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Resumen Ejecutivo

Golden Residences, es un proyecto orientado al negocio de residencias para adultos
mayores entre 70 y 79 afos, autovalentes y que pertenecen al grupo socioeconémico C1
principalmente. Esta inserto en un mercado que posee un enorme potencial de
crecimiento debido, fundamentalmente, al envejecimiento de la poblacién chilena, a un
buen nivel de ingresos de una proporcion importante de los adultos mayores, al estilo de
vida mas sociable e independiente que suelen practicar y al hecho de que la oferta se
encuentra poco estandarizada, con un nivel de desarrollo intermedio y comenzando

recién, en la ultima década, a mostrar senales de crecimiento.

A nivel nacional, se ha producido en las dos ultimas décadas un explosivo incremento de
la poblacién de adultos mayores, asi como un aumento de las expectativas de vida al
nacer, lo que ha derivado en un alza sostenida de este grupo etario, que ya alcanzaba a
2,26 millones de personas en 2019 y se espera que para 2035 llegue a cuatro millones
aproximadamente. En la Region Metropolitana se ha producido un crecimiento similar al
pais y se estima que para 2035 habria 1,48 millones de personas mayores de sesenta

anos.

La oferta disponible en este tipo de servicio consiste en prestaciones con diferentes
estandares de calidad, encontrandose formatos de servicio de alto estandar con precios
muy altos, otros con servicios basicos a precios bajos, y muy pocas opciones en el rango
de precio medio. Otra caracteristica de la oferta es que, en general, ha tenido un
crecimiento relativamente plano los ultimos veinte afios, salvo el segmento de servicios de
alto estandar y precios altos donde se ha notado un mayor incremento, que se ha
focalizado en el sector oriente de la region metropolitana, y orientado principalmente al
adulto mayor dependiente, quedando poco atendido el segmento de adulto mayor

autovalente “joven”.

Lo anterior genera un ambiente propicio para que Golden Residences llegue al mercado
con su propuesta de valor enfocada en la entrega de una 6ptima relacién Calidad —

Precio, fundamentada en la oferta de un servicio de alto estandar asociado a un nivel de
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precio medio, para un segmento poco atendido en un mercado con un potencial de

crecimiento indiscutido.

El desarrollo de este proyecto demandara una inversion de MM$454 la que sera
financiada 100% con patrimonio, y se espera que genere una TIR de 26,7% anual y un
VAN de MM$427, calculado con una tasa de descuento de 15,5%. En relaciéon con el
financiamiento, se considera la incorporacion de socios inversionistas que participen en el
negocio operativo de las residencias junto a los socios fundadores, asi como de
inversionistas inmobiliarios que financien el terreno y la construccion de los edificios

donde se ubicaran las residencias.

A los socios inversionistas del negocio operativo se les invita a aportar el 50% de la
inversion inicial y a participar del 36% de las utilidades del proyecto, con lo que obtendrian
una TIR de 22% y un VAN de MM$102.

A los Inversionistas inmobiliarios, se les frece la oportunidad de participar en una inversion
que les permitira acceder al 100% de participacion en la propiedad de los edificios y a un
cap rate de 5,33% lo que representa mas de 100 puntos base sobre el retorno de

mercado para este tipo de inversiones en las comunas del sector oriente de Santiago.

De lo anterior se concluye que este proyecto representa desde toda perspectiva una
oportunidad de negocio rentable, que permitira a todas las partes involucradas alcanzar

beneficios econdmicos relevantes.
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L. Oportunidad de negocio
Se detectd un nicho de mercado en el negocio de las residencias para adultos mayores
(AM), que no esta siendo atendido satisfactoriamente por la oferta disponible, y que
presenta disposicion a pagar precios medios por un servicio de alto estandar orientado a

personas autovalentes.

Esta propuesta se fundamenta en los siguientes elementos:

La poblacién de adultos mayores crece sostenidamente en los ultimos anos, tanto a nivel
regional como nacional, estimandose que pase desde el 11,8% en 2019 a 18,9% en 2035.
Adicionalmente, la esperanza de vida al nacer aumentara de 81 afos en la actualidad
hasta 83 afos en 2035. Ver Anexo N°1: proyeccién de la poblacion chilena al 2035.
Condiciones de jovialidad, salud, independencia y situacién econémica favorable de una
parte de dichos adultos mayores, quienes buscan, entre otras cosas, oportunidades para
disfrutar sus vidas. Ver Anexo N°2: Estudio Adultos Mayores, un activo para Chile.

La oferta de residencias en la regiéon metropolitana no crece en cantidad, ni servicios para
adultos mayores jovenes autovalentes, observandose un estancamiento de la oferta neta
en los ultimos 10 afios, la que paso6 de 429 residencias en 2011 a 432 en 2020.

Se observa una carencia de oferta de servicio de alto estandar a precio de nivel medio, lo
que se manifiesta en ofertas con valores promedio que van desde $950.000 para servicios
basicos, $1.750.000 para servicios de alto estandar en estructura y servicios y de
$2.150.000 en formato de comunidad de departamentos para adultos mayores.

El resultado de la encuesta a potenciales usuarios muestra que existe disposicion a
contratar el servicio propuesto, por parte de usuarios potenciales del segmento objetivo, a
un valor mensual sobre $1.350.000. Ver Anexo N°3: Encuesta a potenciales usuarios.

Principales resultados

El resultado de la Encuesta a familiares de eventuales usuarios indica que existe
disposicidon de estos familiares (72,3%) a cofinanciar el precio del servicio propuesto, en
caso de que no exista capacidad de pago del usuario. Ver Anexo N°4: Encuesta a

potenciales familiares. Principales resultados.
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Este espacio de oportunidad se representa en el siguiente esquema:

Precio
M$
$2.150 A F~_ 1'\\7 " Departamentos
pesle
Casamidl
$1.750 Habitaciones en
Edificios
e~
$1.400 ) | Habs. En Edificios
7\ (Oportunidad)
$950 i~
i Conjunto de
Hogares y Casas
. Alto

>
Servicio - Infraestructura - Autovalencia

Para una informacidon mas detallada del capitulo |, se sugiere revisar la parte | de este Plan

de Negocios: “Golden Residences, Parte I, Julio Sepulveda Diaz”
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1. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

21 Industria:

En general, este proyecto estd enfocado en la industria de las residencias de larga
estadia para adultos mayores a nivel nacional, comprendiendo a hombres y mujeres
mayores de 60 afios, dependientes o autovalentes en términos de salud y transversal a
todos los grupos socioecondmicos.

De acuerdo con la informacion oficial disponible en el Servicio Nacional para el Adulto
Mayor (SENAMA), la cantidad de oferentes a nivel nacional alcanza a 947
establecimientos, de los cuales el 45% se encuentra en la region Metropolitana (RM).

En relacion a la demanda y de acuerdo a los registros del Instituto Nacional de
Estadisticas (INE), en 2019 habia en el pais 2.26 millones de personas en este grupo
etario, 49% son hombres y 51% son mujeres, siendo la regién metropolitana la que
concentraba el 41% de esta poblacion.

Esta es una industria en expansion, donde los oferentes enfrentan una demanda creciente
y mas exigente en servicios y precio. Adicionalmente, las barreras de entrada a ella son

bajas, lo que facilita el ingreso de nuevos actores.

Tendencia

Esta es una industria con una clara tendencia al alza debido al envejecimiento de la
poblacion chilena, y también al aumento de la expectativa de vida al nacer, que se espera
llegue a 83 afios en promedio para 2035. No obstante, la oferta neta de residencias se ha
mantenido muy plana en la ultima década, incrementandose menos de 1%. Esta situacion
ofrece oportunidades de negocio cada vez mas atractivas para el sector privado, y
también presiona al estado a incluir esta variable en la elaboracién de politicas publicas
centradas en los adultos mayores. Una caracteristica importante de la oferta de
establecimientos radica en que se ha producido un cambio en el formato de la oferta,
introduciéndose el concepto de residencias con servicios e instalaciones de mayor
amplitud y calidad a un precio premium, lo que se distancia de los tradicionales “hogares

para ancianos”, con problemas de valencia y con foco en el cuidado de su salud.
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Etapa del ciclo de vida

Esta industria se encuentra en una etapa de crecimiento, con ingreso frecuente de nuevos
oferentes que enfrentan una demanda creciendo a tasas mayores tasas, sin que la

competencia llegue a ser agresiva.

