en la actualidad los hogares optan por buscar facilidades para el adulto
mayor, es por esto que al ver esta tendencia la siguiente propuesta se realiz0.
Adicional el alto nivel de desempleo creo una oportunidad para reclutar enfermeras
con certificaciéon para laborar en la empresa. En el ambito tecnoldgico podemos
darnos cuenta que el Estado Ecuatoriano y las empresas privados invierten cada vez
mas en infraestructura y equipos médicos los cuales disminuyen en un gran porcentaje

la tasa de mortalidad.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

Los centros de atencién para el cuidado de la salud de personas de la tercera edad
han aumentado en los Ultimos afios, pero no son suficientes ya existe una gran
demanda, debido a que los familiares de los adultos mayores no cuentan con tiempo
disponible durante el dia ya que trabajan, ademas no quieren dejarlos solos y prefieren
que se encuentren acompafiados de enfermeras capacitadas en el area geriatrica

buscando resolver el problema de la forma més acertada. (CEPAL, 2016)

De acuerdo a (OMS, 2014) en Ecuador los proximos afios habrd mas personas
mayores de 65 afios. Esto se debe a diversos factores. Los avances médicos y
tecnoldgicos han incrementado la esperanza de vida, que se ubica actualmente en 76

afios en promedio.

El 67% de los latinoamericanos se preocupa por su salud adquiriendo medicina y
servicios que favorezcan su pronta recuperacion sin importarles el grado de

endeudamiento que adquieran. (OMS, 2013)
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Segun (INEC, 2011) en la ciudad de Guayaquil hay alrededor de 200,501 adultos
mayores, los cuales tiene un porcentaje significativo el 5,5% de la poblacion total. De
acuerdo con otro estudio manifiesta que al menos el 1% de los adultos mayores en la

ciudad de Guayaquil se encuentra padeciendo malos tratos u olvidados por sus

familiares.

En la presente piramide se detalla el porcentaje de estrato socio economico en la

ciudad de Guayaquil:

llustracion 3: Porcentaje de estrato socioecondmico de Guayaquil

A
B
n2%

C+
22.8%

Fuente: INEC (2010) Elaborado por: INEC

De acuerdo a (CEPAL, 2015) calcula que la cantidad de personas mayores en
América latina y el Caribe se duplicara en 2030, cuando este grupo representara 17%
de la poblacion. Esto quiere decir que el crecimiento de la industria seré favorable para

la presente propuesta ya que aumentaran las personas de la tercera edad dentro del

pais.
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llustracion 4: Estadisticas de CEPAL
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Elaborado por: Carrera de Gerontologica de Argentina

Mediante una grafico se especifica el nimero de personas de la tercera edad
inscritas mensualmente en centros gerontoldgicos privados en la ciudad de Guayaquil,
dedicandose al cuidado personal.
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llustracién 5: NUmero de personas inscritas mensual servicio Privado
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Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor.

De acuerdo a lo referido se puede determinar que los servicios de cuidado a
personas de la tercera edad a domicilio aumentaran afio a afio y que la inversion en
este tipo de servicio es innovador y préspero por lo tanto es factible la inversién en un
servicio que ofrezca cuidados personalizados en el area geriatrica y que sea a

domicilio optimizando el tiempo de sus familiares.
4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El Ciclo de Vida de un producto es un modelo de andlisis de la tendencia de
evolucion de las ventas desde su lanzamiento en el mercado hasta su retirada del
mismo, que determina y define un conjunto de etapas consecutivas con caracteristicas
concretas, las cuales permiten analizar los distintos condicionantes presentes a lo
largo del periodo en el cual el producto permanece activo en el mercado. (Corraliza,
2015)

A continuaciéon, se muestra el ciclo de vida del servicio:
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llustracién 6: Ciclo de vida de un Servicio Mediana Empresas

A~ | |
Lanzamiento Crecimiento Madurez | Declinacion

Volumen
de
ventas
Tiempo -
Fuente: Investigacion Elaborado por: El Autor

El ciclo de vida del servicio mediante un analisis se encuentra en etapa de
crecimiento, ya que existe poca competencia en el mercado y al pasar el tiempo

aumenta la demanda de servicios referentes a la salud humana.

4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Alcance Vertical: Cuidado y Atencion
Alcance Horizontal: Cuidados especializados
Alcance Geogréfico: Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria del cuidado de la salud personalizada para personas de la

tercera edad en la ciudad de Guayaquil.
Amenaza de Nuevos entrantes

Existen altas probabilidades de que ingresen nuevos competidores a la industria
debido a que las enfermeras particulares especializadas en geriatria y los doctores

ingresan al mercado ya que se encargan del cuidado de los adultos mayores.
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Poder de Negociacion de los proveedores

Media por que en la industria existe un nivel proporcionado de proveedores de
suministros para el cuidado de los adultos mayores, lo cual permite que el servicio
mantenga sus costos y los proveedores para negociar ofreceran precios acordes al

mercado.
Amenaza de productos sustitutos

En la Industria los servicios sustitutos son medios ya que existen centros de
atencion para adultos mayores que ofrecen cuidados personalizados y exclusivos que

estan enfocados al nivel socio econdmico al que esté dirigida la presente propuesta.
Poder de negociacion de los clientes

Se considera bajo porque en la industria ninguna empresa ofrece el mismo servicio

y los clientes no tienen un servicio sustituto el cual sea el cuidado a domicilio.
Rivalidad entre competidores

El grado de rivalidad entre competidores en la industria mencionada es media ya

gue existen empresas que ofrecen un servicio de cuidado y precios competitivos.
Conclusion

Una vez analizada la industria se puede determinar que al existir poca competencia
y que la industria se encuentra en crecimiento, el presente trabajo de titulacion sera
atractivo, ademas existen barreras para ingresar a la industria como serian el titulo de

meédico o de enfermera especializada en geriatria.
4.5. Andlisis de la oferta
4.5.1. Tipo de Competencia

Existen dos tipos de competencias de acuerdo a la investigacion de mercado

realizada.

Directas: La competencia directa serdn todas las enfermeras y doctores

capacitados en el area de geriatria que brindan su servicio a domicilio.
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Indirectas: Son todos los centros de atencién a adultos mayores exclusivos que

cumplan con un servicio similar al que brinda la presente propuesta de titulacion.
4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real: Familiares de personas de la tercera edad de estrato
socioeconémico A-B que vivan en la ciudad de Guayaquil y que trabajen por tal motivo

no tendran tiempo para cuidar a sus familiares.

Mercado Potencial: Personas de la tercera edad que tengan cualquier tipo de

enfermedad de estrato socioecondmico A-B y que vivan en la ciudad de Guayaquil.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio

Tabla 3: Caracteristicas de empresas competidoras indirectas

Servicio de
Junta de cuidado adultos
beneficencia(privado) | Alto 15 afos Guayaquil mayores Medio
Servicio de
cuidado adultos
Arbol de suefios Medio 5 afos Guayaquil mayores Alto
Servicio de
cuidado adultos
Novavida Medio 4 anos Samboronddn | mayores Alto

Elaborado por: El Autor

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la
Empresa
De acuerdo a la tabla que se presente en el punto anterior se puede analizar que

las empresas competidoras cuentan con experiencia en el mercado.

La junta de beneficencia cuenta con servicio privado el cual esta dirigido a personas
de estrato socioecondmico B, ya que su servicio es privado manejan una estrategia
de exclusividad, incluyen en su servicio una enfermera por cada paciente esto genera

un mayor impacto en el mercado.
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Novavida es una empresa que esta ubicada en via a Samboronddn cuenta con un
servicid que esta dirigido al estrato socioecondmico A, maneja una estrategia de
diferenciacion ya que su servicio, ademas de brindar cuidado a los adultos mayores

realizan actividades recreativas las cuales generan un plus en el mercado.

De acuerdo a las estrategias de la competencia, se pretende mejorar brindando un
mejor servicio y adquiriendo tecnologia para cambiar el estilo de vida del cliente,
garantizando su seguridad ya que se contratara un personal calificado y capacitado

con nuevas técnicas de cuidado personalizado.
4.6. Andlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado

e Clientes familiares de las personas de la tercera edad entre 30 a 64 afios de
edad que estarian dispuestos a pagar el servicio e interesados en dar a sus familiares
de la tercera edad una mejor calidad de vida con una atencidn personalizada.

e Usuarios personas de la tercera edad de 65 afios en adelante las cuales tengan

alguna enfermedad de estrato socioeconémico A-B.
4.6.2. Criterio de Segmentacién

Tabla 4: Criterios de segmentacion

Demogréficos (sexo-edad)
Geograficos Guayaquil-Ecuador
Socioeconémicos (Estrato)
Psicogréficos (Comportamiento)

Elaborado por: El autor
4.6.3. Seleccion de Segmentos

Los segmentos seleccionados son dos:
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e Como clientes. — Familiares de nivel socioeconémico A-B que se encuentren a
cargo de personas de la tercera edad que no cuenten con tiempo disponible por motivo
de su trabajo y que vivan en la ciudad de Guayaquil.

e Como usuarios. — Personas de la tercera edad ya sean de género masculino y
femenino que tengan 65 afos en delante de nivel socioeconémico A-B y que enfrenten

cualquier tipo de enfermedad en la ciudad de Guayaquil.
4.6.4. Perfiles de los Segmentos

El perfil del cliente y usuario mencionados anteriormente se clasifica:

e Personas que tengan familiares mayores de 65 afios con falta de atencion o
tengan cualquier tipo de enfermedad.

e Personas que trabajan y no cuentan con tiempo disponible para cuidar a sus
familiares (adultos mayores).

e Personas mayores de 65 afios de estrato socioeconémico Ay B

¢ Adultos mayores que enfrenten cualquier tipo de enfermedad.
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4.7. Matriz FODA

Oportunidades

1. Industria poco
atendida.

2. La poblacion esta
envejeciendo.

3. Familiares no
cuentan con tiempo
disponible para el cuidado
de los adultos mayores.

Amenazas

1. Aumento de precio
de los suministros
médicos.

2. Competencia
indirecta posicionada.

3. Posibilidad de
ingreso a nuevos
competidores.

Tabla 5: Matriz Foda

Fortalezas

1. Atencién
personalizada y a domicilio.

2. Respuesta
inmediata en caso de
Emergencia.

3. Equipos (Alianzas
estratégicas) y suministros
médicos de alta calidad.

F+O

1.1 Se realizara fuertes

campafas publicitarias

recalcando las caracteristicas

del servicio.

3.2 Se tendra alianzas

Debilidades

1. Posibilidad de baja
fidelizacion de los clientes
y usuarios.

2. Nuevas marcas en
el mercado.

3. Poca credibilidad del
servicio.
D+O
3.3 Se ofrecera una
sesion de prueba sin costo
alguno para que los
usuarios y los clientes
verifiquen la credibilidad del
servicio a domicilio.

estratégicas con hospitales y

centros de salud para
cualquier emergencia.

