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RESUMEN

El presente estudio de prefactibilidad nos permitira establecer un modelo de empresa basado en un
concepto diferenciador de residencias para los adultos mayores, pensando como objetivo en la
adopcidn de los nuevos requisitos estdndar de ISO 9001: 2015, ya que son totalmente consistentes
con los cambios organizativos y de gestion que se quiere implementar como certificacion de calidad
de servicio, el que nos permitird medir con precision el avance y el progreso logrado en nuestra
busqueda de la excelencia.

Tal certificacion ISO 9001, sera complementado con el modelo de gestion EFQM (Fundacién
Europea para la Gestion de la Calidad), que nos proporcionara un marco general para promover la
excelencia en términos de operacion y rendimiento. Ademas, porque permite comparar su desempefio
e identificar cualquier debilidad en todas las actividades y las areas a mejorar.

Estas certificaciones seran la clave del éxito para satisfacer una necesidad que la oferta actual del
mercado no esta cubierta.

Por lo anterior se ha definido como Factor de Exito, contar con una ventaja competitiva que nos
posicione como una de las empresas mas confiables del mercado nacional, con caracteristicas
diferenciadoras como son la infraestructura necesaria para la realizacion de actividades de
integracion, alianzas con hospitales, clinicas e instituciones del servicio de salud que contengan
beneficios para nuestros adultos mayores, una propuesta de vida social activa con la comunidad donde
se encontraran, transporte para tramites, visitas o traslado desde y hacia sus hogares, un medio
ambiente saludable propia del lugar en donde este inserta la residencia, seguridad mediante conexion
através de WEB familiar y diversas actividades de integracion que aseguren a los clientes y familiares
un lugar idoneo y confiable para sus adultos mayores.

El Mercado Objetivo que identificaremos estara en funcién a la cantidad de hogares, su ubicacion
geografica, el precio por cada servicio y el nivel quintil de ingresos de los familiares y clientes,
llegando a apuntar al mercado ABC1 y cuyos familiares o clientes estan dispuestos a pagar por un
servicio de cuidado, dependiendo de la comuna y el servicio que se entregue.

La metodologia de investigacion a utilizar serd la del tipo cuantitativa de caracter descriptivo, para la
recoleccion de la informacion se aplicaran encuestas, que permitan determinar cuéales son las
caracteristicas, necesidades y expectativas de la muestra objeto de estudio.

La Inversion y modelo financiero que el proyecto requiere presenta una inversion inicial que los

socios accionistas deberan de aportar en partes iguales, cuyo destino sera para la compra del terreno



para la construccion de la residencia, los gastos de puesta en marcha del negocio y la cobertura del
déficit operacional que se requiere en el comienzo del proyecto, que tiene una duracion de 4 meses.
Al mismo tiempo se requiere conseguir la aprobacion del proyecto y levantamiento de capital, para
esto se ha disefiado un modelo de negocios basado en la creacion de valor para el accionista a través
de un negocio rentable e innovador y con retorno esperado razonable, tasa que corresponderd a la de
retorno requerida por el proyecto mas los costos de endeudamiento o los riesgos de inversion.

Este modelo de empresa creada presentara ingresos, costos y dividendos que nos van a permitir
obtener resultados positivos al sexto afio del proyecto, con un modelo de negocio innovador y familiar
que creara ventajas competitivas en el mercado actual, ademas los antecedentes financieros seran

revisados y analizados periddicamente.



INTRODUCCION

El presente estudio de prefactibilidad a desarrollar sera como condicion para la titulacion para obtener
el titulo de ingeniero civil industrial, el cual consistira en la evaluacion técnico econéomico para la
implementacion de residencias de adultos mayores con certificacion ISO 9001 y EFQM de excelencia
(fundacion europea para la gestion de la calidad)

El objetivo final del proyecto no sélo es prestar el servicio de alojamiento, larga estadia y otros
servicios complementarios.

En el primer capitulo, presentaremos los diversas informaciones generales de los distintos topicos que
se tendran como referencia y el por qué se justifica realizar este proyecto. Luego, se muestran los
objetivos especificos, los alcances y limitaciones.

Posteriormente en el capitulo II, del estudio de mercado, abordaremos el estudio de prefactibilidad,
comenzando por la descripcion de los servicios a brindar, el analisis del mercado, en donde se define
quienes seran nuestros clientes potenciales, mencionaremos el marco tedrico a utilizar, su analisis del
sector a estudiar. La Identificacion del mercado objetivo y analizdremos su segmentacion geografica
y su mercado potencial, el andlisis PEST y luego, una estimacion de la demanda. En este mismo
capitulo plantearemos la estrategia comercial y plan de marketing, la mision estratégica a
implementar, el analisis de las cinco fuerzas de PORTER y determinaremos las fuerzas,
oportunidades, debilidades y amenazas mediante el analisis FODA.

Luego en el capitulo III, explicaremos la metodologia de investigacion a aplicar, los métodos e
instrumentos de recoleccion de la informacion y con la cual se pretenden alcanzar dichos objetivos.
Enseguida, en el capitulo IV del estudio técnico, evaluaremos las diversas localizaciones posibles

, la infraestructura fisica y tecnoldgica, el mobiliario, maquinarias y equipos requeridos, y finalmente
la organizacion interna donde se identificara la dotacion de personal necesario, la estructura
organizacional y las funciones resumida que cada uno cumplira.

Finalizando, en la parte del capitulo V destinado a la evaluacion econémica y financiera, mostraremos
de manera mas detallada la inversion inicial requeridas, el capital de trabajo, los ingresos y costos por
venta, la forma de financiamiento, para culminar con el calculo de los valores de los indicadores
financieros mas importantes a considerar para los diferentes escenarios posibles del proyecto, los

cuales permitiran concluir sobre la conveniencia y la decision final de implementar este proyecto.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

Actualmente, Chile es uno de los paises que envejece mds rapidamente en América Latina, segun la
informacion de la ONU. Tanto, que en 2025 los adultos mayores de 60 afios superaran a los menores
de 15 afios. Tal como se indica en el enfoque estadistico para el adulto mayor -INE que el proceso de
envejecimiento demografico en Chile:” Aproximadamente el 2025 la cantidad de menores de 15
afios y los Adultos Mayores se igualardn en términos absolutos y porcentuales (20%), en todas las
regiones del pais...Desde el punto de vista del Indice de Adultos Mayores, en

2010 en Chile habria 58 Adultos Mayores por cada cien menores de 15 aifios, los que en 2020
llegarian a 86 y a 103 en 2025. .

Tal situacion, constituira uno de los grandes desafios para los gobiernos de turno en la
implementacion de las politicas publicas, en consecuencia, serd un nicho de negocio rentable para los
fondos de inversion que estaran poniendo una especial atencion. Ademas, estas cifras confirman lo
indicado en el informe de sintesis de resultados del altimo censo 2017, publicadas por el INE en junio
2018 que detalla:” la evolucion de los grupos etarios, se puede observar una tendencia sostenida
del envejecimiento de la poblacion a partir del descenso del porcentaje de personas menores de 15
afios, que en 1992 era 29,4%, mientras que en 2017 llego a 20,1%. Ademads, se identifica el aumento
de la poblacion mayor de 64 ajios, que pasé de 6,6% en 1992 a 11,4% en 2017..

Ademas, seglin la informacion del Casen 2017, se ha establecido que en Chile existe un promedio
nacional de 16% de los adultos mayores de 60 afios pertenece al quintil mas rico de ingresos, pero
también existe un porcentaje maximo de 18.8 % entregadas por la AMUCH en su informe de los
Adultos mayores en las comunas de Chile: actualidad y proyecciones. ™.

Por lo tanto, se prevé que el negocio de la implantacion de RAM sera rentable y de muy alto potencial.
Es por esa razon, que la percepcion de los inversionistas de residencias para adultos mayores que se
estan constituyendo en un nuevo foco de importancia para la industria financiera, debido a que
anualmente esta area de negocios aporta un 6% de rentabilidad sobre los activos para el fondo

inmobiliario.

I'INE (2007). Enfoque estadistico adulto mayor en chile. sumario Envejecimiento en Chile y el mundo, Proceso de
envejecimiento demografico en Chile. pp.1-4. P. 4

2 INE (2018). sintesis de resultados censo 2017 junio 2018. pp.1-27. P. 7

3 AMUCH (2017), asociacion de municipalidades de chile. Los Adultos mayores en las comunas de Chile: actualidad y
proyecciones. Chile, abril 2017. pp.1-30.
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Presentemente se puede precisar que es un negocio complejo. Pero a pesar de ello, los ingresos de los
adultos mayores seguiran creciendo y la tasa de envejecimiento seguird en aumento a una tasa
promedio de 17 %. Actualmente podemos afirmar que en Chile esta industria atin estd en progreso,
pero es un negocio en crecimiento y expansion. Por lo tanto, creemos que es una oportunidad de

negocios para decidirse a invertir.

1.1. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

El estudio se justifica por las siguientes razones:

e El cambio de la piramide poblacional, en donde se proyecta que cada dia seran mas los adultos
mayores en Chile, indican que se requieren nuevos centros de residencias de adultos mayores que
brinden servicios integrales de calidad y de excelencia con la seguridad de contar con una
certificacion internacional acreditada de calidad basado en los estandares y modelos generales de
la calidad, fundamentalmente la ISO 9000 y EFQM.

e Se crea nuevos modelos de centros de residencias de adultos mayores que cumplan con las
expectativas de los usuarios y que den cumplimiento a. las normas técnicas y las regulaciones
impuestas para los nuevos centros de residencias de adultos mayores.

e Considerando los cambios generacionales, la variacion en la conducta y el tipo estilo de vida de
los adultos mayores, existen sectores que solicitan la entrega de nuevos servicios mas
diversificados que cubran sus necesidades con altos estandares de calidad pensados
exclusivamente para el segmento en estudio.

e Actualmente en chile no existen organismos certificadores independiente que auditen su
implantacion y la valide con la concesion de un certificado de calidad de servicios o de excelencia

para las residencias de adultos mayores.

1.2. OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICOS
1.2.1.0bjetivo General.

“Realizar una evaluacion de prefactibilidad técnico economico para la implementacion de
residencias de adultos mayores con certificacion ISO 9001 y EFQM de excelencia.

(Fundacion Europea para la Gestion de la Calidad).”
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1.2.2.0bjetivo Especificos.

Para el logro del objetivo general, se establecen los siguientes objetivos especificos:

e Realizar un estudio de mercado, que permita analizar la oferta y la demanda existente en el
sector de residencias de adultos mayores, a través de datos e informacion de posibles clientes
y dimensionar la oportunidad del mercado disponible.

e Realizar un estudio técnico operativo que muestre la prefactibilidad, para determinar los
requisitos, los recursos y los procesos necesarios para la implementaciéon de una propuesta
de residencia basado en el modelo de certificacion ISO 9001 y EFQM de excelencia.
(Fundacion Europea para la Gestion de la Calidad).

e Realizar un estudio econdmico y financiero del proyecto, para establecer por medio de este

la factibilidad y rentabilidad del proyecto.

Grafico 1: Objetivos especificos

Objectivos especificos 2

Objetivos especificos 1 Objetivos especificos 3

Realizar un

Realizar un que muestre la
. que permita prefactibilidad, para determinar

analizar la oferta y la demanda los requisitos legales y del proyecto, para .
existente en el sector RAM a municipales los recursos establecer por medio de
través de datos e informacion humanos, el mobiliarioy este lzl'f'i;:lctlbllld:_’ld la
de posibles clientes y equipamiento y los procesos rentabilidad del proyecto.
dimensionar la oportunidad necesarios para la
del mercado disponible. implementacion en el modelo de

certificacion ISO 9001 y EFQM

de excelencia.

Realizar un

Fuente: Elaboracion propia,2019
1.3 ALCANCES Y LIMITACIONES
1.3.1 Alcances.

El presente parte de nuestro estudio daremos cuenta del nivel de alcance que se realizara para un
ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD, el cual pretende ver la viabilidad para la creacion de una

empresa con los mejores estandares de calidad de servicio, teniendo como objetivo la certificacion de
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su excelencia; por lo cual se analizaran las principales areas como son: mercadeo y ventas, finanzas,
aspectos legales y administrativos relacionados con la misma. En el transcurso del estudio se pretende
establecer cudles seran las oportunidades o debilidades por establecerse y de esta manera nos permita
considerar las decisiones mas adecuadas con relacion a la viabilidad de su implementacion.

1.3.2 Limitaciones.
La primera de las limitaciones que podriamos encontrar en este estudio de prefactibilidad es la
fidelidad y veracidad de los datos que hemos revisado sobre las paginas web de las empresas
propietarias de las residencias de personas mayores, ya que se basan, fundamentalmente, en
informaciones que se entregan al publico usuario. Por lo tanto, seria interesante pero no imposible
(debido al tiempo relativamente corto que se ha destinado para este estudio), que se pudiera realizar
un estudio comparativo entre la opinion de los gerentes/propietarios de las residencias de adultos
mayores por un lado y por el otro costado el de los propios residentes/clientes, afin de obtener la
informacion de la calidad de los servicios entregados.
Otra de las limitaciones a sefialar ha sido la imposibilidad de identificar los centros descritos y sus
caracteristicas de funcionamiento de los Sistemas de Gestion de la Calidad de cada centro. En un
primer momento, se plante6 un cuestionario que contemplara realizar una muestra probabilistica
estratificada y se intentara de realizar contacto con la mayoria de los Centros Residenciales para
Personas Mayores de las mas renombradas en chile. Porque existe la posibilidad de obtener pocos
resultados debido a que podria haber un bajo indice de participacion de estas residencias, debido a la
reserva de entrega de informacién como tasa de ocupacion, nimero de residentes, etc.
Asumimos que existe la probabilidad que los encuestados nos sefialaran la confidencialidad de la
informacion de los datos que pudieran proporcionar de sus organizaciones. Ante este hecho, se
decidié cambiar el disefio muestral aportando anonimato a las encuestados y analizar los datos de
manera global.
Ademas, no se pudo obtener el listado de centros que cuentan con algln tipo certificacion vigente
nacional o internacional. Tras algunos intentos de conseguir una respuesta por parte de las empresas,
obtuvimos una respuesta negativa alegando la no obligatoriedad a dicha entidades de aportar estos

datos.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO.

2.1 MARCO TEORICO.

El marco tedrico que se presenta a continuacion pretende que el lector comprenda los fundamentos
que orientan nuestra investigacion.

