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Resumen Ejecutivo.

Actualmente los adultos mayores representan el 19,2% de la poblacion y para el
afo 2050 representaran el 30%, variadas industrias estan poniendo foco en este
sector etario dada la importancia que va a tomar en el futuro. Por nombrar algunas
industrias, estan las relacionadas al cuidado del adulto mayor, entretenimiento y

vida saludable.

Dada la gran variedad de empresas, es importante investigar los distintos servicios
ofrecidos, de los cuales los sectores mas reconocidos son, Cajas de

Compensacioén, gimnasios, cines, agencias de viaje y Municipalidades.

La oportunidad de negocio se centra en integrar dos conceptos, centros de dia y
talleres con diferentes tematicas. Las actividades estan asociadas al
envejecimiento activo de los adultos mayores, también es importante mencionar
salidas o excursiones al aire libre, y por otro lado actividades relacionadas a

natacion.

Golden House desarrolla una estrategia por diferenciacién y entrega al cliente,
exclusividad, integracién, calidad de servicios y personal comprometido en una
ubicacién estratégica y en una infraestructura adecuada al segmento del cliente

dentro de la comuna de Vitacura.

Con una inversion inicial de MM$130,02, los cuales son recuperado en un periodo
de 5 afios y 8 meses, un VAN de MM$233,48, una TIR de 37,09%, ROA y ROE de
32,81% y EBITA de MM$361,25 al afio 7, hacen atractivo el proyecto

considerando un inversionista externo con un 20% de participacion.



l. Oportunidad de Negocio.

A continuacion, se presenta la oportunidad de negocio, pero es importante
mencionar que existen tres conceptos asociados al adulto mayor. ElI primer
concepto tiene relacion con la atencién y el cuidado del adulto mayor por dia,
en el cual la persona puede mantenerse en una instalacion por jornada completa o
media jornada. El segundo concepto tiene relacion con ofrecer talleres o clases
para los adultos mayores en un lugar especifico. El tercer concepto tiene relacion
con un conjunto de residencias o condominios con habitaciones y adaptadas para

personas autovalentes, semi-valentes o no valentes.

La oportunidad de negocio que consiste en ofrecer un servicio integrador para el
adulto mayor autovalente de 60 a 79 anos que permita el empaquetamiento de
servicios, es decir contar con un centro de dia en el cual el adulto mayor pueda
disfrutar su dia con personas de su mismo rango de edad, con
actividades-clases-talleres durante el dia y por otro lado, a través de, alianzas con
empresas especializadas, entre las cuales se puede mencionar una empresa que
cuente con piscina temperada, servicios profesionales de acuerdo a
requerimientos de los usuarios y actividades outdoors para que el adulto mayor,
disfrute de la naturaleza. Todo lo anterior, permitira gestionar de manera integral el

concepto de envejecimiento activo.

Para determinar lo que los clientes desean, se realizé una encuesta, detallada en

el anexo N°1, que involucré a 100 personas de las comunas de Las Condes, Lo

Barnechea, Providencia y Vitacura que es donde se concentra el grupo

socioeconémico ABC1 en la Region Metropolitana®.

Detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

! Estudio de la asociacién de investigadores de mercado 2018.



Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes.

En Chile, existen mas de 3 millones de adultos mayores que representan
actualmente el 19,2% de la poblacion en Chile?, cada vez toma mas relevancia
este grupo de la poblacion, dado el envejecimiento del pais en los ultimos 30 afios.
Ademas, se observa que para el afo 2050, los adultos mayores van a representar

el 30% de la poblacion.

Para todo negocio es importante conocer y por ende describir el entorno en el cual
se competira, para lo anterior, se utilizé6 como herramienta, el analisis PESTEL se
observa que los ambitos que toman mayor relevancia son los ambitos sociales,
producto del aumento del envejecimiento de la poblacién; el ambito politico,
considerando las discusiones generadas en el proyecto de ley de la reforma
previsional y temas asociados a la calidad de vida del adulto mayor. Por ultimo, el
ambito econdmico, el cual evidencia una oportunidad en cuanto a la posibilidad de

disminuir los gastos de los recursos implicados.

Segun el analisis de Porter desarrollado considerando que la industria en la cual
competira Golden House es la industria del entretenimiento para adultos mayores,
se observa que existen distintas empresas que ofrecen variadas alternativas de
entretencion, las cuales se diferencian segun su frecuencia de uso por parte del

usuario y la oferta entregada.

Con el propésito de identificar a los clientes de la industria del entretenimiento,
conocer sus preferencias, conductas y motivaciones, se utilizdé la técnica de

encuesta, cuyo formulario se detalla en el anexo N°1.

Dicho lo anterior, el plan de negocios solo se enfocara en adultos mayores
autovalentes de 60 a 79 anos a los cuales les interese participar de actividades

recreativas o de entretencion.

2 Casen 2017.



Detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

Actividades Clave
- Actividades recreativas y
talleres.
- Salidas programadas en
contacto con la naturaleza.

Red de Partners .
- Clubes de interés.

Alianza con L. .
- Actividades que permitan
centros
desarrollar conceptos como
deportivos. . . .
) trabajo en equipo, liderazgo,
Clinicas

o autocuidado, manejo del
especializadas. | o
estrés y comunicacion

Empresas .

o efectiva
especializadas
en alimentacion Recursos Clave

saludable. Personal de planta
Empresas comprometido con la
dedicadas al atencion del adulto mayor.
concepto Infraestructura adecuada al
outdoor.

segmento y necesidades.

- Experiencia de los
integrantes del Plan de
Negocios.

- Ubicacion.

- Seleccion de profesores de

buen nivel en términos

Propuesta de_Valor

Servicio integrador
que incluye un Centro
de dia y diversas
actividades para el
adulto con el proposito
de gestionar el
concepto de
envejecimiento
activo,
manteniéndose
ocupado y mejorando
su calidad de vida, al
compartir experiencias
con personas con los
mismos intereses y
monitoreados por
profesionales

competentes.

Relacién con el Cliente

- Relacion cercana y
profesional priorizando la
fidelizacion del adulto mayor
y su entorno familiar.

- Elaboracién de Encuestas de

. L Segmentos de
satisfacciéon como proceso de

. . Clientes
mejora continua. -

Adulto mayor

autovalente entre 60 y

Canales de distribucion y

comunicaciones

- Participacion en ferias

- Visitas a la competencia

79 afios, con poder
adquisitivo, en
busqueda de
entrenamiento y vida
saludable de la

comuna de Vitacura

- Redes sociales

- Relacionamiento con los
partners estratégicos.

- Relacionamiento con las
municipalidades, cajas de

compensacion, entre otros.

curriculares que incluyan - Pagina WEB.
experiencia necesaria.
Estructura de Costes Elujos de Ingresos

- Personal de planta.

- Arriendos

- Alianza con centros deportivos
- Mantencién de instalaciones.

- Marketing y Publicidad.

- Mantencion de redes sociales.

Plan de suscripcién mensual para el adulto mayor para uso
exclusivo del centro de dia

Actividades y Talleres que son impartidos en la instalacion.
Actividades outdoors con los partners estratégicos de Golden

House.

Fuente: Elaboracion propia.




Detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.
IV. Plan de Marketing

El plan de marketing de Golden House se apoyara en 3 grandes objetivos, crear
conocimiento del servicio ofrecido y fomentar la compra, transmitir una experiencia

unica y tasa de ocupacion.

Respecto a la estrategia de producto, Golden House ofrece 2 tipos de servicios: El
primero relacionado al uso del centro de dia y todas sus instalaciones, el que
incluye diversas actividades de caracter libre, ejemplo: television pagada, juego de
cartas, domino, ajedrez, entre otras y el segundo relacionado al programa de

talleres que se impartiran, ambos con precios diferenciados.

Respecto a la estrategia de precio, se utiliza una estrategia de entrada, en
promedio los competidores tienen un precio mensual de $610.500 para la
utilizacién del centro de dia y Golden House tendra un precio de $500.000 lo que
equivale a un 18,1% menos en el valor. En cuanto a los talleres, Golden House
cobrara un valor de $5.000 por sesion versus los competidores que tienen un valor

promedio de $6.400, lo que equivale a un 21,88% de menor precio.

Respecto a la estrategia de distribucion, el centro se ubicara en la comuna de
Vitacura, donde se realizaran gran parte de las actividades guiadas por el personal
de Golden House, sin embargo, se considera realizar un convenio estratégico con
un socio que cuente con piscina para la realizacion de actividades en dicho recinto
deportivo, en atencién a lo anterior, se considera ademas contar con los servicios
de transporte de un proveedor externo para la ida y regreso de la piscina y de las

actividades outdoors.

La estrategia de comunicacion y ventas de Golden House esta compuesta por la
siguiente mezcla de actividades: Publicidad, Promocion de ventas, Marketing boca

a boca, entrega de folletos y uso de redes sociales.

Detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.



V. Plan de Operaciones
5.1 Estrategia, alcance y tamaino de operaciones

Golden House es una empresa de alcance local, ubicada en la comuna de
Vitacura, cuyo tamafo de operaciones se circunscribe a la capacidad de la casa a
arrendar en la cual se realizaran las actividades. Lo anterior, guarda relacion con
la estrategia competitiva desarrollada en el capitulo 3 del presente, donde se
sefiald que se implementara un enfoque por diferenciacién, en un segmento
delimitado entre otros factores por el deseo de los clientes de envejecer
activamente a través de diferentes actividades desarrolladas en una misma

instalacion.

La estrategia de operaciones de Golden House se basa en la calidad de sus
servicios y productos complementarios, lo cual comprende escuchar los deseos de
los clientes y usuarios, de forma tal de conocer sus expectativas y percepciones
para entregar un servicio adecuado, de calidad y excelencia. A su vez, implica
entregar un servicio confiable, en cuanto a, mantener las condiciones que
permitan cumplir con los servicios ofrecidos. Al mismo tiempo, requiere disefar el
servicio segun los deseos y necesidades propias de los usuarios de ese rango
etario. Y finalmente, involucra que los colaboradores de Golden House se
relacionen con los usuarios y entre ellos con empatia, cortesia, compromiso y

comprension.
Lo anterior sera alcanzado mediante las siguientes actividades:

- Infraestructura: La operacion diaria de Golden House sera dirigida por el
Gerente General y el Gerente de Administracion y Finanzas quienes se
encargaran de gestionar el correcto funcionamiento del centro de dia,
considerando la instalacidon y los servicios generales que se necesitan para

operar de forma Optima, como de las actividades y talleres. La contabilidad y

10



asesoria legal, entre otros servicios extraordinarios sera externalizada. El plano
de planta propuesto de Golden House se muestra en anexo N°10.

Recursos Humanos: El Gerente General sera el encargado de todos los
procesos de personal, reclutamiento y seleccion, contratacion, capacitacion y
gestion de personas. Los servicios de Golden House seran realizados
mediante prestadores de servicios individuales, contratos de servicio y
personal interno del centro de dia.

Desarrollo tecnolégico: EI desarrollo tecnolégico de la empresa sera
responsabilidad del Gerente General comprometido con la recopilacion de
antecedentes a través de los medios establecidos en el plan de marketing.
Luego, dicha informacion sera procesada para realizar los ajustes pertinentes
en los servicios entregados por Golden House. El tratamiento de la informacién
sera realizado mediante software de amplio uso dado su eficiencia.

Compras: Los bienes necesarios para la operacion de Golden House seran
adquiridos por el Gerente de administracion y finanzas cumpliendo con la
Politica de Adquisiciones elaborada y publicada por Golden House. Los
productos y servicios por adquirir deben cumplir con una combinacion de
calidad y precio, el encargado del pago sera el Gerente de administracion y
finanzas.

Operaciones: Los servicios anteriormente sefialados en el plan de marketing
seran prestados por profesionales a honorarios con experiencia en sus areas e
idealmente en el desarrollo de éstas con adultos mayores, en conformidad con
la estrategia de operaciones de la empresa.

Marketing: El plan de marketing sera elaborado por los socios, expuesto en el
capitulo anterior, y sera revisado periédicamente para realizar los ajustes
necesarios que permitan obtener el mejor resultado del intercambio entre la
Golden House y sus clientes.

Postventa: Golden House recibira las sugerencias, quejas y reclamos de los
clientes y usuarios para atenderlas, entregando respuestas con un SLA de 72

horas. Ademas, obtendra informacion periddica a través de los medios

11



establecidos en el capitulo anterior con el fin de satisfacer las expectativas de

sus clientes y usuarios, de forma planificada.

En resumen, a través de las actividades primarias, involucradas directamente en la
prestacion de los servicios de Golden House (operaciones, marketing y postventa)
y las actividades de apoyo (infraestructura, recursos humanos, desarrollo
tecnolégico y compras) que afianzan las actividades primarias y se complementan
entre si, Golden House generara valor en su servicio final y sus productos

complementarios.
5.2 Flujo de operaciones

A continuacién, se presente el flujo de operaciones para el caso del centro de dia

como para los talleres a realizarse en la instalacién.

Diagrama N®1: Flujo de Operaciones Golden House.

Flujo de desarrollo y ejecucion de talleres.

.
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Flujo de Inscripcién y estadia.

Cliente

Lsuario

Golden House

=
5

— .-
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Fuente: Elaboracion propia.
5.3 Plan de desarrollo e implementacion.

A continuacién, se presenta el plan de desarrollo de actividades que incluye desde
la conformacion legal de Golden House hasta su puesta en marcha, la Carta Gantt

respectiva se encuentra en el anexo N°9.

Tabla N°12: Plan de desarrollo estimado®.

Actividades D‘(‘;ia:;‘)"" Inicio Fin
Creacion de Golden House 1 01-07-2020 | 02-07-2020
Estudio de fuente de financiamiento 2 02-07-2020 | 04-07-2020
Evaluacién de opciones 1 04-07-2020 | 05-07-2020
Solicitud de financiamiento 1 05-07-2020 | 06-07-2020
Obtencién de recursos 10 06-07-2020 | 16-07-2020
Busqueda de instalaciones mediante agente inmobiliario 20 19-07-2020 | 08-08-2020
Permisos instituciones publicas 10 08-08-2020 | 18-08-2020
Busqueda de disefiador de interiores 5 18-08-2020 | 23-08-2020
Creacién del disefio 5 23-08-2020 | 28-08-2020
Implementacion del disefio interior del local 25 28-08-2020 | 22-09-2020

14



Contratacién Contador 7 20-09-2020 | 27-09-2020
Contratacion servicio de Telefonia e Internet 2 22-09-2020 | 24-09-2020
Contratacion de servicio de camaras de vigilancia 2 22-09-2020 | 24-09-2020
Contratacién de servicio de mantencién de jardines 2 24-09-2020 | 26-09-2020
Contratacion de servicio aseo 2 24-09-2020 | 26-09-2020
Formalizacion de alianzas con socios claves 14 27-09-2020 | 11-10-2020
Contratacion de profesionales para talleres 14 27-09-2020 | 11-10-2020
Contratacién de profesionales de la salud 14 27-09-2020 | 11-10-2020
Contrato servicio de transporte 14 27-09-2020 | 11-10-2020
Implementar plan de comunicacién 35 06-10-2020 | 10-11-2020
Contratacion de Community Manager 4 06-10-2020 | 10-10-2020
Arriendo de Hosting 1 10-10-2020 | 11-10-2020
Creacion e implementacion sitio web 30 11-10-2020 | 10-11-2020
Creacion redes sociales 30 11-10-2020 | 10-11-2020
Contactar a clientes (virtual y presencial) 30 11-10-2020 | 10-11-2020
Apertura del local 1 12-11-2020 | 13-11-2020

*Las fechas pueden sufrir modificaciones, en consideracion a la aprobacién del plan

Fuente: Elaboracian propia.