F+A
2.1 Se capacitara al
personal cada mes para que
brinde un servicio exclusivo
y personalizado.

1.3 Se realizara
convenios con los
proveedores para

mantener los precios
Asimismo se realizara
cotizaciones mensualmente.

Elaborado por: El autor
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1.2 Se contratara
personal calificado para ser
pioneros del servicio y
aumentar nuestros clientes.

D+A
2.1 Se contratara una
agencia que se encargue
de promocionar la marca.

2.2 Innovacion
constante en técnicas de
cuidado para llevar
delantera frente a la
competencia.



4.8. Investigacion de Mercado
4.8.1. Método

La presente investigacion de mercado se desarroll6 de manera exploratoria, ya que
es un método eficaz para el correcto estudio y comportamiento de la industria. Por
medio de encuestas se obtendra estadisticas reales en cuanto a la aceptacion de los
posibles clientes, ademas se logro entrevistar a profesionales en el &rea de geriatria,
ya que es importante tomar en cuenta a expertos en el tema que pueden enriquecer

y transmitir sus experiencias.
4.8.2. Disefio de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que

desean ser investigados)
Objetivo General:

Determinar el grado de aprobacion de un servicio de acompafiamiento medico a

domicilio en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos Especificos:

e Investigar el nivel de aprobacion de un servicio de acompafamiento medico a
domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar las técnicas de cuidado a implementar.

e Investigar el posible mercado a penetrar.

e Descubrir las posibles falencias del mercado personas.

e Analizar los factores de mayor relevancia para que los familiares de las

personas de la tercera edad se interesen por el servicio.
4.8.2.2. Tamaiio de la Muestra

Se realizé un estudio en el afio 2010 por INEC, el cual determino que en la ciudad
de Guayaquil las personas estrato socioecondmico A-B y con un alto porcentaje en

tener familiares de la tercera edad es 208,214 personas.

A continuacion se detalla la informacion en el siguiente gréfico:
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llustracion 7: Tamarfio de muestra

Tamano de la
muestra
5% DE ERROR
95% NIVEL DE CONFIANZA
TAMANO DE LA
208.214
POBLACION
Este es un término
estadistico un poco
mas sofisticado, si
no lo conoce use
50% .
siempre 50% que es
el que provee una
muestra mas
exacta.
400 MUESTRA
RECOMENDADA

Elaborado por: El autor
4.8.2.3. Técnica de recogiday andlisis de datos
4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacién, Grupo Focal, etc.)

Se realiz6 de forma correcta la investigacion, ya que se entrevisté a la Doctora
Maritza Ron que se desempefia como médico general especializada en el area de
gerontologia tiene 20 afios de experiencia en el area de la salud, ademas es docente

en el Instituto Tecnoldgico Bolivariano en las carreras de gerontologia y enfermeria.

En la entrevista se pudo recolectar mucha informacion sobre el comportamiento de
los adultos mayores indicando que la depresién es su mayor problema cuando su
pareja muere o sus familiares no los toman en cuenta, por tal motivo la doctora indica

gue es necesario un servicio a domicilio ya que los adultos mayores tienen la
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necesidad de estar acompafiados y de sentirse utiles. Ademas, recalco que el
personal tiene que tener experiencia y tiene que ser capacitado, ya que la gerontologia

cada vez desarrolla nuevas técnicas de cuidado para los adultos mayores.

En Anexo A. Foto de la entrevista.
En Anexo B. Guia del moderador para la entrevista a experto.

La técnica de recogida fue exploratoria donde se realiz6 un Grupo Focal con mas
de 20 personas de edades entre 30 a 60 afios. Lo cuales son el rango de edades de

clientes potenciales en la ciudad de Guayaquil.

En Anexo D. Guia del moderador para la realizacién del Focus Group.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

La encuesta realizada cuenta con ocho preguntas en las cuales se pudo obtener

datos importantes para el desarrollo de la presente propuesta.

En Anexo C. modelo de la encuesta.
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4.8.2.4. Anadlisis de Datos

A continuacion, se detalla los resultados de la encuesta realizada.

Pregunta 1: ¢ Tiene usted algun familiar de la tercera edad?

llustracion 8: Poseen familiares de la tercera edad

Poseen familiares de la tercera edad

2.70%

1 SI=NO

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

Se puede verificar que la mayor parte de las personas encuestadas tienen un

familiar que se encuentra dentro del grupo denominado adulto mayor.
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Pregunta 2: Género del adulto mayor

llustracion 9: Género del adulto mayor

Genero

= Masculino = Femenino

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

Objetivo: conocer el sexo de las personas de tercera edad que estarian dispuestas

adquirir el servicio.
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Pregunta 3: Edad de los adultos mayores

llustracion 10: Edad de los adultos mayores

RANGO DE EDADES

«65a70 ~71a80 -81a90 -91enadelante

Fuente de Investigacién Elaborado por: El autor

De acuerdo al grafico las personas de 81 a 91 afios es el grupo de edad que

necesita ayuda en cuanto al servicio de cuidado que se les quiere brindar.
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Pregunta 4: ¢ Donde reside el adulto mayor?

llustracion 11: Lugar de residencia del adulto mayor

residencia del adulto mayor

= Norte = Centro - Sur - Via daule = Via a samborodon = Via a la costa

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

El 46,7% de los adultos mayores reside en el norte de la ciudad de Guayaquil. Por

lo tanto, ese sector sera el de mayor aceptacion en el mercado.
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Pregunta 5: ¢ Le gustaria que en la ciudad de Guayaquil existiera un servicio de

acompafnamiento medico a domicilio para personas de la tercera edad?

llustracién 12: Aceptacion del servicio

Aceptacion de la propuesta

=Sl =NO

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

De acuerdo al grafico se puede determinar que la presente propuesta de titulacion

cuenta con gran aceptacion ya que es a domicilio y facilita sus tareas diarias.
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Pregunta 6: ¢ Cudl de las siguientes enfermedades cronicas padece su familiar?

llustracion 13: Enfermedades crénicas

Enfermedades cronicas

Discapacidad medica |I
Cancer
Problemas auditivos |
Osteoporosis NN
Alzheimer N
Diabetes NN
Hipertension I

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00%

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

De acuerdo al grafico la enfermedad comun que afecta a las personas de la tercera
es la hipertensién con un porcentaje de 51,4% de las personas encuestadas, por lo
tanto el servicio tendra que estar acorde a la enfermedad.
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Pregunta 7: ¢ Qué caracteristicas valoraria en una atencién personalizada a su

familiar?

llustracion 14: Caracteristicas de la atencion personalizada

Caracteristicas del servicio

Cuidados personalizados S
Enfermeras a domicilic [
Suministros medicos [
Terapias [N
Cuidados paliativos [N

0% 0% 20% 30% 40%  50%

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

Una vez analizado el grafico se puede determinar que a los familiares de los adultos
mayores les gustaria que el servicio sea personalizado para garantizar mayor cuidado

con sus familiares.
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Pregunta 8: ¢ Qué precio le pareceria adecuado pagar por el servicio de
acompafamiento medico a domicilio en la ciudad de Guayaquil sabiendo que sera

por horas?

llustracion 15: Precio del servicio

PRECIO DEL SERVICIO
1.60% - |_1.20%

=$85a%95 -§95a%105 -%$105a%$115 - %12

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

De acuerdo al analisis del grafico el 83% de los encuestados estarian dispuestos a

pagar entre $8.5 a $9.5 por un servicio que mejore la calidad de vida sus familiares.
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

Una vez analizados todos los datos de la encuesta realizada a un grupo de
personas debidamente seleccionadas, se puede afirmar que el servicio de cuidado a
personas de la tercera edad a domicilio en la ciudad de Guayaquil tiene una
aceptacion en el mercado de un porcentaje del 99%. Dentro de la encuesta se analizo
que las personas encuestadas en su mayoria prefieren un trato personalizado para la
atencion de su familiar y necesitan de cuidados especiales. En cuanto al precio
mensual que sus familiares estarian dispuestos a pagar, es entre los $650 a $750
aproximadamente y el sector donde viven en su mayoria es el norte de la ciudad de
Guayaquil.

4.8.3. Conclusion de la investigacién de mercado

Como conclusion de la investigacion de mercado se puede determinar que el
servicio cuenta con aceptacion en el mercado, ademas se logr6 conocer las
enfermedades que por lo general sufren las personas de la tercera edad, en este caso
la principal es la hipertensién que mediante un cuidado personalizado y un personal
capacitado se la podra controlar. Dentro de la investigacién también se puede analizar

el precio del servicio, ya que es importante para saber si esta acorde al mercado.
4.8.4. Recomendacion de la investigacion de mercado

De acuerdo a lo obtenido en la investigacibn de mercado se puede analizar lo
necesario que es el servicio de acompafamiento medico a domicilio en la ciudad de
Guayaquil, ya que en su mayoria los adultos mayores tienen dificultades de
transportase de un lugar a otro. Para lo cual se programara visitas médicas a los
domicilios de las personas que estén interesadas por primera vez en el servicio, para

ahorrarles la molestia de transportarse a las oficinas.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivos General:

Implementar las correctas estrategias de marketing para lograr que la marca
“‘BIENESTAR” sea reconocida por los clientes en el menor tiempo posible como la
mejor alternativa para el cuidado personalizado a las personas de la tercera edad en

la ciudad de Guayaquil.
Objetivos especificos:

e Posicionar la marca “BIENESTAR” como el mejor servicio de acompafiamiento
meédico para personas de la tercera edad a domicilio mediante estrategias claves.

e Establecer estrategias decisivas para aumentar un 20% la participacion en el
mercado.

e Realizar publicidad en redes sociales y anuncios en revistas de salud, para
aumentar el 15% de las ventas semestralmente.

e Concretar alianzas estratégicas con centros de salud y farmacias para ofrecer

descuentos en el servicio.
5.1.1. Mercado Meta

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

BIMOR S.A es una empresa nueva en el mercado que busca posicionar su marca

“‘BIENESTAR” poniendo en préctica la estrategia de penetracion.

La estrategia de penetracion de mercado consiste en aumentar la participacion en
el mercado que opera y con el mismo formato comercial, creando tres escenarios; en
primer lugar, que los clientes actuales consuman mas productos y servicios; en
segundo lugar, atraer clientes de los competidores; y en tercer lugar en nuevos
formatos comerciales que tengan sinergias tecnologicas o de formatos ya existentes.
(Philip Kotler, 2008)
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BIENESTAR es una marca nueva en el mercado con un servicio que brinda calidad,
seguridad y ademas es a domicilio por tal motivo la estrategia de diferenciacion
ayudaria atraer clientes potenciales, ya que las personas de la tercera edad no

cuentan con un servicio adecuado para mejor su estilo de vida.
5.1.1.2. Cobertura

El servicio de acompafiamiento médico a domicilio para personas de la tercera edad
“‘BIENESTAR” estara situado en la ciudad de Guayaquil y dirigido al mercado meta

establecido por la investigacion realizada.
5.2. Posicionamiento

Posicionamiento es la imagen que ocupa nuestra marca, producto, servicio 0
empresa en la mente del consumidor, esta estrategia se construye a partir de
la percepcidn que tiene el consumidor de nuestra marca de forma individual y respecto

a la competencia. (Morafio, 2010)

De acuerdo a las necesidades del mercado se establecerdn las siguientes

estrategias de posicionamiento.