Nivel de fragmentacion

Es alto con un gran niumero de oferentes y ninguno de ellos tiene aun una cuota de

mercado dominante o significativa.

Factores criticos de éxito

e Ubicacion atractiva de las residencias

e Infraestructura y equipamiento de calidad

e Calidad de las operaciones y del servicio al cliente
e Calidad del personal

e Publicidad y promocion acorde al mercado objetivo

e Atencién permanente a cambios en necesidades
Analisis Pestal
El resultado y conclusiones de este analisis, se presenta en el Anexo N°5, Analisis del

entorno PESTAL.

Analisis de las fuerzas competitivas de la industria

El resultado de este analisis, realizado en base a la matriz de Michael Porter, se presenta

con detalle en Anexo N°6: Analisis de las cinco fuerzas de Porter.

2.2 Competidores

La oferta disponible en la region metropolitana alcanza a un total de 432 Residencias, con
una disponibilidad de 12.461 camas y un promedio de 29 por Residencia (fuente SEREMI,
diciembre 2020). De esta cifra el 41%, es decir 216 residencias, se concentran en siete
comunas del sector suroriente y nororiente de la Regiéon Metropolitana, Santiago (Las

Condes, Providencia, Nufioa, Macul, La Reina, Pefialolen y la Florida).
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Ver Anexo N°7: Oferta de residencias y camas disponibles en el sector oriente de la
Region Metropolitana).
Se concluyd que existen actualmente tres tipos de oferentes segun se describe en el

Anexo N°8: Tipos de residencias y sus caracteristicas.

Para una informacion mas detallada del capitulo I, se sugiere revisar la parte | de este

Plan de Negocios: “Golden Residences, Parte |, Julio Sepulveda Diaz”.
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| [ Descripcién de la empresa y propuesta de valor

31 Modelo de negocios

Propuesta de valor

El objetivo de este proyecto consiste en ofrecer un servicio que genere una gran
experiencia en el residente, a través de una optima relacion calidad-precio, entregando al
usuario adulto mayor “joven”, autovalente, servicios de alto nivel, con caracteristicas de
hoteleria, en una linea de precio medio (Ver Anexo N°9: Oferta de servicios del proyecto).
Esta propuesta invita al usuario a vivir en una residencia moderna, segura, con
habitaciones amplias y bafio privado, con estacionamiento para todos los residentes y sus
visitas, y cercana a diversos tipos de servicios, es decir bien ubicada.

Cabe mencionar que esta propuesta de valor no estad disponible en el mercado
actualmente, presentando importantes atributos cuya valoracién diferencia a esta

empresa de los principales competidores del mercado, lo que se aprecia a continuacion:

Afributos (%)

Estaciona | Atencion

Infraestru miento |Autovalen
Residencias Ubicacién| ctura | Seguridad | Servicios | usuarios tes Precio
- Golden Residences hAhhk |hdhkhh Ahhhh hhhd | Aok dok dohdhoh hkk

-Villa Soleares

- Acalis Cordillera

- Acalis (distinto a cordillera)
- Senior Suite

- Garden Suite

- Casa Reposo la Alcaldesa
- Casa Reposo Paulina

- Residencia Helsby

- San Esteban

- Residencia Ramdas

- First Quality

- Casa Senior

- Los Nonnos

“(*) en la valoracidn de atributos se asignan valores (estrellas) de 1 a 5, donde 1 es representa una baja valoracidn y 5 una muy alta
valoracidn.
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Finalmente, la propuesta de valor se presenta resumida en el siguiente cuadro.

Vivir como en casa, comodos, seguros, atendidos, con oportunidades vy
espacios para seguir disfrutando la vida y desarrollandose.

A Jévenes adultos mayores, a_ctlvos, saludables, |n_c|epenc_||ent_es, con Propuesta de
recursos y ganas de pasarlo bien, que deseen combinar privacidad con

QUIENES vida social y mantenerse conectados con la familia. Valor
v Servicio de alto
SE— -
. Infraestructura y servicio de alto nivel, en formato de hoteleria, con o 9513“‘15"_ )
COMO personal capacitado y amable, alianzas adecuadas al segmento y A precio de nivel
relacionamiento en aplicacion y website. medio
|
R
DONDE Sectores residenciales d_e Santiago Oriente, inicialmente en las Condes,
Providencia, La Reina o Nufioa.
———

En el modelo de negocios CANVAS se puede revisar con detalle la propuesta de valor del
proyecto (Anexo N°10: Modelo CANVAS)

Para una informacion mas detallada del capitulo I, se sugiere revisar la parte | de este

Plan de Negocios: “Golden Residences, Parte I, Julio Sepulveda Diaz”
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41

Plan de Marketing

Objetivos de marketing

A continuacion, se presentan los objetivos de marketing y comerciales establecidos para

el proyecto:

Conciencia de marca: El 20% del mercado potencial en las comunas elegidas, debe
mencionar la marca, voluntariamente, a partir del cuarto semestre de funcionamiento.
KPI: % del total de menciones espontaneas en cada medicion anual.

Entendimiento de la oferta: conseguir que un 80% del mercado potencial que
conoce la marca, distinga el servicio respecto al de la competencia. KP/: asociacion
exitosa del servicio dentro de |la oferta de Residencias, medido en porcentaje.
Satisfaccion de usuarios: Alcanzar un nivel de satisfaccion con nuestros servicios
superior al 85% cada afo. KPI: medido a través de una encuesta, en escalade 1 a7,

siendo satisfactoria una nota mayor o igual a 6.0

Obijetivos comerciales

4.2

Tasa de ocupacion: llegar al 49% de ocupacion al término del primer afio, al 85% en
el segundo afo y al 91% anual a partir del tercer afio. KPI: determinada como la
demanda real mensual de habitaciones, por doce meses, sobre un total de 40
habitaciones x 12 meses al afno.

Retenciéon de clientes: alcanzar una retencion neta minima de 90% anual. KPI:
calculado como % entre el numero de residentes vigentes al final de afo, sobre los
que tenian contrato al inicio de afo, lo que permitira medir el cumplimiento del
objetivo.

Cuota de mercado: mantener una participacion de mercado superior a 1% a partir
del quinto afio de operaciones. KPI: % de camas ocupadas, sobre el total de camas

del mercado potencial. Ver Anexo N°11: Estimacion mercado potencial y objetivo.

Estrategia de segmentacion

Se definen los siguientes conceptos para este proyecto.

e Usuario: persona, hombre o mujer, que vive en una residencia para Adulto Mayor.

10
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e Cliente: la familia del usuario, generalmente la que financia su permanencia en una
residencia.

Macrosegmentacion de mercado

- Variable Geografica: los usuarios-clientes se ubican en las siguientes comunas: Las
Condes, Providencia, La Reina, Nufioa, Macul, Pefalolén y La Florida,

- Variable Demografica: hombres y mujeres adultos mayores, entre los 70 y 79 afos,
casados, viudos o solteros, con educacion universitaria, técnica y/o media completa.

- Variable Socioecondémica: pertenece principalmente al grupo socioeconémico (GSE)
C1, estan conectados a internet y cuentan con teléfono celular. Viven en casa propia o

con algun familiar.

Microsegmentacién de usuario-cliente

- Variables Psicograficas: el usuario de este proyecto tiene algunas de las siguientes
caracteristicas: son conscientes de su edad pero se sienten jovenes, les gusta usar
tecnologia (smartphone, Tablet, internet y redes sociales), son socialmente activos vy
estan satisfechos con las relaciones que tienen, les gusta ahorrar para viajar y consumir, y

toman decisiones con mayor libertad que antes.