5.4. Dotacion

La empresa estara compuesta por un Gerente General y un Gerente de
Administracién y Finanzas, que en un comienzo seran los socios, de ser necesario
en el futuro se evaluara la incorporacién de otro profesional. Ademas, Golden
House contara con un recepcionista, un gestor de servicios de apoyo para el
adulto mayor y un gestor de infraestructura como personal contratado
directamente por la empresa. El detalle de las funciones de cada uno de los

cargos se describe en el anexo N° 11.

Sumado a lo anterior, Golden House contratara los servicios profesionales a
honorarios de un prevencionista de riesgos, un abogado, un mantenedor de
jardines. Por otro lado, bajo la misma modalidad, pero con periodicidad mensual
se contratara un contador, un community manager, un kinesiélogo, un psicélogo y
un terapeuta ocupacional, y cada uno de los profesores para la realizaciéon de los

talleres.

15



El horario de funcionamiento de Golden House es de lunes a viernes de 9:00 a

19:00 continuado.

VI. Equipo del proyecto
6.1 Equipo gestor.

El equipo gestor del proyecto se compone de 2 ingenieros civiles industriales
ambos con un Magister en Administracion (MBA) de la Universidad de Chile, los
cuales tuvieron la inquietud de realizar un negocio con el propésito de ser duefios

de éste a través de una sociedad limitada.

Después de investigar posibles emprendimientos, se evidencia que existe un
creciente interés de las empresas por el mercado del adulto mayor. Dado lo
anterior, se inicié una investigacion por parte del equipo gestor del proyecto que
permiti6 determinar una necesidad no cubierta en este mercado, decidiendo
involucrarse en el concepto de los centros de dia, talleres y actividades que se
realizan actualmente para el adulto mayor. En este sentido el desafio del Equipo
gestor es entregar una propuesta de valor que genere una diferenciacion atractiva

para los clientes y usuarios de estos servicios frente a los actores actuales.

16



Dado lo anterior, la propuesta de valor presentada tiene como objetivo atender la
necesidad de adultos mayores autovalentes de mantenerse entretenidos y activos,
contando en una misma instalacion con actividades fisicas y recreativas,
actividades de desarrollo cognitivo cercano a su lugar de residencia y en el caso
que se requiera traslado, como por ejemplo para actividades outdoors contar con

un servicio de transporte.

Uno de los integrantes sera el Gerente General y el otro el Gerente de
Administracion y Finanzas. El primero sera el Representante Legal de la Sociedad
y tendra a su cargo la direccion y la administracion de Golden House velando por
el cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten los negocios y
operaciones de ésta. El segundo por su parte tiene como objetivo planificar y
dirigir las politicas financieras para asegurar la disponibilidad de recursos de la
Empresa. En una primera etapa ambos emprendedores, en conjunto abordaran
los procesos asociados al area comercial, la que incluye el proceso de venta. En
particular, la operacion de la instalacion estard a cargo del Gerente de

Administracion y Finanzas.
6.2 Estructura organizacional

Para Golden House se ha seleccionado una estructura jerarquica simple, la que
permite una definicidon clara de la autoridad y la divisién de las areas que estaran
involucradas en la operacion del Centro. Lo anterior, ademas permitira definir de

forma clara los perfiles de cada cargo en Golden House.
A continuacién, se ilustra el organigrama de la empresa:

Diagrama N°2: Organigrama

Gerente

Administracion
Finanzas (1)

17



. da & 3 (1
Racepcionista e Apoyo (1)
(1)

21]

Fuente: Elaboracion propia.

La descripcion de cargos que incluira el perfil requerido, las funciones y tareas

principales de cada uno de ellos se visualiza en detalle en anexo N°11.

La gestion de la empresa Golden House estara apoyada con personal de
empresas de servicios transitorios (EST), contratos de outsourcing y personal cuyo
pago se realizara a través de boleta de honorarios. Todo lo anterior, en la medida
que vaya siendo necesario segun la cantidad de usuarios y las actividades a

realizar tanto en el frontt office como en back office.
A continuacién, se presenta dicha clasificacion.
Personal remunerado a través de boletas de honorarios.

- Prevencionista de Riesgos
- Abogado.

- Contador.

- Mantenedor de Jardines

- Comunity Manager

- Kinesidlogo

- Psicdlogo

- Terapeuta Ocupacional.

- Personal Trainer.

- Técnico en Informatica.

- Nutricionista.

18



- Profesora de Yoga.
Personal asociado a contratos de servicio.

- Servicio de Transporte.
- Servicio de camaras de vigilancia.

- Servicio de aseo.
6.3 Incentivos y compensaciones

Con respecto a los niveles de remuneracion del equipo y los sistemas de incentivo

asociados al cargo se identifica lo siguiente:

Gerente General. La renta para este cargo se estima en $2.000.000 bruto y
considera 2 rentas adicionales como bonos anuales por cumplimiento de metas de
la empresa y asociado a la utilidad del ejercicio. Por otro lado, se considera un
50% de la renta como bono de vacaciones y $100.000 para aguilando de Fiestas

Patrias y $100.000 para aguinaldo de Navidad.

Gerente de Administracion y Finanzas. La renta para este cargo se estima en
$2.000.000 bruto y considera 2 rentas adicionales como bonos anuales por
cumplimiento de metas de la empresa y asociado a la utilidad del ejercicio. Por
otro lado, se considera 50% de la renta como bono de vacaciones y $100.000 para

aguilando de Fiestas Patrias y $100.000 para aguinaldo de Navidad.

Recepcionista. La renta para este cargo se estima en $380.000 bruto y considera
1 renta adicional como bono anual por cumplimiento de metas de la empresa y
asociado a la utilidad del ejercicio. Por otro lado, se considera 50% de la renta
como bono de vacaciones y $100.000 para aguilando de Fiestas Patrias y
$100.000 para aguinaldo de Navidad.

Gestor de Infraestructura. La renta para este cargo se estima en $550.000 bruto
y considera 1 renta adicional como bono anual por cumplimiento de metas de la

empresa y asociado a la utilidad del ejercicio. Por otro lado, se considera 50% de
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la renta como bono de vacaciones y $100.000 para aguilando de Fiestas Patrias y
$100.000 para aguinaldo de Navidad.

Gestor de Servicios de Apoyo. La renta para este cargo se estima en $550.000
bruto y considera 1 renta adicional como bono anual por cumplimiento de metas
de la empresa y asociado a la utilidad del ejercicio. Por otro lado, se considera
50% de la renta como bono de vacaciones y $100.000 para aguilando de Fiestas

Patrias y $100.000 para aguinaldo de Navidad.

VII. Plan Financiero.

7.1 Tabla de supuestos.

Impuesto a la renta de primera categoria: 27%.

- El indice de Precios al Consumidor (IPC) estimado anual para los 7
proximos anos: 3%.

- Premio por liquidez (conservador): 3%.

- Premio por Startup: 3%.

- Costos Transbank?:

o Operaciones tarjetas de débito 1,49% por transaccion.
o Operaciones tarjetas de crédito 2,95% por transaccion.
o Arriendo P.O.S. UF 0,19 mensual.

- El calculo de la depreciacion considerara la tabla de vida util de los bienes
fisicos del activo inmovilizado anexo N°13. (beneficio en la reduccion de la
carga tributaria)

- El reajuste de los precios de los egresos e ingresos sera de acuerdo con la

variacion del IPC.

- Duracion del proyecto: 7 anos.

3 Ver anexo N°12
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- Las transacciones de pago con tarjetas de débito y crédito son del 35%,

segun el estudio realizado por el Banco Central de Chile*.
7.2 Estimacién de Ingresos.

La estimacion de ingresos para el primer afio fue calculada de acuerdo con la
cantidad demandada y precios obtenidos de la investigacion de mercado, precio
promedio considerando que existen descuentos y empaquetamiento, tal como se
expuso en el apartado 4.7. Estimacion de la demanda y proyecciones de
crecimiento anual. Por su parte, el crecimiento proyectado para los siguientes
afios se materializara debido a que Golden House ya sera conocida y referenciada
por los clientes que utilizan la instalacion desde el primer aio de operacion vy, por

otro lado, entendiendo el aumento de la poblacion de adultos mayores en el

tiempo.
Tabla N°13: Estimacion de Ingresos.

Ingresos afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio7
(SRS [IYOSCEL $ 54.000.000 $84.000.000 | $125400.000 | $169.950.000 | $210.058200 | $252.419.937 | $297.134.326
centro de dia
SRS Y e $ 24.000.000 $ 24.720.000 $ 25.461.600 $26.225.448 | $27.012.211 $27.822.578 $ 28.657.255
Elsclna
:’;;:::: mensual | ¢ 114 600000 $143.376.000 | $176958.120 | $218.326.855 | $262.018.451 | $308.135049 | $356.782.826
:s"'l'::':’z:e"s el $ 24.000.000 $ 24.720.000 $ 25.461.600 $26.225.448 | $27.012.211 $27.822.578 $ 28.657.255
::::;m (oreeEl $ 12.000.000 $ 13.596.000 $ 15.276.960 $ 17.046.541 $ 18.908.548 $20.866.933 $22.925.804
:fl:':;::a““"dad $6.000.000 $6.180.000 $6.365.400 $6.556.362 $6.753.053 $6.955.644 $7.164.314
Total ingresos $ 231.600.000 $296.592.000 | $374.923.680 | $464.330.654 | $551.762.675 | $644.022.719 | $741.321.780

{*) Valores no incluyen WA,

Fuente: Elaboracion propia.

7.3. Plan de Inversiones.

Dada la naturaleza del negocio, el plan de inversiones de Golden House se
concentra en la habilitacion de un inmueble arrendado para realizacion de las

distintas actividades detallas en el plan de marketing.

* Estudios Econémicos Estadisticos. N°125 Junio 2018. Banco Central de Chile.
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A continuacién, se detalla la inversidon y los gastos de puesta en marcha para

iniciar las operaciones de Golden House.

Tabla N°14: Plan de inversiones.

item cantidad total dep acelerada ano 1 arno 2 arno 3
computador 19 $3.989.810 2 $1.994.905 $1.994.905 $0
juego comedor 25 $2.729.750 2 $1.364.875 $ 1.364.875 50
piso 511 $2.473.240 3 $824.413 $824.413 $824.413
television 5 $1.999.950 2 $999.975 $999.975 $0
meson 1 $1.149.990 2 $574.995 $574.995 $0
silla visita 42 $1.133.580 2 $566.790 $566.790 $0
lavatorio 12 $ 863.760 3 $287.920 $287.920 $287.920
escritorio y silla 15 $ 749.850 2 $374.925 $374.925 50
calefén 4 $1.479.960 3 $493.320 $493.320 $493.320
taza(inodoro) 9 $719.910 3 $239.970 $239.970 $239.970
escritorio 7 $504.930 2 $252.465 $252.465 $0

$-500-000 $-250-000 $-250-000 30

espejo 12 T 3158A0 1 L= T 50

1 S 200000 1 S 200000 U U
mat yoga 35 § 215 /40 1 § 215540 40 $0

3 $ 389970 1 $ 389970 30 30
locker 4 207 950 2 % 103980 § 103980 50

3 $269.970 2 $ 134985 $ 134,985 30
juegos 1 $200.000 1 § 200000 3] 50

13 $265.740 3 $55.580 $85.580 $85.580
urinario ol T 190950 3 G5 BED A== I FF EED

1 $229-990 3 $ 79997 $79.997 $79.997
soporte television g 199950 1 £ 199950 50 50
sillapc 3 §197.970 2 §98.985 § 95985 0
cajonera 3 §188.970 2 §94.485 §94.485 0
monomando 15 $ 168.660 1 $ 168.660 0 0
hanquetaespera 3 §167.970 2 $83.985 §E3.5985 0
estante 4 §159.960 2 §79.980 § 795980 0
vitrina 1 §137.490 2 §E8.745 FEE745 0
proyector 2 $ 135980 1 $135.980 0 0
cocina 1 $119.990 3 §39.997 § 39997 §39.997
kit lavatorio 12 §107.880 1 § 107.880 §0 0
ceramica B7 §106.530 3 $35510 §35510 35510
dispensador 9 598910 1 598910 50 50
confort
vajilla 5 $89.950 1 §89.950 §0 0
despensero 1 $85.790 2 § 42855 b 42895 0
hervidor 1 §76.990 1 $76.990 $0 0
cajade seguridad 3 74970 1 §74.970 0 0
barrasujecién 2 §74.380 1 §74.380 0 0
harra de seguridad 2 § B5.980 1 § B65.950 0 0
bateria de cocina 2 $ 65980 1 $ 65980 $0 &0
parlante 2 §59.9580 2 §29.950 §29.590 0
mantel| 1 $59.290 1 §59.290 §0 0
lavaplatos 1 $54.990 2 $27.495 F27.495 0
soporte proyector 2 $ 49896 1 $ 49896 0 0
alcuza 1 §48.290 1 §48.290 §0 0 929
campana 1 § 44990 3 § 14997 § 14997 §14.997
papelero 18 42820 1 42820 0 0
microondas 1 $29.990 3 § o097 § 9997 $9.997
dispens ador papel 7 $ 27930 1 § 27930 %0 %0




Tabla N°15: Gastos de Puesta en marcha.

item Gasto
Creacién $ 150.000
empresa
agente $2.810.000
inm obiliario
mes de garantia $2.810.000
arriendo $2.810.000
_d|sef_'|ador de $ 1.000.000
interiores
remodelacién $ 50.000.000
pintura $ 529.040
contador $ 500.000
servicios basicos $ 975.000
Gastos puestaen $ 61.584.040

marcha

Fuente: Elaboracion propia.

7.4. Proyeccion de Estado de Resultado.®

Desempefio financiero proyectado de Golden House a 7 afios.

Tabla N°16: Proyeccién de estado de resultados.