Calidad: El servicio de acompafiamiento médico a domicilio para personas de la
tercera edad trata de captar a los clientes brindando un servicio profesional, ya que el
personal serd capacitado trimestralmente y cumplirdn las exigencias de los clientes

sin ningan problema.

Posicionamiento: De acuerdo a las encuestas realizadas, los adultos mayores
estan en la necesidad de contar con un servicio personalizado, por tal motivo se

implementarén técnicas gerontolégicas actualizadas para beneficio de los clientes.

Diferenciacién: Considerando que es un servicio personalizado y a domicilio y al
ser el unico en el mercado que ofrece este tipo de servicio no tendra ningun problema

para ganar espacio en el mercado.
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5.3.  Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

La estrategia de diferenciacion se acopla al servicio, ya que al brindar un servicio
enfocado a los adultos mayores, facilita la vida diaria de sus familiares optimizandoles

el tiempo y beneficiAndoles la calidad y estilo de vida.

53.1.1. Empaque: Reglamento del Mercado y Etiquetado

Este numeral no aplicaria, puesto que no es un producto tangible sino un servicio,

por lo tanto, no puede tener empaquetado.
Imagen y slogan

El logo del servicio como se muestra en la figura en la parte de arriba tiene tres
circulos, los cuales representan velocidad, movimiento y perfeccion, lo cual agregaria

un plus al servicio.

llustracién 16: logo del producto

BIENESTAR

Elaborado por: El autor

Los colores que se utilizaron en el logo fueron el turquesa y el azul ceruleo por las
siguientes razones:

El turquesa representa una marca que transmite paciencia y calma al momento de
brindar un servicio. El color azul certleo simboliza lealtad, confianza e inteligencia,

estos dos colores son perfectos para la captacion de posibles clientes.
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El slogan incluye en pocas palabras lo que representa el servicio es corto y sencillo.
Slogan: “BIENESTAR - AMARLOS ES CUIDARLOS”

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
BIENESTAR cuenta con tres servicios que cubrirdn las necesidades de los clientes:

e Servicio de seleccidn
e Servicio parcial

e Servicio ocasional
5.3.1.3. Marcas y Submarcas

BIENESTAR por el momento no cuenta con submarcas.
5.3.2. Estrategia de Precios

BIENESTAR se caracteriza por brindar un servicio diferenciador e innovador y se
implementard la estrategia de seleccion, ya que el precio que los clientes estan
dispuestos a pagar es elevado, a comparacion de la competencia, por tal motivo
garantiza beneficios a las personas de la tercera edad que veran reflejadas en su

calidad de vida.
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5.3.2.1 Precios de la Competencia
En la siguiente tabla se especificara los precios de la competencia indirecta.

Tabla 6: Precios de la competencia

# de horas # de dias PRECIO

NOMBRE TIPO DIRECCION bor dia semanales MENSUAL
2 5 280
SEEVICIO _
B . Km 05 VIA
NOVAVIDA PRIVADO S - 3
EXCLUSIVO SAMBORONDON ]
3 5350
4 5420
5 5 480
2 $ 220

CIRCUMNVALACION
. SERVICIO
ARBOL DE SUEROS MORTE 401y la 5ta. 3 3 $ 245

PRIVADO
URDESA CENTRAL
4 $ 260
5 $ 285
Fuente: Estudio de Mercado Elaborado por: El autor

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

De acuerdo a la encuesta desarrollada a personas entre 30 a 64 afios del estrato
socioeconémico A-B cuentan con el poder adquisitivo y el precio aproximado que
estan dispuestos a pagar es de $700 ddlares por él servicio.
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5.3.2.3 Politicas de Precio

Tabla 7: Politicas de precio

Seleccién | 24/7 7 dias 8 horas a 247 $250 Una sola
24 horas vez
Parcial Varia 5 dias 2horasab5 |8:00ama | $9.31 Por hora
horas 18:00 pm
Ocasional | Varia Varia 1 hora Varia $9.31 Por hora
Elaborado por: El autor
5.3.3 Estrategia de Plaza
5.33.1 Localizacion de Puntos de Venta

La empresa tendra su punto de venta en el mismo establecimiento que estara

ubicado en la Cdla. Kennedy norte, zona norte de la ciudad de Guayaquil.

5.3.3.1.1 Distribucion del Espacio

Debido a que se ofreceré el servicio a domicilio, la empresa contara con una oficina,

sala de espera y una bodega para la correcta organizacion de los suministros médicos.
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Tabla 8: Distribucién de espacio oficina

Oficina
1
Sala de espera
1
1 Bodega
1 Bafio

Elaborado por: El autor

llustracién 17: Distribucidén de espacio

Elaborado por: El autor
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5.3.3.1.2. Merchandising

La empresa promovera la marca mediante estrategias las cuales generaran la
captacion de clientes mediante banners que estaran ubicados en puntos claves,
también se entregaran productos de la marca como camisetas, gorras, boligrafos y

adhesivos.
5.3.3.2 Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1 Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas, Agentes,

Depdsitos y Almacenes

BIMOR S.A brinda un servicio a domicilio el cual no tendra intermediarios por lo

tanto el canal de distribucion se efectuara de forma directa.

5.3.3.2.2 Logistica

BIMOR S.A manejara la logistica con los proveedores, mediante acuerdos pactados
antes de realizar la compra los cuales incluirdn la entrega de los productos o

suministros médicos directamente a la bodega de la empresa.

En cuanto a la logistica del servicio se manejara con una buena comunicacion entre
la persona encargada de reservar la cita y las enfermeras, para mantener un servicio

gue garantice la puntualidad, ante todo.

5.3.3.2.3 Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

De acuerdo al servicio que se dedica la empresa es importante desde el principio
establecer una comunicacion efectiva con el cliente por lo tanto, se esclareceran las
dudas sobre el servicio, precio y beneficios que obtendran en su calidad de vida.
Adicional a esto también realizar campafias publicitarias en medios digitales

seleccionando al target adecuado.
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Post-venta

Luego de que el cliente pag6 por el servicio, el encargado del area realizard un
constante seguimiento para verificar que la enfermera esté cumpliendo con las
actividades planificadas y que estan incluidas en el servicio, de esta manera la

empresa podra mejor la atencién al usuario.

Quejas, reclamaciones y devoluciones
Para cualquier tipo de reclamo del servicio sera necesario enviar un correo
electronico dirigido al Gerente o personalmente previo a una cita, de tal forma el

Gerente podra realizar cambios o si amerita la devolucion del dinero.
5.3.4 Estrategias de Promocion

La empresa, en sus inicios realizara una campafia publicitaria, la cual sera dirigida

al target establecido para lograr posicionar el servicio en los hogares guayaquilefios.

5.34.1 Promocién de Ventas

BIMOR S.A establecerd promociones mediante la venta directa, previo a la
confirmacion de las mismas, se realizara una junta entre directivos para dialogar los
términos de cada una de las posibles promociones, luego la asistente de gerencia
sera la encargada de trasmitir a los clientes o posibles clientes. Una vez que los
posibles clientes compren el servicio se receptaran los datos necesarios, tanto del

cliente como del usuario final.
5.34.2 Venta Personal

La empresa realizara la venta mediante la asistente de gerencia, la cual se
encargara de receptar los datos del cliente y del usuario final, también brindara
informacion sobre el servicio, precio y técnicas que se utilizaran para el debido cuidado
de los usuarios. Luego se le informara al cliente el valor a cancelar o lo podra realizar

mediante depdsito bancario.
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5.34.3 Publicidad

La publicidad es de suma importancia para la empresa ya que se pretende llegar a
los familiares de las personas de la tercera edad, por tal motivo las redes sociales
como Facebook, Instagram y Twitter son de gran ayuda al momento de dar a conocer
la marca. Ademas, se realizard alianzas estratégicas con farmacias y hospitales para
tener puntos de informacion, ya que son lugares donde frecuentan en su mayoria

personas de la tercera edad y sus familiares.

5.34.3.1 Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto,
Mensaje.

Concepto: Bimor S.A realizara una campafia publicitaria en la cual se presentara
como una empresa calificada en el cuidado personalizado a personas de la tercera
edad, ademas generara seguridad y confianza a los familiares de los adultos mayores.

Mensaje: Brindar un servicio que garantizara la salud y calidad de vida desde la
comodidad de sus hogares.

5.3.4.3.2 Estrategias ATL y BTL

Estrategias ATL: Se aplicara mediante publicaciones en la revista Hogar ya que los

familiares de los adultos mayores la utilizan con frecuencia.

Estrategias BTL: Se aplicard mediante redes sociales para dar a conocer la marca
“‘BIENESTAR” y brindar informacién acerca del servicio a los familiares de los adultos

mayores.
5.3.4.3.3 Estrategia de Lanzamiento

La estrategia de lanzamiento comenzara en redes sociales como Instagram y
Facebook, en las cuales se realizaran dos posts diarios en dias y horas estratégicas
para captar la atencion de los posibles clientes. Adicional, se entregaran volantes con
informacion del servicio en farmacias, hospitales y centros comerciales, también se
aplicara un dia de servicio gratuito, el cual consiste en garantizar el cuidado del adulto
mayor para lograr su completa comodidad y seguridad. Ademas, en periédicos se

publicaran cupones con descuentos para la obtencion del servicio.

77



5.34.34 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

Se realizara publicaciones en redes sociales y la revista Hogar ya que cuenta con
una seccion de salud. A continuacion, se detallan los costos de publicidad a realizar

el primer afo.

Tabla 9: Plan de publicidad

Revista $350 6 $2100
Hogar
Redes sociales $52 12 $624
Total $2724
Fuente de Investigacién Elaborado por: El autor
5.3.4.4 Relaciones Publicas

BIMOR S.A efectuara relaciones publicas en eventos o ferias de emprendimientos,

de esa manera establecera relaciones y se dara a conocer la marca.
5345 Marketing Relacional

El marketing relacional se efectuara con el contacto tanto de los adultos mayores
como de sus familiares; por lo tanto, una vez al mes las enfermeras se reuniran con
los familiares encargados para detallar el progreso tanto fisico como mental, ademas
se los capacitara con técnicas basicas para mejorar la relacion dentro de la familia; no

tendra costo alguno, ya que esté incluido en el servicio.
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5.3.4.6 Gestién de Promocion Electréonica del Proyecto
5.34.6.1 Estrategias de E-Commerce

BIMOR S.A. no realiza ninguna estrategia de comercio electrénico, lo Unico que
tendra es una pagina web con horarios de atencion, direccion e informacion del

servicio.