Seleccion del segmento potencial

El mercado potencial del proyecto lo conforman, todas las personas adultas mayores,
entre 70 y 79 afos, autovalentes, del GSE C1, que viven en comunas mencionadas
anteriormente, y que muestran disposicion a pagar por este tipo de servicios un precio

elevado si la calidad es de alto estandar.

4.3 Estrategia de producto/servicio

Atributos diferenciadores

El servicio ofrecido constituye una nueva forma de entender la vida de los adultos
mayores “jovenes”, autovalentes, quienes buscan disfrutar su diario vivir en un entorno
seguro, tranquilo y cémodo, alejado de las preocupaciones mundanas, asociado a una

Infraestructura moderna y un servicio de alta relacién calidad-precio.

11
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4.4 Estrategia de Precio

El andlisis de mercado y la propuesta de valor han permitido establecer una estrategia de
precio Unico por habitacion, que ascendera a $1.395.000, encontrandose de esta manera
en un nivel de precio medio entre: 1) competidores de bajo valor con estandar de servicio

basico, y 2) competidores de alto valor con estandar de servicio premium.

4.5 Estrategia de Distribucién
Se usara una estrategia de distribucion de tipo selectiva, que considera mas de un punto
de venta para ofrecer el servicio, pero no llegando a ser de caracter masivo ni tampoco

exclusivo, dado que el proyecto contempla tres residencias.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

El conocimiento de la marca y servicio, ademas del posicionamiento deseado en el
segmento objetivo, se plantean como elementos centrales de la estrategia de
comunicacion y ventas. Se buscara enfatizar los principales atributos de la oferta para que
resulte atractiva a los usuarios/clientes, de manera de diferenciarse del enfoque
tradicional orientado al cuidado del adulto mayor con algun grado de dependencia fisica o

mental.

4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

La demanda se estimo en base a la capacidad de oferta inicial y futura del proyecto, y a la
proyeccion de usuarios/clientes en el segmento de mercado objetivo, dentro de un
periodo de evaluacion de 10 afios.

En el cuadro siguiente se presenta la demanda estimada, a partir de la cual se determina

la tasa de ocupacion anual (ver anexo N°12: tasa de ocupacién anual).

Demanda estimada Afios

Habitacion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Individual mensual con contrato 24 25 27 27 54 54 54 54 81 31
Compartida mensual con contrato 7 8 9 9 18 18 18 18 27 27
Individual mensual sin contrato 1 2 2 2 3 4 3 4 6 6
Compartida mensual sin contrato 0 1 1 1 2 2 2 2 3 3
Total 32 37 39 39 78 78 78 78 117 117
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4.8 Presupuesto de Marketing

El presupuesto de marketing se estimé en MM$28 aproximadamente, y corresponde
principalmente al desarrollo de la pagina Web, anuncios en redes sociales, e-mail
marketing, generacién de contenidos (disefio, redaccion, publicacién), software y

herramientas de marketing digital, automatizacion de marketing.

Para una informacion mas detallada del capitulo 1V, se sugiere revisar la parte | de este

Plan de Negocios: “Golden Residences, Parte |, Julio Sepulveda Diaz”
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V. Plan de Operaciones

Procesos clave o criticos para el negocio
Se presenta un resumen de los principales procesos criticos que se han detectado, y una

mayor informacion se encuentra en el Anexo N°13: procesos claves para el negocio.

Proceso Area involucada Actividades

- disefio estrategia marketing y campafias de publicidad y promocion

- atencion del cliente, el foco es la satisfaccion de sus expecttivas

- cumplimiento de la calidad de servicio ofrecido | que es la oferta de valor
Servicios - entrega feedback al cliente explicando motivo de los cambios en el servicio, en

a) Marketing y ventas Comercial

b) Desarrollo y entrega

del servicio :
el evento de que hayan ocurrido.
- proceso necesario cuandoe la empresa comience a notar un aumento en el
c) Retencion del ey numero de ususarios-clientes.
cliente - Se elabora estrategia de retencién orientada a buscar la oportunidad de fidelizar
a los clientes-usuarios a lo largo de su ciclo de vida
d) Dotacion de Jo i - Provee el talento humano en la empresa
Administracidn g ey o
personal - Busqueda de personal con habilidades técnicas y blandas desarrolladas
e) Busqueda y - Basqueda enfocada en comunas del sector oriente de la region Metropolitana
seleccion de terreno  |Equipo emprendedor |- seleccion basada en preferenias manifestada por los encuestados: Las
para construir Condes, La Reina y Providencia

Procesos de apoyo a la gestion

a. Mantenimiento: tiene que ver con los procedimientos existentes para la mantencion de
la residencia y de sus servicios basicos, incluidos eventos de emergencia como una
pandemia, catastrofe natural entre otros.

b. Relacién con residentes, familiares y la comunidad: dice relacion con la existencia
de normas que definen la participacién e interaccién de los residentes, familiares,
personal de la empresa y la comunidad.

c. Vida cotidiana y servicios de atencion a los residentes: son los procedimientos que
determinan la dinamica y la atencién de los residentes, orientados a tener una estadia
saludable activa y positiva

d. Tecnologia e informacién: Este proceso se relaciona con la adquisicion del
equipamiento necesario para apoyar la actividad de la empresa, tales como: notebook,
teléfonos, camaras de vigilancia y sistemas de seguridad en la residencia entre otros.

e. Administrativos: esta actividad se refiere a la gestion de aspectos que conciernen a
la contabilidad, tesoreria, adquisiciones, talento humano, mantenimiento de la

infraestructura, seguridad y formulacion y control del presupuesto, negociacion de
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contratos con proveedores de prestigio para asegurar el flujo de insumos estratégicos,
tales como, alimentos, aseo e higiene y de primeros auxilios entre otros.

f. Desarrollo de App: consiste en una aplicacién para telefonia mévil como apoyo a la
gestion, es un proceso que estara a cargo del gerente y los emprendedores.

g. Desarrollo de pagina WEB: esta aplicacion es fundamental para la visibilidad de la

empresa, y su desarrollo lo liderara el gerente apoyado por los emprendedores.

Actividades necesarias de apoyo al proyecto

a. Constitucion legal de la empresa: contratar asesoria juridica que se encargue de la
constitucion de la empresa, y de todas las acciones necesarias para su existencia legal.

b. Permisos: conseguir los permisos necesarios en la municipalidad para poder iniciar
actividades.

c. Registro de la marca: iniciar un proceso de registro de la marca “Golden Residences”
en el INAPI (Instituto Nacional de Propiedad Industrial), actividad que demora 3 meses.

Ver Anexo N°14: proceso de inscripcion de propiedad industrial.

Tiempos

Se estima que el plazo para iniciar las actividades, desde que se aprueba el proyecto,
sera de 24 meses, que corresponde principalmente a la construccién del edificio. En
paralelo se deben gestionar algunos procesos claves, otros de apoyo y las actividades

necesarias para la existencia de la sociedad. (ver Anexo N°15: Carta Gantt)

Recursos

En la etapa inicial, el recurso humano estara conformado por los fundadores de la
empresa, quienes van a tener la misién de contratar los servicios de un estudio juridico
para que se encargue de la constitucion de la empresa, y de todas las acciones
necesarias para su existencia legal. Adicionalmente se contratara el servicio de una
agencia de empleo para que asesore con la busqueda y contratacion del personal
directivo en la etapa de creacién de la empresa y posteriormente con el resto del equipo

humano de la compainia.
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En cuanto al recurso financiero necesario para iniciar el proyecto, éste proviene de las
siguientes fuentes:

- Emprendedores: 50%. el que sera aportado en partes iguales por cada socio gestor.

- Inversionista externo: 50% en base a una oferta de participacion en las utilidades, cuyo

detalle se encuentra en el capitulo N°IX.