Item afio 1 ano 2 afo 3 afno 4 ano 5 afno 6 ano 7
Total ingresos $ 231.600.000 $ 296.592.000 | $374.923.680 | $ 464.330.654 | $551.762.675 | $644.022.719 | $ 741.321.780
Total gastos de
administracién y $ 266.153.538 $279.990.548 | $311.698.492 | $328.579.123 | $345.040.078 | $ 362.192.970 | $ 380.064.500
ventas
EBITDA -$ 34.553.538 $16.601.452 | $63.225.188 | $ 135.751.531 | $ 206.722.596 | $ 281.8290.749 | $ 361.257.281
De preciacién -$12.160.648 -$9.338.310 | -$2.181.360 $0 $0 $0 $0
EBIT -$46.714.184 $7.263.142 | $61.043.828 | § 135.751.5631 | $206.722.596 | $ 281.8290.749 | $ 361.257.281
otrosg_astos no $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
operacionales
Otros ingresos no $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
operacicnales
::‘I:;ﬂ:dsf:tes de -$46.714.184 $7.263.142 | $61.043.828 | $ 135.751.5631 | $206.722.596 | $ 281.829.749 | $ 361.257.281
Im puesto a larenta 30 50 $5.830.052 | $36.652.913 | $55.815.101 | $76.094.032 | $97.539.466
::‘l:;ﬂ:i:ioespues de -$46.714.184 $7.263.142 | $55.213.776 | $99.098.618 | § 150.907.495 | $ 205.735.717 | $ 263.717.815

Fuente: Elaboracion propia.

> Detalle se encuentra en anexo N°14.
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7.5. Proyeccion de Flujo de Caja con cierre al 7° afio.

6

Ingresos y egresos de caja reales proyectados de Golden House.

Tabla N°17: Proyeccion de flujo de caja.

Fuente: Elaboracion propia.

7.6. Calculo de Tasa de Descuento.

Determinacion de la tasa de descuento relevante, de acuerdo con el nivel de

riesgo de Golden House a 7 afos y al infinito.

Tabla N°18: Calculo de tasa de descuento.

Fuente: Elaboracion propia.

® Detalle se encuentra en anexo N°15

Items 7 anos Infinito Fuente
tasa libre de riesgo 3,01% 3,69% https://si3.bcentral.cl/Siete/secure/cuadros/arboles.aspx ?idCuadro=TPM_C1
beta patrimonial sin deuda 0,81 0,81 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New _Home_Page/datafile/totalbeta.html
premio de mercado 6,94% 6,94% http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New _Home_Page/datafile/ctry prem.html
premio por liquidez 3% 3% fen uchile
premio por startup 3% 3% fen uchile
tasa de descuento del 1463% 1531% 0
provecto
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Flujo de caja ano 0 ano 1 afo 2 afno 3 ano 4 ano 5 ano 6 afo 7
ﬁgﬁ:gtges"”es de $0 -$ 46.714.184 $7.263.142 $55213.776 $99.098618 | $150.907.495 | $205735717 | $263.717.815
Depreciacién $0 $ 12.160.646 $9.338.310 $2.181.360 $0 $0 $0 $0
|r.1lver5|on en activo _$ 23.680.216
fijo
Gastos puesta en _$61.584.040
marcha
Inver5|orj en capital -$44.756.231
de frabajo
Flujo neto puro
activos -$130.020.587 -$ 34.553.538 $ 16.601.452 $57.395.136 $99.098.618 $ 150.907 485 $205.735.717 $263.717.815
Recuperacion del $0 $0 $0 $0 $0 $0 $ 44.756.231
capital de trabajo
\/al_or desecho $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
activos
Flujo neto puro
activos + valores -$130.020.587 -$ 34.553.538 $16.601.452 $57.395.136 $99.098.618 $150.907.495 $205.735.717 $ 308.474.045
residuales




7.7. Evaluacion Financiera del Proyecto.

Indicadores de oportunidad de Golden House.

Tabla N°19: Indicadores financieros.

VAN $233.485.134
TIR 37,09%
PAYBACK 5 afnos 8 meses

Fuente: Elaboracion propia.

Puntos de equilibrio para las lineas de negocios mas relevantes del proyecto:

Centro de Dia y Talleres de Golden House considerando cada afio de vida de la

empresa.

Tabla N°20: Puntos de Equilibrio.

Usuario mensual

, afo 1 ano 2 ano 3 afo 4 afho 5 ano 6 afo 7
centro de dia
Ingreso $ 54.000.000 $ 84.000.000 $ 125.400.000 $ 169.950.000 $ 210.058.200 $ 252.419.937 $297.134.326
Unidades 9 14 19 25 30 35 40
vendidas
Precio $ 500.000 $ 500.000 $ 550.000 $ 566.500 $ 583.495 $ 601.000 $619.030
Gasto $ 74.285.085 $81.676.848 $ 92.820.540 $102.315.746 $111.145.142 $120.412.217 $ 130.135.286
Punto de
equilibrio en 13 14 13 13 13 13 13
unidades
Usuario mensual - ~ ~ ~ ~ - -
ano 1 ano 2 ano 3 afno 4 afo 5 afno 6 afo 7
talleres
Ingreso $ 111.600.000 $ 143.376.000 $176.958.120 $218.326.855 $262.018.451 $ 308.135.049 $ 356.782.826
Unidades 186 232 278 333 388 443 498
vendidas
Precio $ 50.000 $ 51.500 $53.045 $54.636 $56.275 $57.964 $59.703
Gasto $127.417.834 $ 131.663.947 $ 149.098.084 $ 154.108.320 $ 159.284.982 $ 164.633.547 $ 170.159.669
Punto de
equilibrio en 230 204 213 198 188 181 176
unidades

Fuente: Elaboracian propia.
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7.8. Valor Residual.

Valor que se obtendria calculado al afio 7, asumiendo flujos perpetuos y que la

empresa continua sus operaciones.

Tabla N°21: Flujo de caja con valor residual.

Flujo de caja ano 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5 ano 6 ano 7 - inf
::::lﬂ:iﬂ: espués de $0 -$46.714.184 $7.263.142 $55.213776 | $99.098.618 | $150.907.495 | $205735717 | $263717.815
Depreciacion 50 $12.160.646 $9338.310 $2181.360 50 50 50 50
:_:}Zers"m D -$ 23.680316 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Gastos puesta en -§ 61.584.040 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
marcha
Inversm_n en capital -6 44.756.231 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
de trabajo
:';‘;D":"’ [ -$130.020587 | -$34563.538 | $16.601452 | $57.395136 | $09.098.618 | $150.907.496 | $205735.717 | $263717.815
Valor residual $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $1.722.351.271
Recuperacion del $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
capital de trabajo
Val.ordesecho $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
activos
Flujo neto puro
activos +valores -$130.020.587 | -$34.553.538 | $16.601452 | $57.395136 | $99.098.618 | $150.907.495 | $205.735.717 | §1.986.069.085
residuales

Fuente: Elaboracion propia.

7.9. Balance Proyectado.

Estado de Situacién Financiera que exhibe la posicion de derechos y obligaciones

de Golden House al final del ejercicio de cada afio de vida de la empresa.

Tabla N°22: Balance proyectado.

Fuente: Elaboraciaon propia.

ano 1 ano 2 afo 3 afo 4 ano 5 arno 6 afio 7
Activos corrientes $10.202.693 | $26.804.145 | $84.199.281 | $ 183.297.898 | $ 334.205.394 | $ 539.941.111 | $ 803.658.925
Activos no corrientes | ¢ 11 519,670 | $2.181.360 $0 $0 $0 $0 $0
Neto
Total activos $21.722.363 | $28.985.505 | $84.199.281 ($ 183.297.898|$ 334.205.394 | $ 539.941.111 | $ 803.658.925
Pasivos y Patrimonio
Capital $68.436.547 | $21.722.363 | $28.985.505 | $ 84.199.281 |$ 183.297.898 | $ 334.205.394 | $ 539.941.111
Utilidad del Ejercicio -$46.714.184 | $7.263.142 | $55.213.776 | $99.098.618 | $ 150.907.495|$ 205.735.717 | $ 263.717.815
;:tt:iilrr:):z:zos v $21.722.363 | $28.985.505 | $ 84.199.281 ($ 183.297.898 | $ 334.205.394 | $ 539.941.111 | $ 803.658.925
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7.10. Capital de Trabajo.

El capital de trabajo requerido de Golden House se obtuvo mediante el método de

déficit acumulado maximo, proyectando los flujos de ingresos y egresos para cada

uno de los meses del primer ano.

Tabla N°23: Calculo de capital de trabajo.

mes mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12
ingresos $0 $ 13.750.000 $18.000.000 $ 18.250.000 $19.000.000 $20.750.000 $20.750.000 $22.250.000 | $22.250.000 |$23.000.000 | $ 28.200.000 | $ 25.400.000
egresos $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 $22.179.462 | $22.179.462 | $22.179.462 | $ 22.179.462 | $ 22.179.462
saldo -$22.179.462 -$ 8.429.462 -$ 4.179.462 -$3.920.462 -$3.179.462 -$1.429.462 -$ 1.429.462 $70.539 $70.539 $820.539 | $6.020.539 | $3.220.539
saldo acumulado -$22.179.462 -$30.608.923 | -$34788385 | -$38.717.846 | -$41.897.308 | -$43326769 | -544.756.231 -$44685.692 | -§44.615.154 |-$ 43.794.615|-$ 37.774.077 |-$ 34.553.538

Fuente: Elaboracion propia.

7.11. Fuentes de Financiamiento.

El financiamiento sera aportado en un 100% por los socios, del cual un 80%

corresponde a los emprendedores y un 20% sera ofrecido a un inversionista

externo, lo anterior implica que no se considera financiamiento externo a Golden

House.

Tabla N°24: Fuentes de Financiamiento.

Monto de la

Inversionistas % Participacion . .,
inversion ($)
Inversionistas 20% 26.004.117
Oscar Donoso O. 40% 52.008.235
Claudio Moreno C. 40% 52.008.235
Inversién inicial 100% 130.020.587

Fuente: Elaboracian

propia.
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7.12. Ratios Financieros.

Principales indices de desempefio y evolucion de Golden House para 7 afios.

Tabla N°25: Ratios Financieros

Ratios

. - afio 1 afio 2 afo 3 afno 4 afo 5 afno 6 afo 7
Financieros
Margen
) -20,17% 2,45% 16,28% 29,24% 37,47% 43,76% 48,73%

Operacional

Margen de Utilidad -20,17% 2,45% 14,73% 21,34% 27,35% 31,95% 35,57%
ROA -215,05% 25,06% 65,58% 54,06% 45,15% 38,10% 32,81%
ROE -215,05% 25,06% 65,58% 54,06% 45,15% 38,10% 32,81%
ROI -35,93% 5,59% 42,47% 76,22% 116,06% 158,23% 202,83%
EBITDA -$ 34.553.538 $16.601.452 $63.225.188 $135.751.531 $ 206.722.596 $ 281.829.749 $ 361.257.281
Margen EBITDA -14,92% 5,60% 16,86% 29,24% 37,47% 43,76% 48,73%

Fuente: Elaboracion propia.

7.13. Analisis de Sensibilidad.

A continuacién, se expone el VAN de Golden House para un periodo de vida de 7
afos, si el precio por cada uno de los servicios disminuye o aumenta en $10.000,
$20.000 y $30.000, y a su vez la cantidad de usuarios para cada uno de los
servicios disminuyen o aumentan en 25%, 50%, 75% y 100%. Se consideraron

dichas variables dado su importancia y flexibilidad.

Tabla N°26: Analisis de Sensibilidad.
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Variacién de Precios

30.000 20,000 10.000] 0 10,000 20,000 30,000
Servicio Ingresos

Usuario mensual 470 000 480 000 490 000 500,000 510000 520,000 530 000
centro de dia
Usuario mensual 70 000 £0.000 90,000 100 000 110000 120.000 130 000
piscina
Usuario mensual 20,000 30,000 40.000 £0.000 60,000 70.000 80,000
talleres
Usuario mensual 70.000 80,000 40,000 100.000 110,000 120000 130,000
almuerzo
Usuario mensual 20 000 30,000 40000 50.000 60000 70.000 80.000
snack
Us uario actividad

suario activica 120 000 130,000 140,000 150,000 160,000 170.000 180,000
outdoor

Ingreso total

$ 138.600.000

$ 169.600 000 $ 200.600.000 $ 231.600.000 $ 262.600.000

$ 293 500.000

$ 324.600.000

Usuarios

25% -$1.045.682.168 -$072.768.132| -4 903507 592 -4 8383515470 4779318707 -$724.046500) -¢ 668774312
50% -$ 810,167 240 633420 257| -4 550666 946 -§ 430 565 853 3325541208 -$215886.261) -§ 115984 455
75% 4§ 574.652.311 $304.072381 -$215826301( 460717261 $63.111.832|  $188.050.071| $308693.241
100% -$339.137.382 1279816000 $56923021| $ 233485134 §A00670.048| $562101185 $720835712
125% -4 132,642,388 $oa111800| $313282.021|  $535 750 450 $731581.730  $932870.215| $1.130943 683
150% $458.232715 $305.931695| §$564561038) $815323004]  $1061985795| $1303510586| $ 1541051653
175% $ 223 671500 $520.328239  $814368497 $1.104726463|  $1.391.976.591| $1673506400| $ 1051150623
200% $ 396540250 $730512871| §1.0635821531( $1.304 120 921

Fuente: Elaboracian propia.

$1.721.686.630

$ 2.043.570.858

$2.361267.594

VAN
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VIIl. Riesgos criticos

En este capitulo, con el propdsito de identificar claramente los riesgos del negocio,

su impacto y los planes de mitigacion asociados se confecciona una matriz de

riesgo que se muestra a continuacion:

Tabla N°27: Matriz de Riesgos Criticos.