5.3.4.6.2 Andlisis de la Promocién Digital de los Competidores: Web y Redes

Sociales

De acuerdo a lo investigado los competidores indirectos solo utilizan las redes
sociales como medio para llegar a sus posibles clientes, en los cuales informan sobre

su servicio y horarios de atencion.

5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y

redes sociales

A continuacion, se mostrara el fan page de Facebook e Instagram; ya que son de

mayor uso en los posibles clientes.
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llustracion 18: Fan page — Instagram

9 13 mil 0
BIENESTAR

Editar perfil O

BIENESTAR

ServICIo de acompafiamiento medico A JomICINGg para
personas de 1a tercera edad ofrecemos

Cuidados personalizados

Culdados palativos

Terapias

Gye - Ec

/\ m m m BUENESTAR

Fuente de Investigacion Elaborado por: el autor

llustracion 19: Pagina web

va simplesite . com " eur,
WEBSITE FPFREVIEW

BIENESTAR
Servicio de acompanamiento medico a domicilio para
personas de la tercera edad ofrecemos:

Cuidados personalizados

Cuidados paliativos

Terapias

Gye - Ec

S BE L]

Fuente de Investigacién Elaborado por: el autor
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llustracién 20: Fan page Facebook

Pigna

BIENESTAR

BIENESTAR

Pubicxnes

Comuridad

-

..
'

i‘\

Fuentes de Investigacion

Corunicaas

Consejos para papinas

Elaborado por: El autor

5.3.4.7 Cronograma de Actividades de Promocion
Tabla 10: Cronograma de actividades
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
CONCEPTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Redes sociales X X X X X X X X X X
Revista Hogar X X X X X X
Volantes-otros X X X X X X X X X X

Elaborado por: El autor
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5.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 11: Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

CANAL

Aflo1

Afio 2

Afi0 3

Afio 4

Afi0 5

PUBLICIDAD e

DIARIOS

REVISTASDECONSUMO "~ r
-

"PUBLICACIONES ESPECIALIZADAS

RADIOS T
TELEVISION r

CORREODIRECTO r
____________________________________________ -

PU NTOS DE VENTA

____________________________________________ r

REDES SOCIALES

“TOTAL PUBLICIDAD

Fuente de Investigacion
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccioén
6.1.1. Proceso Productivo

El acompafiamiento médico a domicilio para personas de la tercera edad pertenece
al sector de servicio, los procedimientos se los realiza de manera personal y por ende
no aplicaria un proceso de produccion. Pero si aplicaria los siguientes procesos:

Proceso de Venta e Inscripcion

e Se recibe a los clientes, en este caso a los familiares de los adultos mayores,
gue por medio de publicidad conocieron el servicio.
e El personal encargado brindara informacion a los clientes sobre las técnicas

geriatras que se aplicaran y horarios de atencion.
Proceso Operacional

e Paralograr que el cliente y el usuario se familiaricen con el servicio se ofrecera
la promocién de un dia gratis de prueba.
e Ya inscrito el usuario se procedera a un analisis médico para determinar el tipo

de cuidado que deberé recibir el usuario.
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6.1.2. Flujograma de Procesos

llustraciéon 21: Flujograma de procesos

Realizar primer
contacto con el
cliente

|Recibir a los familiares
de los adultos mayores

4

Brindar informacion
| sobre el personal,
i horarios y técnicas de
cuidado

Efectuar un dla gratis det.. S
serviclo

NO

Conocer cronograma de

| 1as actividades previo
analisis del cliente

|realizado por el doctor

I

Realizar el pago
| correspondiente y se
i ingresa los datos del
cliente

5 I

Reallzar Inscripcion aac NO

cliente

Fuente de Investigacién

6.1.3. Infraestructura

SIMBOLOGIA

OPERACION

DECISION

’ INICIO/FIN

Elaborado por el Autor

La infraestructura, como se detalla a continuacion, se distribuye en una oficina con

su sala de espera, ademas tendra una bodega donde se almacenaran los equipos

médicos, por lo que el servicio se lo brindara a domicilio. Adicionalmente se detallaran

los equipos necesarios para la realizacion del servicio de acompafiamiento médico a

domicilio a personas de la tercera edad.
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Tabla 12: Listado de Equipos necesarios

3 Escritorios
4 Sillas de escritorio
1 Counter para secretaria
1 Juego de mueble
5 Archivadores
2 Teléfonos
2 Aires acondicionados Split invertir
2 Dispensadores de agua
3 Computadoras de escritorio Hp
1 Laptop
1 Impresora
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
llustraciéon 22: Lay Out
-
8

Elaborado por: El autor
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6.1.4. Mano de obra

BIMOR S.A tiene dentro de su organizacion personal capacitado el cual tendra
contacto directo con los posibles clientes y usuarios. A continuacion, se detalla el

cargo que desempefaran y la cantidad.

Tabla 13: Personal necesario para el servicio

Doctor 1
Terapeuta 1
Enfermeras 6
Total 8

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

6.1.5. Capacidad Instalada

De acuerdo a la investigacion de mercado, el presente trabajo de titulacion contara
en el area médica con un doctor especializado en gerontologia el cual se encargara
de supervisar, un terapeuta y seis enfermeras que estaran divididas como se detalla

a continuacion.

Tabla 14: Capacidad de usuarios

Tipos de Numero de Dias Horas Numero de
servicio enfermeras diarias usuarios
Servicio de Varia 30 24 Varia
seleccion

Servicio 3 20 8 40

parcial

Servicio 3 20 8 50
ocasional

Fuente de Investigacion
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6.1.6. Presupuesto

Tabla 15: Presupuesto de los equipos

Equipamiento para servicio de acompafiamiento

Sub.

Equipos Unidades Costo Total
Muebles y enseres de

oficina
Escritorios 3 $160 $ 480
Sillas de oficina 4 $ 50 $ 200
Counter para secretaria 1 $280 $ 280
Juego de muebles 1 $ 1500  $1500
Archivadores 5 $ 120 $ 600
Equipos de oficina
Teléfono 2 $30 $ 60
Aires acondicionados

Split 2 $800 $1600
Equipos de computo
Computadoras de

escritorio Hp 3 $ 450 $1350
Laptop 1 $800 $ 800

Impresoras 1 $ 300 $ 300
Equipos para

actividades del servicio.
Cajas de guates de

examinacion 30 $9 $270
Tensiémetro 12 $15 $180
Estetoscopio 12 $20 $240
Kit de primeros auxilios 12 $8 $96
Termoémetro digital 20 $19 $380
Cajas de Mascarillas 20 $6 $120
Jeringuillas 25 $5 $125
TOTAL EQUIPAMIENTO $ 8,581

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de Calidad
Los estandares de calidad del servicio son:
» Mantener un servicio de atencién al cliente de las mejores del mercado.

> Atender las necesidades del cliente e manera eficaz.
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» Mantener el lugar de trabajo en 6ptimas condiciones.

» Todos los equipos y suministros de calidad pensando en la salud y el bienestar

de los clientes.

» Garantizar una zona de confort y de seguridad a los clientes.
6.2.2. Procesos control de calidad

Para lograr que se cumplan los estandares de calidad es preciso:

» Realizar constantes controles al personal, mediante buzén de dialogo con los
clientes, para mejorar y buscar soluciones a posibles problemas que tengamos en la

atencion a los clientes.

» Se implementara de acuerdo al calendario de trabajo controles de calidad para

el debido funcionamiento del servicio.

» EIl supervisor calificado de cada area serd la persona que verifique las

actividades que esta realizando el personal.

» Se implementaran cursos para la capacitacion del personal para mejorar la

atencion al cliente.
6.2.3. Presupuesto

Tabla 16: Presupuesto de proceso de control de calidad

Presupuesto de calidad

Asesoria $100
Tramites / permisos $100
TOTAL $200
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de Proteccion Ambiental

‘BIMOR S.A.” se responsabiliza en cuidar el medio ambiente y aplicara las

siguientes actividades:
» Seleccionara productos ecol6gicos que tengan menor impacto ambiental.

» Se capacitard al personal para que realice la correcta clasificacion de los

desechos toxicos.

> Unicamente se realizar4n impresiones con papel reciclable en el area

administrativa.
6.3.2. Procesos de control ambiental

Para lograr el control ambiental se debera: capacitar al personal dos veces al afio
para lograr concientizar al equipo de trabajo y asi comprometer a todos en el cuidado
ambiental. Ademas, los responsables de cada area realizaran constantes controles
para verificar que se esté cumpliendo las actividades para el control ambiental.

6.3.3. Presupuesto

Tabla 17: Presupuesto de proceso de control de ambiental

MANEJO DE DESECHOS SOLIDOS

Recolector desechos $200
TOTAL $200
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

6.4. Gestion de responsabilidad social
6.4.1. Politicas de proteccion social

“BIMOR S.A.” se compromete a cumplir con las siguientes politicas de proteccion

social:
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» Ayudar junto al personal una vez al afio en las distintas zonas marginales de la

ciudad de Guayaquil.
» Se contratara personal sin discriminacion racial.
6.4.2. Presupuesto

Tabla 18: Proteccién social

PROTECCION SOCIAL

Diversos gastos $150
TOTAL $150
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama

llustracién 23: Organigrama

Gerente General

Asistente de Doctor
Gerencia (1)
Conserje Asistente de
ventas Terapeuta Enfermeras
(1) (1) Bodeguero (1) (1) (6)
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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6.5.2.

Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente general: Este cargo lo desempefiara el propietario del servicio de
acompafiamiento médico a domicilio a personas de la tercera edad, el cual
tiene varios afios en diferentes mercados y aportaria en lo administrativo,
estando preparado para ser lider, coordinando todas las actividades diarias de
la empresa.

Asistente de gerencia: Este cargo lo desempefara una persona con al menos
3 afos de experiencia, que tenga bases en contabilidad y que tenga buena
comunicacion.

Doctor: Este cargo lo desempefiara un doctor especializado en el area de
geriatria, que cumpla con los parametros establecidos por la empresa.
Enfermeras: El cargo lo desempefiara una persona capaz, luego de varias
pruebas rigurosas que realizara el doctor encargado del area, tendra que contar
con una experiencia minima de 8 afos.

Terapeuta: Sera contratada una persona que posea titulo de tercer nivel y que
tenga experiencia minima de 2 afos.

Asistente de ventas: Este cargo lo desempefara una persona que esté
cursando los ultimos semestres en la carrera de ventas y que a su vez tenga
experiencia en el cargo.

Conserje: El cargo lo desempefiard una persona que posea titulo de segundo
nivel.