5.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

5.1.1. Estrategia

Se ha definido ingresar al mercado de las residencias para adultos mayores, con un
modelo de negocios que se replicara en el tiempo permitiendo generar un primer
escalamiento en el afio cinco y un segundo escalamiento en el afio nueve. De esta
manera se tiene un proyecto a diez anos con una capacidad instalada que triplicara el
tamano original. El tamafio inicial de la empresa sera un edificio de tres plantas, con
capacidad para 50 personas, mas un subterraneo con capacidad para 40 vehiculos, la
que estara ubicada en la comuna de Las Condes.

En cuanto a la estrategia de marketing se disenara e implementara a partir del mes 19 del

proyecto,

5.1.2. Principales decisiones operativas

a. Contratacién del estudio juridico que apoye la creacién de la empresa.

b. Contratacion de la agencia de empleo en el proceso de dotacion de la compafdia
c. Seleccion del proveedor de insumos para mantencién, aseo e higiene.

d. Seleccion del proveedor de alimentos e insumos de cocina.

e. Contratacion del servicio de seguridad (¢ externalizar o no el servicio?)

—h

Seleccion de banco y apertura de cuenta corriente
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5.2. Flujo de operaciones

5.2.1. Procesos relacionados con el usuario-cliente

a. Cotizacion del servicio: es el primer contacto y se inicia por una gestién comercial de
la empresa o a través de la pagina WEB o App, redes sociales o via telefénica, para
solicitar informacion sobre servicios, precios y eventualmente coordinar una entrevista y
visita a las dependencias de la empresa.

b. Visita a la residencia: el cliente-usuario solicita una entrevista con la administracion
de la residencia para tener una primera impresion del lugar y del personal que trabaja en
ella, informarse del reglamento interno y los procedimientos existentes y ademas para
conocer la oferta de valor de la empresa.

c¢. Solicitud de ingreso: con la informacion recabada en la entrevista, el cliente decide si
contrata o no el servicio. Si la decisiéon es favorable a contratar debe cumplir con las
formalidades exigidas por la empresa y presentar un informe médico que permita conocer
las capacidades cognitivas y fisicas de la persona que se va a alojar, acreditando su
calidad de autovalente.

d. Ingreso del usuario a la residencia: se coordina el ingreso del usuario a la residencia
acompanado de un informe médico que acredite su nivel de autovalencia, y se procede a
la firma del contrato de arriendo. Ademas, dado que la modalidad de pago es anticipada,
se ingresa el pago del primer mes.

e. Produccion: se preparan los recursos que van a estar a disposicion del usuario para
realizar las actividades de la vida cotidiana en la residencia.

f. Induccién: consiste en presentar al usuario con la comunidad de residentes y con el
personal de la empresa. Ademas, le muestran las instalaciones, le explican los
procedimientos internos, le entregan la habitacion y los recursos a su disposicion.

g. Entrega del servicio: dice relacion con la prestacion del servicio contratado por el
usuario. Esto incluye las actividades de entretenimiento y esparcimiento para mantener
una vida sana y positiva, una alimentaciéon equilibrada, para mantener una excelente

calidad en el servicio ofrecido en pos del bienestar del usuario.
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h. Egreso del residente: tiene que ver con el término de la relacion contractual entre la
empresa y el residente, lo que puede ocurrir por la pérdida del estado de autovalencia, por

decisioén del usuario o por la muerte del usuario.

5.2.2. Procesos relacionados con la organizacion

- Formacion interna: capacitaciones que pueden realizar los profesionales que trabajan
en la empresa para mejorar sus habilidades sociales y de servicio al cliente.

- Administrativos: registro de la informacién contable de la empresa, emision de
informes de gestion, pago de las obligaciones contraidas, sea esta con proveedores,
personal y/o el fisco entre otros; ademas de la dotacién de la empresa y de la negociacion
con diversos proveedores de bienes y servicios.

- Comerciales: Define y pone en marcha estrategias de marketing para apoyar el proceso
de ventas de la empresa, lo que va acompafiado de campafias, actividades publicitarias y
de promocion.

- Adquisiciones: este proceso se refiere a las compras que son necesarias para
mantener la operacion de la empresa dentro del nivel de servicio ofrecido, por ejemplo,
mobiliario para las habitaciones y otras dependencias, notebook, teléfonos, articulos de
higiene y aseo, entre otros.

-Mantencion, aseo y jardines: dice relacion con el proceso de limpieza en las
dependencias de la empresa, con entrega y reposicion de utiles de aseo personal, ropa
limpia en las habitaciones. Del mismo modo, con el cuidado y ornato de los jardines.
-Accidentes, emergencia vital y riesgos de la naturaleza: este proceso sefala el
protocolo a seguir en situaciones que afectan la integridad fisica y/o la vida del residente,

y quienes tienen la responsabilidad de asumir las acciones ante eventos de este tipo.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

En el desarrollo del proyecto todas las actividades involucradas son relevantes, en el
sentido de que cualquiera de ellas que no se realice afecta el avance del proyecto y su
posterior implementacion. No obstante, algunas actividades tienen prioridad y deben ser
las que primero se ejecuten. El detalle de cada una de las actividades detectadas como

necesarias se encuentra en la carta Gantt, asi como el tiempo que cada actividad requiere
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para llevarse a cabo. El plazo total de estudio, evaluacion e implementacion del proyecto
esta estimado entre 24 meses.

En esta etapa del proyecto se ha avanzado en la elaboracion del plan de negocios, el cual
se encuentra en su etapa final. También se ha estado trabajando en la busqueda de un

terreno en el sector oriente de Santiago.

5.4. Dotacién

La dotacion de personal se realizara en forma externa, con la asesoria de una agencia de
empleo que apoye a los emprendedores en la labor de reclutar, contratar y orientar a los
nuevos empleados en esta etapa inicial. Posteriormente, el proceso de desarrollo de
personal se efectuara con recurso humano interno.

Considerando que se estima iniciar la estrategia de marketing y ventas seis meses antes
de que el edificio esté terminado y operativo, sera necesario contratar al Gerente y al
personal del area comercial al menos con seis meses de antelacion. El resto de la
dotacion va a ser contratada en la medida que ocurran cierres de negocio. En el cuadro
siguiente se presenta la dotacion estimada de la empresa en el ano cero, previo al inicio

de operaciones.

Remuneraciones Ano 0 Costo Total afio cero
Seleccion de Personal * 9.157.500
Gerente 24.840.000
Jefe Comercial 16.200.000
Ejecutiva de ventas 3.600.000
Secretaria / Recepcionista 3.105.000
Total 56.902.500

* Costo seleccion =1 mes de renta
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A continuacién, se muestra un resumen de la dotacion de la empresa durante los diez

afnos proyectados, y el detalle de la planta se encuentra en el Anexo N°16 Dotacion de

Personal.

PLAZO (anos)
Cargos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Director 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Gerente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Equipo Administracion 8 8 8 8 14 14 14 14 20 20
Equipo Ventas 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Equipo Sevicios 8 9 B 9 |18 | 18 | 18 | 18 | 27 | 27
Total 21| 22| 22| 22| 37| 37| 37| 37| 52| 52

5.5. Constitucion legal de la sociedad

Los costos se estiman en $4.750.000 aproximadamente, de acuerdo al siguiente detalle:

Constitucion legal de la Sociedad *

Borrador escritura, constitucion y extracto 0,01 S 4.000.000

Otorgamiento y legalizacion 0,001 S 400.000

Publicacion del extracto 1UT™M S 52.161

Inscripcion de extracto en conservador Promedio S 256.000

Protocolarizacion de extracto Promedio S 40.000
TOTAL S 4.748.161

* Costos calculados sobre el capital social
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VL. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor esta conformado por las siguientes personas, ambos con amplia
experiencia laboral en empresas nacionales de reconocida trayectoria y con estudios
formales de pregrado y postitulo en administracion de negocios, en importantes

instituciones educacionales del pais.

Patricio Neira Manriquez, Ingeniero Comercial de la Universidad Austral de Chile. Posee
una extensa experiencia de mas de 25 afos desempefandose en areas de
administracion, finanzas e inversiones, en empresas institucionales nacionales y
extranjeras. Actualmente se encuentra cursando un Magister en Administracion de
Negocios en la Facultad de Economia de la Universidad de Chile y cuenta con dos
diplomados, uno en Finanzas Corporativas y otro en Derivados Financieros, ambos de la

Universidad Adolfo Ibafiez.