. . Interno L
Riesgo Tipo Impacto Plan de Mitigacion
Externo
Generar planes de retencion cuyo objetivo es
Disminucion en el crecimiento desincentivar la salida de clientes actuales que utilizan el
econémico del Pais y/o ciclos o ) centro dia como también participan en los diferentes
o Econdmico Externo | Medio . . .
econdmicos que generen talleres. Por otro lado, impulsar actividades de marketing
desconfianza en la inversion. que permitan atraer a nuevos clientes tanto para el
centro como para los talleres impartidos.
Empresas nuevas que ingresen
al negocio y que estén a la El Equipo gestor del proyecto debe estar participando
vanguardia considerando la constantemente en seminarios, conferencias o reuniones
transformacion digital y por lo Tecnoldgico Externo Medio que aborden el uso de tecnologia para el entretenimiento
tanto mejoren su propuesta de del adulto mayor, con el proposito de visualizar su
valor por medio del uso de implementacién antes que la competencia.
tecnologias emergentes.
Cambios en la Normativa que . .
o . El Equipo de Gestor debe generar un plan asociado a un
limiten o restrinjan el ) ) . .
. ) ) modelo de relacionamiento comunitario que permita
funcionamiento de los centros Legal Externo | Medio . .
) . monitorear a sus stakeholders, particularmente para este
de dia y sus actividades o ) )
) apartado, a municipalidades y, gobiernos regionales.
asociadas.
L Se debe realizar un estudio detallado de la ubicacién
No encontrar una ubicacion ) ) ) .
L ) . para implementar el negocio. Lo anterior, se lograra con
idonea o seleccionar una Estratégico Interno Alto » o
L i la contratacion de un Gestor Inmobiliario experto en
ubicacion no optima )
estos temas que asesore al Equipo Gestor.
Incumplimiento de alguna Contratacion a honorarios de un especialista en leyes y
normativa fiscalizada por algun normativas que deben cumplir los centros de dia con el
organismo del Estado. O en su propésito de minimizar el riesgo reputacional frente a
defecto algun accidente o Reputacional | Interno Alto incumplimientos. Por otro lado, contratacion a honorarios

incidente que ocurra a las
personas, a las instalaciones o

ambas.

de un prevencionista de riesgos que verifique
periddicamente acciones y condiciones inseguras de las

personas y/o la instalacion.
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No lograr la cantidad suficiente
de clientes tanto para el centro

de dia como para los talleres

El plan de marketing confeccionado debe ser
monitoreado mensualmente con el propésito de verificar

los resultados de éste. En el caso que los resultados

que permitan cubrir los gastos Comercial Interno Alto mencionados no sean satisfactorios, generar las
operacionales y de personal modificaciones pertinentes en el menor plazo posible.
generando un resultado Generar un BSC para revisar la empresa en su conjunto
negativo del negocio. a través de indicadores de gestion.
No contar con personal
motivado y que se sientan mal
pagados generara
incumplimiento de sus Realizar estudios de rentas una vez al afio, contar con
funciones habituales, existira R programas de capacitacion para los empleados, bonos
una discrepancia entre los Hecursos Interno Alto por cumplimiento de metas, ofrecer oportunidades de
valores de la Empresa y lo que Hmanes crecimiento, mantenerlos informados sobre la estrategia
se proyecta, costos por de la empresa y sus resultados.
absentismo, baja productividad,
costos en imagen y reputacion,
entre otros.
Contar con una Politica de Adquisiciones y un
procedimiento de evaluacion de proveedores.
Realizar evaluaciones de proveedores con el proposito
Proveedores que no se
que cumplan los estandares establecidos por la
encuentren alineados con la Estratégico Externo | Alto

estrategia de Golden House

empresa.
Realizar reuniones con los proveedores criticos para
generar conciencia que son parte de un proceso de

cambio cuyo eje central es el adulto mayor.

La matriz anterior, fue confeccionada considerando el analisis PESTEL, Factores

Criticos de la Empresa y la matriz de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

desarrollados en capitulos anteriores.

Las barreras de salida son medias, dependiendo de la ubicacidon en la cual esté

inserto el negocio y su infraestructura, entendiendo que éste puede ser un activo

mas o0 menos especifico, lo que impactara en la capacidad de venta o cambio de

negocio de éste.

Sin embargo, se entiende que frente a cambios en la industria que impacten en la

rentabilidad del negocio, es posible salir de ésta y/o transformar el negocio con

facilidad. En otras palabras, se liquidaran rapidamente los activos como, por
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ejemplo: mobiliario, equipamiento computacional, implementos para gimnasia,
entre otros, lo anterior, dado el potencial del mercado del adulto mayor, se estima
que existira demanda para éstos. Respecto del arriendo, se debe considerar en el
contrato una clausula de salida anticipada segun variables consensuadas con el

arrendador.

Respecto a los tiempos del proyecto, éste tiene un plazo de cinco meses y
considera la creacién de la empresa, habilitacion de la instalacion y apertura del
centro, entre otras actividades, el plazo indicado es relevante dado los gastos
iniciales que involucra el negocio. A su vez, dado que los gastos considerados son
altos, Golden House debe rapidamente generar ingresos que logren absorber

dichos gastos.

Finalmente, la disponibilidad de financiamiento para los MM$130,02 que se
requieren como inversion inicial seran aportados por los 2 socios mas un tercer

inversionista el cual aporta el 20% del capital.
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IX. Propuesta Inversionista.

Respecto a la estrategia de financiamiento del proyecto la cual involucra una
inversion inicial de MM$130,02 se puede mencionar que se cubrira a través del
aporte de los 2 socios en partes iguales, con un 40% cada uno y a través de un

tercero (inversionista) que aportara el saldo restante de un 20%.

Tabla N°24: Fuentes de Financiamiento.

Inversionistas % Participacion .Montc:'de a
inversion ($)
Inversionistas 20% 26.004 117
Oscar Donoso O. 40% 52.008.235
Claudio Moreno C. 40% 52.008.235
Inversion inicial 100% 130.020.587

Fuente: Elaboracion propia.

Al inversionista se le ofrecera un 10% de participacion en la sociedad, la cual se
descontara en partes iguales entre los actuales socios. Es importante destacar
que la maxima participacion a la cual puede aspirar el inversionista es de un 30%
de la sociedad con el propdsito de que los socios fundadores mantengan el control

de ésta.
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X. Conclusiones

Golden House estara ubicado en la comuna de Vitacura, en un lugar estratégico y
cercano a los clientes, este es uno de los factores determinantes para poder lograr
los objetivos trazados. Se debe contar con instalaciones de buen nivel, espaciosas
y acondicionados para dar un servicio adecuado, de calidad y excelencia. Se

requiere un personal comprometido, motivado y cortez.

Es importante considerar que la relacibn con los socios estratégicos es
fundamental, ya que deben mantener los mismos principios de la marca Golden
House, y ser participes de esta idea de negocio, la cual busca ofrecer un servicio

integrado y de calidad.

Respecto al plan de inversiones, MM$23,7 corresponde activos no corrientes
(mobiliario y equipos), MM$61,58 corresponden gastos de puesta en marcha
(habilitacion y remodelacién de la instalacion) los cuales son recuperados en un

plazo de 5 afios y 8 meses.

Realizando una evaluacion financiera, se obtuvo un VAN de MM$233,48 TIR de
37,09% un ROA y ROE de 32,81%, a 7 afios plazo, lo anterior, presenta
indicadores favorables para un inversionista externo. El inversionista externo que
al principio entrega un aporte del 20% de la sociedad, se le ofrecera un 10%

adicional con tope maximo de un 30%.
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Anexos.

Anexo 1: Encuesta realizada.

Encuesta Adultos mayores

ENTREVISTADOR:

Buenos dias/tardes. Mi nombre es............ y trabajo para la empresa....... Estamos realizando un estudio
que nos permita conocer las principales actividades que realizan los adultos mayores principalmente los dias
de semana. De esta manera, poder elaborar un plan de accion para generar distintas actividades que puedan
contribuir al desarrollo de dichas actividades.

Su opinion es importante para generar una dindmica correcta de los datos. Para este caso, no habrd
respuestas incorrectas.

Sus respuestas y datos personales no serdn expuestos para otros fines que no tengan relacion con la
encuesta.

A. identificacion

Nombre del entrevistado/a:
Edad: Sexo: Teléfono:

B. Cuestionario

P1. ¢Hace cuanto tiempo se encuentra Pensionado? (marque con una x)

1. hace menos de 2 afios
2. Entre 2 a 5 afios
3. Mas de 5 afios

P2. {Hace alguna actividad recreativa de manera habitual? (ir al gimnasio, asiste a algun taller de arte,

deportivo, recreativo) Sila respuesta es positiva, responder P3- P4y PS5, sino continuar con P6

1. Si
2. No

P3. ¢Por qué medio se enteré de esta actividad?

1. Internet

2. Diario

3.Radio

4. Television

5. cartel publicitario

6. a través de un familiar o un amigo
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| 7. Otro (comente) |

P4. {Qué organismo imparte la actividad?

1. Municipalidad
2. Gimnasio
3.Junta de Vecino
4. Empresa privada
5. Otra (comente)

P5. ¢Cémo acude/ se moviliza para llegar al lugar donde realiza esta actividad?

1. Auto Propio

2. Transporte publico
3.Me lleva un familiar
4. Caminando

5. Otra (comente)

P6. ¢ Qué actividades buscaria desarrollar en sus tiempos libres? (mostrar cartel)

1. Actividades de desarrollo cognitivo. (Ejercicios para la memoria, andlisis de actualidad e
historia, entre otros).

Desarrollo emocional (Charlas de sicologia para esta etapa de la vida)

Actividad fisica (Gimnasia, natacion, ejercicios funcionales, Running, entre otros)

Vida saludable (Charlas de nutricionistas, taller de cocina, entre otros).

Taller de Idiomas

Taller de Computacion

N Al RIS

Expresion artistica (Talleres de bordados, canto, confeccion de collares, pulseras, aros, Teatro).

P7. ¢Si tuviera la posibilidad de asistir a un centro deportivo, que actividades le gustaria que tuviera este
centro? (para aquellos que ya hacen actividad deportiva, preguntar por lo actividades que prefieren.

. Natacion.

. Maquinas de ejercicio

. Running

. Pilates.

. Yoga

. Gimnasia y baile entretenido.
. Otro (comente)

N|o|un|bs|WIN |-

P8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar diariamente?

1. Menos de 20 mil pesos
2. entre 21 y 50 mil pesos
3. entre 51mil y 70 mil

4. 71 mil o mas
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iMuchas gracias por su participacion!

Anexo 2. Caracteristicas asociadas a centros de dia, talleres y residencias.

A) Informacién asociada a los Centro de Dia.

1) Municipalidad de Las Condes.

En julio del afno 2012 la Municipalidad de Las Condes inauguré un servicio dirigido
a adultos mayores autovalentes y sus familias, denominado Centro de Dia del

Adulto Mayor.

El Centro de Dia del Adulto Mayor ofrece una atencion especializada e integral en
régimen diurno, en modalidad de media jornada o jornada completa, de acuerdo al
requerimiento del usuario y su familia. Su objetivo es promover la autonomia del
adulto mayor, la permanencia en su entorno habitual y el mejoramiento de su

calidad de vida como la de su familia.

El recinto consta de amplias y modernas instalaciones y es pionero en su tipo en
el Chile, este Centro cuenta con enfermera, Kkinesiélogos, terapeutas
ocupacionales, psicologos, asistente social y técnicos del area. Ellos, de manera
permanente brindan atencion al adulto mayor y su familia, aportando desde cada
disciplina las herramientas necesarias para contribuir a su bienestar. Todo ello
unido a una moderna infraestructura, son parte del compromiso y servicio hacia

los adultos mayores de la comuna.

El Centro de Dia para el Adulto Mayor, basado en la experiencia de paises
europeos, desarrolla una estrategia de atencion para este grupo etario y su familia,
que contempla intervencion multidisciplinaria que puede ser tanto individual como
grupal, destacando en ella la formulacion de un Plan de Atencién Personal para

cada usuario de acuerdo a sus necesidades e intereses; se pretende de esta
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forma que el Adulto Mayor asuma un rol activo en su propia salud, independencia

y autonomia.

A su vez, se suma una atractiva agenda de servicios diarios, tales como:
actividades sociales, de convivencia, recreativas, visitas guiadas, charlas
socioeducativas, charlas culturales, diversos talleres basados en sus intereses,
como también cine y computacion. Se ofrecen instancias de apoyo, contencion
emocional y vinculacion a redes institucionales y municipales dirigidas a usuarios y
familiares. Un servicio de alimentacién y traslado complementan este moderno

servicio.
Servicios.

- Plan de Atencion personal para cada usuario.

- Sesiones grupales realizadas por kinesidlogos, para ejercitar la musculatura y
el aparato locomotor, destinados a mantener la funcionalidad.

- Sesiones grupales realizadas por terapeutas ocupacionales para ejercitar,
recuperar y/o mantener las capacidades sensoriales y de movilidad, asi como
entrenamiento en las actividades de la vida diaria.

- Sesiones grupales realizadas por psicologos, para ejercitar las funciones
cognitivas, potenciar su mantencién y talleres para abordar tematicas
especificas.

- Servicio de enfermeria destinado a realizar la evaluacién inicial de los
postulantes, educacion sanitaria, coordinacion con la familia y manejo inicial de
las emergencias médicas.

- Intervenciones individuales de los profesionales del Centro, segun necesidades
detectadas en la evaluacién del usuario.

- Orientacion e informacién sobre redes de apoyo sociales acordes a las
necesidades de los usuarios.

- Charlas educativas de los distintos profesionales.

- Boletines informativos dirigidos a las familias de los usuarios.

- Juegos de salon, expresiéon corporal, manualidades, musica del recuerdo.

- Visitas guiadas a lugares de interés de la comuna.
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- Actividades sociales, culturales y recreativas.

- Clases de computacion.

- Exhibicion de peliculas en sala de cine.

- Servicio de alimentacién que incluye almuerzo y colacion.
- Servicio de traslado, segun disponibilidad.

Requisitos:

- Acreditar residencia en la comuna presentando Tarjeta Vecino Las Condes
vigente.

- Tener 60 afios 0 mas.

- Tener condicion de autovalente.

- Servicio de rescate de emergencia contratado.

- Certificado médico que acredite que se encuentra en condiciones de salud

adecuadas para acceder al Centro.

Sistema de ingreso:

- El acceso de los postulantes dependera de la evaluacion previa que realizara
la enfermera a cada interesado, y adicionalmente el profesional pertinente a la

problematica que presente.

Valor del servicio:

- Valor diario por persona jornada completa: $5.000.
- Valor diario por persona media jornada: $2.500.

- Valor diario por servicio de alimentacion: $2.000.

El centro de dia cuenta con 3 jornadas que se detallan a continuacion:

1lera jornada: De 10:00 a 13:00 horas (Principalmente utilizada por adultos

mayores activos).

2da jornada: De 10:00 a 15:30 horas. Esta es considerada una jornada completa.
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3era jornada: De 15:00 a 17:15 horas. Esta jornada esta adaptada para deterioro

cognitivo.

Es importante considerar que un adulto mayor en el centro de dia de la comuna de

Las Condes puede utilizar sus instalaciones solo tres veces a la semana.

Por otro lado, se informé que los talleres son adicionales al centro de dia con otros

valores por cada taller, lo que se menciona en los parrafos siguientes.
Instalaciones para realizacion de talleres.

Son recintos de la comuna especialmente habilitados por el municipio, para
ofrecer una amplia gama de servicios a los adultos mayores residentes en la
comuna, orientados a la satisfaccion de sus necesidades, al encuentro con sus

pares y a la generacion de redes de apoyo afectivas y sociales.

El Departamento del Adulto Mayor ofrece mas de 415 talleres y servicios en las
areas de conocimiento, desarrollo personal, actividad fisica y artistica, los que se

realizan entre los meses de abril y noviembre de cada afo.

Actualmente existen tres instalaciones para el Adulto Mayor, denominados
Rosa O’Higgins, Los Dominicos, El Canelo, ubicados en diferentes sectores de la

comuna.
Talleres.

Son beneficios entregados por la Municipalidad de Las Condes, sélo debe tener

60 afios o mas y vivir en la comuna de Las Condes.
Requisitos

- 60 anos o mas.
- Residir en la comuna

- Acreditar salud compatible para talleres de actividad fisica.