Sera importante estudiar la poblacion del segmento de los adultos mayores y sus aspectos
demograficos para todo Chile y sus comunas, identificando las posibles caracteristicas de este
segmento y que nos permitird proyectar los eventuales escenarios para determinar la solucién acorde
a sus necesidades. En efecto, identificaremos su ubicacion demografica, y nos permitiria aportar datos
concretos para la elaboracion de nuestra propuesta enfocadas para este sector de la poblacion. Esto
hace estricta concordancia con lo que sefiala Damianovic en su estudio de poblacion y sociedad,
aspectos demograficos, en donde sefiala que: “el uso de la demografia en el disefio de politicas
publicas permite caracterizar la poblacién objetivo de tal modo que las medidas creadas sean
pertinentes y acordes a la realidad social” (2008: 109).

e Antes de comenzar, debemos de definir nuestra idea de negocio innovador, en base a las
necesidades manifestada en el mercado. Con lo cual hemos generado una estructura de plan
de trabajo, para desarrollar la evaluacion como propuesta de idea de negocio basado en la
entrega de un servicio de calidad y excelencia debidamente certificados.

e Serealiz6 un andlisis de la necesidades y oportunidades que brinda el mercado actual, basado
principalmente en las caracteristicas que brindan las residencias de la industria, para lo cual
se tomaron como referencia los factores de segmentacion macro, definiendo los diversos
factores tanto : demograficos, geograficos y psicograficos; ademas elaboramos una
investigacion al mercado potencial, basado en la cantidad actual de residencias de la tercera
edad existentes en el area metropolitana de Santiago, los niveles de expectativa de vida de
los personas mayores de 60 afios (teniendo como referencia los informes del INE) y los
niveles de proyeccion de sus crecimiento en el futuro.

e Se han utilizado los analisis de la metodologia PEST que nos ha permitido conocer las
caracteristicas politicas, econdmicos, sociales y tecnologicos, sumado al conocimiento del

mercado y su entorno.
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e Para conocer las caracteristicas y el tipo de industria de las residencias de la tercera edad, fue
necesario realizar un andlisis con la metodologia Porter, con el fin de obtener una visiéon mas
amplia de la situacion actual.

e Utilizamos un analisis FODA con la finalidad de conocer todas las variables externas e
internas. Ademas, nos permito identificar los factores de éxito y los factores criticos de
riesgos potenciales.

e Flaboramos y definimos los servicios a brindar, adjuntando las caracteristicas idoneas para
asi aumentar nuestra propuesta de valor, definiendo nuevas preferencias informadas en la
encuesta realizada, el analisis de mercado. Ademas, estableciendo la estrategia de Marketing

y las ventajas competitivas.

Tal como mencionamos utilizaremos como herramienta el analisis PEST como herramienta que,
porque tal como ocurre con los otros analisis FODA y CAME, tiene una gran importancia en la parte
analitica de los procesos de marketing.

Este acronimo PEST nos hace referencia a aquellos factores que pueden influenciar tanto en los
ambitos: politicos, econdmicos, sociales y tecnologicos, y que nos permitird tener en cuenta el analisis
sobre el entorno que rodea a nuestra empresa y que podrian tener algin tipo de incidencia de riesgo

para él modelo de negocios.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR
2.2.1 Caracteristicas del Mercado y Cliente Objetivo

2.2.1.1 Criterios de Segmentacion

Nuestro mercado se encuentra definido como la oferta de servicios de vivienda permanente o solo
por dias para adultos mayores pertenecientes a la clase alta y media, a los cuales se les ofrece una
alternativa integral donde encontraran servicios complementarios; programas de recreacion,
compaiiia, comodidad, trato personalizado, por personal altamente competente y la granja
comunitaria, asi como otras actividades de integracion.

Lo anterior en respuesta a servicios ya establecidos en el mercado en donde su mayoria opera en el
area metropolitana con oferta limitada en los servicios complementarios y vinculo con la familia.

2.2.2 Segmentacion Geografica Macro Segmentacion:

A) Macro segmentacion de mercado:
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Griafico 2: Numero y porcentaje de personas de 60 afios y mas por regiéon (2009-2017)

Numero y porcentaje de personas de 60 afios y mas por region (2009-2017)
(Pablacion de 60 y mas afios por regién, nimero y porcentaje de poblacion regional)
Regién 2009 2011 2013 2015 2017
Nimero Porcentaje Mimero Porcentaje Namero Porcentaje Nimero Porcentaje MNimero Porcentaje
\Arica y Parinacota 20.771 11,6 25,322 14,4 25,066 |4,6| 29,305 17,5 29.482 18,3
arapacé 28.795 9,9 40512 13,4 38.428 122 40467 i2,4 48986 14,
|Antofagasta 71.149 132 66.976 12,1 62.499 1,1 72.367 12,6 81214 13,9
Iﬁlacama 25.756 9.5 42.797, 15,6 37.371 IS.S! 39.328 14,0 51.193 18,0
| 108,982 152 115456 156 133593 178 1
Iparaiso 267.514, 329.85 18,8 328.332 18,3 376.326 20 43 1_s1§ }
itan 1,031,093 /011,238 147 1160894 165 1185041
|O'Higgins 142.537] 1 137.382 15,6 146.948 16,3  162.171 17,7, 191.261 4,0
[Maule 149.359 151 162.005 16,2, 190.931 18,7, 191.884 18,6 229.851 21,9
fluble 104,216 22,8
Biobio 291.825 14,7 314.013 15,6 348.361 17,0 389.191 18,8 345.579) 21,3
La Araucania 146.221) 156 165.659 174 172.212 17,8 189.076) 19,2 215.609 21,8
Los Rios 52,398 144 61.615 17,3 72.428 197 71.9%0 19,5 79.586 21,4
Los Lagos 117.570¢ 14,8 127.827 155 146.564 l?,ﬂ! 150.241 17,4 177.006 20,1
|Aysén 12.021) 128 12.890 13,00 14.580 144 15325 14,8 18.545 17,6
Magallanes 20.242 13,8 28.940 192 25.087 16,7 29.208 19.4 29210, 19,3
2.486.233 15,0 2.638.351 15,6 2.885.157 16,7 3.075.603 17,5 3.439.599

Fuente: Ministerio de Desarrollo Social, Encuesta Casen 2017.

2.2.3 Mercado Potencial

A) Mercado Objetivo

Seran el segmento de la poblacion con familiares de adultos mayores de clase media y alta, que
presentan dificultades para atender adecuadamente en un ambiente agradable y seguro. a sus adultos
mayores y que estan en busqueda de infraestructura con servicios integrales de calidad y excelencia.
Estos adultos mayores se encuentran entre los rangos de edad desde los 60 hasta los 80 afios, retirados
0 sin ocupacion, ubicados geograficamente en las comunas del sector alto de ingresos, con un
marcado interés por realizar actividades de vida activa, de socializacion y de entretenimiento pasivo,
pero sintiendo tiles para con la sociedad.

Algunos hogares para adultos mayores brindan servicios especiales de peluqueria, enfermeria,
nutricionista, kinesiologia, psicologia, lavanderia, servicios de limpieza y alimentacion
personalizada. Tienen, ademas, servicios TV cable, wifi y espacios destinados para estacionamientos.
La mayoria de las residencias de adultos mayores privadas con fines de lucro, las mas costosas se
encuentran ubicados preferentemente en el sector oriente de Santiago, donde la habitacion individual
podria llegar a costar hasta $800 mil pesos mensuales, mientras que, en otros sectores de la Region

Metropolitana, los valores llegan a los $200 mil y $400 mil mensuales.
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Por el contrario, existen organizaciones sin fines de lucro como la Fundacién Las Rosas y el Hogar
de Cristo que brindan sus servicios a los adultos mayores mas vulnerables.
Hemos identificado que la empresa de residencias es: Acalis (Seniority), Senior suites y Garden
suites 'y que, segun nuestra opinion, podria ser considerada como la mas importante del mercado
objetivo, estas son residencias de adultos mayores que cuenta con entre 8 y 2 sucursales, las que estan
localizados en los sectores oriente de la capital: San Damian, Sebastian Elcano, Providencia, la dehesa
y Nufioa, y que estan ambientadas para entregar el mejor confort, ofreciendo incluso servicios de:
e Enfermeria personalizada que entrega una respuesta rapida a las emergencias las 24 horas
sobre los 7 dias y los servicios de atencion de control programada.
e Servicio de alimentacion nutricional balanceado diario, supervisado por profesionales
nutricionistas.
e Servicio de housekeeping para la mantencion diaria de las habitaciones y lavanderia.
e (Camaras de seguridad con circuito cerrado de TV y el servicio de meson central de enfermeria
en cada piso.
Ademas, estos condominios cuentan con infraestructura de mas de 500 m2, con capacidad sobre los
80 adultos que son autovalentes, semi-autovalentes o con algln tipo de deterioro mds intenso y el
costo de sus servicios alcanzan las 29 UF y las 60 UF mensuales.

2.2.4 Andilisis PEST

2.2.4.1 Analisis Externo
A) Politicas y legales

El marco regulatorio y fiscalizador esta bien definido en el sistema de proteccion al adulto mayor en
chile. la MINSAL se organiza principalmente en torno a la regulacion y fiscalizacion del
cumplimiento de la ley N°2601 “reglamento de establecimientos de larga estadia para adultos
mayores”; y la SENAMA, (Servicio Nacional del Adulto Mayor ) quienes dependen del Ministerio
de Desarrollo Social, su accionar como organismo se encarga de orientar y coordinar las politicas
publicas dirigidas a los adultos mayores, se ha centrado principalmente en los ambitos: de los
cuidados sociosanitarios; la participacion social y el ejercicio de nuevos roles de los adultos mayores.
Ademas, el gobierno ha seguido avanzado en la incorporacion de estindares de calidad para la oferta
de servicios dirigida a los adultos mayores. La posibilidad de otorgar proteccion a las personas
mayores esta sujeta a un aumento sostenido de la calidad de los servicios que se presta en las
instituciones.

B) Econémicas (datos historicos al momento de evaluacion)
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Segun el andlisis realizado por el banco mundial, en abril 2019 indica que: Chile ha sido una de las
economias latinoamericanas que mas rapido ha crecido en las tultimas décadas, el cual le ha permitido
reducir la proporcion de la poblacion pobre de 30% a un porcentaje de 6.4%, principalmente esta
reduccion se ha producido entre el periodos de los afios 2000- 2017.

Tal como sefiala en su informe del BM, indica: Después de un crecimiento de 1.3% en 2017, en 2018
hubo una aceleracion que permitio alcanzar 4.0%. Esta mejora se debié a una mayor confianza del
sector privado, bajas tasas de interés y un mayor precio del cobre que permitio un rebote de la
actividad minera.

Ademas, sefiala que. E! déficit del Gobierno central disminuyo por primera vez en seis anos, cayendo
del 2.7% del PIB en 2017 al 1.7% en 2018 por la mejora de los ingresos. Si bien se redujo el gasto
en bienes y servicios, el gasto corriente se mantuvo estable como porcentaje del PIB debido a la
expansion de otros gastos, incluida la nomina. Esto permitio contener el crecimiento de la deuda

publica que aumenté de 24% a 26% del PIB entre 2017 y 2018. (Banco Mundial,2019)

Los indicadores de actividad disponibles para el segundo semestre del afio 2018 presumen una
economia que, si bien seguird avanzando a un ritmo elevado, sufrird una leve desaceleracion. Tal
como se esperaba, la economia ha reducido su ritmo de crecimiento en el segundo semestre del afio.
En el escenario base, y luego de expandirse 2,8% en el tercer trimestre, se proyecta que el PIB crecera
4% anual este afio.
Se estima que los proximos afios, la economia chilena podra crecer en torno a sus niveles de
crecimiento de los Gltimos afios, acercandose al PIB tendencial.
La inflacion anual del IPC ha aumentado desde valores en torno a 2% hasta ubicarse en torno a 3%
en los Gltimos meses. Sin embargo esta desaceleracion que afectard la economia mundial y nacional,
no se vera reflejada en el nivel de consumo del segmento de la poblacion ABC C1, especificamente
en relacion a los gastos destinados a los servicios de los adultos mayores, ya que estos mantienen un
alto nivel de ingresos en forma permanente, pero no se produciran en los gastos considerados de
primera necesidad, como es el caso de la atencion de los adultos mayores que requieren de servicios
de personal especializado, que le permitan mantener su calidad de vida.

C) Socioculturales
La evolucion de la mortalidad muestra que tanto la esperanza de vida al nacer como la tasa bruta de
mortalidad han crecido y que entre los afios 1992 y que para el afio 2050 se proyecta una de esperanza

de vida al nacer para ambos sexos de 11 afios, esto quiere decir, que para el afio 1992 un recién nacido
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que tenia una esperanza vida de 74 afos, para el afio 2050 se proyecta que un nacido en Chile tenga
85 afos de esperanza de vida. Tal como lo indica el grafico siguiente:

Griafico 3: Esperanza de vida al nacer y tasa bruta de mortalidad,1992-2050

Chile: Esperanza de vida al nacer (e°) y tasa bruta de mortalidad (tbm)
estimadas y proyectadas, 1992-2050

(e%) (tbm)

ANOS

MUERTES POR MIL

Fuente: estimaciones y proyecciones de poblacion chile 1992-2050

Grifico 4: Distribucion de personas de 60 afios y mas segun quintil de ingreso (2017)

Distribucion de personas de 60 afios y mas segun quintil de ingreso
autonomo per capita del hogar por tramo de edad (2017)
(Porcentaje, personas de 60 afios y mas)
30,0
25,0
20,0
15,0
10,0
5,0
0,0
I I i v v
W60 a 64 afios 16,5 21,0 21,3 23,0 18,3
m65 a 69 afios 21,9 21,2 19,9 19,6 17,4
=70 a 74 afios 26,1 21,5 20,9 18,1 13,4
m75 a 79 afios 28,0 23,6 20,8 15,7 12,0
=80 afios y mas 23,7 23,1 23,4 17,4 12,5

Fuente: estimaciones y proyecciones de poblacion chile 1992-2050
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En chile la poblacién esta dividida en cinco diferentes grupos socioecondmicos, estos son: ABCI,
C2,C3,D Y E, de los cuales el 20,3% del grupo ABC1 vive en la region metropolitana, el 34,8% del
grupo de los C2 el 34,8%, del grupo de los C3 el 22,4%, de los D es el 15,4%, del grupo de los E el
7,2%.
Segun el grafico anterior 2, en el afio 2009 se estim6 un total de 2.486.233 personas mayores
equivalentes al 15% de la poblacion total. Por contra la encuesta case 2017, la cantidad de adultos
mayores habia llegado a 3.439.599, correspondientes al 19.3% de la poblacion, es la region de
Valparaiso que ha tenido un crecimiento sostenido para el afio 2017 de alrededor de 23.3% en contra
de la region metropolitana de 17.4%.