Julio Sepulveda Diaz, Ingeniero Comercial de la Pontificia Universidad Catdlica de Chile,
actualmente cursando un Magister en Administracién de Negocios en la Facultad de
Economia de la Universidad de Chile, con Diplomado en Planificacion y Control de
Gestidon, se ha desempefado durante 25 afos en areas de finanzas, auditoria,
presupuesto y marketing, en empresas como: Banco de Chile, Cementos Bio Bio,

Pinturas Soquina, Laboratorio Davis y Universidad San Sebastian.

6.2 Estructura organizacional

Para la conformacién de la estructura y la gestién de los equipos de trabajo, se considero
la importancia del alineamiento del recurso humano con los objetivos estratégicos de la
organizacién, buscando contribuir permanentemente al logro de ellos y de manera
eficiente.

Asi, su construccion se elabor6 en base a los siguientes cuatro objetivos clave de largo
plazo:

e Maximizar la rentabilidad de la empresa, optimizando el recurso humano y sus

procesos a cargo.
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e Facilitar el logro de la vision y el cumplimiento de la misién y objetivos trazados.
e Asegurar un servicio 6ptimo, con una dotacion suficiente en cantidad y calidad.
e Contar con una estructura liviana, para poder adaptarla a futuras necesidades de la

empresa o condiciones de mercado.

Estructura organizacional

La empresa se organiza en tres areas principales: Servicios, Administracién y Comercial,
las que dependen de una Gerencia o Direccion Técnica y ésta de un Directorio que

supervisa y orienta su gestion.

Directorio

Gestores/Inversionistas’

Administracion

| i ' -Finanzas y Contabilidad
‘-Recreacion ¥ Deporie )
B it s -Personas Ventas
-Alimentacion y Mutrici :
§ T Ry -Abastecimiento L Markefing
-Cuidados =

- . -Mantencion -Servicio al cliente
Limpieza y Lavanderia E.
| Essgunded,

Responsabilidades principales de cada area:

e Directorio: Es el equipo encargado de tomar las decisiones estratégicas de la
organizacién, aquellas de mas largo plazo y que se relacionan con la orientacion a la
vision, apego a la misién y velar por los buenos resultados de la compafia.

e Gerencia: Responde ante el Directorio, es quien dirige la residencia y se ocupa de
operativizar las decisiones estratégicas, para lo cual se apoya en las areas bajo su
dependencia. Representa a la organizacién ante distintas entidades claves como
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empresas, municipalidades, instituciones financieras y organismo supervisor entre
otros. Es responsable de asegurar la coherencia entre la mision y los servicios
ofrecidos. El cargo debe ser asumido por un profesional del area administracién con
experiencia de nivel gerencial, preferentemente con estudios de postgrado.

Area de Servicios: Encargada de atender las necesidades de los residentes. Bajo su
ambito de accion se encuentra asegurar la calidad en los servicios de alojamiento,
alimentacién y limpieza, generar actividades recreativas, de integracion y deporte,
como también ofrecer actividades de cuidados basicos a los residentes. El cargo
debe ser asumido por una persona de nivel técnico o profesional, con estudios
formales en hoteleria.

Area de Administracién: Es responsable de la gestién y supervision de las
funciones de tesoreria, contabilidad, abastecimiento, gestion de personas,
mantenimiento y seguridad, sean éstas desarrolladas en forma interna o a través de
servicios externalizados. Entre sus actividades principales se destacan el manejo de
caja, pago a proveedores, compras de insumos, control presupuestario,
administracion de contratos, pago de néminas y otras. El cargo debe ser asumido por
una persona de nivel técnico o profesional, con estudios formales en administracion.
Area Comercial: A cargo de publicitar y promover a la organizacion frente al mercado
objetivo, de la captacion de clientes y del manejo de la relacion comercial con los
residentes o familiares patrocinantes. A su vez, tiene la mision de monitorear
constantemente el nivel de satisfaccién de los usuarios en relacién con los servicios
brindados, generando alertas oportunas y proporcionando informacion para el
desarrollo de correcciones o mejoras. El cargo debe ser asumido por una persona de

nivel técnico o profesional, con estudios formales en administracién.

Dotacidén, cargos vy perfiles

En cuanto a la dotacion y sus caracteristicas para la situacion en régimen, esto es, con los

tres edificios operando, se compone de un total de 52 personas de caracter permanente,

la que eventualmente se puede complementar con personal temporal dependiendo de la

demanda por los servicios. Esta politica tiene como objetivo mantener un bajo nivel de

costos fijos y variabilizar toda aquella proporcidn que pueda ser relacionada con
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fluctuaciones de demanda o condiciones de mercado.
Las descripciones de cargos permanentes dentro de cada area y sus perfiles, se

encuentran detallados en el Anexo N°17: Descripciones de Cargo por Area.

Funciones estratégicas complementarias a la Estructura

Cabe senalar que, para contribuir al cumplimiento de los objetivos de largo plazo en el

ambito de la gestion de personas, ademas de la planificacién de la estructura, otras cuatro

funciones estratégicas se consideran relevantes, y forman parte del plan de actividades a

complementar en esta materia.

Dichas funciones se indican a continuacion y, un detalle de sus acciones consideradas, se

pueden revisar en Anexo N°18: Funciones estratégicas complementarias a la estructura

organizacional:

- Reclutamiento y seleccion: Ejecucion de acciones para atraer personal idéneo.

- Evaluaciones de desempefio: Conocer rendimientos e identificar oportunidades de
mejoras.

- Formacion de colaboradores: Ejecucion de planes de capacitacion, coaching o
entrenamientos.

- Clima y satisfaccion laboral: Mediciones regulares y acciones para mantener la

motivacion.

6.3 Incentivos y compensaciones

Las compensaciones e incentivos definidos en la organizacion dicen relacion con la

inexistencia de caracteristicas especiales o particulares que ameriten el establecimiento

de premios por riesgos del trabajo, por lejanias geograficas del grupo familiar, o

compensaciones ante costos de vida mas altos del lugar donde se prestan los servicios.

En consecuencia, respecto a:

e Las Remuneraciones: estas se establecen de acuerdo con rentas de mercado
comparables en las comunas donde se presta el servicio, para cada tipo de
responsabilidad u oficio contratado. Un detalle de las remuneraciones mensuales
definidas en la empresa, se pueden observar en Anexo N°19: Tabla de
Remuneraciones Mensuales — Golden Residences.
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Para el cargo de Gerencia y algunas Jefaturas, se contemplan relaciones
contractuales bajo el articulo 22 del codigo del trabajo, esto es, no sujetas a requisitos
de asistencia diaria, cumplimientos de horario en ingreso y salida, ni pagos
adicionales por horas extraordinarias.

La mayoria de los demas colaboradores, tendran contratos con horarios establecidos,
los que podrian ver incrementadas sus rentas mensuales pactadas via pagos de
horas extras, en periodos de alta demanda laboral.

Las remuneraciones seran pagadas en pesos chilenos, en forma mensual, por meses
vencidos y se reajustaran semestralmente de acuerdo con la variacion del IPC.

En término de deducciones, se le aplicaran segun sea el caso, todas aquellas que
dispone el articulo 58 del Cédigo del Trabajo (salud, previsién, seguro de cesantia,
dias-horas no trabajadas, préstamos, otros).

En cuanto a adiciones por sobre el pago mensual, se contempla la distribucion de
gratificacion legal establecida en el articulo 47 del Codigo del Trabajo, o su alternativa
de pago en el articulo 50 del mismo Cddigo.

e Los Incentivos: Asociados a aquellos estimulos que llevan a un colaborador a
realizar su trabajo de una mejor manera, van en directa relacion con mantener al
personal motivado y contribuyendo al logro de objetivos, pudiendo ser expresados
monetariamente o no.