Documentacion necesaria

- Fotocopia cédula de identidad
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Tarjeta Vecino vigente o certificado de residencia

Certificado médico (talleres de actividad fisica).

Valores Talleres:

Con Tarjeta Vecino:

Sin Tarjeta Vecino:

Tipos de Talleres.

$5.000 mensual por taller, incrementandose en $1.000 a partir del segundo

taller

Computacion: $12.000 el taller

$7.000 mensual por taller, incrementandose en $1.000 a partir del segundo

taller

Computacion: $15.000 el taller.

Desarrollo Personal

Conocimiento

Artistica

Actividad Fisica

Eneagrama
Estimulacién cognitiva
comunicacional
Estimulacion integral
Humor y resiliencia en
el adulto mayor
Narrativa y lecturas

breves

Computacion (nivel 1)
Cocina internacional
La década de los 60 y
su influencia en la
actualidad

Memoria online
Museos del mundo
Practica de
computacion

Tecnologia actual

Fotografia
comunicacional

Punto cruz decorativo

Baile

Bailes del mundo
Entrenamiento fisico
funcional

Gimnasia
Meditacion

Hidro gimnasia
Pilates

Taichi y Chi-kung
Yoga

Fuente: Elaboracion propia.

2) Espacio Amun. Montenegro 2291, comuna de Nufoa

AMUN, es un centro de actividades terapéuticas y de recreacion para las personas
mayores. El centro tiene como objetivo promover la autonomia e independencia

del adulto mayor, a través de actividades enfocadas a estimular las capacidades
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funcionales, cognitivas y sociales, con el fin de mejorar su desempeio en
actividades de la vida diaria y sus relaciones sociales. Los adultos mayores son
acompanados por un equipo profesional calificado, permitiendo generar instancias
de encuentros con su red de apoyo familiar y social, y entregando herramientas

que les permitan afrontar adecuadamente esta etapa de la vida.

Por otra parte, buscan ser también agentes de cambio, sensibilizando a la
comunidad con respecto al proceso de envejecimiento a través de encuentros
intergeneracionales y exposiciones de tematicas abiertas a la comunidad, con

respecto a esta etapa de la vida.
Servicios propios de AMUN

- Atencion directa y domiciliaria multidisciplinaria.

- Atencidén de terapia ocupacional.

- Acompafiamiento en actividades de la vida diaria.
- Atencién de enfermeria especializada.

- Actividades de Danza, yoga y canto, entre otros.
- Planes de intervencion individualizados.

- Talleres de estimulacion especializados.

- Conferencias asociadas al cuidado de la persona mayor.

Servicios Adicionales de AMUN

- Podologia y Manicure.
- Terapias Complementarias.

- Terapias de rehabilitacion particulares.

Talleres.

Amun, Centro de dia para el adulto mayor cuenta con una amplia variedad de
talleres de terapia fisica, estimulacién cognitiva y sensorial, asi como actividades

recreativas, y socioculturales.
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El objetivo es conservar las habilidades de la persona mayor fomentando la
participacion social, el fortalecimiento de las redes de apoyo, asi como potenciar

las actividades de tiempo libre.
Valores.

El precio del centro de dia es de $550.000 mensuales (incluye movilizacion, no
incluye almuerzo) para jornada completa que incluye 2 snack en el dia. El horario

es de Lunes a Viernes de 09:00 a 18:30 horas.

Media Jornada de 08:00 a 13:00 horas por un valor de $300.000 mensuales, sin
movilizacion o de 08:00 a 14:15 horas con movilizacién pagando un adicional por
dia de $6.000.

Un dia a la semana de 08:00 a 18:30 horas tiene un precio de $40.000.

Medio dia tiene un precio de $20.000 con 2 jornadas. De 08:00 a 13:00 horas y de
14:15 a 18:30 horas.

Por otro lado, se puede utilizar el centro al inscribirse en alguna de los talleres
ofrecidos, considerando la inscripcion a un minimo de 2 cursos. El precio del taller
es $10.000 por cada dia.

3) Centro de Dia VitalDay. Polonia 360, Las Condes

El centro cuenta con enfermera, kinesidloga, terapeuta ocupacional y nutricionista,
se atiende a personas auténomas y con deterioro fisico y/o cognitivo (demencia,

demencia tipo Alzheimer, Parkinson, entre otras).

La nutricionista vela por los requerimientos alimentarios de cada usuario de forma

individualizada.
Se realizan actividades recreativas a cargo de profesionales especializados.

Aquellos adultos mayores que lo requieran contaran con asistencia o supervision
en actividades cotidianas como higiene personal, alimentacién, movilizarse y/o ir al

bano.
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Se realizan visitas gratuitas a los domicilios de los adultos mayores, evaluando el
entorno donde vive la persona mayor, de forma de entregar apoyo y educacion al

grupo familiar.

Cuenta con un servicio de transporte para personas con movilidad reducida.

Tienen convenio con la empresa Goxi.
El centro cuenta con una capacidad para 23 adultos mayores.
Servicios Adicionales.

- Psicologia

- Fonoaudiologia

- Podologia

- Psiquiatria

- Terapias alternativas (Reiki y Flores del Bach)

- Peluqueria.

Valores.

El precio por dia es $40.000 (incluye todas las comidas) considerando el siguiente
horario: 08:30 a 18:30 horas. En el caso de media jornada el precio es de $23.000
de 14:00 a 18:30 horas.

Se paga por dia de uso o bien un contrato considerando un periodo determinado

pagando al final de cada mes.
Los precios mensuales se mencionan a continuacion:

- Jornada Full-Day. Lunes a viernes de 08:30 a 18:30 horas. Precio:
$695.000
- Jornada mafana a tarde. Lunes a viernes de 08:30 a 13:00 horas o de
14:00 a 18:30 horas. Precio: $455.000.
- Jornada tres dias a la semana.
o Usted escoge los dias. De 08:30 a 18:30 horas. Precio: $465.000
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o0 Usted escoge los dias. De 08:30 a 13:00 horas o de 14:00 a 18:30
horas. Precio: $265.000

4) Centro de dia Cardea. Avenida Santa Blanca 1984, Lo Barnechea.

Cardea, es un lugar con todas sus instalaciones disefiadas especialmente para
recibir a adultos mayores. Su horario es de lunes a viernes en jornada de 9:30 a
13:00 o de 9:30 a 16:00, segun lo que requiera cada persona, asi como la

cantidad de dias también es a su eleccion.

Se trabaja con actividades grupales las cuales son llevadas por profesionales
expertos, que estan enfocadas en activar los dias de los adultos mayores
estimulando sus capacidades fisicas, cognitivas y sociales con el fin de promover

su autonomia y funcionalidad.
Jornadas: De lunes a viernes (opcional la cantidad de dias de asistencia).
Media jornada (9:30 a 13:00 horas) incluye desayuno y 3 actividades grupales,

Media Jornada con almuerzo (9:30 a 14:00 o de 11:30 a 16:00 horas) incluye

desayuno, almuerzo y 4 actividades grupales.

Media jornada extendida (9:30 a 16:00 horas) incluye desayuno, almuerzo y 5

actividades grupales.

Por otro lado, y para facilitar la rutina de los adultos mayores y su familia se cuenta
con traslado a la casa y con servicios particulares de kinesiologia, terapias

complementarias y terapia ocupacional.

Cardea desarrolla actividades grupales con objetivos individuales, con
profesionales expertos de forma de estimular adecuadamente a cada adulto

mayor. El trabajo de la institucion enfatiza lo siguiente:

- Estimulacion cognitiva (memoria, atencion, orientacion, funciones ejecutivas)
- Estimulacion fisica (fuerza, rangos de movimiento, equilibrio, estabilidad,
marcha)

- Socializacion activa con pares
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- Apoyo emocional

- Educacion a familiares y cuidadores

Para facilitar el traslado de los adultos mayores se cuenta con transporte adaptado

que cubre las comunas de Lo Barnechea, Vitacura y Las Condes.

Se tienen sesiones de terapia individual que pueden ser realizadas en el centro de

dia como a domicilio.

Con respecto a los valores, éstos son los siguientes:

Valores mensuales Centro de dia Cardea (Todas las jornadas incluye desayuno)

Tipo jornada/cantidad dias semana - . p . .
mensual 1 dia 2 dias 3 dias 4 dias 5 dias
hMoergi:)jomada s/almuerzo (9:30 - 13:00 $110.000 | $220.000 | $319.000 | $407.000 |  $495.000
Media jornada c/ almuerzo (9:30 — 14:00 horas
o de 11:30 a 15:30 horas) $135.000 $270.000 $390.000 $520.000 $640.000
Media jornada extendida (9:30 — 15:30 horas) $176.000 $352.000 $484.000 $616.000 $748.000
Fuente: Elaboracion propia.

Valor ran

Comunal/cantidad dias

semana mensual 1 dia 2 dias 3 dias 4 dias 5 dias

Lo Barnechea (mensual) $28.000 $55.000 $72.000 $88.000 $100.000

Vitacura (mensual) $39.000 $77.000 $100.000 $120.000 $145.000

Las Condes (mensual) $55.000 | $100.000 $120.000 $145.000 $165.000

Fuente: Elaboracian propia.

B) Informacién asociada a Programas y Talleres para el Adulto Mayor.

Adulto Mayor Vitacura. Programa Vitamayor.

El programa Vitamayor esta concebido como un lugar de encuentro cultural y

recreativo para vecinos mayores de 60 afnos que quieran continuar activos. Es

decir, que se entusiasman por aprender, participar, escuchar y transmitir nuevas
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experiencias que posibiliten un crecimiento individual y social, que vaya en su
propio beneficio y en el de sus familias. Sin embargo, Vitamayor NO es un centro

de dia, sino mas bien un programa que realiza talleres para el adulto mayor.

Cada afno, se prepara un programa integral dividido en dos semestres, previa
inscripcion. También se ofrece mensualmente una gran diversidad de

actividades extra-programaticas de caracter cultural y recreativo.

En VitaMayor, ademas, se organizan concursos de alcance nacional que

poseen una importante trayectoria como los de pintura, literatura y bridge.
Cursos:

A continuacion, se indican los tipos de cursos que imparte el programa Vitamayor

considerando sus 2 sedes. Bicentenario y Padre Hurtado.

- Desarrollo cognitivo.

- Desarrollo emocional.

- Actividad fisica.

- Idiomas.

- Computacion.

- Ajedrez.

- Arte.

- Expresion artistica.

- Teatro.

Los cursos tienen valor semestral con tarjeta Mi Vita: $45.000 por cada taller.

Valor semestral sin tarjeta Mi Vita: $70.000 por cada taller.
El periodo de los cursos es del 01 de marzo al 31 de julio.

Vitamayor pone a disposicion de los vecinos de Vitacura un bus de recorrido
gratuito, que funciona de lunes a viernes, de 8:00 a 19:00 horas. Este vehiculo lo
lleva y retira desde la sede Bicentenario y puede ser abordado en cualquier punto

de la ruta.

Tipos de Talleres.
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Desarrollo Emocional y

Cognitivo

Conocimiento

Expresion Artistica

Actividad Fisica

Sicologia para esta
etapa de la vida
Ayuda para esta etapa
de la vida

Mirando el mundo
Grandes
problematicas del
mundo

Viaje a través de la
historia

Neuro plasticidad:
Estimulacion neuronal
Revisando la
actualidad

Ladrones de la
felicidad

Memoria basica

Computacion y
aplicaciones
Ajedrez.

Teatro.

Idiomas (Francés,
italiano)

Arte (Acuarela, dibujo)

Bordados. Ultimas
tendencias.

Canto

Collares, pulseras y
mas

Crochet y tejido

entretenido

Bailes Tropicales
Gimnasia y baile
Yoga avanzado
Baile entretenido
Gimnasia

Tai-Chi

Yoga integral y
terapéutico

Tango

Streching

Pilates

Qi Gong. Gimnasia
china

1. Bailes folcloricos

y coreografia

Fuente: Elaboracidn propia.
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Anexo 3. Resumen de precios por institucion.

Precio Precio Precio Precio Precio
Institucion Observaciones
Dia completo | Media Jornada | Mensual {(Dia completn]) | Mensual {Media Jornada} Talleres
Srvicio de resdencia y centro
Senior Suite $29.960 $588.000 de dia (precio unico ). Incluyve
comdasytalleres
Servicio d id i t
scalis $25.000 $20.000 $550.000 $440.000 dewd'icam @ resdancia y centm
valormensual portaller
Wit 7.500
framayar $ dictado 2wvecesa la ssmana
En ede caso elvalordel taller
esadicional al cogto porel um
Municipalidad Las del centro de dia. Elvalor
5.000 2.500 110.000 55.000 5.000
Condes $ * * * * indicado conesponde al valor
mensual porun tallerdictado 2
vecesala mmana
En ede caso la jomadapara el
Cardea 4495000 presntado esde 09:30 3 13:00
horas
Amun $40.000 $20.000 $550.000 $300.000 $10.000 Bvalorindicado espara una
’ ’ : ) ’ ssdndetaller
Yitald ay $40.000 $£23.000 $6595.000 $455.000 Elwvalorindic adao incluye talleres]
Epecializado en demencia &
villa Soleares $40.000 $40.000 $330.000 $330.000 incluye 2 talleresiHom@riode 3 a
15 hrd Solo un precio
Ca= =nior $22.500 $16.000 $400.000 $300.000
Elprecio indicado esel precio
TMCA Talleres 4250 promedio porcada £H5dn de
Adulto Mayor . tallerconsderando toda su
oferta
El precio indicado esel precio
Programa adulto <000 promedio porcada £H5dn de
Mayoruc 5 talleresy curmscondderando
toda =i oferta
Mota
1 Elwalormensaial = calcula congderando 22 diashabiles
2 Elwalorconsdera uso de la ingalacidn de lunesa viemes

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 4. CANVAS.

Segmentos de Clientes.

Golden House se enfoca en adultos mayores autovalentes entre 60 y 79 afios,
con poder adquisitivo, orientados al entretenimiento y la vida saludable de la
comuna de Vitacura.

La comuna indicada fue seleccionada debido a que la investigacién de
mercado demostré que la principal oferta para el adulto mayor la entrega la
Municipalidad de Vitacura y, por otro lado, el servicio que ofrece esta entidad
es un programa que se sustenta en talleres no en un centro de dia en los

cuales el adulto mayor pueda mantenerse diariamente.

Relaciéon con el Cliente.

Uno de los objetivos de Golden House es mantener fidelizados a los clientes,
con el propésito de que se transformen en promotores de la Empresa. Lo
anterior, se logra entregando un servicio de calidad, lo que implica
instalaciones de buen nivel, preocupacion por los detalles, entre los que se
tiene el escuchar al cliente y al usuario, actualizar los talleres y actividades
ofrecidas.

Dado lo anterior, se tienen planificadas 2 encuestas anuales que permitiran
conocer la satisfaccion de los clientes y, por otro lado, entregaran informacién

relevante, en cuanto a lo que se debe incorporan en el servicio 0 mejorar.