D) Tecnologia
La tecnologia es considerado fundamental para el desarrollo economico del pais y para mejorar la
competitividad de las empresas. Dentro de ese contexto en Chile contamos con servicios de Internet
4G que es bastante avanzada. Segun los estudios el 54% de la poblacion chilena tienes un computador
en su hogar o en su oficina y mas del 40% la poblacion tiene acceso a Internet. Segiin el indice de
Desarrollo, Chile crece a mas del 10% anual tanto en infraestructura, como banda ancha, servicios
electronicos y el uso de las nuevas tecnologias de la comunicacion en la empresa. Por esa razon,
consideramos que para el sector de residencias para adulto mayor se desarrolle es fundamental la
utilizacion de la tecnologia de comunicacion.
También se han realizado investigaciones sobre tecnologias inteligentes para el envejecimiento de la
poblacion, conocida como "Geron-tecnologia", para desarrollar una amplia gama de tecnologias de
sistemas de vigilancia inalambrica domésticos. para ayudar a la robotica.
Este es un sector en rapida evolucion y los desarrolladores de residencias para adultos mayores se
beneficiaran si se mantienen al tanto de las nuevas tecnologias, ya que los nuevos adultos mayores se
sentiran mas comodos con la tecnologia que las actuales generaciones de adultos mayores,
satisfaciendo sus expectativas con respecto a las tecnologias inteligentes que ofrecen mas comodidad,
seguridad y conectividad.

2.3 ESTIMACION DE LA DEMANDA.
Segun nuestro estudio del mercado objetivo , hemos elegido la poblacion de los adultos mayores de
las regiones quinta con una poblacion de 206.591 y la region metropolitana con 653.441 de adultos
mayores ;tomado como referencia la tabla anterior nos indica que 18% pertenece a este grupo de V
quintil, que necesiten algin tipo de asistencia con cierto tipo de dependencia para la poblacion de

entre 60 a 70 afios y que pertenezcan al V quintil de ingresos promedio mensual de $1.102.879, que
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agrupa a los grupos socioeconémicos ABC1. este 18 % del total de 860.032 nos da como resultado
154.805 adultos mayores pertenecientes al V quintil.

Por lo tanto, excluiremos la segmentacion de los grupos que se encuentran en el B, C1 con ingresos
mayores a los $ $366.157 per cépita, por lo tanto, del mercado objetivo seran excluidos los grupos de
quintil T a IV con ingresos inferiores a los $ $366.157.

Grifico 5: Ingreso promedio mensual de personas de 60 afios y mas (2017)

Ingreso promedio mensual de la ocupacion principal de personas de 60 afios
y mas ocupadas por quintil de ingreso autéonomo per capita del hogar (2017)

(Pesos de Noviembre de 2017, personas de 60 y mas afios)

1.200.000
1,102,879
1.000.000

800.000

600.000

400.000 366.157
274.418

222.136
- = - .
0 -

1 Quintil 11 Quintil 111 Quintil 1V Quintil

V Quintil

Fuente: estimaciones y proyecciones de poblacion chile 1992-2050

Segun la metodologia VALS 2, se ha determinado que los segmentos a abordar seran los que se
caracterizan como personas innovadores y experimentadores, de acuerdo al estudio realizado por
profesionales de la Universidad de Chile, nos indica que el 0.06% de los adultos mayores pertenecen
al grupo de los Innovadores y un 1.96% al de los experimentadores.

En consecuencia, la demanda estimada para el proyecto tomara como base que el mercado objetivo a
calcular sera un 2% de adultos mayores pertenecientes a estos segmentos que podrian interesarse en
el proyecto, el calculo del 2% que la demanda estimada para el proyecto sera de: 3096 personas

En base a lo planteado, estimamos que podremos obtener una cuota de la demanda estimada del orden

del 5% y el 7%, que nos dara una capacidad entre 154 a 216 personas como maximo.

2.4 ESTRATEGIA COMERCIAL Y PLAN DE MARKETING
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2.4.1 Plan Estrategia comercial

La eleccion de la estrategia comercial tendré repercusion directa en el flujo de los ingresos y egresos
del proyecto y dependerd principalmente por las caracteristicas del cliente consumidor y en segundo
plano las empresas competidoras. Para eso deberemos tomar como prioritarios las decisiones
fundamentales que influiran directa e indirectamente en la composicion de flujo de caja del proyecto.
Estas decisiones prioritarias y esenciales seran en relacion al tipo de servicio de calidad, el precio a
proponer, la distribucion y la promocion. Cada una de estas decisiones producira una cierta inversion,
bien ya sea un costo o un ingreso por tipo de operacion. Sera esencial estudiar al detalle las
consideraciones que se tomaran en cuando llegue el momento de la implementacion del proyecto.

En consecuencia, este plan estratégico de marketing tendra como objetivo mostrar de forma clara,
concisa y sistematica las diversas opciones a tomar con el fin de asegurar su factibilidad para un a
mediano y largo plazo; ademas deberemos de determinar sobre e el origen y el destino de los flujos
financieros. Tales decisiones deberan de aplicarse en los planes y programas de accion a
implementarse dentro de la empresa. en definitiva, este plan de marketing estratégico determinara el

grado de influencia sobre todas las actividades economica de la empresa.

2.4.2 Mision estratégica

Nuestra principal mision, sera de brindar un servicio mas integral, con un alto nivel de exigencia y
calidad; orientado principalmente a satisfacer las necesidades de los adultos mayores, principalmente
en lo relacionado a la calidad y excelencia de todos sus servicios, poniendo especial énfasis en el
cuidado periddico de su salud y el mantenimiento de sus capacidades fisicas. brindando un servicio
directo mas humano que privilegie la excelencia y con una atencion personalizado. Se considerar la
optimizacion de los recursos humanos y econdmico, la eficacia y la eficiencia. Contar con una
infraestructura fisica innovadora, disefiados para un ambiente confiable y seguro".

2.4.3 Analisis Porter

A. Amenaza de competidores potenciales
Seglin las ultimas cifras y las proyecciones entregadas por distintas organizaciones de gobierno e
instituciones privadas, han informado que la poblacion de adultos mayores irda aumentando para los

proximos afios y se proyecta un crecimiento mucho mayor.
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Por lo tanto, existiria una gran amenaza para este sector debido a que los estudios realizados
demuestran un enorme potencial de desarrollo para las nuevas empresas que ingresaran a este
mercado, porque se crearan nuevos nichos, y en consecuencia también instaurara nuevas necesidades
insatisfechas que no serian cubiertas, segun las informaciones transmitidas por SENAMA.

Pero, muy a pesar de la posibilidad de ingreso de nuevos competidores a esta industria, las actuales
empresas no se verian muy amenazados, debido a que las cifras de crecimiento de la poblacion del
adulto mayor conllevarian al eventual crecimiento de la demanda, por lo cual generaria un nicho de
mercado mucho mas extenso.

Actualmente, las barreras de entradas de esta industria estan de acuerdo con el enfoque de negocio
que se pretende desarrollar, principalmente en cuanto a los requisitos minimos legales y financieros
solicitados para la iniciacion de este tipo de negocios, porque esencialmente se basan en una estructura
diferenciada de capital.

Para el presente analisis comparativo hemos considerado como principales competidores, a todos
aquellos que tienen las mismas caracteristicas en infraestructura, servicios y equipamiento.

Tabla 1: Matriz de competitividad de residencias privadas del adulto mayor.

Nimeros Empresa
o Logotipo Empresa P ) Debilidades mas notorias Fortaleza predominante Pagina weh
residencias competidora
1 Seniority |No posee departamentos privados Pertenece a un consorcio internacional del rubro
8 f\ . , o de residencias, con alta experiencia y da servicios www.acalis.cl/
AAEERGIA K30 WA J Chile S.A |s6lo habitaciones ) oo
tipo Senior Asistencia,
1 Condominio |Solo aceptan miembros de la Excelente ubicacion, posee experiencia, entrega hitoefcisroco.d
Carmel  |comunidad da preferencia judia servicio de cuidado personalizado ' '
. ) combina el servicio de habitaciones compartidas
.. |Entrega servicio para clientes , . _—
5 Senior suites y departamentos, infraestructura de calidad, http://www.seniorsuites.cl,
autovalentes

convenios con clinicas universitarias

No posee habitaciones compartidas,
.. |solo ocupan departamentos privados L : ’ )

2 Garden suites | , . . ) . Buena ubicacion y una infraestructura de calidad | http://www.gardensuites.c|,
y Unicamente para clientes

autovalentes

. Ofrece servicio de departamentos

)|

Sl Livingla . L. ) servicio integral de atencion medica , de -
1 = 1% privados, Unicamente para clientes . ) ) http://livingladehesa.c|
dehesa. especialistas y de enfermeria personalizadas
autovalentes
. Servicio integral Full y day Care de cuidado de
. No posee departamentos privados ) ) ;
5 villa soleares | , o personas con Alzheimer dependientes o https://villasoleares.c|
s6lo habitaciones .
semivalentes
No posee departamentos privados o .
) P , ‘p P Conformado por dos equipos interrelacionados,
. |s6lo habitaciones para adultos . o . e
3 Buonavita , de médicos especialistas y utiliza los protocolos | https://www.buonavitachicureo.cl/
mayores valentes, semivalentes y ) )
de cuidado de residentes,
postrados

Fuente — Elaboracion propia (2019).
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De acuerdo a nuestra revision de la informacioén disponible no hemos encontrado proyectos de
similares caracteristicas en la quinta region de Valparaiso que es donde se emplazara este proyecto.
Pero también ha crecido la oferta disponible de residencias de adultos mayores, especialmente
orientados a los segmentos altos y medios, que ha despertado un real interés de los inversionistas
inmobiliarios.

Principalmente la administradora de fondo de inversiones Toesca Asset Management, las que se ligan
a Exejecutivos de Celfin BTG pactual, por que ha levantado capitales a los US $80 millones, de las
cuales el 28 % de la sociedad inmobiliaria inmosa, que se ha especializado en la compra de terreno y
desarrollo de residencias de larga estadia y alto estandar para los adultos mayores. La firma Toesca
forma parte de una sociedad belga de residencias de adultos mayores, actualmente es considerado
uno de los grandes actores en chile, con cerca del 45 % del mercado, sumando mas de mil habitaciones
disponibles, recordemos que desde 2010 cambio su nombre de Seniority por Acalis en 2015, a nivel
internacional ha realizado su expansion con operaciones en Europa y América latina y es uno de los
tres principales competidores de este rubro. Acalis operan en la region metropolitana, en las comunas
de lo Barnechea, los condes, Nufioa, la florida y en la ciudad de concepcidn. Actualmente tienen
planes de construir nuevas residencias, principalmente edificios de cuatro a cinco pisos que demandan
inversion de entre 150 mil a 250 mil UF

Otro de los mayores competidores es Senior Suites, que estan ligado a Empresas Cimenta, cuyos
socios son Cardone, Tuset y Ayala, entre otros. Estas cuentan con cinco residencias en, en Las
Condes, en Providencia, la Dehesa y otra en Sebastian Elcano con Bilbao, con una inversion de US$
9,3 millones, construido sobre siete niveles y con una capacidad proyectada para 250 habitaciones,
las que estan ubicadas en la comuna de Nufioa.

Por otro lado, Ambar Residence inauguro su residencia en Las Condes, con 149 habitaciones y 7.300
m2 de superficie, con precios promedio, de entre 45 UF mensuales. Ademas, han invertido mas de
USS$ 12 millones.

Con respecto a la empresa Living La Dehesa, perteneciente a los controladores de Clinica Indisa - y
al grupo Celta iniciaron un proyecto en 2003 y que en sus inicios tuvieron un socio americano con
amplia experiencia en el sector. Indicando que sus edificios cumplian con la norma americana para
residencias de adulto mayor. Con una superficie construida aproximada de 8.000 m2 distribuido en
cuatro niveles. Actualmente hemos podido constatar que se encuentran con una capacidad
aproximada de 100 habitaciones, en departamentos de dos ambientes, de 34, 36 y 44 m2, la

mensualidad promedia desde las 50 UF alas 70 UF.
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En este mercado también hay ofertas con servicios mas personalizados y especializadas, como es la
ofrecida por las residencias Villa Soleares, cuyos socios acumulan una experiencia de mas de 28 afios
en el negocio y reciben a adultos mayores, en su mayoria afectados con la enfermedad de Alzheimer.
Cuentan con una residencia en Estoril cuya infraestructura es de 3.100 m2 construidos, en un terreno
de 4.300 m2, y cuentan con una capacidad instalada de 110 habitaciones.
B. Amenaza de productos sustitutos

La decision de organizar los diferentes perfiles de adultos mayores deberd de ser de acuerdo a su
grado de auto valencia, lo que conlleva a una modificacion de las necesidades requeridas por dicho
segmento de mercado y a la vez obliga a que las empresas tengan que buscar mas innovaciones de
sus servicios ofrecidos al adulto mayor actual. Si el mercado objetivo no esta definido con precision,
sera virtualmente impensable poder ofrecer un producto que satisfaga las necesidades del mercado.
Dicho esto, no deberiamos de especializarnos en exceso porque nos expondriamos a un riesgo
excesivo. El mercado debe ser identificable para que los productos y servicios ofrecidos sean
apropiados, sin ser tan especializados como para atraer solo a un grupo de perfiles especificos.

Es asi como podemos ver que la amenaza de productos o servicios sustitutos es elevada y conlleva a
un aumento de la generacion de nuevos servicios que reemplacen a los actuales. Como por ejemplo
el servicio de atencion personalizada de las enfermeras que pueden visitar en su mismo domicilio a
la persona de la tercera edad sin necesidad de traslado, transformandose asi en un eventual sustituto.

C. Matriz Comparativa de Competidores

En esta etapa determinaremos los principales competidores existentes en el mercado y que son
considerados los mas fuertes ,para eso hemos planteado una grilla de valorizacion de los principales
atributos que deberia de cumplir nuestro proyecto, es por esa condiciéon que se ha asignado la
clasificacion de Bajo de color rojo con un ponderacion de 1, Medio de color rojo con una ponderacion
de 2 y finalmente Alto de color verde con una ponderacion de 3, estos seran analizados de acuerdo

a su fortaleza o debilidad de las empresas competidoras en cada uno de los atributos presentados.

Tabla 2: Matriz comparativa de competidores.
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Matriz comparativa de empresas {\\7 A v
competidores residencias privadas | . oy

Segmantos 3

Grupo Econdmico 3

M2 Areas Verdes

M2 de Habitaciones o departamentos 2

Implementacion 3

Nivel de Ocupacion (% habitado) 2
2
3

Pl | W | B | D | R

B | B | D | D | | Rl
Pl | B | B | DB | e

Alianzas estrategicas

N° de Actividades Internas

N° de Actividades Externas
Servicios medicosy especialistas

Fuente — Elaboracion propia (2019).

De acuerdo a los resultados obtenidos en la comparacion de los distintos atributos entre los distintos
competidores, es la empresa Garden Suites, es el que ha obtenido una mejor calificacion media de 25
entre todos los otros competidores presentados y, en consecuencia, es el que se considerard como
nuestro segmento objetivo que servira de referencia de base para este proyecto. Por el contrario,
presenta una debilidad notoria en implementar las diversas actividades externas y al nivel medio de
actividades internas, constituyen factores que debilita a Garden Suites frente a las otras preferencias
hacia los otros competidores, asi que tampoco presenta alianzas estratégicas con otros actores
importantes tales como clinicas y/o hospitales.