Se contempla la entrega de incentivos monetarios para el cargo de Gerencia (Bono
anual por cumplimiento en rentabilidad) y para el cargo de Jefe Comercial (Bono por
cumplimiento de metas de venta).

Para el resto de los colaboradores, se contemplan opciones de incentivos no
monetarios, aplicables a diferentes cargos, que significan un menor o bajo uso de
recursos y siempre asociados a una buena evaluacion de desempeno. Entre ellos
estan:

- Posibilidad de eleccion de un turno que mas le acomode en algun periodo.

- Permiso para trabajar algun dia de la semana fuera de la oficina.

- Reconocimiento del colaborador del mes y entrega de obsequio (regalo) o una

experiencia (comida en un restaurante).
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- Otorgar un dia de descanso extra a las vacaciones legales, al finalizar un proyecto
relevante.

- Entregar tickets de cine, teatro u otros eventos recreativos, de acuerdo a intereses
personales.

- Apoyo en financiamiento de curso o capacitacién de interés comun (empresa-

colaborador).
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VII. Plan Financiero

71 Introduccién

Con el propdsito de distinguir con claridad la conveniencia econdmica de los dos tipos de

negocios involucrados en el proyecto, se desarrollan consecuentemente dos analisis

econdémicos:

- Del Operador del Servicio: Empresa que desarrollara las actividades comerciales y de
administracion de la residencia.

- Del Inversionista Inmobiliario: Empresa que invertira sus recursos en la adquisicion de
terreno(s) y construcciéon de edificio(s), obteniendo las rentas de arriendo desde el

operador del servicio.

7.2 Inversiones

Para la realizacion de este proyecto sera necesario que el equipo emprendedor y el
inversionista inmobiliario realicen las siguientes inversiones:

1. Equipo emprendedor y socio inversionista: necesitan invertir en capital de trabajo, en
equipos y muebles, en desarrollo de pagina WEB y aplicacion corporativa para
smartphone, dotacién y marketing, con un costo estimado de MM$454.

2. Inversionista inmobiliario: tiene a su cargo la adquisicién del terreno y la construccion
del edificio. Ver Anexo N°20: Costos de Terreno y Construccién. Para cada residencia

este monto asciende a MM$ 2.674 aproximadamente.

Inversiones en Equipamiento del Operador

Para determinar los costos en equipamiento, se desagregaron todos los elementos
necesarios por dependencia fisica, para el adecuado funcionamiento de los servicios. Su
detalle puede ser revisado en Anexo N°21: Detalle de Inversién en Equipamiento.

A continuacion, se presenta un resumen de la inversion considerada:
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Area Cantidad | Precio Bruto $|Precio sin IVA §
Habitacion doble (Opcidn 1) 5 7.349.999 6.176.470
Habitacion Deble {Opcidn 27 ) 8.099.997 6.806.720
Habitacion Single 30 31.949.965 26.848.710
Recepcidn 1 1.409.992 1.184 867
Comedor/ Cafeteria 1 7.445.999 6.257.142
Sala de Estar 1 2.170.001 1.623.530
Sala de Juegos/ Multiuso 1 5.517.999 4636974
Sala de Deporte 1 3.050.000 2.563.025
Cocina 1 6.078.819 5108251
Oficinas Individuales 4 5.079.724 4 268 676
Oficina Grupal 2 7.019.762 5.598.960
WVehiculo 1 19.000.000 15.966.387
Lavanderia 1 15.831.968 13.304.175
Sala primeros auxilios 1 1.978.608 1.662.696
Zonas comunes 1 9.000.001 7.563.026
Adicional no previsto (10%) 1 12.000.000 10.084.034
Total 142.982.834 120.153.643

Fuente: Elaboracion propia

** = Opcion 1, cama compartida/ Opcién 2, camas separadas
7.3 Ingresos del Operador
Se originan de dos fuentes generadoras de flujos: ingresos por ocupacion de habitaciones

e ingresos por consumos de cafeteria y de bar.

Ingresos por ocupacion de habitaciones

Corresponde al numero de habitaciones en uso durante cada mes y ano, por sus
respectivos precios, determinados para el formato individual o compartido. Como se
senalod en la seccién “Estrategia de Precios” de este informe, existen tarifas diferenciadas
segun se trate de contratos de residencia para larga estadia (1 afo renovable) o se
requiera un alojamiento eventual de pocos meses.

Las tasas de ocupaciéon anuales, medidas como la fraccién de habitaciones ocupadas
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cada mes respecto al total disponible, se pueden revisar en Anexo N°12: Tasas anuales
de ocupacion. Para el primer afio, se ha estimado una tasa de 49%, para el segundo afio
un 85% y desde el tercer afio en adelante de 91%, correspondiendo a la situacion en

régimen.

Ingresos por consumos de cafeteria y bar

La residencia cuenta con un potencial de 50 clientes cada mes (30 habs. individuales/ 10
habs. Compartidas). Se estimé que un 30% de ellos podrian demandar servicios de
cafeteria en 20 de 30 dias y, el mismo porcentaje, un consumo de bar de una vez por
semana.

El ingreso promedio del consumo de cafeteria se calculé en $2.000 diarios por persona,
correspondiente a la compra de un café + 2 medialunas como estandar. El ingreso
promedio del consumo de bar se calculé en $8.000 por persona diario, correspondiente a
la compra de 2 copas de vino o de un destilado, a un precio promedio de $4.000 cada
uno. Estos valores consideran IVA.

En ambos casos, el valor total de ingresos por mes y afio queda determinado por la tasa

de ocupacién de las habitaciones de la residencia.

7.4 Egresos del Operador

Con excepcion de los costos de arriendo, los que han sido calculados en funcién de un
cap rate de mercado, la estimacion del resto de los costos se basé en datos levantados
via conversaciones con administradores de residencias de la competencia, como también
en base a calculos propios con informacion de caracter publica.

A continuacion, se describen dos de las principales fuentes de egresos para el operador,
correspondientes a las remuneraciones y los gastos por arriendo de la infraestructura.
Otros egresos adicionales como costos de alimentacién, de cafeteria y bar, de aseo y
limpieza, de servicios basicos, de marketing digital y otros varios, son descritos con mayor

profundidad en Anexo N°22: Otros costos de funcionamiento del operador.
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Costo de Remuneraciones

Esta en funcién de la dotacion de la empresa y comienzan a generarse en el ano cero,
seis meses antes del inicio de operaciones, con el propésito de preparar y coordinar las
actividades que daran inicio al proceso de ventas y a la definicién e implementacion de la
estrategia de marketing.

En el primer afio se considera una dotacién basica que se incrementara en la medida que
aumente el numero de usuarios, y desde el segundo afio en adelante la plantilla de
personal estara completa, incrementandose nuevamente en el afio 5 y 9 con el primer y
segundo escalamiento de la empresa respectivamente. Ver detalle en Anexo N°23: Costo
Anual Planilla de Remuneraciones.

Cabe sefalar que para los directores no se contemplan remuneraciones durante la vida

del proyecto.

Costo de Arrendamiento

Se estimd un gasto mensual por arriendo de cada edificio de MM $14.6, contemplando
generar un cap rate de 5,33%, como retorno para el inversionista inmobiliario, una vez
descontados todos sus gastos operacionales y pago de impuestos, segun se muestra en

Anexo N°24: Flujo de Inversiones Inmobiliarias.
7.5 Politicas del Operador
Las siguientes politicas corresponden a definiciones de largo plazo para el desarrollo de la

gestion financiera de la residencia:

Politica de Inversiones en Activo Fijo

Todos los activos muebles, equipos y enseres que no corresponden a los componentes
base de la infraestructura arrendada, y que se requieren para prestar el servicio y brindar
confort a los residentes, son adquiridos por el operador (muebles, equipamiento y
enseres).

Las adquisiciones de activo fijo se orientan exclusivamente a mantener un nivel de
eficiencia técnica y econdmica en las operaciones, y a asegurar su desarrollo en

concordancia con la calidad de servicio esperada por los clientes.
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Las inversiones en reposicion de activos se determinan en hasta un 10% anual del valor
de los bienes adquiridos, pudiendo realizarse compras superiores eventuales, previa

autorizacion de la Gerencia.