Bodeguero: Sera contratada una persona que tenga buenas referencias y que

cumpla con los requisitos de la empresa.
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6.5.3. Manual

de Funciones:

Derechos

Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Tabla 19: Manual de Funciones y Responsabilidades

Liderar con Verificar que se cumplan
Gerente general Primer Todas las tareas responsabilidad, todos los objetivos
nivel Administrar planteados al comienzo
Correctamente del afio
los recursos.
Informar y Planificacion de calendario
Asistente de Segundo Todas las tareas organizar laboral del personal.
gerencia nivel documentos
importantes de la
empresa.
Realizar visitas a Mantener informado al
Asistente de Tercer Todas las tareas domicilio gerente sobre cualquier
ventas nivel brindando problema.
informacion sobre
el servicio.
Conserje Tercer Todas las tareas Realizar la Mantener limpias las
nivel limpieza de la instalaciones.
oficina, botar la
basura.
Realizar Informar a los familiares
Doctor Segundo Todas las tareas consultas cualquier anormalidad que
nivel médicas a los detecte en los adultos
usuarios y mayores.
supervisar a las
enfermeras.
Cuidar de manera Mantener una buena
Enfermeras Tercer Todas las tareas profesional a los relacion con los adultos
nivel adultos mayores. mayores a su cargo.
Realizar terapias Informar cualquier
Terapeuta Tercer Todas las tareas adecuadas a problema al superior
nivel cada persona de encargado del area
la tercera edad.
Verificar todos los Mantener un registro de
Bodeguero Tercer Todas las tareas equipos médicos | todos los equipos médicos.
nivel que entran y salen
de la bodega.
Fuente de Investigacion

Elaborado por: El autor
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversioén Inicial

BIMOR S.A tiene como inversion inicial total $44,992.49.

A continuacion, se detalla un resumen de inversion por area.

Tabla 20: Inversion inicial

INVERSION INICIAL
RESUMEN DE INVERSION POR AREA

INVERSION INICIAL

INVERSION FIIA 2,450.00 - 3,060.00 5,510.00
ACTIVOS INTANGIBLES - - -
PREOPERACIONALES 3,369.00 - - 3,369.00
CAPITAL DE TRABAIO 36,113.49 - - 36,113.49
TOTAL INVERSION INICIAL 41,932.49 - 3,060.00 44,992.49
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija
La empresa tiene como inversion inicial muebles y enseres, equipos de computo,

equipos de oficina, los cuales estan destinados a la adecuacion de la oficina.
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Tabla 21: Inversion fija

INVERSION FIJA
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS

DETALLE DEL ACTIVO CANTIDAD COSTO

MUEBLES ¥ ENSERES

. Bscritories | pROD 3] 60 480
____ Sillasdeoficina | PROD 4 0 200
____Counter para secretaria______ ___ ___ ______| PROD 1 _: 280 _: 280
____ Aduegodemuebles | PROO 1 1500 1500
Archivadora PROD 5 120 600

EQUIPOS DE COMPUTO

____ Computadorasdeescritorio . ADM 3 a0 1350
—lsprop ADM A 800 _ 800 _
o dmpresoras | L ADM A 300 _: 300 _
______________________________________ ADM T T
______________________________________ ADM T T T
TOTALES 6,670
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.1.1.2. Diferida

Inversion diferida detalla los gatos de la empresa antes de empezar su

funcionamiento. A continuacion, se detallan los mismos.

Tabla 22: Inversiéon Diferida

ACTIVOS INTANGIBLES

LICENCIAS & SOFTWARE

REGISTROSDEPRODUCTOS _ .. _ -

REGISTRODEMARCA-IEPI .. _ 300.00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES - 300.00

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES
BASICOS
CREACIONDEEMPRESA _ _ 500.00
CUERPODEBOMBEROS .. _ 414.00
MUNICIPIODEGUAYRQUIL .. _ 2,445.00
TOTALBASCOS T - 3,369.00
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.1.1.3. Corriente
La inversion corriente comprende el capital de trabajo que tiene un total de
$36,169.69.
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Tabla 23: Inversiéon Corriente

CAPITAL DE TRABAIO

CcostosflOS _ 3446469

COsTOsVARIABLES _ 1,705.00

TOTALCAPTALDETRABAO - 36,169.63
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.1.2. Financiamiento de la Inversién

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El financiamiento de la empresa sera mediante un préstamo a la CFN por el 70%
de la inversién, mientras que el accionista 1 aportara con el 20% y el accionista 2

aportara con el 10%. A continuacion, se detallan las cifras.

Tabla 24: Financiamiento

ESTRUCTURA DE CAPITAL

DETALLE DE INVERSIONISTAS

DETALLE % PESO MONTO
PRESTAMO BANCARIO 70% 32,516.74
ACCIONISTA 1 20% 9,290.50
ACCIONISTA 2 10% 4,645.25
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 46,452.49

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.1.2.2. Tabla de Amortizaciéon

Tabla 25: tabla de amortizacion

31,494.74
TASA DE INTERES CFN 0.67%
[ NUMERO DE PAGOS 60
| CUOTA MENSUAL 638.60
O 31.494.74 - - -
] ‘ 31.066.105 428635 209.965 638.6
2 ‘ 30,634,613 431.492 207.107 638.6
3 30200244 434,369 204231 6386
3 29.762.979 437.265 6356
5 29.322.799 440,18 638.0
6 28 879,685 343114 638.6
7 28433616 446.069 638.6
3 27.984.574 449.042 638.6
] ‘ 452,036 186,564 638.6
n 27077488 45508 I83.55 (386
1 26,619.405 458 083 180517 h3%.6
12 461.137 177.463 638 6
13 464.211 174388 638.0
14 467.306 171.294 6386
15 ‘ 24756329 470.421 168.175 638.6
13 ‘ 24282772 473.558 165.042 638 6
7 ‘ 23.806.057 476715 161 885 638.6
15 ‘ 479.893 158.707 638.6
10 483.092 155.508 538.6
20 ‘ 22.356.76 486.313 152287 638.6
21 ‘ 21.867.205 489555 149,045 638.6
22 21374387 492818 145781 635.6
23 20.878.283 496.104 142.496 638.6
20378871 499.411 139,189 638.0
19.876.131 502,741 135.859 638.6
19,370,039 506.092 132.508 538.6
18,860,572 509.466 129.134 638 6
18.347.7 512,863 125.737 638 6
17.831.428 516.282 122.318 538.6
17.311.705 519,724 118.876 638.6
788516 115.411 638.6
32 16.261 84 111.923 638.6
33 ‘ 5.731.652 108412 638.6
34 15.197.93 104.878 538 6
35 ‘ 14,660.65 101.32 638.6
i3 ‘ 14,119.788 97.738 738.6
17 ‘ 13,575.32 94,132 638.6
38 ‘ 13.027.222 90,502 638.6
39 | 86848 ]
30 11.920.041 83.17 638.6
41 ‘ 11.360.908 79.467 638.6
42 10,798,048 56 75.739 638.6
13 10,231 435 566.613 71.987 638.6
a4 ‘ 9.661.045 570.39 68.21 638.6
45 | 9,086,852 574.193 64.407 638 6
I | 8,508 831 578.021 60.579 638.6
a7 7.926.957 $81.874 56.726 6356
15 ‘ 7.341.204 585.753 52.846 635.6
49 O 545 589.658 48941 638.6
S50 6.157.956 593.589 4501 638.6
s 0.400 597.547 41.053 638.6
52 ‘ 4.958 879 601.53 37.069 638.6
53 ‘ 4,353338 605,541 33.059 638.6
4 ‘ 3,743.76 609578 29,022 638.6
35 | 3130119 6135.64] 24 V58 (386
S ‘ 2.512.387 617.732 20.867 638.6
57 1.890.536 621.851 16.749 638.6
S8 1.264.54 625.996 12.604 638.6
50 634371 630.169 843 638.6
60 2.04636E-12 634.371 4229 633.6
‘ 31,494.74] 6,821.246 38315086

Fuente de Investigacién Elaborado por: El autor
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

La empresa tendra el siguiente cronograma de actividades durante los tres primeros

meses.

Tabla 26: Cronograma de inversién

INVERSION INICIAL
DETALLE DE INVERSION POR TIPO
[NVERSION Fiig |

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS
NO DEPRECIABLES

CONSTRUCCIONES EN PROCESO 0
TERRENOS 0
TOTAL NO DEPRECIABLE 0

DEPRECIABLES

EDIFICIOS 0
MAQUINARIA 0
EQUIPOS 1.160
MUEBLES Y ENSERES 3.060
VEHICULOS 0
EQUIPOS DE COMPUTO 2450
TOTAL DEPRECIABLE 6,670
TOTAL INVERSION FIJA 6,670

LICENCIAS & SOFTWARE 0
REGISTROS DE PRODUCTOS 0
REGISTRO DE MARCA - IEPI 300
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 300

PREDPER S - OFROS ACTIVOS CORR|ENTES

BASICOS
CREACION DE EMPRESA 500
CUERPO DE BOMBEROS 424
MUNICIPIO DE GUAYAQUIL 2,445
TOTAL BASICOS 3369
ESPECIFICOS
BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA 0
ISO 0
NORMAS INEM 0
TOTAL ESPECIFICOS 0
[ CAPITAL DE TRABAO |
COSTOS FLJOS 34.464.689
COSTOS VARIABLES 1,705
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 36,169.689
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.2. Analisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos
Los costos fijos de la empresa se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 27: costos fijos

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

CODIGO | NOMERE nro | TANOI 2 | TANOU4
510201 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES i STATS 288 2,117 01527429 &.I74777 0, (186,271
S10202 GASTO PLANES DE RENEFICIOS A EMPLEADOS Fuo 0
S16301 SURLDOS Y BENEFICIOS SOCIALES O 7.563 §,528,5% K6450.552 £867374 046,720
S10302 GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS e 0 0 [ 0 0
SIM01 DEPRECIACHON PROPIEDADES, PLANTAY EQUIFO Fuo s 06 03 06 3k
S10406 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES o 1,200 1260 1,323 1,389.15 | 453008
S10407 SUMINISTROS MATERIALES Y REPUESTOS Foe 16,432 17.778.0 1866753 19600500 L$8),u82
S1H0% AMORTIZACIONES INTANGIBLES i 0 il O 1 o
S1d09 OTROS COSTOS DE PRODUCCION 0 2, X0 0 0 0 0
520201 SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIHONES oo 15432 15,730,084 1,055,453 16576562 16,704,003
SH0202 APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL fincluido fondo de resenvay 10 1474.08% 5,224 208 L1238 02 3,356 460 S AL 5558
SI0203 BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES Foo 3087 301758 119190 3,24707 LMR012
SH0204 GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS FiM) o 0 0 0 0
SI0205 HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS A PERSONAS NATURALES o 1,20 1260 1,523 |, 389.15 | 458,008
520206 REMUNERACIONES A OTROS TRABAJANORES AUTONOMOS o 0 0 0 0 0
SH2NT HONORARIOS A EXTRANIEROS POR SERVICIOS OCASIONALES FINY 0 (] 0 ] o
SI0208 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES FUO ) I [ 0 0
SI020 ARRENDAMIENTO OPERATIVO Fio 3400 670 Ju5Ls 6251173 656370
SH2 10 COMISIONES o 0 [} 0 [ 0
520211 PROMOCION Y PUBLKIDAD Fuo [+ I o [ 0
$20214 SEGUROS Y REASEGURDS {primas y cesiones) Fuo 3,040 LIR0 3,069 4,167 45 37580
SM0215 TRANSPORTE oo 0 ] 0 1) 0
S2021h GASTOS DE GESTION (agasses a acchunistas, Irabusadores y clienies) FIH» 0 ] 0 I 0
SH021E AGUA, ENERGLN, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES FLO 4,100 43504 452025 4,7460202 2985570
S20021 DEPRECIACHONES: PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO oo RN Urd) %358 SolR1 144107 16T
52022200 AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIHy 0 [} 0 0 0
T 52022202 AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS FLH) 3,364
20028 OTROS GASTOS Foo 2400
S20001 'S ALARIOS Y DEMAS REMUNERACHONES FG 4612 470404 451910 4415515 5413826
SI0102 APORTES A LA SEGURIDAD SOUIAL tincluido foodo de reserva) o §62,TR% UHT.Th4 957119 1006 61 1,426,999
SI0105 BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES Foo a3 LR 957,392 L2434 1,036,728
20104 GASTO PLANES DE BEXEFICIOS A EMPLEADOS Fuo 0 [ 0 [ 0