También podemos ver como este segmento se ha ido incorporando a los avances tecnoldgicos, por
ejemplo, la utilizacion de tecnologia de la Telemedicina, que a través de una plataforma de monitoreo
de pacientes en colaboracion que incluye un archivo médico-social e integra datos de sensores que
enriquecen el nivel de informacion presente en la plataforma. Lo que facilitaria que cualquier
profesional de la salud podria consultar su archivo via on-line. Este tipo de tecnologia ha desarrollado
mas sitios Web donde se prestan los servicios de consulta de profesionales médicas a distancia.

D. Poder negociador de proveedores

Debido a que las diversas alternativas de proveedores existentes en el mercado, para los diferentes
servicios ofertados provoca una cierta dispersion que conlleva a que estos no tengan mucho poder

negociacion en relacion a los precios ofertados para sus servicios, debido principalmente al bajo costo
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de cambio. Produciendo una cierta tranquilidad para los competidores de esta industria, debido a que
no se veran observados como posibles amenazas.
E. Poder negociador de clientes y consumidores

Los actuales usuarios y los potenciales clientes van en aumento, actualmente se encuentran muy
atomizados. Tal como lo muestra los estudios realizados de la poblacion en Chile, observandose un
progresivo aumento en el segmento de los adultos mayores con lo cual nuestro mercado objetivo se
mostrara muy relevante para las proximas décadas. Principalmente, porque segin las cifras
estadisticas del ultimo censo INE 2017, los mayores de 60 afios representan el 13% de los chilenos
teniendo una expectativa mayor de vida superior a los 80 afios. Proyectandose para el 2025, un
porcentaje mayor de 20% de la poblacion.

Grafico 6: Distribucion porcentual de la poblacion, por grupos de edad.

Distribucion porcentual de la poblacion, por grupos de edad,
seglin censos

0-14 15-64 65 +
I
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25,7% 66,2*

3.890.126 10.008.733
2002 Total 15.116.435

20,1% 68 5%

ELTENC 12.046.997
2017 Total 17.574.003

VINE (2018). sintesis de resultados censo 2017 junio 2018. pp.1-27. P. 7

Tal como se muestra, En el grafico 2, que detalla la evolucion de los grupos etarios, se puede observar
una tendencia sostenida del envejecimiento de la poblacion a partir del descenso del porcentaje de
personas menores de 15 afios, que en 1992 era 29,4%, mientras que en 2017 llegé a 20,1%.
Ademas, se puede verificar el notable aumento de la poblacion mayor de 64 afios, que pasé de 6,6%
en 1992 a 11,4% en 2017.tal viene ocurriendo este fenomeno poblacional en paises mas

desarrollados. Tal como la indicado el informe: Entre los principales factores que explican el
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envejecimiento de la poblacion se encuentra la baja constante de la tasa global de fecundidad...A
esto se suman las mejoras en las condiciones de salud en el pais, que trajeron como consecuencia el
alza de la esperanza de vida al nacer, esto es, el aumento del numero medio de arios que se espera
pueda vivir un recién nacido. '

Grafico 7: Promedio de hijos por mujer de 15 a 49 aiios segiin grupo de edad. censos 2002-2017

Promedio de hijos por mujer* de 15 a 49 afos segln grupo de edad,
censos 2002-2017

H Censo 2002 B Censo 2017

Namero de hijos

15a19 20az24 25a29 30a34 35a39 40 a 44 45349

(1) Con fecundidad declarada

VINE (2018). sintesis de resultados censo 2017 junio 2018. pp.1-27. P. 13

Tal como se observa, en el grafico 7. Las cifras indican que el promedio de hijos que las mujeres han
tenido a lo largo de su vida fértil entre el periodo de edades entre 15 a 49 afios se ha visto reducido
en el tiempo. En el Censo INE 2002, el valor era de 1,6 hijos por mujer, mientras que en el censo INE
2017 se ubico en solamente 1,3.

Por lo tanto, podriamos indicar que la mala atencion en los servicios de las residencias podria producir
la insatisfaccion del paciente motivando una salida del cliente y con pocas posibilidades de retornar.
En consecuencia, creemos que el Senama y Minsal se constituiran como principales reguladores y

fiscalizadores del sistema.

F. Rivalidad de los competidores existentes
En la industria de las residencias para personas mayores existen algunos competidores que se

encuentran atraidos por las grandes oportunidades de crecimiento que presenta actualmente este
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sector. Segun informacion encontrada en el Senama existen alrededor de 664 residencias a través de
todo el pais.
Pero, la mayoria de estas empresas del sector solo ofrecen solamente un servicio tipico basico y
estandar, por lo cual otras organizaciones intentan diferenciarse en cuanto a su calidad de atencion,
su ubicacion privilegiada, la infraestructura fisica, los servicios adicionales ofertados, el equipo de
profesionales de la salud, entre otros. Segun, esta segmentacion de la industria nos conlleva a analizar
nuestro nicho objetivo, donde nos enfocaremos a la oferta de servicios de calidad y excelencia,
tomando como posibilidad la utilizacion de la variable precio existente, de las instituciones que
ofertan sus servicios con precios que oscilan entre los $500.000 y $1.000.000 pagados mensualmente.
Ademas, también debemos de indicar que existen organizaciones que cobran montos minimos a
sus clientes tales como: el Hogar de Cristo o la Fundacion Las Rosas, entre otras. que reciben
anualmente un presupuesto para su funcionamiento, bajo cierta forma de subvencion de parte del
gobierno. Tales como el Fondo Subsidio ELEAM que va dirigida para las Fondo Subsidio ELEAM
Poblacion a la cual esta dirigida a Personas mayores residentes de Establecimientos de Larga
Estadia sin fines de lucro, y que pertenecen al 60% mas vulnerables segiin el Calificador
Socioecondémico (CSE) del Registro Social de Hogares y que presentan algun grado de

dependencia leve, moderada o severa segun la evaluacion funcional realizada.

Grafico 8: Resumen analisis de Porter
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Fuente: elaboracion propia,2019.

G. Conclusiones analisis de las cinco fueras competitivas de Porter

Luego de analizar las 5 fuerzas de Porter se puede decir que el sector industrial analizado tiene un
alto atractivo, debido a que existen bajas barreras de entrada lo que hace que exista una amenaza
relevante en cuanto a nuestros potenciales competidores. Actualmente, se observa una fuerte
diferenciacion reinante en el mercado, como también una gran parte de la demanda insatisfecha, que
segun las proyecciones iran en aumento.

Peor todavia, si consideramos que los costos de cambios para los clientes usuarios de las residencias
son relativamente bajos, otorgandoles un grado de poder de negociacion, pero debido a que se
encuentran bien atomizados, este solo se vera concentrado en los grupos de adultos mayores que
tienen posibilidades de cancelar sus servicios con valores mas altos.

Los proveedores no tienen mucho poder relevante debido a que existen varias posibilidades de
abastecerse, el tinico punto relevante en esta materia es la falta de profesionales en el ambito de salud
que se proyecta para los proximos afios, principalmente el déficit de las enfermeras, lo que podria

complicar el funcionamiento operacional de nuestra institucion.
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Como conclusion, podemos afirmar que este es un sector atractivo donde existen una gran posibilidad
de crecimiento sobre todo pensando en la aceleracion del nivel de envejecimiento de la poblacion
chilena.

H. Competencia y Micro Mercado
Del total de las denominadas “residencias de reposo” registradas, la mayoria de ellas y casi el 51 %
se encuentra ubicado en 8 Comunas del sector Nororiente de la capital de un total de 352 instalaciones,
siendo este nuestro mercado objetivo.
Solo en la Region Metropolitana existen 352 ELEAM autorizados con su resolucion al dia (Catastro
SENAMA, 2011). Estos ELEAM estin concentrados en Nuiioa, Las Condes, San Miguel y
Providencia. Nuiioa tiene el mayor niimero de estos establecimientos y le siguen Providencia, Las
Condes y San Miguel. En la comuna de Las Condes se concentran los establecimientos privados,
quienes congregan a mds de cien personas por establecimiento, mientras que en otras comunas se
concentran los ELEAM dependientes de fundaciones. Uno de los mayores desafios que enfrenta el
sistema en la actualidad es, la necesidad de operar de acuerdo a los estindares de calidad definidos
por la autoridad.' SENAMA (2013). Actualizacion del Catastro de Establecimientos de Larga Estadia
(ELEAM). pp.1-149.P. 73
De todas las empresas estudiadas la mayoria solo prestan el servicio Basico, no encontrando en ellas
un nuevo elemento diferenciador que sea considerado como una ventaja competitiva y que generen
un aumento de satisfaccion del cliente, el concepto que queremos introducir en el mercado, lo
llamaremos “Residencia para el adulto mayor con servicios de calidad y excelencia con certificacion
internacional”
Determinada la microsegmentacion regional hemos identificado el mercado objetivo, que son
aquellos clientes que estan ubicados en el sector de la region de Valparaiso y que pertenecen al sector
socioeconomico ABCI.
Adicionalmente hemos tomado como referencia los valores que se pagan en las residencias que

flucttia entre $800.000 y $1.800.000.

2.44 Analisis FODA
A) Fortalezas:
e La oferta innovadora de un servicio integral de calidad y excelencia que considera las areas

de interaccion del adulto mayor con sus familiares mas cercanos.
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La prioridad que otorgamos a la satisfaccion del cliente como nuestro objetivo principal de
la existencia de la organizacion y a la aplicacion de mediciones de la calidad de los servicios
entregadas a los clientes.

La gestion de costos que privilegia la optimizacion de recursos, pero sin interferir en los
niveles de calidad de la prestacion de los servicios.

El disefio de una infraestructura moderna y adecuada especialmente pensada en las
necesidades del adulto mayor.

La creacion de nuevas oportunidades de bienestar, seguridad y nuevas actividades para el
adulto mayor.

Debilidades

La alta rotacion de los usuarios de los centros de residencia de adulto mayor ya sea debido a
su salud o muerte.

El aumento de los costos de mantencion y seguridad. Debido a la poca utilizacion de
herramientas de planificacion estratégica organizacional;

Actualmente en le sistema chilenos, no existen empresas certificadoras de calidad de los
servicios en las residencias de adultos mayores. esto permitiria una estandarizacion de los
servicios ofertados, porque de acuerdo a nuestra entrevista, los propietarios no lo consideran
actualmente como un valor agregado y diferenciador.

La alta dependencia del equipo profesional médico y de enfermeria.

Los déficits en desarrollo de recursos humanos del personal técnico y a la falta de
contratacion y capacitacion del personal especializado, con el fin de cumplir con todos los

estandares de gestion de calidad y excelencia exigida para cumplir la certificacion indicada.

Oportunidades

La aumentacion creciente de los grupos del adulto mayor que llegaria a 21% del total de la
poblacion.

La disminucion de la brecha socioecondémica debido a las proyecciones graduales de la clase
media.

Las nuevas tendencias de los hijos de adultos mayores que deciden de hacer una vida mas

independiente.
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e FElenfoque como negocio innovador que pueda incentivar el interés de mas inversionista. este
concepto permitiria acceder a una excelencia a través de la mejora continua y el analisis de
los indicadores sefialados en las paginas anteriores.

D) Amenazas

e El incremento de la oferta de las empresas que ofrecen con servicios de similares
caracteristicas.

e Los cambios en las disposiciones obligatorias al sistema de pensiones, podria generar
jubilaciones mas lejanas y con menor ingreso, estd posible tendencia podria distorsionar el
mercado potencial, donde los adultos mayores tengan la obligacion de continuar trabajando
después de la edad obligatoria, ya sea a tiempo completo o parcial con el fin de complementar
a su ingreso.

e Elincremento en la oferta de programas y servicios de las empresas, dirigidas especialmente
para el adulto mayor. Relativamente que tengan relacion con la adopcidn y aplicacion de

certificacion basada en los procesos, recursos, resultados y la formacion profesional.

Grafico 9: Resumen analisis de FODA
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Fuente: elaboracion propia,2019.

En consecuencia, nuestra finalidad principal sera verificar el comportamiento creciente de la clase
media y de la poblacién de adultos mayores, con la oferta de un servicio integral que considere las
diferentes necesidades no satisfechas de los potenciales clientes, con una infraestructura moderna con
tecnologia y que sea adaptada a las condiciones de socializacion que los adultos mayores requieren y
un personal altamente preparado.

A través de un adecuado manejo de costos, podriamos eventualmente obtener precios acordes a la
capacidad adquisitiva de la familia de los adultos mayores. Tal situacion, nos permitira presentar una
oferta mas competitiva para el mercado de las residencias del adulto mayor.

Con respecto, a la amenaza vinculada al incremento de programas para el adulto mayor sera
minimizada por la oferta integral de nuestros servicios de calidad y de excelencia, sumado a una

diferenciacion innovadora con respecto a nuestros competidores en el mercado.

2.5 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

2.5.1 Servicio de calidad competitivo v de diferenciacion

Analizado el Mercado objetivo y teniendo como consideracion que el crecimiento en el sector del
adulto mayor a partir de los 60 afios ha venido experimentado entre los afios 1975 y 2025 yendo desde
un 17% a un 30% y que irdn creciendo en el orden de un 31% para los afios 2025 y 2050. En
consecuencia, consideramos que en nuestro mercado objetivo existe una gran oportunidad y un nicho
que va a crecer paulatinamente, si consideramos que las empresas ubicadas en esas comunas como
mercado meta, ademas, hemos determinado nuestro medio ambiente competitivo y las principales
caracteristicas diferenciadoras de nuestra empresa.

Para el calculo del potencial de clientes y la identificacion del tamaiio del mercado se ha considerado
la region de Valparaiso como mercado actual cubierto por las empresas ubicadas en el sector y porque
representa una cifra importante del total de la poblacion adulta mayor que hoy existen en las diferentes
comunas sefaladas como mercado objetivo.