Politica de Depreciacion

El método de depreciacién establecido por la institucién refleja el patron al cual se espera
que los activos sean utilizados, durante el periodo en que éstos generen beneficios
econdmicos. Para tal efecto, se define utilizar el método de depreciacién lineal a lo largo
de su vida util técnica.

Los valores residuales y vidas utiles se revisan, y ajustan si es necesario, en cada cierre
de balance.

Las vidas utiles consideradas, segun la naturaleza del bien adquirido, son las establecidas

por el Servicio de Impuestos Internos de Chile.

Politica de Cuentas por Pagar

El gerente es el Unico encargado de aprobar las solicitudes de compras o prestacion de
servicios que originen compromisos de pago. En el caso de que una factura no haga
referencia a una orden de compra autorizada, se realizara un rechazo y devolucién de
esta.

Los pagos a proveedores se realizan en la primera semana de cada mes, por medio de
transferencia bancaria y excepcionalmente via cheque.

En cuanto a los plazos de pago se establece: 1) a proveedores nacionales: 30 dias; 2) a

proveedores internacionales: 60 dias.

Politica de Dividendos

La institucion define que no pagara dividendos durante el periodo de evaluacién

econdmica del proyecto (10 afos).

7.6 Evaluaciéon Econémica del proyecto
La evaluacion del proyecto se realiza considerando que sera financiado en 100% con
patrimonio, En base a lo anterior se calcula el estado de resultado, el flujo de caja libre y

el balance, todos proyectados al final del ano 10.
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Flujo de caja del proyecto puro

La construccion del flujo de caja del proyecto puro considera que la inversion inicial sera
financiada en un 100% con recursos propios, de los cuales el 50% lo aportan los socios
gestores o emprendedores y el restante 50% lo aporta un inversionista externo. En
consecuencia, en el afio cero, se produce un aporte de capital por $454 millones para
financiar inversiones en activos mobiliarios, tecnolégicos y dotacién de personal. En los

cuadros siguientes se presenta el estado de resultado y el flujo de caja libre.

Estado de Resultados

Estado de resultado Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ingresos mensual contrato 301.507.563 519.924.706 557.062.185 557.062.185 | 1.114.124.370 | 1.114.124.370 | 1.114.124.370 | 1.114.124.370 | 1.671.186.555 | 1.671.186.555
Pieza Individual 214.525.210 354.494.118 379.815.126 379.815.126 759.630.252 759.630.252 759.630.252 759.630.252 | 1.139.445.378 | 1.139.445.378
Pieza compartida 86.982.353 165.430.588 177.247.059 177.247.059 354.494.118 354.494.118 354.494.118 354.494.118 531.741.176 531.741.176
Ingresos mensual sin contrato 1.289.496 4.384.286 4.384.286 4.384.286 8.768.571 8.768.571 8.768.571 8.768.571 13.152.857 13.152.857
Pieza Individual 1.289.496 2.578.992 2.578.992 2.578.992 5.157.983 5.157.983 5.157.983 5.157.983 7.736.975 7.736.975
Pieza compartida = 1.805.294 1.805.294 1.805.294 3.610.588 3.610.588 3.610.588 3.610.588 5.415.882 5.415.882
Cafeteria y bar 4.301.849 10.890.756 10.890.756 10.890.756 21.781.513 21.781.513 21.781.513 21.781.513 32.672.269 32.672.269
Total Ingresos 307.098.908 535.199.748 572.337.227 572.337.227 | 1.1344.674.453 | 1.134.674.453 | 1.134.674.454 | 1.134.674.454 | 1.717.011.681 | 1.717.011.681
Remuneracidn 250.891.200 256.277.700 256.277.700 256.277.700 373.363.200 373.363.200 373.363.200 373.363.200 490.448.700 490.448.700
Arriendo 175.800.000 175.800.000 175.800.000 175.800.000 351.600.000 351.600.000 351.600.000 351.600.000 527.400.000 527.400.000
Servicio nutricionista 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Servicio de alimentacidn 40.329.832 69.122.269 74.023.109 74.023.109 148.046.218 148.046.218 148.046.218 148.046.218 222.069.328 222.069.328
Costo cafeteriay Bar 1.720.739 4.356.303 4.356.303 4.356.303 8.712.605 8.712.605 8.712.605 8.712.605 13.068.908 13.068.908
Utiles de aseo, limpieza, jardineria 2.004.202 2.715.126 2.836.134 2.836.134 5.672.269 5.672.269 5.672.269 5.672.269 8.508.403 8.508.403
Combustibles 504.202 504.202 504.202 504.202 1.008.403 1.008.403 1.008.403 1.008.403 1.512.605 1.512.605
Mantencidn y reposicidn 1.066.026 2.132.053 3.198.079 5.503.001 6.878.752 6.878.752 3.097.239 7.887.155 7.887.155 7.887.155
Patentes 1.081.432 1.081.432 1.081.432 1.081.432 2.162.863 2.162.863 2.162.863 2.162.863 3.244.295 3.244.295
Gastos de ventas 1.008.403 1.200.000 1.200.000 1.200.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 3.600.000 3.600.000
Consumos basicos 6.655.987 6.440.721 6.879.377 6.879.377 13.758.754 13.758.754 13.758.754 13.758.754 20.638.130 20.638.130
Pack internet, cable, telefonia 1.310.924 1.310.924 1.310.924 1.310.924 2.621.849 2621.849 2.621.849 2.621.849 3.932.773 3.932.773
Marketing digital {(mantencidn) 2.580.663 2.698.486 2.885.734 1.923.823 1.923.823 1.923.823 1.923.823 3.366.690 3.366.690 3.366.690
Incobrabilidad 4.220.169 4.220.169 4.220.169 4.220.169 8.440.338 8.440.338 5.440.338 5.440.338 12.660.507 12.660.507
Servicios de Asistencia Médica 2.453.617 4.191.942 4.491.366 4.491.366 8.982.732 8.982.732 8.982.732 8.982.732 13.474.098 13.474.098
Total Egresos 492.227.397 532.651.326 539.664.529 5341.007.539 936.171.805 936.171.805 932.390.293 938.623.076 | 1.332.411.591 | 1.332.411.591
Margen Operacional -185.128.489 2.548.422 32.672.698 31.329.687 208.502.648 208.502.648 212.284.161 206.051.378 384.600.089 384.600.089
Depreciacidn 25.371.429 25.371.429 25.371.429 32.742.857 32.742.857 32.742.857 14.742.857 37.542.857 37.542.857 37.542.857
EBIT -210.499.918 -22.823.007 7.301.270 -1.413.170 175.759.791 175.759.791 197.541.304 168.508.521 347.057.232 347.057.232
Impuestos = = = = = 33.502.885 53.336.152 45.497.301 93.705.453 93.705.453
Utilidad Neta -210.499.918 -22.823.007 7.301.270 -1.413.170 175.759.791 142.256.907 134.205.152 123.011.220 253.351.779 253.351.779

Flujo de caja libre

Este flujo incorpora en el afio cero, la inversion necesaria para iniciar la operacion en el
afio uno, asi como también la inversion que se requerira en equipo y mobiliario, en el afio
cuatro y ocho para producir el escalamiento del afio cinco y nueve respectivamente.