520105 HONORARIOS, COMISIONES Y THETAS A PERSONAS NATURALES o 2400 250 2,546 2,773 2917215

520106 REMUNERACIONES A OTROS TRAEAJADORES AUTONOMOS FI0 0 " o ] 0
S20107 HONORARIOS A EXTRANJEROS POR SERVICIOS OCASIONALES RLE 0 " o [ 0
S20108 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES o 1,200 1260 1,32) 138915 | ASR 6K
520109 ARRENDAMIENT( OPERATIVO FI0 0 " o ] 0
S20110 COMISIONES U0 0 n 0 ] 0
320101 PROMOCION Y PUBLICIDAD o 240 LAax 23214 2622298 2753412
520114 SEGUROS Y REASEGUROS (primas y <eniones ) FIX» 0 0 0 0 o
520115 TRANSPORTE Fu0 0 n o ] 0
$20116 GASTOS DE GESTION (agasaws o accionistas, mabaodores y clientes) Fue 0 0] o [} 0
520118 AGUA, ENERGEA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES o o ([ o 0 o
520021 NEPRECIACIONES PROPIEDAD, PLANTA Y EQLIPO FLi 0 0l o 0 0
$2012201 AMORTIZACIONES INTANGIBLES U0 0 " o ] u
2012202 AMORTIZATIONES OTROS ACTIVOS Foo 0
SI0I2R OTROS GASTOS Fixo 240
520301 | INTERESES FIM} 2402227 1,944.93 1449.677 913314 332,342
. .,
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.2.2. Costos Variables

A continuacion, se detallan los costos variables de la empresa:
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Tabla 28: costos variables

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

50212 COMBUSTIBLES _ VAR L.
50213 R AN TS VAR L.
2027 GASTOSDEVIAIE o VAR ..
520218 NOTARIOS ¥ REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES | VAR ..
520220 _IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS __  _  _ __ __ __ ___.. VAR
w12 comeusmewes VAR
5013 LUBRICANTES VAR
sy GrsTOsDEvME VAR
swo1s NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LAPROPIEDAD O MERCANTILES A VAR
520120 IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS VAR

Fuente de Investigacion
7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion

360000 378000 396900 416745 _ 437581
24000 25200 2640 27783 _ 28172
4500 15800 17100 18400 18700
280000 252000 264600 277830 _ 291722

Elaborado por: El autor

Los gastos de operaciéon se dividen en gastos administrativos, gastos de venta,

gastos financieros y salarios. Se detallan los gastos durante los préximos 5 afios.

Tabla 29: Costos variables

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

S0 MATERIA PIIMA

H102 MANO DF OBRRA DIRECTA

104 CORTOS INDIECTON DFE FARRICACION
ha02 GASTOR ADMINISTRATIVOS

ham GARTON DEVENTA

haon GARTON FINANCIERON

Fuente de Investigacion

7.3.2. Gastos Administrativos

67.4706.20 G2,000.7% GO,527.40 077478 G0,000 27
28,508 .00 2287000 20,000 88 1O 000 44 11,000 20
AN AON A2 A2 a6n 20 An.Ba7 20 Ad 20N BN Al NNA LY
16,050,70 1520008 15,040,008 10,500,060 12,020,00

2020 104400 1068 AR F 20

Elaborado por: El autor

Los gatos administrativos se detallan a los proximos 5 afios como se muestra en

la siguiente tabla.
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Tabla 30: Gastos administrativos

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

CODIGO |l NOMBRE

5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 45,408.82 42,268.26 43,667.26 44,305.58 45,834.11

520205 _ __ HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS APERSONAS NATURALES. | Ao ] | 120000 1,26000 | 132300 138915 _ 145861
REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS

COMBUSTIBLES
LUBRICANTES

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.3.3. Gastos de Ventas
Los gastos de ventas se detallan en la siguiente tabla durante 5 afios.

Tabla 31: Gastos de ventas

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

copico il NOMBRE fi T AR i
GASTOS DE VENTA . 17,124.00

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.3.4. Gastos Financieros

La empresa cuenta como gasto financiero los intereses a pagar por el préstamo a

la CEN. A continuacion, se detalla a 5 afnos.
Tabla 32: Gastos financieros

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

CODIGO |l NOMEBRE - M rtaiioll TafiosB Tafiozl TafioalM  TAfio She
5101 MATERIA PRIMA

5102 MAND DEOBRA DIRECTA B57,475.28 £82,303.75 £3,527.43 e4,774.78 &6,086.27

5104 CO5TOS INDIRECTOS DE FABRICACION 28,503.00 27,873.18 23,9%2.88 30,163.44 31,392.2%9

5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 45,408.82 42,168.26 43,667.26  44,305.58  45,834.11

5201 GASTOS DE VENTA 16,959.79 15,420,583 15,540,038 16,504.86 17,124.00

5203 GASTOS FINANCIEROS 2,402.23 1,544.93 1,445.68 513.32 332.44

520301 INTERESES FLIO 2,402.23 1,944 593 1,449.68 913.32 332.44

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
A continuacién, se muestran los costos, margenes y precios de los servicios que

ofrece la empresa.
Tabla 33: Mark up

MARK UP POR CANAL
BASADO EN COSTOS Y PRECIOS PROMEDIOS

COSTO % MARGEN  PRECIO CANAL %MARGEN CANAL

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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Tabla 34: Prondstico de ventas

PRONOSTICO DE VENTAS
EXPRESADO EN UNIDADES FISICAS

PRODUCTO

CONSOLIDADO PRODUCTOS

Servicio de Selecciéon .8 _ e _ 1 14 117
ServicioParcial A 6352 .. 6880 __ . 6948 . ._ 018 _ .. 1088
ServicioOcasional LA 8100 __ . 8910 __ . 8oy .. 3083 _ . 9,180
TOTAL UNIDADES FISICAS 14,744 15,885 16,059 16,221 16,385
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de Ventas

La empresa Bimor S.A maneja los costos e ingresos dentro de los 5 afios. En la

siguiente tabla se detallan las proyecciones de ventas.

Tabla 35: Prondstico de ventas

PRONOSTICO DE VENTAS

VENTAS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO

TOTAL VENTAS EN US$ 159,473 174,013 183,889 193,701 203,733

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

Tabla 36: Prondstico de costos

PRONOSTICO DE COSTOS

COSTOS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO
CANAL DIRECTO
serviciode seleccion T __ T
Servicioparcial 38447 39200 20312 41,365 43472
Servicio ocasional 47,531 50,886 52,209 53,573 55,007
TOTAL COSTO DE VENTAS EN USS 85,978 20,177 92,520 94,938 97,479
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

En la siguiente tabla se detalla el punto de equilibrio de los tres servicios que ofrece
la empresa proyectado a 5 afios para determinar cuanto debe de vender la empresa

a tal punto de no tener utilidad y tampoco perdida.

Tabla 37: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

ANO 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Serviciodeseleccien ____ ___ _ 4 . _ 4 3 3 _ _ 3
Servicioparcial 18615 17694 _ 17,003 16433 15894
servicioocasional 23013 . 228916 _ 22138 21283 . 20,585
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa esta en la obligacién de respetar la ley, por tal motivo se detalla el

pago al impuesto a la renta.

Tabla 38: Impuesto a la renta

UTRIDAD ANTES DE INPUESTOS 1458 B8 S8 183 ¥R
MPLESTO A LA SENTA 18185 L3588 55685 §3837 §BLD
UTERMD DISPONBLE ST K064 .1 N8 BEn
s Ve Disoontz 5 % 1% it s
Fuente de Investigacioén Elaborado por: El autor

7.6. Estados Financieros proyectados
7.6.1. Balance General

A continuacion, se muestra el balance general con una proyeccién de 5 afios.
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Tabla 39: Balance General

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANOO
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 36,113,486 -19.825.361 -0.079,689 3,930,009 20,281,036 39,620,485
CUENTAS POR COBRAR 63,789,389 69,605.067 73.555.496 77.480.556 §1,493.031
INVENTARIOS 0 1 0 0 0 0
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 3369 1] 0 0 0 0
TOTALACTIVO CORRIENTE 39.482.486 43,964,028 60,525.377 T7485.508 97,761,593 121113515

ACTIVOS NO CORRIENTES

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 6470 6670 6.670 64670 6470 6,670
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 1,266,833 2533667 38005 4250667 4700833
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 6,670 5,403,167 413633 28695 241930 1,969,167
ACTIVO INTANGIBLE

PLUSVALIAS

MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES i 300 300 g 300 300
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 0 0 0 0 0
ACTIVO INTANGIBLE NETO 30 300 300 3 300 300
[roTaLAcTIVOS 46,452486] 49,667.194 64961711 80,655,008 100,480.926] 123382682
PASIVOS

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR 0 0 0 0 0 0
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 550964 5966937 6:462.19 6.998.549 1519425

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES 0 240,105 §,155.925 10,214945 12482283 14478687
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5,509.64 $.907.043 14618.115 17213494 20061707 14AT8.687
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 2,007, 21,040,163 14577973 1599425 0 0
[TOTAL PASIVOS | 32,516,74] 29,947,206 29,196.088 24792918 20,061.707] 14,478,687
PATRIMONIO

Capita Social 13935746 13,935,746 13935746 13,935,146 13,935,746 13935746
Utilidad del Ejercicio 0 5704.243 16,M5.634 20096465 1557122 28484776
Utilidades Retenidas 0 0 5,784.243 21829877 41,926,341 06,483473
[Total de Patrimonio [ 13,935.746| 19,719,989 35,765,622 55,862,087 §0,419.219| 108,903,995
[Pasivo s Patrimonio | 46452486 49,667.194] 64961711 $0,635.005 | 100,480.926] 123,382,682
CUADRE 0 0 0 0 0 0
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 40: Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