De este analisis se pudo observar que existen en la region de Valparaiso, existen en la actualidad un
total de 431.817 personas adultas de acuerdo a las estadisticas de distribucion de personas de afios y
mas segun region por grupo de edad, CASEN 2017 de sintesis de resultados de adultos mayores.
Dentro de este total de habitantes el 20,6% corresponde a adultos mayores que se convierten en

potenciales clientes de nuestra empresa.
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De acuerdo a los antecedentes recopilados podemos identificar que el tamafio del mercado en funcion
de crecimiento de la poblaciéon adulta en donde se ve claramente la existencia de un potencial de
crecimiento para el afio 2050
Asimismo hemos determinado nuestra ventaja competitiva y diferenciacion que podemos tener frente
a las residencias existentes del mercado, comparando los servicios prestados por estas entidades que
cuenta con una marca medianamente reconocido, para esta comparacion hemos considerado los
siguientes aspectos

e Lateleasistencia de cuidados Médicos

e Infraestructura adecuada

e Transporte

e Integracion
2.5.1.2 la utilizacion de un Modelo de gestion de la calidad
En general, entendemos que un modelo de gestion de la calidad es un marco de trabajo para desarrollar
y hacer operativos el concepto de la calidad en las organizaciones. Algunos de estos modelos estan
basados en normas, es decir, son un instrumento prescriptivo para el aseguramiento de unos requisitos
de calidad de productos, procesos, servicios, etc., previamente especificados.
Existe un constante desarrollo y elaboracion de normas aplicables a distintos sectores, procesos, etc.
Por tanto, podemos decir que, en funcidon de los modelos y normas disponibles y de sus caracteristicas
propias, cada organizacion puede adoptar un determinado sistema de gestion de la calidad, esto es,
un conjunto estructurado de instrumentos complementarios (normas, modelos, herramientas, c6digos
éticos, cartas de servicios, sistemas de auditoria y certificacion, etc.) que le permitan gestionar la
calidad de la mejor manera posible.
Existen diversos modelos, que se pueden adaptar a unas u otras organizaciones. Entre los mas
conocidos cabe destacar (Fundacion Edad & Vida 2008):

A) Modelo de gestion de la calidad basado en la norma internacional UNE-EN ISO 9001

del 2000.

La Norma ISO 9001 especifica los requisitos que debe tener un sistema de gestion de la calidad en
cinco ejes principales: requisitos del propio sistema, responsabilidad de la direccion, gestion de
recursos, prestacion del servicio y medicion y seguimiento. Se trata de una norma clave, que tiene
como objetivos el aumento de la satisfaccion del cliente y la mejora continua de la organizacion y

cuyo cumplimiento se certifica por un organismo externo.



36

Tras la adecuacion de la organizacion con los requisitos de la norma y su correspondiente
documentacién, principalmente los manuales de calidad, procedimientos y/o instrucciones, una
entidad certificadora independiente. Tal como la menciona la ISO 9001: analiza si realmente la
organizacion cumple con los requisitos de la normativa. Si el sistema estd correctamente
desarrollado e implantado, la entidad certificadora emitira el correspondiente certificado indicando
la conformidad del sistema.

B) Modelos de excelencia,
Definiendo excelencia como el modo sobresaliente de gestionar la organizacion y obtener resultados
mediante la aplicacion de ocho conceptos fundamentales que son: liderazgo y coherencia en los
objetivos que se persiguen en la mision, la gestion por procesos de la organizacion, el compromiso
de las personas involucradas, proceso continuo de aprendizaje, desarrollo de alianzas, orientacion al
cliente, responsabilidad social de la organizacion y orientacion hacia los resultados.
El modelo EFQM de Excelencia, de ambito europeo, fue desarrollado por la Fundacion Europea para
la Gestion de la Calidad (este modelo tiene sus homologos en el modelo Malcolm Baldrige en Estados
Unidos, en el premio Deming en Japon y en Fundibeq en Iberoamérica). El modelo EFQM ofrece un
marco de referencia formado por un conjunto de criterios y subcriterios respecto a los cuales las
organizaciones puedan contrastar sus practicas de gestion y, en consecuencia, evaluar su nivel de
excelencia.
El modelo EFQM bésicamente se emplea para la evaluacion de las organizaciones, que indica:
personal interno o externo, llegando a conocer cudl es su estado respecto al ideal de excelencia
empresarial que encarna el modelo, asi como las oportunidades de mejora. El modelo se estructura
en torno a nueve criterios, agrupados en Facilitadores y Resultados.
A su vez, cada criterio se desglosa en un conjunto de subcriterios. Con la aplicacion de EFQM no se
obtiene ningun certificado de calidad. Si bien, aunque con la revision de la norma UNE-EN ISO 9001
en el afio 2000 se habla de un concepto de gestion de la calidad, es decir, ya mas aproximado a la
excelencia, cabe sefialar que la ISO 9001 esta considerado por los especialistas, como incluido en el
modelo de la EFQM, que contempla a las organizaciones desde un enfoque algo mas global y

completo.

En la tabla siguiente, se presentan las ventajas e inconvenientes de las normas ISO 9001 y EFQM:
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Grafico 10: Modelos internacionales de gestion de calidad, ventajas e inconvenientes.

IS0 9001

Amplia aplicabilidad
Conexion en los proceso de la organizacion y su medida

* Reconocimiento internacional

exclusiones

Eliminacion de errores de normalizacion, herramientas de
deteccion y eliminacion de las causa de estos

Considera las necesidades de todas las partes interesadas

La certificacion del sistema genera confianza interna y
externamente,

Inconvenientes
* Existencia de pocas directrices para su aplicacion

* Puede incrementar la burocracia, sino se disefia
adecuadamente

* Se orienta a garantizar la eficacia y no la eficiencia

Posibilidad de interpretacion de requisitos y de aplicacion de

Se orienta a la mejora continua y a la satisfaccion del cliente

*

Inconvenientes

L]

Amplia aplicabilidad

Facilitan el autoconocimiento, poniendo de manifiesto ares
de mejora.

Conexion en los proceso de la organizacion y su medida
Reconocimiento internacional
Es la organizacion quien se autocvalia

Incluye todas las partes y actividades de la organizacion, los
servicios y la gestion

Facilita el establecimiento de acciones de mejora.

Es una herramienta para el diagndstico
La amplitud el modelo, no hace visible los resultados

Puede resultar para la percepcion de la personas por su
complejidad y plazos de cambio

Los resultados de su aplicacion se perciben a mediano-largo
plazo.

Fuente: Fundacion Edad & Vida 2008.

2.5.2

Planificacion del crecimiento

Para la elaboracion de nuestro proyecto de residencias de adultos mayores, hemos establecido

que dentro los primeros meses del primer afio sera de un crecimiento promedio de 3%, hasta

llegar a un 74 % de tasa de ocupacion, y con un horizonte de 10 afios, pero llegando al 6 aio

una proyeccion de una tasa de crecimiento del orden del 3 %.

Tabla 3: Planificacion del crecimiento

i if g Koy Hos i Ao s oy | o
Kdeougain Il I8 lf I 19 1% l] l] i l]
s ot 0 [ 0 b B 5 § (il al o il
Keougein Il I8 lf I 19 1% l] i il l]
s i Gtaers | B f § | ! | ] i o o

Fuente - Elaboracion propia (2019).
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CAPITULO III: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 METODOLOGIA

La metodologia de investigacion a utilizar sera la del tipo cuantitativa de caracter descriptivo, para la
recoleccion de la informacion se aplicaran encuestas, que permitan determinar cudles son las

caracteristicas, necesidades y expectativas de la muestra objeto de estudio.
3.2 METODOS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION:

La informacion requerida (variables e indicadores) para dar cumplimiento a los objetivos del
Proyecto, se recolectard a través de los siguientes medios:
Informacién primaria
La informacion primaria se obtendra directamente con la poblacion objeto de Estudio, mediante:
e Aplicacion de instrumentos (cuestionarios) apropiados para analizar la situacion actual de
Adultos mayores a nivel nacional y regional.
e Aplicacion de instrumentos (cuestionarios) apropiados para analizar la situacion actual de los

Centros que atienden la poblacion de los adultos mayores en la capital.

Informacion secundaria
e Documentos de diferentes instituciones relacionadas con el tema de residencias de los
adultos mayores.
o Trabajos de grado relacionados, de diferentes universidades o instituciones.

e Articulos de revistas especializadas.

Para el desarrollo de estudio de mercado utilizaremos las fuentes de informacion disponibles. Para el
caso de la informacion se tendra como prioridad la identificacion del grupos de adultos mayores a
seleccionar. Las informaciones que se tomara como referencia, serdn los estudios de las
organizaciones u organismos ligadas a la poblacion del adulto mayor tales como: INE, MIDEPLAN
y SENAMA

Para lograr lo propuesto anteriormente, se analizaron los datos entregados por el Instituto Nacional

de Estadisticas (INE) desagregados a nivel de comunas, observando la evolucion de algunos



39

indicadores demograficos desde 2002 y con proyecciones a 2020 desarrolladas en el afio 2015, en
donde hemos detallado la proporcion de adultos sobre los 60 afios en las distintas comunas, regiones
y a nivel pais. Ademas de lo anterior, se analizaron los datos entregados por el del Sub-Departamento
de Demografia y Vitales del (INE) sobre areas Urbana-Rural desarrollada en el afio 2015 con
proyecciones hasta el 2020, el cual brinda la informacion de las proyecciones de personas sobre los
60 afios que habrd en cada region del pais, en donde se analizaran segun las clasificaciones de
territorio urbano o rural

Para ello, en primer lugar, introducimos el contexto global actual en nuestro pais y sus marcos
referenciales.

3.2.1 Adultos Mayores e indicadores Nacionales, Regionales y Comunales.

a) Proyecciones Anuales Atendiendo a las bases de datos utilizadas para esta investigacion,
podemos ver en el Grafico 1, como a nivel nacional ira subiendo el porcentaje de personas
sobre los 60 afios en el pais: el afio 2002 se registraba un 10.8% de personas sobre los 60 afios
y para el afio 2017 esa cifra sube en 5 puntos, alcanzando un 15.8% y para el afio 2020 llegaria
aun 17.3% de la poblacion.

Grafico 11: Personas mayores de 60 afios, promedios anuales
S.

Grafico N° 1: personas mayores de 60 afos segun afio

Proyecciones sobre 60 anos, promedios Anuales (%)

13.0 13,

12,4 12,7 4
11,8 121 N
11,0 11,3 11,5

Fuente: Elaboracién propia en base al INE,
Evolucién deindicadores demograficos 2002 a2020

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuente: Elaboracion propia en base al INE, Evolucion de indicadores demograficos 2002 a 2020

Frente a los datos que nos muestra el grafico anterior, queda de manifiesto la gran alza que representan
los porcentajes nacionales de personas sobre los 60 afios en nuestro pais, subiendo un aproximado de
6.4 puntos desde el afio 2002 al 2020. También se puede ver como este fendmeno cobra mas fuerza

en los ultimos afios, puesto que desde 2016 en adelante se ve un alza sostenida de 0.5 puntos por afio,
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muy por sobre los 0.2 o 0.3 que se registraron desde los afios 2002 al 2010. Un fendmeno en franco
ascenso y debiese ser uno de los temas primordiales para el gobierno en la elaboracion de politicas
publicas.

En segundo lugar, se exponen los fundamentos y caracteristicas generales.) Afio 2017 Ahora bien, es
preciso ahondar en el escenario actual, tomando el afio 2017 como fuente clave de visualizacion de
este fendmeno de envejecimiento. Este 15.8% de adultos sobre los 60 afos a lo largo del pais se puede
graficar en sus regiones. En el grafico 2, mostramos el porcentaje promedio por region, el cual nos
permite identificar si hay macrozonas con cifras parecidas, o bien si no hay ningtin factor comtin entre
estas zonas; por ultimo, nos permitira comparar este grafico con la imagen 1 y ver si existe alguna

coincidencia con los indices de natalidad.
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CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO.

En el presente capitulo se dan a conocer los resultados obtenidos con la aplicacion de los instrumentos
de recogida de datos concluyendo, en la primera etapa, con una categorizaciébn que arroja los
elementos que consideramos para la formulacion de la propuesta y culminando, la segunda etapa, con
las conclusiones que nos permiten evaluar el uso dado a los elementos del juego extraidos de la etapa

anterior.

4.1 LOCALIZACION.

4.1.1 Matriz de Decision de localizacion v priorizacion

Segun los datos obtenidos de la encuesta Casen (2015), del andlisis de mercado inmobiliario y analisis
competitivo, se pudo concluir que alrededor de 1.562.000 adultos mayores viven en su totalidad en
la V Region y la Region Metropolitana. Ademas, pudimos confirmar que la oferta de residencia para
adultos mayores se concentra ubicados en su mayoria en las comunas de Santiago centro y poniente
de Santiago (los condes, providencia, etc.).

En consecuencia, la localizacion de nuestro proyecto sera un punto muy importante dentro nuestra
estrategia de ventas. Con esta eleccion, se desea alcanzar la mayor cantidad de nuestros clientes
objetivo Osea serd definido entre las regiones: Metropolitana y Valparaiso.

Para tomar dicha decision, hemos utilizado una herramienta que sirve para evaluar y priorizar segin
una lista de lugares ubicados estratégicamente, que lo llamaremos matriz de decision de localizacion
y priorizacion. En esta matriz, hemos utilizado valores numéricos desde el 1 al 5, con el deseo de
priorizar su importancia o una menor importancia a cada criterio objeto de analisis, cuanto mayor el
numero asignado a un criterio, mas importante sera a la hora de tomar la decision de evaluacion final.
Para cada comuna de localizacion, se han considerado 5 variables de decision que consisten en: la
cercania al mercado objetivo, Cercania a hospitales y clinicas, el precio por metro cuadrado,
movilidad y acceso, cercania a areas verdes, la ubicacion de servicios y centros comerciales y
finalmente la tranquilidad del sector.

Algunos de los criterios seleccionados estaban basados en los requerimientos de nuestro mercado
objetivo de acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado inmobiliario, asi como también
la movilidad y accesos ha sido considerados importante para los familiares puedan acceder a visitar

a sus familiares.
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El precio y cercania al mercado objetivo ayudard a evaluar la inversion inicial necesaria para la
factibilidad de nuestro proyecto. Mayores detalles de las variables evaluadas se encuentran en Anexo
siguiente.

Para determinar su preponderancia e importancia se ha aplicado el puntaje desde 1 a 5 en cada criterio

de evaluacion, donde 5 es el mayor puntaje que calificar y 1 es de menor importancia.

Tabla 4: Matriz de decision sobre la localizacion y priorizacién.

90 kms Santiago- 41 kms | HospitalsanJose B/ Rural/Vinedo
valparaiso(5) de casablanca (5) Zzsion metroa 5(3)
— pe valparaiso (5)
san josede | 58kmsSantiago- 163 kms |Hospital Sanjose de Metro-
maipo Valparaiso(s) maipo (4) el microbus (4) st
43 kms Santiago- 72 kms  |Hospital de curacavi Buses/futuro
Curacavi P - P & 1.22UF(S) | metroa Rural (3)
e valparaiso (5)
45 kms Santiago- 141 kms
Talagante Valparaiso(3) Clinica (2) 1.90 UF (4) Metro (4) Urbano (4)
30 kms Santiago- 41 kms  |Hospital SanJosé de Buses- futuro |Urbano/Rural
oL Valparaiso(4) Melipilla (4) REBHA) metro (4) (4)
132 kms Sartiago- 13 kms |Hospital Clinico vifia Urbano/playa
R f
enaca valparaiso(3) del Mar (3) 40.0 UF (3) Buses (3) @)
116 kms Santiago- 10 kms | Hospital Carlos van Metro/ buses
Valparaiso Valparaiso(3) Buren (s) 37.2 UF (3) ) Urbano (2)
122 kms Sartiago- 10 kms |Hospital Clinico vifia Metro/ buses [Urbano/playa
Vina del mar Valparaiso(3) del Mar (5) 49.2 UF (2) ) (@)
- 134 kms Santl?go- 21 kms Hnspita! Dr. 53.0 UF (1) Buses (3) Urbano/playa
Valparaiso(2) Gustavo Fricke (3) (4)

Fuente - Elaboracion propia (2019).