Canales de distribucion y comunicaciones.
Golden House pretende involucrarse en la mayoria de las instancias que tienen
relacion con el adulto mayor, las que se detallan a continuacion.

a. Participacion en ferias y seminarios que aborden temas como

nutricion y vida saludable, envejecimiento activo, entre otros.
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b. Visitas a la competencia. A través de la técnica del cliente incognito

conocer la evolucién de la competencia en términos de servicio e
instalaciones.

Redes sociales. El uso de las redes sociales por parte del adulto mayor
va en aumento, por lo tanto, se debe gestionar esta herramienta,
considerando la comunicacion a través de Facebook, Instagram, Twitter
y la pagina WEB.

Relacionamiento con partners estratégicos. La relacion con los
profesionales de apoyo es fundamental, ya que éstos son los
especialistas que atenderan al adulto mayor a través de los talleres y
cursos que se impartiran. Por otro lado, es importante consolidar las
alianzas estratégicas que permitan mantenerse competitivos a través de
una estrategia diferenciadora. Las principales alianzas que el plan
considera estan relacionadas con centros deportivos, empresas
outodoors, clinicas con especialidad en el adulto mayor, empresas que
comercializan productos para el adulto mayor, entre otras.
Relacionamiento con entidades que ofrecen servicios al adulto
mayor como lo son las municipalidades, cajas de compensacion,
servicio nacional del adulto mayor (SENAMA), agencias de viaje, cines y

gimnasios, entre otras.

Propuesta de Valor.

La propuesta de valor de Golden House tiene relacion con la entrega de un
servicio integrador para el adulto mayor autovalente de 60 a 79 afos que
permita el empaquetamiento de servicios en una misma instalacién, es decir
contar con un centro de dia en el cual el adulto mayor pueda disfrutar su dia
con personas de su mismo rango de edad, con actividades-clases-talleres
durante el dia vy por otro lado, una diversificacion de la oferta entregada, a
través de, alianzas con empresas especializadas, entre las cuales se tiene
piscina temperada, servicios profesionales de acuerdo a requerimientos de los

clientes y actividades outdoors para que el adulto mayor, disfrute de la
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naturaleza. Todo lo anterior, permitira gestionar de manera integral el concepto

de envejecimiento activo.

Actividades Clave.

Golden House incluye actividades recreativas como baile entretenido, yoga,
natacidn, gimnasia, salidas programadas que permitan al adulto mayor el
contacto con la naturaleza. Por otro lado, se contara con tardes de cine y
juegos de salén como domind, juegos de carta, loteria y bingo, entre otras.
Ademas, se contara con cursos y talleres de interés para el adulto mayor y

clubes de interés.

Recursos Clave.

Golden House contara con infraestructura adecuada al segmento y sus
necesidades. La infraestructura debe ser mantenida, por lo tanto, considerara
un plan de mantencibn programada asociada a: mantenimiento de
infraestructura, mantencion de jardines, control de plagas, aseo, entre otros. Se
debe considerar servicio de vigilancia, camaras de seguridad y alarmas.

El servicio de transporte sera subcontratado a pedido.

La ubicacion seleccionada es clave para el segmento de clientes, ya que la
investigaciéon de mercado, concluyo que la mayoria de los adultos mayores se

movilizan a pie desde su hogar.

Red de Partners.

Golden House contara con convenios que permitan entregarles descuentos a
los adultos mayores en clinicas y empresas comercializadoras de productos y
alianzas estratégicas principalmente con empresas dedicadas a servicios
outdoors y un centro deportivo que cuente con piscina temperada.

Por otro lado, los profesionales dedicados a impartir los cursos y talleres seran

contratados por hora.
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Flujos de Ingresos.

El flujo de ingresos se encuentra sustentado en lo siguiente:

a.

Plan de suscripcidn mensual, que incluye el uso de la instalacion en el
horario contratado, los juegos de mesa, television por cable, entre otros.
Ingresos asociados a la realizacion de cursos y talleres en la instalacién.
Ingresos asociados al uso de la piscina temperada en una instalacion de
propiedad de un tercero, que sera un partner estratégico para la
Empresa.

Salidas outodoors programadas considerando un minimo de

participantes.

Estructura de Gastos.

A continuacion, se presenta la estructura de gastos.

a) Arriendo de instalacién.

b) Contrato de personal de planta

c) Contrato de servicios: Control de plagas, community manager, contador,

d)

aseo, alarma y camaras de seguridad.

Personal a pedido por servicios:

Mantenimiento de infraestructura y jardines;
Realizacion de cursos vy talleres,

Marketing y publicidad,

Mantencion de pagina WEB.
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Anexo 5. FODA.

Puntos Fuertes

Puntos Débiles

Fortalezas:

1.

Golden House absorbe una necesidad no
cubierta de un grupo especifico de
personas con alto poder adquisitivo y que

estan dispuestos a pagar por un servicio

Debilidades:

1.

Del estudio de mercado, se puede concluir
que el valor del servicio es fundamental, de
ser éste muy alto y ofrecer “lo mismo” que la
competencia, podria resultar una opcién no

rentable.

como forma de mantenerse saludable y sin
problemas de atrofias musculares. Se suma
a lo anterior, el factor social que involucran

las actividades fisicas y recreativas.

diferenciado. 2. Gastos altos lo que implica mantener una

2. Servicio integrador que permite el cantidad minima de clientes para absorber
empaquetamiento de servicios de un centro dichos gastos.

Factores de la de dia, actividades-talleres-clases y | 3. Golden House es una empresa nueva que

Empresa alianzas estratégicas con un centro no es conocida en el mercado.

(Internos) deportivo, clinicas especializadas o | 4. La empresa aborda una zona geografica
empresas dedicadas al concepto outdoor. limitada por lo tanto sus clientes solo son

3. Instalaciéon cercana a la residencia de los personas que viven cerca de la instalacion.
usuarios. 5. Facilidad de los clientes para no continuar

4. Dado el conocimiento de los impulsores del en el centro de dia, dado que el pago es
proyecto, el negocio incorporara conceptos mensual o por taller y no se requiere
asociados a RSE, sustentabilidad, contrato.
preocupacion por los stakeholders, éticaen | 6. Alta inversion al inicio del proyecto. Precio
los negocios, entre otros. mayor al entregado por las Municipales del

sector oriente de Santiago.

Oportunidades: Amenazas:

1. Generacion de alianzas estratégicas que | 1. Las actuales residencias que no cuenten
permitan adquirir el Know-How de un con centros de dia pueden diversificar su
especialista. oferta.

2.  Uno de los principales competidores (la .M. | 2. Mercado en crecimiento lo que incentiva la
de Vitacura) no funciona como Centro de entrada de nuevos competidores.

Factores del Dia.
ambiente 3. Segln la investigacion de mercado el
(Externos) adulto mayor valora la “movilidad fisica”
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Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 6. Matriz RSE.

Objetivo o Nivel de Nivel de Acciones Posibles
Estrategias
Resultado Interés | Influencia | De impacto + De impacto -
No contar con personal motivado y
P . Las estrategias asociadas a mantener a los
Contar con El mantener colaboradores que se sientan mal pagados
e colaboradores motivados y con rentas de mercado
colaboradores motivados generara un mayor generara incumplimiento de sus
r . . . . o son: Realizar estudios de rentas una vez al afo,
motivados y con compromiso con la empresa, por funciones habituales, existira una o
s o . . . contar con programas de capacitacion para los
rentas de mercado Alto Alto ende, mayor productividad, mejor discrepancia entre los valores de la
o . . empleados, bonos por cumplimiento de metas,
que permitan imagen de la empresa como buen Empresa y lo que se proyecta, . o
n ) . . ) ofrecer oportunidades de crecimiento, mantenerlos
promover los valores empleador y baja rotacion del costos por absentismo, baja
a . . informados sobre la estrategia de la empresa y
de la Empresa personal productividad, costos en imagen y
| y sus resultados
reputacion
P o o -
Los propietarios deben estar Propietarios sin conocimiento en el
r
involucrados activamente en el negocio y sin involucrase . .
o . . . . j Reuniones mensuales para revisar el Estado de
negocio, a nivel estratégico, tacticoy | activamente en éste estaran
p . . . ) Resultados.
operativo. Lo anterior, permitira desconectados de la Estrategia, de .
i Reuniones mensuales con los partners
Generar utilidad o elaborar una estimacion mas precisa | los objetivos trazados y por ende de ) ) .
e ) . - ) ) ) estratégicos a través de las alianzas estratégicas
. ganancia en el Alto Alto de la estrategia y del desempefo su Equipo de Trabajo. Lo anterior, lizad
realizadas.
Negocio financiero y generara confianza en generara desconfianza, alta ) )
a Generacién de un BSC para revisar la empresa en
sus Equipos de Trabajo al observar probabilidad de toma de decisiones . o .
r . . su conjunto a través de indicadores de gestion.
. compromiso activo de los erroneas, falta de control y por ende
i
propietarios frente a los objetivos perdida de eficiencia para lograr los
o

trazados.

resultados positivos esperados
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5 £ 3 0 0O

Aportar al
envejecimiento activo

en los adultos

Permitira ser un referente en el
negocio asociado a la industria del

entretenimiento del adulto mayor y

No cumplir con la visién, mision y
valores, todos éstos relacionados

con ser una entidad que aporta a los

Participar activamente en las iniciativas del
Gobierno asociadas al Adulto Mayor.

Ser un agente de cambio reconocido para la

mayores y por otro Alto Alto aportar de forma concreta como una | adultos mayores en términos de su ] . .
. . . . . . . competencia y los stakeholders de la industria.
i lado ser parte de la entidad activa e innovadora cuidado, considerando ademas el
) L ) Participar en encuentros sociales del Adulto Mayor
d red de apoyo de sus considerando el aumento del envejecimiento activo de cada uno )
- L . como expositores
a familias envejecimiento de la poblacion. de ellos.
d
P
r
o . . . Realizar evaluaciones de proveedores con el
Considerar a Permite una buena calidad de N .
v o ) propdsito que cumplan los estandares
proveedores como productos y servicios ofrecidos. . . . .
e . . No cumplir con el servicio ofrecido. establecidos por la empresa.
partners estratégicos Permite a los proveedores entender . o . . .
e Alto Alto Pérdida de credibilidad Genera Realizar reuniones con los proveedores criticos
en la cual se las necesidades de la empresa y . o
d . . atrasos y quiebres de stock. para generar conciencia que son parte de un
promueva una satisfacerlas de la mejor manera ) )
o ) ) ) ) proceso de cambio cuyo eje central es el adulto
relacién “win to win” posible.
r mayor.
s
Cumplir con el reglamento para ) )
. Deterioro de la imagen de la
negocios de esta naturaleza.
G ) o Empresa y hacerse cargo de un alto
Cumplir con las autorizaciones del . .
o ) . . riesgo reputacional. ) i
Cumplir con las Servicio de Salud correspondiente. . . . Contar con controles que permitan mantener al dia
b ) Alto riesgo de cierre y no renovacion ) )
. Leyes y Normas Cumplir con el pago de ) ) todo lo que requiere un negocio de estas
i . . o de la patente de funcionamiento. . . .
regulatorias que Alto Alto remuneraciones y cotizaciones . caracteristicas. Considerar la contratacion de
e ) . o Riesgo para los adultos mayores ) ) ) .
rigen a este tipo de previsionales. . profesionales acreditados e independientes para
r . ) que confiaron en la empresa. o .
negocios Cumplir con el pago a 30 dias para o la realizacion de auditorias anuales.
n Pago de multas y perijuicios en el
proveedores. ) )
o patrimonio de la empresa y sus

Cumplir con el pago de patente

comercial, derechos e impuestos.

propietarios.
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~ 3 O -

»w o

Entregar un servicio
integrador para el
adulto mayor
autovalente de 60 a
79 afos que permita
el empaquetamiento
de servicios en una

misma instalacion.

Alto

Alto

Monitorear los servicios ofrecidos,
los talleres y actividades realizadas.
Evaluar a los profesores
subcontratados.

Mantener motivados a los usuarios.
Involucrar a los clientes para que se
mantengan informados sobre el

desempefio de sus familiares.

No cumplir con la propuesta de valor
declarada de la empresa. Generar
falsas expectativas en los clientes y
usuarios que contraten los servicios.
Riesgo de reputacional que implique
el pago de multas y pérdida de
clientes que impacten en el

resultado de la Empresa.

Escuchar a los clientes y usuarios permitira ir
cubriendo sus necesidades y que se mantengan
como promotores de la Empresa. Generar
encuestas, realizar focus group, contratar estudios
de mercado para conocer las tendencias de la

Industria.

Fuente: Elaboracion propia.

59




Anexo 7. Horarios y Talleres.

Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
9:00 10:00 Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia
10:00 11:00 EnvejeQ|m|ento Yoga EnveJe9|m|ento Yoga Envejeglmlento

activo activo activo
11:00 12:00 Piscina Nutricién Piscina Nutricién Piscina
: : Temperada saludable Temperada saludable Temperada
12:00 13:00 Snack Snack Snack Snack Snack
Actividades de Actividades de
13:00 14:00 Taller dGT‘, Desarrollo Taller de” Desarrollo Taller de”
Computacion " Computacion " Computacion
Cognitivo Cognitivo
14:00 15:00 Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo
15:00 16:00 Envejec_lmlento Yoga Envejec_lmlento Yoga Envejec_lmlento
activo activo activo
16:00 17:00 Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia
17:00 18:00 Snack Snack Snack Snack Snack
Actividades de Actividades de
18:00 19:00 Taller de” Desarrollo Taller de” Desarrollo Taller de”
Computacion -, Computacién I Computacion
Cognitivo Cognitivo

Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
9:00 10:00 Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia
10:00 11:00 Taller de Pintura Yoga Taller de Pintura Yoga Taller de Pintura
11:00 12:00 Envejec_imiento Gimnasia Envejec_imiento Gimnasia Envejec_imiento

Activo Activo Activo
12:00 13:00 Snack Snack Snack Snack Snack
i i Baile Baile Baile
LA LA Entretenido Yoga Entretenido Yoga Entretenido
14:00 15:00 Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo
i i Nutricion Nutricion Nutricion
B |y Saludable Yoga Saludable Yoga Saludable
16:00 17:00 Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia Baile Entretenido Gimnasia
17:00 18:00 Snack Snack Snack Snack Snack
Actividad de Actividad de Actividad de
18:00 19:00 Desarrollo Gimnasia Desarrollo Gimnasia Desarrollo
Cognitivo Cognitivo Cognitivo

Fuente: Elaboracion propia.




Anexo 8. Gastos asociados al plan de marketing.