VENTAS 13557347 17801287 18338874 18370133 20373258
COSTO DE VENTAS B[oEE E L) 8252031 agE ST4MR3%
UTILIDAD SRUTA 734518 8383573 S1388 9876318 05254
% Margen Brwto 6% 8% % 5i% S
| GASTOS ADMINISTRATIVOS $SER 22682% BEIB 430558 £
GASTOS DE VENTAS BN 1542058 533008 1550486 1712400
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 8236851 57689.4 5950734 80,810.45 6255811
UTILDAD OPERATIVA (EBM} L1658 %1445 L1 BT YA 2329581
% Margen Operativo * 5% 1% 0% n%
GASTOS FINANCIERDS 2422 152253 12088 1332 34
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS [EBT) 872435 2420156 3031081 3703841 29634
5 Margen astes impsesios % "y 1% 1% 1%
PARTICIPZLION DE UTILIDADES 130865 35308 434871 555581 52231
UTILDAD ANTES DE IMPUESTOS TALT0 0571313 5N 318350 }|5I8H
IMPUESTO A L8 RENTA 163145 £52588 5585 83837 B0 Y7
UTIIDAD DISPONIBLE 57828 1608583 0565 FTGIAE) BABTE
% Margen Disponible 5 % 1% 13% 2%
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 41: Proyeccion de flujo de efectivo

\niidad ames Impios Renz NS A% w3y -1 23885
{+] Gastos g2 Degrecizoion/Amonizzcion 151 168 168 S7 by
-} Inversionss &n ACAs - - - -

[+ Amonizaciones de Deuds

(- Aumeneo 02! Gpital del trabejo

- Pazas g2 Impussios - b L5 WS b
P Ameal |  BRuS| 25% 2| ms WBLB
Fiup Aarwade |  B®u| smy B3NN KL wsen
[ray Back del g | pamam  msam| o) ams] 7ue
Fuente de Investigacioén Elaborado por: El autor
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR

Cuando se evalta un proyecto en un horizonte de tiempo de 5 afos, la TMAR
calculada debe ser véalida no solo en el momento de la evaluacion, sino durante todos
los 5 afios o periodo de evaluacion del proyecto. El indice inflacionario para calcular
la TMAR debe ser el promedio del indice inflacionario pronosticado para el periodo de
tiempo en que se ha decidido evaluar el proyecto. Los pronésticos deben ser de varias

fuentes nacionales o extranjeras (Prezi, 2014)
Tabla 42: TMAR modelo CAPM
Ke= Rf + Beta [Rm- Rf) + Rp

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO Rf 2.81%
BETA & 0.76
REMNDIMIENTO DEL MERCADD Em 14 20
RIESGO PAIS Rp 4.48%
TASA DEL ACCIONISTA 15.95%
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

Tabla 43: TMAR basada en el CPPC

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARID 32,516.74 70% 5.50% 3.85%
ACCIONISTAL 9,290.50 20% 15.95% 3.1%
ACCIONISTA 2 464525 10% 15.95% 15%%
TMAR DEL PROYECTO 8.64%
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.6.2.1.1.2. VAN
El valor actual neto (VAN) de la empresa es de $43,228.07, es considerado realista

y rentable para los inversionistas.
7.6.2.1.1.3. TIR

La tasa interna de retorno (TIR) para la empresa Bimor S.A es de 35.45%

mostrando un porcentaje realista, ademas supera a la TMAR ponderada.

Tabla 44: Célculo de TIRy VAN

|Flujo de Efectivo o 13360 258 32| was| 3093
linversion Inicial | 2545 0| 0| 0| | 0|
[Flujos Netos | -s251] 13380 158 13222 7as| 30831
TMAR B64%
| 545 | | | | |
VAN $ 43,2807
TIR
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.6.2.1.1.4. PAYBACK
De acuerdo a la tabla del calculo PAYBACK el periodo de recuperacién es de 30

meses, es decir 2 afios y 6 meses.
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Tabla 45: PAYBACK

PAYBACK] 30 | meses
MESES 0 -46.452
1 1 1,113 1,113 -46.,452 (45.339)
2 2 1,113 2,227 -46.452 (44.226)
3 3 1.113 3.340 -46.452 (43.112)
4 4 1.113 4,453 -46,452 (41.,999)
5 5 1.113 5.567 -46.452 (40.886)
6 6 1,113 6,680 -46.452 (39.772)
7 7 1,113 7.793 -46.452 (3R.659)
8 8 1,113 8,907 -46.452 (37.546)
9 9 1.113 10,020 -46,452 (36,432)
10 10 1.113 11,133 -46.452 {(35.319)
11 11 1.113 12.247 -46.452 (34.206)
12 12 1,113 13.360 -46.452 (33,092)
13 1 1,877 15,238 -46.,452 (31,215)
14 2 1,877 17,115 -46,452 (29.338)
15 3 1,877 18,992 -46,452 (27.,460)
16 - 1.877 20,870 -46.452 (25.583)
17 S5 1,877 22.747 -46.452 (23.706)
18 6 1.877 24,624 -46.452 (21.82R8)
19 7 1.R77 26.502 -46.452 (19.951)
20 8 1,877 28,379 -46,452 (18.073)
21 9 1,877 30,256 -46.452 (16,196)
22 10 1,877 32.134 -46.452 (14.319)
23 11 1,877 34,011 -46,452 (12.441)
24 12 1,877 35,888 -46.452 (10.564)
25 I 1,952 37.840 -46.452 (8.612)
26 2 1,952 39,792 -46.452 (6.660)
27 3 1.952 41,744 -46.452 (4.708)
28 4 1,952 43,696 -46.452 (2,757)
29 5 1,952 45,648 -46.452 (805)
30 6 1,952 47.600 -46.452 1,147
31 K 1,952 49,551 -46.452 3.099
32 8 1,952 51,503 -46.452 5,051
33 9 1,952 53,455 -46,452 7,003
34 10 1,952 55.407 -46.452 8,955
35 11 1,952 57.359 -46.452 10,906
36 12 1,952 59311 -46.452 12,858
37 1 2,273 61,584 -46.452 15,131
38 2 2,273 63 857 -46,452 17,404
39 3 2,273 66,129 -46,452 19,677
40 4 2,273 68.402 -46.452 21,950
41 S 2,273 70.675 -46,452 24,223
42 6 2,273 72.948 -46.452 26,496
43 7 2,273 75.221 -46.452 28.769
44 8 2,273 77.494 -46.452 31,041
45 9 2,273 79,767 -46,452 33,314
46 10 2,273 82,040 -46.452 35,587
47 11 2,273 84313 -46.452 37,860
48 12 2,273 86,585 -46,452 40,133
49 I 2,578 89,163 -46.452 42.711
50 2 2,578 91,741 -46.452 45 288
51 3 2,578 94 31R -46.452 47 866
52 < 2,578 96,896 -46.452 50,443
S3 5 2,578 99 473 -46,452 53,021
54 6 2,578 102,051 -46.452 55,599
55 i 2,578 104.629 -46.452 58,176
56 8 2,578 107.206 -46.452 60,754
57 9 2,578 109,784 -46.452 63,331
S8 10 2,578 112,362 -46.452 65,909
59 11 2,578 114,939 -46,452 68,487
60 12 2,578 117,517 -46.452 71,064

Fuente de Investigacioén
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7.7. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

A continuacion, se muestra en la siguiente tabla el analisis de sensibilidad en varios

escenarios.

Tabla 46: Escenario de sensibilidad

Praducoe = 5 n (st afmERsc=nv Rxe) = "
(ddes & resutadn: Cdes & nsehade
R » £ N 28 = ™ % . .
L\ ik ) WG EECR L tho s Lika t g HLIS 2 aEw Lsha i)

S = — = ¢ 7]

Gt De Vests 7 = ®n
Ceitas & resubadec
TR b5 R A48 R m b % 4% B
wy 235 WD 2PN eha T " 2he. 1 3 R T L3055 £m
e oz
[ Mok MEINO  MOODD MEEAIN
Ao s = = [
Coddes d resabade
™" W o™ = =, = @, w, a% o,
s ke 13 R 130 axe wy E 3T o U sS85 Etha 1

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.8. Razones Financieras

7.8.1. Liquidez
En la siguiente tabla se puede observar que la empresa por cada dolar de deuda

puede resolver en el primer afio sus deudas 4.9 veces.

Tabla 47: Razones de liquidez

Indicadares Financieras

RATIOS FINANCIEROS Afi01 Afi02 Afi03 Afio4 Afi0 5

Ratios de Liquidez

Liquidez o Razan Corriente = Activa Corriente / Pasivo Carriente BN VECES 49 41 45 43 84

Liquidez Seca o Prueha Acida = |Activo Carriente - Inventarios) / Pasive

Corriente BN VECES 43 41 45 43 B4

Capital de Trabajo endinero 35,097 45,807 60,272 77,700 106,635

Riesgo de Iliquidez =1 - [Activos Corrientes [ Activos ) en porcentaje 1% 7% % 3% %

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
7.8.2. Gestidn

De acuerdo a la siguiente tabla se puede mostrar como es la empresa a

comparacion de sus activos.

Tabla 48: Razones de gestidn

e

ofacin ge A< e 9 1 1 4 B

e iR el - .- .- -

-

Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
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7.8.3. Endeudamiento
La empresa al tener un préstamo como se muestra en la siguiente tabla cada afio

baja el porcentaje de endeudamiento

Tabla 49: Razones de endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMENT) |
Endeudamiento 0 Apalancamiento =Pasio | Activo e porcenta 60%i 5% 3% 0% *
Pasivo Cormientz |/ Pasiv E-: OrCEna 0% 3% 5% b 100%|
Esructra del capta! Paso | Parimonio e ol o8 o 0 oy
(obertura Gastos financizros = tiidad Operativa | Gastos Fnanderns |en vecs 4 By us e 102
\Cobertura ) = o de Hectv + Servic de Deuda )/ Senvido de Deuds | 1 L
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor
7.8.4. Rentabilidad

Bimor S.A durante el primer afio cuenta con un margen bruto de 46%.

Tabla 50: Razones de rentabilidad

Ratios d Rentabilidad
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje I6% 18% 50% 5% 5%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas BN porcentaje T 15% 7% 0% 1%
Maraen Neto = Utilidad Disponible | Ventas Netas BN pOrcentaje 1% %% 1% 13% 1%
ROA = Utlidad Neta | Activos BN pOrcentaje 1% 1% 1% 2% 1%
ROE = Utilidad Netz | Patrimonio BN POrcentaje 19% 15% 3% 3% 6%
Fuente de Investigacion Elaborado por: El autor

7.9. Conclusiéon del Estudio Financiero

Una vez terminado el analisis financiero de la empresa Bimor S.A. se puede decir
qgue el proyecto es factible y atractivo para los inversionistas, ya que cuenta con un
valor actual neto de $43,228.07 el cual mediante el andlisis del payback se recuperara
en 30 meses, ademas la tasa interna de retorno es de 35,45% y significa que los

gastos de la empresa son realistas.
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos

A continuacién, se muestran los principales riesgos internos y externos que pueden

impactar a la empresa.