De acuerdo al resultado obtenido en la ponderacion de la matriz de decision, el mayor puntaje
ponderado fue de 33 para la comuna de Casablanca. Esta es una comuna localizada entre cerros de la
cordillera y de la costa en la zona central Chile, ubicada en la provincia y region de Valparaiso.
Segun el censo de poblacion 2017 del INE, la comuna tiene una poblacion de 26 867 habitantes,
ocupa una extension aproximada de 953 Km?. Su clima es templado mediterraneo con una estacion
seca prolongada destacando altas temperaturas en verano y bajas en invierno. El valle de
Casablanca se transformo en la décima capital mundial del vino. El principal hospital del sector es el
Hospital de san José de Casablanca, que cuenta con un programa especial de atencion a adultos
mayores donde se desarrollan evaluaciones de funcionalidad y autovalencia. Para poder acceder a tal
programa, los adultos mayores deben de realizar un examen Preventivo de la salud del Adulto Mayor
de forma periddica y anualmente.

Seglin los estudios elaborados por la empresa de servicios inmobiliarios el portal inmobiliario, nos

indica que el valor del metro cuadrado de los terrenos sin urbanizar en la Provincia de Valparaiso es

de alrededor de 1.20 UF el m2.


https://es.wikipedia.org/wiki/Valle_de_Casablanca
https://es.wikipedia.org/wiki/Valle_de_Casablanca

4.2 INFRAESTRUCTURA FISICA Y TECNOLOGICA.

4.2.1

Planificacion de la estructura

Tabla 5: Infraestructura fisica

Area de la residencia Sector de uso Superficie f.‘.os_to Costo Total
m2 Unitario ($)
Recepcion

Hall Acceso M2 60 S/780,000 S/46,800,000
Secretaria y Sala de Espera M2 15 S/780,000 S/11,700,000
Oficina Director c/baio M2 23 S/780,000 S/17,940,000
Archivos M2 4 S/780,000 S/5,750
Sala IV_IuItluso (Reuniones- M2 42
Terapia Grupales

Zona Talleres
Taller de Capacitacion (2) M2 84 S/780,000 S/65,520,000
Talleres Multiuso(4) M2 160 S/780,000 S/124,800,000
Barios (2) M2 36 S/780,000 S/28,080,000

Zona de salud
Kinesiologia y atencion M2 84 S/780,000 | /65,520,000
medical
Sala Terapia Ocupacional M2 84 S/780,000 S/65,520,000
Gimnasio M2 100 S/780,000 S/78,000,000
Camarines M2 50 S/780,000 S/39,000,000
Barios M2 18 S/780,000 S/14,040,000

Zona Comunes/sociales
Salas de Estar M2 140 S/780,000 $/109,200,000
Casino- Restaurant M2 130 S/780,000 S/101,400,000
Mediatecalbiblioteca M2 130 S/780,000 S/101,400,000
Salas Multiuso Ampliables
(salas de T.V/ musical juegos) M2 150 S/780,000 S/117,000,000
(3)
Salas Multiuso privadas M2 50 S/780,000 S/39,000,000
Baiios (2): M2 36 S/780,000 S/28,080,000
Zona Privadal/control enfermeria

Dormitorios privados 27 m2 M2 1080 S/780,000 | S/842,400,000
c/u(40)
Enfermeria M2 27 S/780,000 S/21,060,000
Dormitorio compartidos 38 m2 M2 760 $/780,000 | /592,800,000
clu (20)

Zona Servicios
Cocina y despensas M2 60 S/780,000 S/46,800,000
Lavanderia M2 35 S/780,000 S/27,300,000
Bodegas general y de ropa M2 28 S/780,000 S/21,840,000
Vestidores y baios personal M2 30 S/780,000 S/23,400,000
Sala estar auxiliares y M2 25 S/780,000 | /19,500,000
cuidadores
Gurdarropias (2): M2 22 S/780,000 S/17,160,000

Circulaciones-estar y muros 3463

Incuye estacionamientos y 50% de superficie total 17315 | SM130,000 | S$/225,095,000
areas verdes

Total superfies S/2,890,360,750

Fuente - Elaboracion propia (2019).

43
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4.3 MOBILIARIO MAQUINARIAS Y EQUIPOS.

4.3.1 Requerimiento de maquinarias v equipos

En este item hemos considerado las inversiones necesarias para funcionamiento normal de nuestro
proyecto, se ha tenido como referencia la informacién obtenida segun el analisis y la investigacion
de proyectos existentes de similares caracteristicas, en consecuencia, para el proyecto se ha

proyectado una inversion para la implementacion de un costo aproximado de 152 millones de pesos.

Tabla 6: Presupuesto de maquinarias y equipos

PRESUPUESTO DE MAQUINARIAS ¥ EQUIPOS
AREA MAQUINARIA ¥ EQUIPO unidades/ PRECIO TOTAL
m2

Walk in closet 60 5/120,000 S/7,200,000
Vic + ducha + lavamanos 60 S/150,000 5/9,000,000
Armario 100 $/80,000 S/9,000,000
Camas 100 S/200,000 S/20,000,000
Dommitorios privados y Sofa 100 S/150,000 S/15,000,000
compartidos Veladores 100 S/60,000 S/6,000,000
IMueble para TV 100 S/80,000 S/8,000,000
Televisor alta definicion 32° 100 S/250,000 S/25,000,000
IMesas 100 S/50,000 S/5,000,000
Otros muebles/accesorios 100 5/40,000 5/4,000,000

Escritorio ejecutivo 1 5/140,000 5/140,000

Escritorio sencillo 3 5/100,000 5/300,000

Oficinas Sillas ejecutivas 4 S/50,000 S/200,000
Computadoras 3 S/560,000 5/1,680,000

Impresoras 2 S/100,000 S/200,000

Central de Aire Acondicionado 1 S/750,000 5/750,000
Cocina industrial 1 S5/1,200,000 S5/1,200,000

Congelador 1 S/560,000 S/560,000

. Licuadoras 1 S/80,000 S/80,000

Casino/Restaurante Mesas 12 /80,000 /960,000
Sillas 125 S/15,000 S/1,875,000

Microondas 1 S/60,000 S/60,000
Pantalla 92" + altavoces + poryector 2 S/850,000 5/1,700,000
Silla para sala de cines 50 S/40,000 5/2,000,000
Salla de usos Computadores ultima generacion 10 S/420,000 S/4,200,000
multiples/talleres/sala de estar |Sofas 5 S/200,000 S/1,000,000

Pantalla + proyector para talleres 1 S/500,000 /500,000
IMesas / muebles para talleres 14 S/175,000 5/2,450,000

Iueble para medicamentos 1 S/130,000 S/130,000
Equipos para atencion de salud 1 S/3,500,000 S/3,500,000

Area de Equipos de kinesologia 1 S/350,000 S/350,000
saludfenfermeriafespecialidad |[Equipo de fisoterapeuta 1 $/1,350,000 $/1,350,000
es medicas Equpode ] 1 $/1,250,000 $/1,250,000

Enfermeria/nutricionista/psiiclogo

IMesas silla v camilla para consultorio 1 S/1,250,000 S/1,250,000

Ivlesa de Billar 1 5/250,000 5/250,000

Juegos de sala Mesa de tenis de mesa 3 $/80,000 /240,000
Vic + ducha + lavamanos 16 S/150,000 5/2,400,000
Gimnasiosfsauna/Bafios y Vestidores 16 S/80,000 S/1,280,000
Vestidores Equipo de gimnasios 40 S/175,000 5/7,000,000

otros equipamientos 1 S/740,000 S/740,000
Estacionamientos! seguridad |camaras de seguridad/extintores/etc 1 S$/3,000,000 S$/3,000,000
Palmeras 25 S5/56,000 5/1,400,250

Areas Verdes Bancas 10 5/42,000 5/420,000
Parasoles 20 $/90,000 S/1,800,000
Sillas para descanso 40 S/35,000 S/1,400,000

TOTAL $ 152,615,250

Fuente - Elaboracion propia

(2019).
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4.4 ORGANIZACION INTERNA.

4.4.1 QOrganigrama funcional

En esta materia, determinaremos los recursos humanos necesarios para el funcionamiento de nuestro
proyecto y plantearemos su estructura organizacional y funcional en si. Esta serd definida conforme
el Organigrama que se indica a continuacion.

Grafico 12: Organigrama funcional.

Administrador-Director Jefe Medico especialista

Contable/ financiero
Secretarias administrativas

Prof. Educacion fisica
Ayudante act. deportivas

Encargado Act. Culturales .
Ayudante Act. Culturales

Encargado Act. Exterior
Chef de cocina

Te t
Ayudante de cocina e
Personal lavanderia/choferes/peluquera/jardinero

Guardias de seguridad

Fuente — Elaboracion propia (2019).

En cuanto al objetivo que se persigue con la propuesta de la estructura organizacional del proyecto,
sera el de promover un ambiente de confianza, seguridad y un liderazgo compartido, esto quiere decir,
que las decisiones se tomaran de manera colectivas.

Es importante que la funcidn del gerente general sera a tiempo parcial, el cual debera cumplir con las
responsabilidades definidas de acuerdo al Decreto N.14 de los adultos mayores que estipula que: el
establecimiento deberd contar con personal idoneo, en cantidad suficiente para satisfacer en forma
permanente y adecuada la atencion integral de los residentes destinadas para los adultos mayores.

Para el caso de los adultos mayores autovalentes, se requiere un técnico de cuidados médicos, con
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ese fin recomendamos que los servicios que se incluyan deberan de contar con 2 profesional de
enfermeria, 3 técnicos auxiliares de enfermeria, asistente social, una terapeuta ocupacional,
fisioterapeuta, kinesidlogo, nutricionista y psicologo. los profesionales de la salud estaran brindando
la atencion en las residencias de manera permanente y de acuerdo a la programacion respectiva, ya
que seran responsables por el proceso de ingreso de los residentes.

Los otros servicios profesionales seran de acuerdo a las citas a programarse via online con: el
psicologo, nutricionista y kinesiélogo seran consideradas servicios opcionales.

En los Anexo siguientes es posible apreciar las descripciones de cada uno de los cargos a proveer y
las competencias necesarias.

Es importante resaltar que la eleccion del personal para la residencia sera un proceso extremadamente
estudiado porque creemos que la calidad del RRHH sera un factor sumamente importante para el
éxito de nuestro proyecto. El encargado del proceso de seleccion sera el area responsable que estara
compuesta por el equipo directivo: gerente general, administrador-director y jefe servicios de salud,
pero la contratacion debera ser aprobada enteramente por el gerente general.

4.4.2 Cuadro de requerimiento de personal

Tabla 7: Presupuesto de personal requerido.

PRESUPUESTO DE PERSONAL

PERSONAL No. de puestos Unitario Mensual Anual

Gerente general/parcial 1 S/1,000,000 | S/1,000,000 S/12,000,000
Administrador-Director 1 S/2,000,000 | S/2,000,000 S/24,000,000
Ejecutiva de ventas 2 S/600,000 | S/1,200,000 S/14,400,000
Medico especialista 1 S/1,850,000 | S/1,850,000 S/22,200,000
Contable/ financiero 1 S/1,500,000 | S/1,500,000 S/18,000,000
Enfermeras 2 S/1,500,000 | S/3,000,000 S/36,000,000
Auxiliar de Enfermeria 3 S/1,100,000 | S/3,300,000 S/39,600,000
Fisioterapeuta 1 S/1,250,000 | S/1,250,000 S/15,000,000
Asistente social 1 S/1,100,000 | S/1,100,000 S/13,200,000
Terapeuta ocupacional 1 S/1,250,000 | S/1,250,000 S/15,000,000
Psicologa 1 S/1,250,000 | S/1,250,000 S/15,000,000
Mucamas 3 S/360,000 | S/1,080,000 S/12,960,000
personalLavanderia 1 S/360,000 S/360,000 S/4,320,000
Chef de cocina 1 S/800,000 S/800,000 S/9,600,000
Ayudante de cocina 1 S/360,000 S/360,000 S/4,320,000
Jardinero 4 S/360,000 | S/1,440,000 S/17,280,000
Guardias 4 S/400,000 | S/1,600,000 S/19,200,000
Prof. Educacion fisica 1 S/800,000 S/800,000 S/9,600,000
Ayudante act. deportivas 1 S/400,000 S/400,000 S/4,800,000
Encargado Act. Culturales 1 S/800,000 S/800,000 S/9,600,000
Ayudante Act. Culturales 1 S/400,000 S/400,000 S/4,800,000
Encargado Act. Exterior 1 S/800,000 S/800,000 S/9,600,000
Secretarias adminsitrativas 3 S/400,000 S/1,200,000 S/14,400,000
Conductor vehiculo 2 S/400,000 S/800,000 S/9,600,000
Peluquera 1 S/400,000 S/400,000 S/4,800,000

TOTAL 40 S/21,440,000 S/29,940,000 S/359,280,000

Fuente - Elaboracion propia (2019).
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4.5 PLAN DE IMPLEMENTACION.

4.5.1 Plan operacional

Para ello debemos de considerar todo lo referido en el reglamento de requerimientos de
Establecimientos de Larga Estadia para Adultos mayores de SENAMA relacionada a las residencias.
Tal como se indica en el actual:

“Reglamento de Establecimientos de Larga Estadia para Adultos Mayores”, Dto. N°14, Publicado en
el diario Oficial el 24 febrero 2010. Que no reproducimos porque contiene numerosos articulos que
indican principalmente el espacio requerido, la cantidad de personal administrativo, mantenimiento
y de los profesionales de la salud requerido de acuerdo a la cantidad de residentes que habitaran en
las residencias, normativa técnica y de seguridad de los establecimientos de larga estadia.
Finalizando, estas informaciones se han utilizado como referencia para los calculos de las superficies
minimas, el personal requerido y las condiciones técnicas minimas requeridas para su

funcionamiento.
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CAPITULO V: ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO.

Para el presente capitulo de estudio de factibilidad econémico y financiera, debemos de considerar la
inversion inicial estimada, el tipo de financiamiento, los calculos de los ingresos y egresos.

A continuacion, haremos un analisis de factibilidad de nuestro proyecto, que nos va a permitir
visualizar de manera general los costos estimados para el proyecto, especialmente los ingresos
generados y gastos que generaran su operacion, las diversas formas de financiamiento posibles, asi
como también nos permitira obtener una estimacion econémica de la liquidez y una proyeccion futura
a 10 afios. como segun paso analizaremos la rentabilidad de nuestro proyecto, habiendo una analisis
en caso de no solicitar financiamiento bancario o sin financiamiento (la inversion seria de los
accionistas); la informacion que se ha tenido como referencia para la elaboracion de los flujos de caja
proyectados con endeudamiento del orden del 60 % del monto de la inversion inicial y los flujos de
caja puro proyectados a 10 afios, la podremos encontrar en el capitulo del estudio de mercado, el
estudio técnico y la estructura organizacional de la mano de obra necesaria, asi como también en la
tabla de calculo de las inversion inicial.