Inscripcion y Renovacion de dominios:

Tarifas de Inscripcion, Renovacion y Restauracion

Afios de vy e_" cLP Costo equivalente
‘ cobertura ::i";i':::"u‘zl por afio (CLP)
‘ 1 ‘ $9.950 ‘ $9.950
‘ 2 ‘ $18.900 ‘ $9.450
‘ 3 ‘ $27.868 ‘ $9.289
‘ 4 ‘ $ 36.405 ‘ $9.101
‘ 5 ‘ $ 44.505 ‘ $5.901
‘ 6 ‘ $52.205 ‘ $5.701
‘ 7 ‘ $59.521 ‘ $8.503
‘ 8 ‘ $66.463 ‘ $5.308
‘ 9 ‘ $73.047 ‘ $8 116
‘ 10 ‘ $79.326 ‘ $7.933
Disefio de sitio WEB

Ver Modelo|l >

Ver Modelo2 | >

Servicios $90.000

Pagina Web Dindmica

Disefio Web RESPONSIVE

Hosting 1 GB (Gratis x 12 meses)

Emails (Gratis x 12 meses)
Estadisticas del sitio web

Ubicacidn Google Maps

Apto para todos los dispositivos

Idioma espafiol

Alto en buscador Google

Panel de control

Precios public acién en Diaric Nacional

Modulo Vida Nlmero Ll et
E Tamafio de Fotos Ubicacién Color Dia publicacién Tarifa 2019 desc ue_nb
especial
18x6 1pégina 16a 18 | Indeterminado Color Domingo $20610.177 $10.305.089
18x6 1pégina 16a 18 | Indeterminado Color Sbado $17.771.590 $8,885.795
18x6 1pégina 16a 18 | Indeterminado Color Viernes $13.531.143 $6,765.572
18x6 1pégina 16a 18 | Indeterminado Color Luneso Miercoles $11,798.390 $5.899.195
9x6 1/2pégina 90 10 | Indeterminado Color Domingo $13,966.618 $6,983.309
9x6 1/2 pégina 90 10 | Indeterminado Color Sbado $12.040.886 $6.020.443
9x6 1/2 pégina 90 10 | Indeterminado Color Viernes $9.169.723 $4,584.862
9x6 1/2 pégina 90 10 | Indeterminado Color Lluneso Miercoles $7.994.824 $3.997.412
9x3 3 Indeterminado Color Domingo $6,222.066 $3111.033
9x3 3 Indeterminado Color Sbado $5,363.798 $2.681.899
9x3 3 Indeterminado Color Viernes $4.085.114 $2.042.557
9x3 3 Indeterminado Color Lluneso Miercoles $3,561.586 $1.780.793
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Nuevo - 948 vendidos

Flyers Volantes $11.990 -
1000 Unidades

$11.990

B3 12 cuotas de $ 999 sin interés
visa @0 3

Mds informacidn

)o

Entrega a acordar con el vendedor

Santiago, RM (

opolitana)
Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v
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Anexo 9. Carta GANTT

01-07-2020 21-07-2020 10-08-2020 30-08-2020 19-09-2020 09-10-2020 29-10-2020

Creacidn de Golden House
Estudio de fuente de financiamiento | mm
Evaluacion de opciones
Solicitud de financiamiento 1
Obtencién de recursos I

Biisqueda de instalaciones mediante agente inmobiliario
Permisos instituciones publicas

Busqueda de disefiador de interiores ﬂ

Creacion del disefio —

Implementacién del disefio interior del local

Contratacion Contador

Contratacion servicio de Telefonia e Internet
Contratacion de servicio de cdmaras de vigilancia -
Contratacion de servicio de mantencion de jardines -
Contratacion de servicio aseo -

Formalizacién de alianzas con socios claves |
Contratacion de profesionales para talleres
Contratacion de profesionales de la salud

Contrato servicio de transporte

Implementar plan de comunicacion
Contratacion de Community Manager —
Arriendo de Hosting u

Creacion e implementacion sitio web

Creacién redes sociales

Contactar a clientes (virtual y presencial)

Apertura del local




Anexo 10. Plano de Planta Golden House.

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 11. Descripciones de Cargo.

Cargo: Gerente General

Propésito Principal

Funciones Principales

Tareas

Responsable por la direccion y
representacion legal, judicial y
extrajudicial de Garden House,
estableciendo las politicas
generales que regiran a la
empresa. Desarrolla y define
los objetivos organizacionales.
Planifica el crecimiento de la
empresa acortoy a

largo plazo. Ademas, es
responsable de los estados
financieros, el presupuesto,
programas de trabajo y demas

obligaciones que requiera.

Ejercer la representacion legal de
la Empresa.

Realizar la administracion global
de las actividades de la empresa
buscando la mejora continua.
Garantizar el cumplimiento de las
normas, reglamentos, politicas e
instructivos internos y los
establecidos por las entidades de
regulacion y control.

Coordinar y controlar la ejecucion
y seguimiento al cumplimiento del
Plan Estratégico.

Participar en reuniones con
Asociaciones, Camaras,
Ministerios y demas Instituciones

Publicas y Privadas.

Controlar y supervisar los reportes financieros,
comparando resultados reales con los
presupuestados.

Controlar la administracion de los recursos
monetarios y el cumplimiento de regulaciones
en materia tributaria, arancelaria y demas
obligaciones legales.

Controlar los gastos y rentabilidad de la
empresa.

Administrar los presupuestos operacionales y
las inversiones de la empresa de acuerdo a lo
resuelto.

por el Directorio.

Gestion financiera estratégica.

Disefiar y desarrollar estrategias tendientes a
incrementar la rentabilidad y participacion en el
mercado del adulto mayor.

Definir las politicas de ventas

Planificar y ejecutar las estrategias y acciones
de comercializacion de la empresa.

Efectuar el analisis y evaluacion de los
resultados de los planes de marketing y ventas

de la empresa.

Perfil del Cargo

Educacion: Ingenieria Civil Industrial, Ingenieria Comercial. Postgrado en Administracion o Finanzas (Excluyente)

Experiencia Laboral: 5 afios en cargos similares.

Competencias Técnicas:

- Vision de Negocios

- Orientacioén a Resultados
- Planificacion estratégica
- Liderazgo

- Negociacion

- Comunicacion efectiva a todo nivel

Fuente: Elaboracian propia.
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Cargo: Gerente de Administracion y Finanzas

Propésito Principal

Funciones Principales

Tareas

Velar por la administracion
eficiente de los recursos
econdémicos, mediante la
adecuada planificacion del
presupuesto y el establecimiento e
implementacion de politicas
cobranza, inversion y de
financiamiento, acorde con las

estrategias de Golden House.

Supervisar la administracion de los
flujos que se recaudan de las

diferentes areas de la empresa.

-Verificar y visar la cuadratura de los flujos
monetarios efectivos y de crédito de la empresa, de

acuerdo a los documentos recepcionados.

-Efectuar analisis y planeacion sobre inversiones y
financiamiento a corto y largo plazo, de acuerdo a

las necesidades de la Golden House.

Garantizar el registro de los
movimientos contables y el pago y

cobro de todos los documentos.

-Asegurar el pago de documentos y obligaciones por
parte de los clientes, segun los plazos establecidos
por la empresa.

-Supervisar el pago de obligaciones contraidas con
terceros.

-Supervisar el registro contable de las cuentas de
ingresos y egresos, junto a la recepcion de
documentos de respaldo, analizando y regularizando
las situaciones que lo ameriten.

-Revisar las cuentas de balances financieros y
estados de resultados, analizando gastos y
margenes de rentabilidad.

-Supervisar la elaboracion y pago oportuno de
obligaciones tributarias (IVA, Patentes e Impuestos
Municipales, entre otras).

-Supervisar y analizar cierres mensuales de estados

financieros.

Perfil del Cargo

Educacion: Ingenieria Civil Industrial, Ingenieria Comercial, Auditoria, Contabilidad

Experiencia Laboral: 5 afios en cargos similares.

Competencias Técnicas:

- Conocimientos legales y tributarios vigentes.

- Manejos de sistemas contables.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cargo: Gestor de Infraestructura

Propésito Principal

Funciones Principales

Tareas

Realizar trabajos de carpinteria,
tapiceria albafileria y soldadura,
segun los requerimientos del
Centro de Dia y cumpliendo las

normas establecidas.

Atender requerimientos y solicitudes
internas, segun pautas y
procedimientos desarrollados para el

area.

-Realizar ronda diaria en la instalacién, supervisando
las variables criticas y planificando su atencion en
caso de ser necesario.

-Atender requerimientos diarios solicitados, ademas

de aquellos programados con anterioridad.

Dejar operativas oficinas y
dependencias del Centro de Dia, de
acuerdo a trabajos de construccion y

carpinteria realizados.

-Arreglar muebles, puertas, marcos de ventanas y
estructuras de madera en general.

-Realizar alzado de muros y paredes, colocacion de
cubiertas, ceramicas, apertura de zanjas, llenado y
nivelado de hormigon, preparacion de cemento,
entre otras.

-Preparar materiales e implementos necesarios para
pintar las oficinas, pasillos y espacios de la
instalacion

-Realizar tapiceria de sillas, sillones, muebles, entre
otras.

-Realizar soldadura de metales para la construccién

de artefactos y remodelacion de estructuras.

Perfil del Cargo

Educacion: Técnico nivel medio o superior en Electricidad, Mantencién Industrial o carreras similares.

Experiencia Laboral: 2 afios en cargos similares.

Competencias Técnicas:

- Lectura de planos

- Deseable conocimiento en autocad

- Conocimiento de gestion y analisis de procedimientos de mantencién preventiva y correctiva.

- Capacidad para interpretar requerimientos y dar solucién.

- Sistemas Eléctricos, sanitarios, hidraulicos, mecanicos, entre otros

Fuente: Elaboracian propia.
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Cargo: Recepcionista

Propésito Principal

Funciones Principales

Tareas

Apoyar la gestion administrativa y
funcional del Centro de Dia,
asistiendo directamente al Gerente
en sus labores y actividades.
Cumplir cabalmente con los
requerimientos de los clientes y de
los servicios solicitados.

Controlar el registro de los
clientes, bajo los procedimientos

establecidos por la Gerencia

Coordinar, preparar y registrar las
llegadas y las salidas de los clientes
del Centro de Dia, informando acerca

de todos los beneficios de su estadia.

-Recibir y realizar reservas o modificaciones.
-Asignar actividades y talleres de acuerdo a la
disponibilidad y a los requerimientos establecidos en
los programas adquiridos por los clientes.

-Preparar y coordinar las llegadas diarias de los
clientes.

-Recibir amablemente a los clientes y brindar toda la
informacion relativa a su estadia y relacionada con
los servicios ofrecidos.

-Registrar la salida de los clientes.

Perfil del Cargo

Educacion: Técnico nivel medio o superior en secretariado.

Experiencia Laboral: 2 afios en cargos similares.

Competencias Técnicas:

- Microsoft office nivel intermedio

- Cursos asociados atencion o servicio al cliente.

Fuente: Elaboracian propia.
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Cargo: Gestor de Servicios de Apoyo

Propésito Principal

Funciones Principales

Tareas

Otorgar atencion de distinta indole

a los adultos mayores y al

Entregar un servicio de apoyo a los
usuarios del Centro y a los
profesionales que cumplen funciones

en la instalacion

Atender accidentes.

Registrar en el libro de novedades todo tipo de
incidente ocurrido en la instalacion.
Contactarse, en caso de urgencia, con la
Unidad Coronaria contratada por el Adulto

Mayor para una atencién inmediata.

personal que trabaja directamente
con ellos en las actividades y
talleres ofrecidos del Centro de
Dia.

Administrar adecuadamente los
insumos con los que cuenta la

instalacion

Solicitar y recepcionar insumos, materiales de
oficina, entre otros que permitan garantizar un
servicio de excelencia.

Realizar la habilitacion de las distintas salas
para la realizacion de los talleres y actividades
impartidos.

Entregar insumos a los diferentes profesionales

y adultos mayores que los soliciten.

Perfil del Cargo

Educacion: Técnico Paramédico o Auxiliar de Enfermeria.

Experiencia Laboral: 2 afios en cargos similares, de preferencia en el area de salud.

Competencias Técnicas:

- Microsoft office nivel intermedio.

- Cursos asociados atencion o servicio al cliente.

Fuente: Elaboracian propia.
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Anexo 12. Tarifas asociadas a operaciones con tarjeta de crédito y débito
para empresas en convenio con Transbank.

Servicios para el Hogar y Membresias (CREDITO)

TASA DE COMISION MAXIMA 2.95%, descuentos hasta llegar al 0,90%

Comprende las siguientes categorias sectoriales

Servicios para el hogar

Membresias y otros servicios y actividades con pago recurrente no comprendidas en otras categorias

Vale Promedio Hasta | Mésde | Mas de Més de Mas de Mas de Mas de
UF/Transaccion 0.50 0.50 0.75 1.00 1.50 1.90 2.40

Promedio mensual hasta hasta hasta hasta hasta

Ventas UF/mes 0.75 1.00 1.50 1.90 2.40

Desde Hasta

0 200 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95
Mas de 200 400 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95 2.82
Mas de 400 500 2.95 2.95 2.95 2.95 2.95 2.86 2.64
Mas de 600 900 2.95 2.95 2.95 2.95 2.82 2.70 2.49
Mas de 900 1.350 2.95 2.95 2.95 2.87 2.68 2.53 2.35
Mas de 1.350 2.025 2.95 2.95 2.95 2.74 2.55 2.37 2.20
Mas de 2.025 3.038 2.95 2.95 2.95 2.62 2.41 2.20 2.05
Mas de 3.038 4.556 2.95 2.95 2.91 2.50 2.27 2.03 1.91
Mas de 4.556 6.834 2.95 2.95 2.77 2.38 2.14 1.87 1.76
Mas de 6.834 10.252 2.95 2.83 2.63 2.25 2.00 1.70 1.61
Mas de 10.252 15.377 2.89 2.69 2.19 2.13 1.86 1.53 1.47
Mas de 15.377 19,222 2.79 2.59 2.39 2.04 1.76 1.41 1.26
Mas de 19.222 24.027 2.71 2.51 2.31 1.97 1.69 1.31 1.28
Mas de 24.027 28.833 2.64 2.44 2.24 1.91 1.62 1.23 1.20
Mas de 28.833 34,599 2.58 2.38 2.18 1.86 1.56 1.15 1.14
Més de 34.599 41.519 2.52 2.32 2.12 1.80 1.50 1.08 1.07
Mas de 41.519 49,823 2.50 2.30 2.10 1.80 1.50 1.05 1.05
Mas de 49.823 72.243 2.41 2.27 2.08 1.79 1.47 1.05 1.03
Mas de 72.243 104.752 2.38 2.22 2.03 1.74 1.40 0.97 (.94
Mas de 104.752 151.890 2.34 2.18 1.98 1.68 1.33 0.90 0.90
Mas de 151.890 220.241 2.30 2.14 1.93 1.62 1.26 0.90 (.90
Mas de 220.241 2.26 2.10 1.88 1.56 1.19 0.90 0.20

PORCENTAJE DE COMISION
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Retail General (DEBITO)

TASA DE COMISION MAXIMA 1,49%, descuentos hasta llegar al 0,30%
Comprende todas las actividades no contenidas en las categorias de Supermercados y Alimentacion, Recurrencia
Diaria y en Combustible.