Mala atencion del personal.

e Incremento en el precio de los suministros médicos.

¢ No se cumplen las ventas proyectadas.

e Aseo inadecuado de los utensilios médicos.

e Problemas legales con los miembros de la organizacion.

e Accidente del usuario teniendo la presencia de la enfermera para su cuidado.

¢ Incumplimiento de las enfermeras al lugar de trabajo.

Aseo inadecuado de la oficina.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

El monitoreo y control de riesgo se lo realizara mediante reuniones una vez al mes,
en las cuales se discutiran los posibles problemas que enfrente la organizacion.
Adicionalmente, el personal serd monitoreado por el supervisor del area, ya que tendra
que verificar el cumplimiento de las politicas de calidad.

Para poder controlar de manera eficaz el servicio de calidad se realizaran llamadas

a los clientes para que califiquen la atencién brindada en escalas del 1 al 10.
8.3. Acciones Correctivas

Bimor S.A. realizara las siguientes acciones correctivas una vez identificadas los

principales riesgos que pueden impactar a la empresa.
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Bimor S.A. implementara evaluaciones al personal por medio de los clientes
y usuarios los cuales calificaran la atencion.

La empresa cotizara en todo el Ecuador de manera profesional para adquirir
los suministros médicos mas economicos del mercado.

Mediante publicidad en perioddicos y redes sociales se potenciara la marca a
tal punto que incrementaran las ventas.

La enfermera que no cumpla con las normas de higiene serd multada con un
15% de su salario.

Si llegase a existir problemas legales con el personal, se cumplira todas las
normas legales para no tener problemas en el futuro.

Se tendra convenios con hospitales los cuales atenderan a los usuarios en
el caso que sea necesario.

Se contard con una amplia agenda de enfermeras, las cuales pueden
sustituir sin problemas a otra.

Se multara al personal encargado de la limpieza.

116



CAPITULO 9

CONCLUSIONES




CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

Una vez terminado el andlisis de viabilidad de una empresa que brinda el servicio
de acompafamiento meédico a domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad

de Guayaquil se determind lo siguiente:

e La empresa BIMOR S.A. estara legalmente constituida para su correcto
funcionamiento como wuna empresa que brinda el servicio de
acompafiamiento médico a domicilio a personas de la tercera edad en la
ciudad de Guayaquil

e Serealiz6 una encuesta en la ciudad de Guayaquil donde se determiné que
el 100% de los encuestados estaria dispuesto a adquirir el servicio y que el
mayor porcentaje reside en el norte de la ciudad.

e Unavezrealizada la investigacién de mercado, se puede decir que no existe
competencia directa, ya que en el mercado ninguna empresa ofrece el
servicio a domicilio, a pesar de que existen enfermeras que asisten a
domicilio esto no representa un problema, ya que BIMOR S.A. se
caracteriza por brindar un servicio de calidad garantizando el cuidado de los
adultos mayores.

e Laempresa requiere de una inversion de $46,452.49 que se recuperara en
30 meses, lo cual representa poco tiempo y es atractivo para los
inversionistas.

e Mediante un plan de marketing se lograra la captacioén de posibles clientes,

los cuales garantizaran las proyecciones de venta.
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10. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones de la empresa una vez concluido el presente trabajo se

detallaran a continuacion.

e Crear alianzas estratégicas con farmacias y hospitales, con el fin de buscar
un servicio completo y que mejore la calidad de vida de los adultos mayores.

e Capacitar al personal en todas las areas en especial los que tengan contacto
con el cliente y los usuarios.

e Realizar campafas publicitarias con mayor frecuencia, en las cuales se
pretende fidelizar al cliente y captar la atencion del mismo.

¢ Invertir en suministros médicos de alta calidad.

e Crear un departamento de ventas que se encargara de realizar visitas a
domicilio promocionando el servicio y brindando informacion clave para la
captacion del cliente y usuario.

e Aumentar la gama de servicios que brinda la empresa, de acuerdo a la

exigencia del mercado.
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12. ANEXOS

Anexo A. Foto de la entrevista

Doctora Maritza Ron se desempefia como meédico general especializada en el area
de gerontologia. Tiene 20 afios de experiencia en el area de la salud; ademas es
docente en el Instituto Tecnolégico Bolivariano en las carreras de gerontologia y

enfermeria.

llustracion 24: Entrevista a especialista

Elaborado por: El autor

Anexo B. Guia del moderador para la entrevista a experto.

e ¢ Qué actividades son las mas comunes que no realizan los adultos mayores?

e ¢ Cudles son las enfermedades comunes que tienen los adultos mayores?

e ¢ Cual seria el perfil idoneo del personal para el cuidado de las personas de la
tercera edad?
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e ¢ Qué actividades realizan los adultos mayores para su distraccion?

e ¢ Con qué frecuencia se necesita estimular a los adultos mayores?

e ¢ Qué terapias son las mas eficaces para mejorar su estilo de vida?

e Cuando la atencion es a domicilio, ¢ qué se recomienda utilizar?

e (Cuales son los accidentes mas frecuentes que le suelen ocurrir a los adultos

mayores dentro de su hogar?

Anexo C. Modelo de la Encuesta.

1) ¢Tiene usted familiares de la tercera edad?

SI[_] NO [ ]

2) Género: Masculino[ | Femenino [ |

3) Edad

65a70afos [ | 71a80afos [ | 81a90afos | 91afios en adelante[ |

4) Sector donde reside el adulto mayor.

Norte |:|
Centro |:|
Sur |:|

5) ¢Le gustaria que en la ciudad existiera un servicio de acompafamiento

médico a domicilio para personas de la tercera edad?
si [ NO[]

6) ¢Cual de las siguientes enfermedades crénicas padece su familiar?

Hipertension I:l
Diabetes I:l

Problemas auditivos y visuales[ |
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Alzheimer |:|
Osteoporosis [ ]

Ninguna [ ]

7) ¢Qué caracteristicas valoraria en una atencién personalizada a su familiar?

Ejercicios [ ]
Cuidado personalizado [ ]
Suministros de medicinas| -]
Enfermeras a domicilio [ ]

Todas las anteriores |:|

8) ¢Qué precio le pareceria adecuado pagar por el servicio de
acompafamiento medico a domicilio en la ciudad de Guayaquil sabiendo

gue sera por horas?

$8.50a$9.50[ | $9.50a$105 [ | $10.5a$115] | $12 [ ]

Anexo D. Guia del moderador para la realizacion del Focus Group.

e ;Queé le pareceria la creacion de un servicio de acompafiamiento medico
a domicilio para personas de la tercera edad?

e (;Qué opina de las técnicas que se implementarian?

e (A ustedes les parece adecuado el precio para el tipo de servicio que se
pretende ofrecer?

e ¢En qué les parece que puede mejorar el servicio?

129



CAPITULO 13

MATERIAL

COMPLEMENTARIO

130




o %
| Presidencia ~ Plan Nacional

@
de la Republica S = de Ciencia, Tecnologia, L I
del Ecua':ior * Innovacion y Saberes @ ? §WE’“N“E’§"F:"IJ:

. - .
Cuncin, Tecniogis 8 INrevesion

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Morocho Maldonado, Billy Daniel con cedula de identidad #1726086158 autor del trabajo
de titulacion: Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de acompafiamiento
médico a domicilio para personas de tercera edad en la ciudad de Guayaquil, previo a la
obtencidn del titulo de INGENIERO EN DESARROLLO DE NEGOCIOS BILINGUE en la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de educacion
superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgéanica de Educacion Superior, de
entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del referido trabajo de titulacion para que
sea integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacién Superior del Ecuador para su

difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT atener una copia del referido trabajo de titulacion, con el propésito
de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando las politicas de propiedad

intelectual vigentes.

Guayaquil, 7 de marzo de 2018

Morocho Maldonado, Billy Daniel

#C.1: 1726086158

131



~ f 3
‘1_ Presidencia .~ Plan Nacional

®
de la Republica AV ﬁwig:fggngn?csna%eoge'g .. - SENESCY
del Ecuador =

° Socresarta Nacionad g Foucacn Suporiar
P Giencin, Tecniiogs ¢ Immavecion

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

TITULO Y SUBTITULO: Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de acompafiamiento
médico a domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad de
Guayaquil.

AUTOR(ES) (apellidos/nombres): | Morocho Maldonado, Billy Daniel

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Santillan Lopez, Radl Gustavo

(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil

FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales

CARRERA: Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingie

TITULO OBTENIDO: Ingeniero en Desarrollo de Negocios Bilinglie

FECHA DE PUBLICACION: 7 de marzo de 2018 | No. DE PAGINAS: | 132

AREAS TEMATICAS: Marketing, Finanzas, Administracion.

PALABRAS CLAVES/ Innovadora, calidad, servicio, salud, estilo, atencion.

KEYWORDS:

RESUMEN/ABSTRACT:

El presente trabajo de titulacion fue desarrollado con el propdsito de crear una empresa que brinde el servicio de
acompafiamiento medico a domicilio para personas de la tercera edad en la ciudad de Guayaquil. BIMOR S.A es
una empresa que esta dirigida a los adultos mayores y a sus familiares, los cuales no cuentan con el tiempo suficiente
para cuidarlos debido a que trabajan y les resulta complicado movilizar a los adultos mayores a un centro de cuidado
diario.

En la presente propuesta se pretende dar a conocer el servicio de acompafiamiento medico a domicilio, el cual estd
dirigido a un segmento desatendido y que en el mercado actual ninguna empresa incluye este tipo de servicio, por
lo cual la propuesta resulta innovadora ademas la empresa cuenta con equipos y suministros de alta.

BIMOR S.A se manejara mediante venta directa cabe recalcar que el servicio es a domicilio.

De acuerdo al estudio de mercado que se realizd mediante encuestas y entrevista a experto el servicio tuvo
aceptacion de las personas en la ciudad de Guayaquil. El plan de marketing que se planteara se encuentra analizado
en los lugares donde frecuenta el adulto mayor, por tal motivo se realizaran alianzas con farmacias y hospitales para
realizar promociones y mejor el servicio brindado. Ademas, se realizara publicidad en redes sociales para captar ||
atencion de los familiares que estan a cargo de los adultos mayores y que en muchos de los casos son sus hijos. La
empresa requiere una inversion inicial de $44,992.49; por lo tanto, se proyecta recuperarlo en 2 afios y 6 meses, con
un TIR DE 35.45% y el VAN de $43,228.07.

ADJUNTO PDF: >] sl [ 1 no

CONTACTO CON AUTORI/ES: | Teléfono: +593- E-mail: bimor_mal@hotmail.com
958725702

CONTACTO CON LA Nombre: Loor Avila Beatriz Annabell

INSTITUCION: Teléfono: +593-9-94135879

COORDINADORA DEL E-mail: beatriz.loor@cu.ucsg.edu.ec

PROCESO DE UTE

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a
datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):

132