Finalmente analizaremos los indicadores financieros tales como: el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR) y el tiempo de Recuperacion de la Inversion. Finalmente, de acuerdo a los
valores obtenidos en ambas evaluaciones, nos determinara su viabilidad y rentabilidad de nuestro

proyecto.

5.1 INVERSION INICIAL.
Para la evaluacion de nuestro proyecto se requerira una alta inversion, principalmente en activos fijos.
Este sera compuesto de los siguientes activos:

e Terreno: se ha elegido la region de Valparaiso, la comuna de Casablanca para el desarrollo
de nuestro proyecto, porque se trata de una region con alta disponibilidad de terrenos y con
precio bastante accesible. El terreno por adquirir debera de contar con una superficie minima
de 2.000 m2, donde el edificio residencial ocupara 1.000m2 distribuidos en 4 niveles. de un
total 3.500 m2 aproximadamente de superficie construida. El precio estimado de la

adquisicion del terreno es de 64.000.000 de pesos.

e Construccién: se han resultado los informes de la Camara Chilena de la Construccion, que

indic6 una aproximacion del precio de m2 construccion, es de 15 UF por m2 en promedio.
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El area construida esta formada por un edificio residencial de 4 pisos, con 40 habitaciones
privados de 27m2 y 20 habitaciones compartidas de 38 m2, y un estacionamiento a nivel

para una capacidad 70 automoviles de 1.000m2.

e Equipamientos y mobiliarios: dentro de la inversion inicial necesaria esta considerado los
mobiliarios para las habitaciones privadas y compartidas, los equipos necesarios para los
cursos y talleres, y para el area comin y compartido, ademas de los equipos de vigilancia y
seguridad, ademas los insumos y muebles para las especialidades médicas.
En el cuadro siguiente, que se indica a continuacion, un resumen de todos los gastos asociados a la
inversion inicial sin IVA para la creacion del proyecto.

Tabla 8: Resumen de inversion inicial

TOTAL DE INVERSION INICIAL
INVERSION
M2 Descripcion Precio

TERRENO 2000 S/32,000 [ $/64,000,000
MAQUINARIAS/EQUIPOS S/152,615,250
CONSTRUCCION 5194.5 $/2,890,360,750
Imprevistos y legales 5% $/155,348,800
TOTAL DE INVERSION S/3,262,324,800

Fuente — Elaboracion propia (2019).
5.2 INGRESOS POR VENTA.

5.3.1 Presupuesto de acuerdo al numero de usuarios

Como nuestro principal objetivo de la fijacion del precio es obtener el maximo de rentabilidad con el
fin de maximizar las utilidades posibles. Deberemos de tener en consideracion los principales factores
que podrian influir en la toma de decision del precio de venta, que serian: la demanda estimada, las
reacciones que podrian asumir nuestros competidores, la politica de marketing y la promocion de
nuestro producto, los costos del producto y el margen de utilidad deseado.

Por lo tanto, nuestra estrategia de fijacion de precio sera tener como referencia el promedio de las dos
empresas mas representativas del mercado objetivo, con el fin de mantener un estandar y también
refleje una alta calidad, confort y exclusividad de nuestras residencias.

Los precios mensuales de los principales competidores se encuentran detallados en las tablas que a
continuacion se presentan, separando habitaciones de departamentos.

Tabla 9: Cuadro comparativo de precios/Habitaciones compartidas en UF $27.566
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Cuadro comparativo de precios / Habitaciones compartidas en UF § 27.566

Empresas Desde Promedio Hasta Pesos
Seniority Living 32.0 34.5 37.0 5/951,027
Senior Suites 29.0 31.5 34.0 S
Confort /quality 33.0 ( /909,678 )

—

Fuente — Elaboracion propia (2019).

Tabla 10: Cuadro comparativo de precios/ habitaciones privadas- departamentos en UF $27.566

Cuadro comparativo de precios / Habitaciones privadas/departamentos en UF $ 27.566

Empresas Desde Promedio Hasta Pesos
Seniority Living 40.0 45.0 50.0 $/1,240470
Senior Suites 35.0 40.0 45.0 S/1.102.640
Confort /quality 42.5 (1 81,171,555 >

Fuente — Elaboracion propia (2019).

El proyecto Confort /quality contara con 40 departamentos con 2 habitaciones privadas y 20
habitaciones compartidas por 3 personas, basado en esta capacidad y la tasa de ocupacion ideal, se
han utilizado las siguientes hipotesis de analisis para elaborar el calculo de ingresos de ventas:
o Seestima que 74% de los departamentos y/o habitaciones seran arrendadas durante el primer
afio de funcionamiento. Por lo tanto, nos dard una capacidad maxima de 140 personas.
e Se definid que la ocupacion del establecimiento sera realizada conforme cuadro presentado
a continuacion. La tasa de ocupacion en el primer mes de operacion seria un 74%,
proyectando una tasa de crecimiento de 3% mensual, hasta llegar a un 92 % ideal y se
proyecta que, a partir del 3° afio en adelante, la tasa de ocupacion alcanzaria un 82%.

Tabla 11: Tasa de ocupacion.

wor | o2 | A3 | o4 | mos | Mos | o7 | Aios | A0S | 0w
e tepation I O O O O/ O O T O 1/ I I
Habaconescomparide (] WO | kB | 40 | B | B0 | TR | 00 | 00 | 00| f

ek orpacon 0 0 0 08 09 0% i i i i

Holitacines s dpartamentss |~ 90 I 7 1 1 1 O

Fuente — Elaboracion propia (2019).
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Flujo de Ingresos
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e Mientras el proyecto no llegue al 100 % de la tasa maxima de ocupacion en el arriendo de

las habitaciones, estas podran ser arrendadas de manera temporal. Se ha considerado que

esta opcion de arriendo porque cubriria un porcentaje del exceso de capacidad, y estas

habitaciones estaran ocupadas todo el mes. No debemos olvidar que esta opcion podria servir

como promocion publicitaria de estadia de un dia para un eventual residente y conozca los

servicios que ofertamos.

e Los precios de la empresa, asi como sus costos, se ajustaran de manera anual con una tasa

de 3% de acuerdo a la proyeccion de la inflacion.

En la ilustracion de la tabla 5 que a continuacién se muestra, se presentaran los flujos de ingreso

hasta el afio 4 de operacion. A partir del 4° afio, se mantiene la ocupacion de 88%, y los flujos de

ingreso se ajustaran a la tasa de inflacion.

Tabla 12: Flujo de ingresos anuales en $.

INGRESOS Moo | Mot o | Moy | s | mos | Mos | aor  mos | doy | ion
% deonpadon l n.u‘ r} 18 8 0% 1% it 10 b L0
Wabtaions tompartds i U Iy ) B 8 B i i i i
DTS 6 L i) ] 3 5 BEs o i ] 958

T NRESKHATACCNESCONPRITONS | SBAFTGA0  SIOFTSAS| SO S350 GBIGRAB GSASGRIED  GSADGRIR0| GSADRRIR0)  SSADGRIRD
4 deopain | W i H L] 08 0% 10 0 hil b
Wb pratsfdgativns ) 4 R § 0 i m ) B 8 )
DN 0 A 1| N 1 AN 1 N AN 1A 1 TN 1 1 R

M0 NG00, 06 1IN LGOS0 LIAEIR0 LAARSLEN0| LAMSLEN| L124650R0
Fuente — Elaboracion propia (2019).
5.3 COSTOS POR VENTA.
5.4.1 Costos fijos

Tabla 13: Costos fijos/operativos.
Costos Fijos/Operativos MENSUAL ANUAL
Gastos de Agua 200,000 2,400,000
Gastos de Luz 450,000 5,400,000
Gastos de Teléfono 120,000 1,440,000




Gastos de Mantenimiento 350,000 4,200,000
Gastos de Sueldos 29,940,000 359,280,000
gastos de interés 900,000 10,800,000
Gastos de alimentacion 2,400,000 28,800,000
Gastos de Depreciaciéon 1,280,292 15,363,500
total, Costos Fijos 35,640,292 427,683,500
Fuente — Elaboracion propia (2019).
5.4.2 Costos variables
Tabla 14: Costos variables no operativos
Costos_ Variables/ No MENSUAL ANUAL
operativos
Gastos de suministros 250,000 3,000,000
Gastos de Publicidad 3,538,400 42,460,800
creacion de pg. web 104,167 1,250,004
Total, de Costos Variables 3,892,567 46,710,804

Fuente — Elaboracion propia (2019).

Tabla 15: Costos de Publicidad.

publicidad cos@o X | costo dI.aI’IO (#| Costo Costo Costo Anual
min d min) Semanal Mensual
radio 5mim 1,000 5,000 35,000 140,000 1,680,000
Periédicos Iva unir Mensual Anual
domingos | 320,000 57,600 377,600 1,510,400 18,124,800
ordinario | 200,000 36,000 236,000 1,888,000 22,656,000
Total 3,538,400 42,460,800




Fuente — Elaboracion propia (2019).

5.4 Capital de trabajo.

Tabla 16: Capital de trabajo.
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Fuente elaboracion propia 2019

5.5 DEPRECIACION Y VALOR DE DESECHO

la depreciacion ha sido calculada teniendo como referencia los anos definidos en la tabla de vida util

que ha sido definida por el servicio de impuestos internos para bienes fisicos del activo inmovilizado.

Tabla 17: Depreciacién y valor de desecho.
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DEPRECIACION Y VALOR DE DESECHO
ACTIOS VALORDE | VIDA ‘ DEPRECIACION |  ANOS | DEPRECIACION | VALOREN
COMPRA |CONTABLE ~ ANUAL | DEPRECIADOS | ACUMULADA | LIBROS
Computadoras 51,680,000 3 $/660,000 3 1,680,000 0
Muebles y equipos S108200,000 | 10 $10,820,000 1 108,200,000 0
Dormitorios
Equipo de Oficina S/3,270,000 10 $/327,000 10 3,270,000 0
Equipo
oot 514,735,000 10 $/473,500 10 4,735,000 0
Muebles Sala de usos | 1, 850 000 10 $/1,185,000 10 11,850,000 0
miltiples/talleres
Equipos
enfermeriafespecialidades | S17,830,000 10 $/783,000 1 7,830,000 0
medicas
Equipos Juegos de sala 5/490,000 10 $/49,000 10 490,000 0
Equipos de SA1660000 | 10 §/1,166,000 10 141,660,000 0
Gimnasios/sauna
Obras Fisicas s 20 Si0 10 0 0
Depreciacion Anual Total /15,363,600 Valor de 0
| | Desecho

Fuente — Elaboracion propia (2019).

5.6 CREDITO PARA FINANCIAMIENTO.

Tabla 18: Amortizacion bancaria (60% de préstamo)

INVERSION TOTAL $ 3,262,324,800

RECURSOS PROPIO 40% $1,304,929,920
PRESTAMO 60% $1,957,394,880 36000*160

TASA INTER. 5.10%
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CREDITO PARA FINANCIAMIENTO.

ILinea de crédito 60%6

Sald. Cap. Pago Cap. Pago inter. Amortizacion
0 5/1,957,394,880 -
1 5/1,603,862,642 $/99,827,139 5/463,369,377
2 S5/1,232,300,259 S/81,796,995 S5/4563,369,377
3 S/841,788,195 S/62,847,313 4. S/453,359;37Z_>
4 $/431,360,016 $/42,931,198 $/4563,3569,377
5 S/0 S/21,999,361 S/453,359,377

Fuente — Elaboracion propia (2019).

5.7 ESTADO DE RESULTADOS.

5.8.1 Con endeudamiento

De acuerdo a lo visto anteriormente, para la puesta en marcha del proyecto, se requiere una inversion
en terreno, construccion, equipos y muebles que alcanza el monto de 118,346 UF. Para determinar la
proyeccion de ingresos y egresos del proyecto, se hizo una simulacion crédito hipotecario de plazo
de 10 afios, 210 meses, de este monto. En esta simulacion, se defini6 la tasa de intereses en un 3,5%
y los gastos financieros pagados de manera mensual con un ajuste anual que sera de acuerdo a la tasa
de inflacion. El flujo de caja considerando endeudamiento para un periodo de 10 afios se puede

apreciar en la Tabla 18 que sigue a continuacién:

Tabla 19: Flujo de caja proyectado en $.
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FLLJODE CAJA PROYECTADO
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Fuente — Elaboracion propia (2019).




5.8.2

Sin endeudamiento

Tabla 20: Flujo de caja puro en $.
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FLLJO DE CAJA PURD
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Fuente — Elaboracion propia (2019).
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5.8 EVALUACION DE RENTABILIDAD ECONOMICA DEL PROYECTO

5.9.1 Evaluacion econémica

La evaluacion economica de un proyecto depende de sus flujos de caja y de la tasa con que estos se
descuentan. El Modelo de Variacion del Precio de los Activos Financieros o CAPM es una de las
herramientas mas utilizadas para determinar la tasa de retorno requerida para un cierto activo para

estimar esta tasa de descuento. Este modelo es calculado por la siguiente formula:

Ri=Rf-B(Rm—Rf)

En el caso de la tasa libre de riesgo (Rf), se utilizara la tasa interna de retorno a la que se transa uno
bono del Banco Central, porque este ya incorpora el riesgo pais y las fluctuaciones de la inflacion.
Seglin base de datos estadisticos del Banco Central de Chile, la tasa libre de riesgo es de 4,01%.

La tasa de mercado (Rm) sera calculada en base a los datos del IPSA, que representa un indice
promedio de las cotizaciones de una cartera de acciones representativas del mercado chileno, que
representa un 12,80% de rentabilidad. Para estimar la beta, que se define como el cambio porcentual
esperado en el exceso de rentabilidad de una inversion con un cambio en 1% de rentabilidad del
portafolio de mercado, se ha utilizado industrias similares al de otros proyectos, por ejemplo, la
industria hotelera, que tiene un Beta estimado de 0,84.

Calculados los flujos y tasa de descuento, otro parametro importante para evaluar proyecto es el valor
actual neto. El valor actual neto, de acuerdo con Economipedia, “es un criterio de inversion que
consiste en actualizar los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar

o perder con esa inversion”. La formula utilizada para calcular el VAN es:

VAN=—10+ZFt(1+k) tnt=1

Siendo Ft los flujos de dinero en cada periodo t, I0 la inversion inicial, n el nimero de periodos de
tiempo y k el tipo de descuento exigido a la inversion.
Basado en los datos anteriores, ha sido posible llegar a las siguientes tasas:

Tabla 21: Modelo CAPM de valuacion-Tasa de descuento
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Ri=R;+B(R, - Ry ) Ecua.