Yale Promedio Hasta Mas de Mas de Mas de Mas de Mas de | Mas de Mas de Mas de
UF/Transaccidn 0.24 0.24 0.47 0.75 1.13 1.50 2.26 3.29 E.0o

Namero de Transacci ones hasta hasta hasta Hasta hasta hasta hasta
Promedio mensual 0.47 0.75 1.13 1.50 2.26 3.20 E.0o0
Desde Hasta
u] 10 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49
Mas de 10 15 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 149
Mas de 15 23 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 147
Mas de 23 34 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,40
Mas de 34 51 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,34
Mas de 51 76 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 128
Mas de 76 114 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,45 1,23
Mas de 114 171 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,40 1,18
Mas de 171 214 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,35 1,12
Mas de 214 267 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,31 1,08
Mas de 267 334 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,27 1,04
Mas de 334 417 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,48 1,22 0,98
Mas de 417 521 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,43 1,18 0,94
Mas de 521 552 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,39 1,15 0,90
Mas de 652 815 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,34 1,11 0,85
Mas de 815 1.018 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,30 1,07 0,81
Mas de 1.018 1.273 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,26 1,04 0,77
Mas de 1.273 1.591 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,21 1,00 0,73
Mas de 1.591 1.989 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,17 0,97 0,69
Mas de 1.989 2,486 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,14 0,94 0,65
Mas de 2.486 3.108 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,10 0,90 0,61
Mas de 3.108 3.885 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,46 1,06 0,87 0,57
Mas de 3.885 4,856 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,43 1,03 0,84 0,53
Mas de +.856 6.070 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,38 0,99 0,81 0,49
Mas de 6.070 7.588 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,33 0,96 0,78 0,45
Mas de 7.588 9.485 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,29 0,93 0,75 0,41
Mas de 9.485 11.382 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,25 0,90 0,72 0,37
Mas de 11,382 13.658 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1,21 0,87 0,69 0,33
Mas de 13.658 16.389 1,49 1,49 1,49 1,49 1,47 1,17 0,84 0,66 0,30
Mas de 16,389 19.667 1,49 1,49 1,49 1,49 1,44 1,13 0,81 0,63 0,30
Mas de 19.667 23.601 1,49 1,49 1,49 1,49 1,41 1,09 0,79 0,60 0,30
Mas de 23,601 28,321 1,49 1,49 1,49 1,49 1,38 1,06 0,76 0,57 0,30
Mas de 28.321 33.985 1,49 1,49 1,49 1,49 1,35 1,02 0,74 0,54 0,30
Mas de 33.985 40.782 1,49 1,49 1,49 1,49 1,32 0,99 0,72 0,51 0,30
Mas de 40.782 48.938 1,49 1,49 1,49 1,49 1,28 0,96 0,70 0,48 0,30
Mas de 45,938 53,726 1,49 1,49 1,49 1,49 1,24 0,92 0,68 0,45 0,30
Mas de 58.726 70471 1,49 1,49 1,49 1,49 1,20 0,89 0,66 0,42 0,30
Mas de 70.471 84.566 1,49 1,49 1,49 1,49 1,16 0,86 0,64 0,39 0,30
Mas de 84,566 101.479 1,49 1,49 1,49 1,46 1,12 0,84 0,62 0,36 0,30
Mas de 101,479 121,775 1,49 1,49 1,49 1,41 1,08 0,81 0,61 0,33 0,30
Mas de 121.775 146,129 1,49 1,49 1,49 1,37 1,05 0,79 0,59 0,30 0,30
Mas de 146.129 175,355 1,49 1,49 1,49 1,32 1,00 0,77 0,58 0,30 0,30
Mas de 175,355 210.426 1,49 1,49 1,49 1,28 0,98 0,75 0,56 0,30 0,30
Mas de 210,426 252,512 1,49 1,49 1,49 1,24 0,95 0,73 0,54 0,30 0,30
Mas de 252.512 303.014 1,49 1,49 1,49 1,20 0,92 0,71 0,53 0,30 0,30
Mas de 303.014 363.617 1,49 1,49 1,49 1,16 0,89 0,69 0,51 0,30 0,30
Mas de 363.617 436.340 1,49 1,49 1,49 1,12 0,86 0,67 0,49 0,30 0,30
Mas de 436,340 L23.608 1,49 1,49 1,49 1,08 0,83 0,65 0,47 0,30 0,30
Mas de 523.608 528.330 1,49 1,49 1,49 1,02 0,80 0,63 0,45 0,30 0,30
Mas de 628,330 753.995 1,49 1,49 1,45 0,99 0,77 0,61 0,43 0,30 0,30
Mas de 753.996 004,795 1,49 1,49 1,40 0,95 0,74 0,59 0,41 0,30 0,3071
Mas de 904,795 1.085.754 1,49 1,49 1,36 0,92 0,72 0,58 0,39 0,30 0,30
Mas de 1.085.754 [ 1.302.905 1,49 1,49 1,31 0,89 0,70 0,56 0,37 0,30 0,30
Mas de 1.302,905 [ 1.563.486 1,49 1,49 1,27 0,86 0,68 0,54 0,36 0,30 0,30
Mas de 1.563.426 | 1,876,183 1,49 1,49 1,23 0,84 0,66 0,53 0,34 0,30 0,30
Mas de 1.876.183 | 2.251.420 1,49 1,49 1,19 0,81 0,64 0,51 0,32 0,30 0,30

2,701,703 1,49 1,49 1,15 0,79 0,62 0,49 0,30 0,30 0,30

Mas de 2.251.420




Anexo 13. Tabla de Vida Util fijada por el Servicio de Impuestos Internos para
bienes fisicos del activo inmovilizado.

NOMINA DE BIENES SEGUN ACTIVIDADES R S HEEEL e TR

NORMAL ACELERADA
A.- ACTIVOS GENERICOS
1) Construcciones con estructuras de acero, cubierta y entrepisos de perfiles acero o 30 26
losas hormigon armado.
23 Edificios, casas y otras construcciones, con muros de ladrillos o de hormigdn, con 50 16
cadenas, pilares y vigas hormigén armadeo, con o sin losas.
3) Edificios fabricas de material sélido albarileria de ladrillo, de cencreto armado y 49 13
estructura metalica.
4) Construcciones de adobe o madera en general. 30 10
5) Galponas de madera o estructura metdlica. 29 6
6) Otras construcciones definitivas {ejemplos: caminos, puentes, tUneles, vias 50 6
férreas, elc.).
7) Construccicnes provisorias. 10 3
8) Instalaciornes en general {ejemplos: eléctricas, de oficina, etc.). 14 3
9) Camiones de uso general. 7 2
10) Camionetas y jeeps. 7 2
11) Automaviles 7 2
12) Microbuses, taxibuses, furgenes y similares. 7 2
13) Motos en general. 7 2
14) Remolques, semirremolgues vy carros de arrastre. 7 2
15) Maquinarias y equipos en general. 15 5
16) Balanzas, hornos microondas, refrigeradores, conservadoras, vitrinas 9 3
refrigeradas y cocinas.
17) Equipos de aire y camaras de refrigeracion. 10 3
18) Herramientas pesadas. 8 2
19) Herramientas livianas. 3 1
20) Letreros camineros y luminosos. 10 3
21) Utiles de oficina {ejemplos: maquina de escribir, fotocopiadora, etc.). 3 1
22) Muebles y enseres. 7 2
23) Sistemas computacionales, computadores, periféricas, y similares {ejemplos: 6 P
cajeros automaticos, cajas registradoras, ete.).
24) Estangues 10 3
25) Equipos médicos en general. 8 2
26) Equipos de vigilancia y deteccién y control de incendios, alarmas. 7 2
27) Envases en general. 6 2
28) Equipo de audio y video. 6 2
29) Material de audio y video. 5 1

Fuente: Servicio de Impuestos Internos
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Anexo 14. Proyeccion de Estado de Resultado.

afio 0 afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio § afio 6 afio 7
Ingresos
Usuatio menzual centro de dia F 54.000.000 F 54.000.000 § 125.400.000 § 169.250.000 § 210.058.200 F252.419.937 § 297134 326
Usuario mensusal piscing F 24 .000.000 F 24 720,000 F 25461 60O F26.225 448 Farmzan F 27822578 F 28657 255
Usuario mensual talleres %111 600.000 F143.376.000 §176.955.120 F218.326.855 §262.015.451 F305.135.045 § 356.752.826
Usuario mensual almusrzo F 24.000.000 F 24,720,000 F 25461 600 26225448 F27.012211 2722578 F 28657 .255
Uszuario mensual snack % 12.000.000 $ 13.596.000 15276 3960 $17.046.541 15908 545 $ 20.866.933 F 22925804
Usuario actividad outcoor § 6.000.000 § 6.130.000 F 6.365.400 § 6.556.362 F6.753.053 FE.955 644 7164 314
Total ingresos $ 231.600.000 $ 296.592.000 $ 374.923.680 $ 464.330.654 § 551.762.675 $ 644.022.719 § 741.321.780
Gataz de administracion v ventas
perzonal talleres $ 46.200.000 $ 47 .586.000 $ 99707 432 5 61.495.676 63343636 $65.243.945 §67.201 263
conyenio piscing § 6.926.400 F7A34192 F73458.218 § 7.565 664 F7T95.724 8029596 8270 454
conyenio transporte F 14 .400.000 F 14.8332.000 F 15276 960 $15735.269 F16.207 327 F 16693547 F17.194 353
actividad outdoor F 4 966.000 5114930 § 5266429 §5.426.482 § 5589277 $ 5756955 § 5929 664
alimentacion 21 .960.000 $ 27.192.000 F 327168136 §539.469.299 43650 637 F 52167333 $59.033.946
insumos de oficing §1.620.000 ¥ 1 683 600 1718638 F1.770.215 15823324 1575024 F 15934 365
insumos de aseo §1.200.000 $1.236.000 F1.273.080 F1.311.272 F 1350611 F1.331128 F 1432 863
personal ¥ 66 .600.000 F 63.595.000 § 76957 636 79266 417 F 31,644 409 F 84093741 F 86.616.554
BEEsOres $ 26 .400.000 $ 27.192.000 $ 28.007 760 5 20.647.993 F 29713433 30604836 531522951
artiendo § 33.720.000 F 34,731 600 35773545 F 36346 754 37952157 F 39090722 F 40263 443
servicios basicos $13.020.000 F13.410.600 F1331235 F14.227 308 14654125 F15093748 F 15546 561
mantencidn § 16.080.000 F 16.562.400 F17.058272 F17.571.050 18095182 F1364 127 F 19.200 361
rarketing §8.757.830 F 9.020.565 F9251.182 F9.569.917 F 9857015 F10152.725 F 10457 307
Artienco POS transhank § 64 063 F 65990 F67.970 § 70008 F72109 Fra272 F7E5M
transhank tienda F4.239.240 § 5645621 F 7417203 $9.385.797 F11.285114 13281270 § 15383856
Total gastos de administracion ¥ ventas $ 266.153.538 $ 279.990.548 $ 311.698.492 $ 328.579.123 $ 345.040.078 $ 362.192.970 $ 360.064.500
EBITDA -$ 34.553.538 $ 16.601.452 $ 63.225.188 $135.751.531 § 206.722.596 $ 281.829.749 $ 361.257.281
Depreciacion $12.160 646 $9.338.310 2181360 F0 50 F0 50
EBIT -§ 46.714.184 $ 7.263.142 $ 61.043.828 $135.751.531 $ 206.722.596 $ 261.829.749 $ 361.257.281
Ctros gastos no operacionales F0 0 F0 0 F0 0 F0
Ctros ingresos no operacionales 50 $0 50 $0 50 $0 50
Wilidad antes de impuesto -$ 46.714.184 $ 7.263.142 $ 61.043.828 $135.751.531 $ 206.722.596 $ 281.829.749 $ 361.257.281
Inpuesto & la renta §0 0 § 5830052 F36652913 F558151M § 76094 032 § 97.535 466
Utilidad después de impuesto -§ 46.714.184 $ 7.263.142 $ 55.213.776 $99.098.618 $ 150.907.495 $ 205.735.717 § 263.717.815
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Anexo 15. Proyeccién Flujo de Caja.

Aujo de caf ano ano 1 ol ano g afio 4 oS ara aria 7
\kilidad después de impuesta -B46 714184 FT2E. 42 FH213 776 99,09 618 F 150907 495 F205735.717 F26ITITHIS
Depreciacion F 12160 G465 FO03F.30 F2181.30 0 &0 0 &0
cormputadaor -B2.ea 0
juege comedor -§2.720.750
pizo -5 243 20
[tekevizion % 1.099 950
mesin - 1,149 290
zila visita -5 1.133 550
3wt ario -5 863 76D
ezcritono ysila - 749 850
calefin -5 1.479 960
taza (nadaora) -E 19910
escritario -F 504930
banca -5 500,000
otroz -§ 400 000
impresora - E0970
=0fa -§ :agv0
receptheul (ducha) - 5740
congdador -F 30000
ezpej -F 215580
mat voga -F 215640
b - 27 060
juegas - 200 000
urinario - 1899980
soporte television -§ 100950
sila po -F 197 970
cajonera -F 188070
monomando -§ 162 660
banqueta espera -§ 167 870
estante =% 159 960
vitrina - 127 490
proyector -F 125080
cocng -§ 119890
it Buatorio -§ 107 280
ceramica -F 06530
dizpensador confort -F95 310
vajia -F 20050
despenzera Rea= ]
hervidar - V6090
caja de seguridad -F74870
barma sujecion 74200
barma de seguridad -FE5 850
bateria de cocina -F65 050
pariarte - 50000
rartel -F 50290
|3vaplatos -5 54990
saparte proyector -F 40 206
aloe a -F 5 20
carmpana -4 290
papekra Ry ]
microondas -320000
dizpanzador papal -527 830
mesa cerro - 24000
basurera -F12000
irvver idn en activo fo -F 23 A80.316
Creaciin empresa -% 150000
agents inmoblano -2 810000
mes de garanta -§2.810000
arriendo -§2.810000
dizefiador de intericres =% 1.000 000
remodelacian -§50 000.000
pintura - 629040
contador -F 500000
zenicios basicos -§ 975000
Gastos puesta en mancha -F 61 584.040
Frver sidn en capial defrabajo B 44 756121
Aujo reto puro activos -§ 130020 557 § 34553 538 § 18501 452 §57395038 § 9908 M8 § 150207 495 §205735717 faeam1r s
Recuperacin del capial de trabajo A TEG 231
\vakr desecho activos %0
Aujo reto puro activos +vaores residaales -§ 130020 557 -§ 34553 538 $ 18501 452 $57395038 §99.0% H2 $ 150,207 495 $205735.717 § 302474045
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