(APM

3.70% | Rentabilidad del Mercado

Rentabilidad del Activo
(Rf )Tasa libre de riesgo
(Rm)Tasa de mercado 12.80%
(BBeta industria hotelera 0.84
Riesgo Pais 0.0075
RiRentabilidad del Activo 11.34%

Tasa de Descuento de Bonos del Tesoro EEUU para plazo similar al proyecto:

TMAR

Ri+ Riesgo Pais

TMAR

12.09%

TASA DE DESCUENTO

Fuente — Elaboracion propia (2019).

En la ilustracion a seguir, es posible apreciar los resultados de los indicadores de rendimiento del

proyecto con y sin endeudamiento:

Tabla 22: Indicadores de rendimiento de proyecto con endeudamiento
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Fuente — Elaboracion propia (2019).
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El cuadro demuestra que la inversion en este proyecto generaria ganancias y seria rentable. En el caso
del flujo de caja con financiamiento, la TIR resulta un poco mds bajo, sin embargo, el inversionista
puede ganar un 5,5% como premio de mercado. El retorno de la inversion se conseguiria en 6.2 afios,

debido a la alta inversion en activos fijos necesarias para iniciar el emprendimiento.

Tabla 23: Indicadores de rendimiento de proyecto sin endeudamiento

Indicadores de Rendimiento sin endeudamiento

Bancario

12.09%
VAN $ 720,157,492
TIR 16.95%

Fuente — Elaboracion propia (2019).
5.9.2 Analisis de sensibilidad

Debido a que la tasa de ocupacion de las habitaciones privadas y compartidas, los rangos de precios
solicitados y la inversion inicial proyectada, seran nuestros principales parametros que fijaran que los
indicadores de rentabilidad sean favorables a nuestro proyecto y a la vez haremos el analisis de
Sensibilidad. Para ello hemos determinado los diferentes escenarios posibles, con el fin de conocer
cOmo estas variaciones con esos parametros podrian afectar a nuestros resultados de rendimiento. El
detalle del analisis de sensibilidad se encuentra en las tablas que siguen a continuacion.

Para el primer escenario, se ha variado la tasa de ocupacion en un 4% de crecimiento anual. Con esta
variacion optimista de 74%e en el primer afio de funcionamiento, hasta llegar a un 100% se ha
calculado nuevamente los ingresos proyectados y flujos de caja para los 10 afios, hemos podido
concluir que un decrecimiento de la tasa de ocupacion, el TIR bajara y el tiempo de retorno de la
inversion para el inversionista aumentara. Mientras que un crecimiento anual de 3% en la tasa de
ocupacion, se alcanzaria un aumento en 24.40% en el VAN.

Para el presente trabajo hemos elaborado un analisis de sensibilidad, con el fin de obtener que nuestro
proyecto sea rentable se ha considerado un nivel 6ptimo de ocupacion al final del primer afio del
orden 59(74%) de un total 80, para habitaciones privadas tipos departamentos y de 44 (74%) de un
total 60, para las habitaciones compartidas.

En cuanto a la variacion de precio en relacion directa con el VAN, un decrecimiento y aumento en
8%,10%,12%,14% y 16% del precio en habitaciones privadas y compartidas, causaria un gran

impacto en el resultado del VAN variando desde $2.365.986 hasta decrecer a $ 99.383. La variacion
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pesimista produciria un cambio de 8% y una variacion optimista en el orden de un 21% en el VAN
esperado.

Sobre la inversién inicial, uno de los importantes costos es el componente de la construccion de la
infraestructura. Considerando una variacion de 35% en el costo de inversion inicial, el escenario
optimista llevaria a que los resultados del proyecto sean mas rentables para el inversionista, por lo
que seria recomendable contratar los servicios de consultoria de empresas especializadas de
construcciodn de infraestructura residencial, con el objetivo de bien gestionar los montos a destinados
a la inversion inicial del proyecto de infraestructura.

En Ia tabla siguiente, mostraremos un cuadro resumen de los diferentes porcentajes obtenidos con la

variacion de los parametros de precios en relacion con el VAN de Rendimiento del Proyecto.

Tabla 24: Variacion de precios /van de rendimiento del proyecto.

Variacion de 10% 12% 14% 16%
Precios
VAN $ 666,034 $ 1,232,685 $1,799,335 $ 2,365,986

OPTIMISTA

$2,500,000

$ 2,000,000

$1,500,000 PROBABLE

$1,000,000

$ 500,000

$0
2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18%

Fuente — Elaboracion propia (2019).
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Para este proyecto, es importante sefialar la importancia de las variaciones maximas que permiten
estas variables, porque cabe la posibilidad de que el VAN obtenido del proyecto se podria llegar de
un resultado menor o igual a 0, haria que nuestro proyecto no cumpliera las condiciones minimas
necesarias para ser considerado como rentable. El resultado del andlisis se puede analizar de la
siguiente manera:

Tabla 25: Variacién de % costos operativos/VAN indicadores de rendimiento

Variacion %
Costo Operativo

VAN

4% 5% 6% 7% 8%

$ 661,840 $ 653,184 $ 644,156 $ 634,739 $624,914

—t—V\/AN =——Lineal (VAN)

$ 670,000
$ 665,000
$ 660,000
$ 655,000

| PROBABLE

$ 650,000
$ 645,000 Seutss

i

$ 640,000
$ 635,000 S6479

$ 630,000 k .| OPTIMISTA
$ 625,000

|

$ 620,000
0.0% 1.0% 2.0% 3.0% 4.0% 5.0% 6.0% 1.0% 8.0% 9.0%

Fuente — Elaboracion propia (2019).

A partir del analisis de variacion de % costos operativos VS VAN de los Indicadores de Rendimiento,
es posible afirmar que el rendimiento inicial del negocio podria sufrir un gran impacto debido a
cambios provenientes de la variable costos operativos fijos y variables, tal como indica la tabla,
estariamos oscilando desde un rango de 3.5 % seria $ 666.034 hasta bajar a § 624.914 que representa
un 8 % de variacion,

Otras de las variables consideradas como prioritarias seran: la tasa de ocupacion, la estrategia de
precios y la inversion inicial del negocio, ya que resultan cifras muy importantes a tomar en

consideracion para lograr el éxito del proyecto, sumado a la vez con una buena estrategia de marketing
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y publicidad con el fin de alcanzar la cantidad de clientes residentes y el nivel maximo de ocupacion
de acuerdo a lo proyectado.

En relacién al precio, es importante asegurar que sea competitivo en el mercado, para eso hemos
escogido los precios promedio desde el mas elevado hasta un medianamente mas econémico que nos
permita cubrir los costos fijos y variables.

Todos estos resultados permitiran lograr una ganancia al inversionista, para que, de esta forma el
proyecto tenga un rendimiento mayor y una tasa de retorno mayor a lo que ofrece mercado de las

RAM.

5.9 ANALISIS DEL RIESGO

En este proyecto, uno de los riesgos principales radica en la existencia de que la propuesta de
estrategia de marketing no sea lo suficientemente recibidos favorablemente por los potenciales
clientes, que podrian hacer que no se cumpla con los niveles de ocupacidon minimo necesario de las
habitaciones para generar el rendimiento esperado por el inversionista.

Otra probable causa para no alcanzar el nivel de ocupacion requerida es un escenario de crisis
econdmica internacional, lo que disminuiria la disposicion de arrendamiento por los clientes. Es por
lo que se hace relevante la estrategia de marketing, promocién y publicidad a sea realizada con fuerza,
basados fundamentalmente sobre la calidad de servicios, donde se priorice la excelencia de tal forma
que se logre fidelizar a nuestros potenciales clientes.

El EMBI (Emerging Markets Bonds Index o Indicador de Bonos de Mercados Emergentes) es uno de
los principales indicadores que se analizan para analizar el riesgo de los paises, cuya elaboracion esta
desarrollada por la prestigiosa empresa financiera JP Morgan Chase, a través de su informe Riesgo
Pais EMBI — América Latina — Serie Historica. Tal como lo indican en su informa: esta diferencia de
tasa de interés que pagan los bonos denominados en dolares, emitidos por paises subdesarrollados,
v los Bonos del Tesoro de Estados Unidos, que se consideran “libres” de riesgo.

Este diferencial (también denominado spread o swap) se expresa en puntos bdsicos (pb). Una medida
de 100 pb significa que el gobierno en cuestion estaria pagando un punto porcentual (1%,) por encima
del rendimiento de los bonos libres de riesgo, los Treasury Bills. Los bonos mds riesgosos pagan un
interés mds alto, por lo tanto, el spread de estos bonos respecto a los bonos del Tesoro de Estados
Unidos es mayor. Esto implica que el mayor rendimiento que tiene un bono riesgoso es la

compensacion por existir una probabilidad de incumplimiento. (Fuente: JPMorgan — BCRD)



64

Como el tipo de negocio es relativamente nuevo en Chile, podemos indicar que no existen
informacion disponible que nos permita evaluar los datos historicos, por lo tanto, existe poco
conocimiento del mercado y demanda real disponible. Asi como tampoco no se conoce de como la
competencia reaccionard con la creacion de nuestro proyecto.

Otro riesgo para tomar en consideracion es la alta inversion de capital necesaria para poder poner en
marcha su emprendimiento. Como vimos anteriormente, la inversidn inicial estd compuesta por el
terreno, construccion, muebles y equipamientos.

Seglin el analista en economia, Echeverria que ha indicado los posibles riesgos que podria enfrentar
la economia chilena, pero que en general indico que se dara un pronostico positivo y favorable para
el afo 2019. Sin embargo, para que se haga realidad, se necesita un escenario internacional favorable
con una moderacion de la guerra comercial entre China y EE. UU. "El escenario base indica que la
economia chilena deberia crecer hasta un 3,7%, dependiendo de la combinacion de factores externos
que se den. Hay importantes riesgos que podrian afectarnos adversamente. (...) Somos bastantes
dependientes de lo que pasa en la economia china", reconocio.

No podemos olvidar de mencionar que actualmente el mercado chileno percibe tiene cierto grado de
incertidumbre. Especialmente en las variaciones en el mercado inmobiliario y de construccion,
factores que los inversionistas del proyecto no pueden controlar, que podrian afectar directamente el
negocio y su resultado. Los costos operativos del proyecto en su mayoria son fijos, lo que dificulta la

rapida adaptacion ante los posibles escenarios adversos en la demanda de los servicios.
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CONCLUSIONES

Luego de concluir de analizar nuestro trabajo, se puede indicar que este mercado de residencia de
adultos mayores esta en auge y se espera que el crecimiento continiie durante varios afios a medida
que las nuevas generaciones se sigan incorporando paulatinamente a través de los afios siguientes,
ademas presenta un alto atractivo debido a que existen barreras de entrada lo que hace que exista una
amenaza relevante en cuanto a potenciales competidores en este segmento de mercado. Porque,
actualmente no existe una gran diferencia notable en el mercado de las residencias de adultos
mayores, pero si es notable resaltar que hay una fuerte demanda que se encuentra insatisfecha y que
segun las proyecciones de los expertos ira en aumento.

Para satisfacer mejor las necesidades de esta clientela, sera esencial analizar las necesidades de este
segmento de la poblacion, que probablemente surgiran otros aspectos diferente de modo de vida en
estas residencias en comparacion con la generacion anterior.

No obstante, los costos de cambio de residencias a otra de los clientes son bajos dandoles el poder de
elegir, pero debido a que se encuentran atomizados este solo se concentra en los que tienen
posibilidades de cancelar valores mas altos.

Los proveedores no tienen poder relevante debido a que existen varias posibilidades de abastecerse,
el unico punto relevante en este topico es la falta de profesionales en el ambito de salud que se
proyecta para los proximos afios, principalmente enfermeras, lo que podria complicar el
funcionamiento operacional de la institucion.

Este es un sector atractivo donde existe una gran posibilidad de crecimiento sobre todo pensando en
el envejecimiento de la poblacion chilena. Luego de analizar y evaluar el plan de negocios de nuestro
modelo de empresa podemos sacar varias conclusiones en relacion al modelo de negocio como
resultado financiero, pero también se pueden hacer una reflexion con respecto a las decisiones que
deberan de tomar los futuros actores en el mercado de las residencias, principalmente los considerados
jovenes activos y profesionales vigentes.

En términos financieros nuestro estudio de mercado sobre las residencias de adultos mayores,
podemos concluir que existe una oportunidad de negocio basado en el crecimiento y en el poder
economico que los nuevos adultos mayores estd adquiriendo, la educacion diversificada de los
profesionales y los lineamientos sociales e la importancia que los gobiernos nacionales le estan dando

a través de los diversos organismos creados especialmente para la atencion del adulto mayor.
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El resultado econdmico obtenido nos muestra un potencial enorme de crecimiento y masificacion de
residencias de adulto mayor. Ademas, el crecimiento exponencial de la poblacion de adultos mayores
forzard a que mas empresas se vayan sumando al mercado, pero nuestra diferencia fundamental sera
la entrega de un servicio integral de calidad, la excelencia y la confianza que podamos entregar a
nuestros clientes con respecto a las empresas que puedan crear en el futuro.

Podemos afirmar que no existen muchas barreras de entrada, pero estamos en la etapa donde podemos
diferenciarnos de las empresas que solo sirven de acogida del adulto mayor, pero también esté la
posibilidad de diferenciarse de otras medianas empresas que hoy existen.

A través de una empresa con un modelo innovador nos permitira ganar la confianza y lo mas
importante lograr satisfacer un nimero importante de adultos mayores, que no pueden optar por una
mejor alternativa que ofrezca servicios que van mas alla del hospedaje y cuidados, sino que, de
integracion, estimulacion cognitiva y en definitiva una vida activa con participacion en su entorno
social.

En conclusion, estamos seguros de que adoptando el modelo EFQM, nos permitira obtener mas
ventajas cualitativas, podriamos aumentar la competitividad de nuestra organizacion, lograr ser mas
rentables, incentivar un buen clima de trabajo, ofreciendo una excelente calidad de servicio y
finalmente tener en cuenta el total cumplimiento de los requisitos legales como las necesidades y

expectativas de nuestros clientes.
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ANEXOS

MATRIZ COMPARATIVA DE COMPETIDORES.
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MATRIZ RESUMEN ANALISIS DE PORTER

ANEXO 11
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70

MATRIZ DE COMPETITIVIDAD DE RESIDENCIAS PRIVADAS DEL ADULTO MAYOR.

ANEXO IIT
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ON SOBRE LOCALIZACION Y PRIORIZACION

MATRIZ DE DECISI

ANEXO 1V
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RESUMEN ANALISIS DE FODA

ANEXOV
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CAPITAL DE TRABAJO.

ANEXO VI
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FLUJO DE INGRESOS.

ANEXO VII
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ANEXO VIII: FLUJO DE CAJA PROYECTADO §.
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ANEXO IX: FLUJO DE CAJA PURO §.
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