Adicionalmente en el afio diez se incluye el valor terminal calculado a perpetuidad (g=0).
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Hujo de caja libre Afio 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5 Afo 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Utilidad Neta -210.499.918 -22.823.007 7.301.270 -1.413.170 175.759.791 142.256.907 134.205.152 123.011.220 253.351.779 253.351.779
Depreciacién 25.371.429 25.371.429 25.371.429 32.742.857 32.742.857 32.742.857 14.742.857 37.542.857 37.542.857 37.542.857
RRHH -56.902.500

Constitucién legal -4.748.161

Inversién equipamiento -120.000.000 -120.000.000 -120.000.000

Inversién marketing digital -15.354.945

Inversién plataforma WEB + App -12.000.000

Inversién de reposicién -1.200.000 -1.200.000 -1.200.000 -2.400.000 -2.400.000 -2.400.000 -2.400.000 -3.600.000 -3.600.000 -3.600.000
Flujo de caja Libre -209.005.606 -186.328.489 1.348.422 31.472.698 -91.070.313 206.102.648 172.599.764 156.548.009 36.954.077 287.294.637 287.294.637
Valor terminal 1.853.372.521
Flujo de caja Libre + valor i -209.005.606 -186.328.489 1.348.422 31.472.698 -91.070.313 206.102.648 172.599.764 156.548.009 36.954.077 287.294.637 | 2.140.667.158

Resultados de la evaluacion del proyecto

Proyecto

TIR 26,7%
Ke 15,5%
g 0%
VAN (S) 426.811.075

En el calculo de la tasa de costo patrimonial (Ke) se utilizé el modelo CAPM, con una tasa
libre de riesgo en UF a 10 afios de 1%, que es consistente con el plazo econémico del
proyecto, un spread de riesgo pais de 7% para Chile (C. Maquieira, finanzas
corporativas), y un Beta de 1,0% calculado en base a informacidn de betas
internacionales publicados por Damodaran. Adicionalmente incluye un premio por iliquidez
de 4% y un premio por startup de 3,5%. En el anexo N°24 se presenta el calculo de la
tasa de costo patrimonial.

Como se aprecia en el cuadro anterior, el resultado de las variables financieras favorece
una evaluacion positiva del proyecto, dado que la TIR es superior a la tasa Ke y el VAN es

positivo, generando valor al inversionista.

Sensibilizaciones

El flujo de caja se sensibilizo en base a las dos variables mas relevantes, precio y
ocupacion. Para la primera variable se consideran dos escenarios de caida de precio de
5% y 9%, y un escenario al alza de 5%. En el caso de la ocupacion también se analizan
dos escenarios de caida en base a un 5%, 9%.

El resultado de las sensibilizaciones se muestra en el cuadro siguiente, donde se puede
observar que la variable precio soporta bien una caida del 5% y 9%, sin embargo, si
supera dicha cifra el VAN se torna negativo. Por otra parte, un aumento de 5% es muy
favorable para el proyecto y al mismo tiempo permite tener un precio que se mantiene en

el nivel de “precio medio”, que es parte de la oferta de valor.
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Por el lado de la variable ocupacion, se observa que soporta bien una reduccién de hasta

9%, pero si la caida es superior el VAN resulta negativo.

Situacién Sensibilizacion precio Sensibilizacion ocupacion
base Precio -9% | Precio - 5% |Precio +5%| | Ocupac.-5% | Ocupac.-9%
TIR 26, 7% 15,5% 20,6% 32,2% 21,9% 16,4%
Ke 15,5% 15,5% 15,5% 15,5% 15,5% 15,5%
g 0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Balance
BALANCE Ano 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao S Afo 6 Ao 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10
ACTIVOS
Caja 6.681.444 15.791.636 48.304.518 4,586,974 236.787.483 442,890,131 619.016.155 £37.388.295 998.896.081| 1.286,190.718
Cuentas por cobrar 4,220,169 4,220.169 4,220.169 4,220.169 8.440.338 8.440.338 8.440.338 8.440.338 12.660.507 12.660.507
Incobrables -4,220.169 -4,220.1639 -4,220.1639 -4.220.1639 -8.440.338 -8.440.338 -8.440.338 -8.440.338 -12.660.507| -12.660.507
Existencia 1] 0 0 0 0 0 0 0 1] 0
Total activo corriente 6.681.444 15.791.636 48.304.518 4.586.974 236.787.483 442.890.131 619.016.155 637.388.295 998.896.081| 1.286.190.718
Equipos 48.000.000 48.000.000 48.000.000 96.000.000 96.000.000 96.000.000 96.000.000 144.000.000 144.000.000 144.000.000
Muebles 54.000.000 54.000.000 54.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 162,000,000 162,000,000 162.000.000
Vehiculos 18.000.000 18.000.000 18.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 36.000.000 54.000.000 54.000.000 54.000.000
Depreciacion acumulada -25.371.429 -50,742.857| -76.114.286 -108.857.143 -141.600.000 -174.342,857 -189.085.714) -226,628.571 -264,171.429 -301.714.286
Otros Activos fijo 1.200.000 2.400.000 3.600.000 6.000.000 8.400.000 10.800.000 13.200.000 16.800.000 20.400.000 24,000.000
Activo tecnoldgico 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000
Total activo no corriente 107.828.571 83.657.143 59.485.714 149.142.857 118.800.000 88.457.143 76.114.286 162.171.429 128.228.571 94.285.714
TOTAL ACTIVOS 114.510.015 99.448.779 107.790.233 153.729.831 355.587.483 531.347.274 695.130.441 799.559.724| 1.127.124.653| 1.380.476.432
PASIVOS
Arriendo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas por pagar 4.633.031 7.397.9%0 7.957.472 8.069.389 15.634.522 15.634.522 15.319.396 15.838.795 23.289.282 23.289.282
Impuestos por pagar 0 0 0 0 1) 33.502.885 53.336.152 45.437.301 93.705.453 93.705.453
Dividendos por pagar 1] o 0 0 0 0 0 0 0 0
I\VA por pagar 2.042.413 7.045.224 7.525.927 -3.482.415 15.050.312 15.050.312 15.110.186 3.847.701 22.402.211 22.402.211
Total pasivo corriente 6.681.444 14.443.214 15.483.398 4.586.974 30.684.835 64.187.719 83.765.734 65.183.797 139.396.946 139.396.946
Obligaciones con bancos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total pasivo no corriente 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital 395.334.095 395.334.095 395.334.095 453.583.288 453.583.288 453.583.288 453.583.288 453.583.288 453.583.288 453.583.288
Utilidades ejercicio -210.499.918 -22.823.007, 7.301.270 -1.413.170 179,799,791 142.256.907] 144.205.152 123.011.220 253.351.779 253.351.779
Utilidades retenidas -77.005.606 -287.505.524 -310.328.531 -303.027.261 -304.440.431 -128.680.640 13.576.267 157.781.419 280.792.639 534.144.418
i i 107.828.571 85.005.565 92.306.834 149.142.857 324.902.648 467.159.555 611.364.707 734.375.927 987.727.706| 1.241.079.486
TOTAL PASIVOS I 114.510.015] 99.448.779 107.790.233 153.729.031[ 355.587.483 531.347.274] 695.130.441 799.559.724| 1.127.124.653| 1.380.476.432

Comentarios al balance

Como se puede observar, los activos de la compafiia estdn conformados principalmente

por activos corrientes, y se incrementan significativamente en el periodo de evaluacién del

proyecto, siendo la caja la que muestra el mayor crecimiento. Los activos fijos brutos

necesarios para soportar las operaciones, llegaran a ser un 29% del total de activos al

afno 10, y se encontraran depreciados en un 75% aproximadamente a esa fecha. Otros
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activos de menor participacion son las cuentas por cobrar y su correspondiente provision
anual, que corresponden a una estimacion de 3 meses de no pago para un cliente por
residencia.

En cuanto a Pasivos, no se contempla deuda financiera, siendo entonces los unicos
componentes de deuda las cuentas por pagar a proveedores del ultimo mes de cada
ejercicio, asi como saldos de pago por impuestos a la renta e IVA (neto).

El patrimonio se encuentra representado por el aporte de capital de los socios gestores e
inversionistas y la acumulacion de utilidades que se empiezan a generar a partir del 5 afo

de operaciones.

7.7 Evaluacion Econdmica Inversionista Inmobiliario

Como aspecto fundamental del analisis, se pretende que el proyecto presente un cap rate
neto atractivo para un inversionista inmobiliario, del mercado de renta residencial
Multifamily (edificios residenciales completamente dedicados a la renta y generalmente
con un solo propietario), medido como ingreso operacional neto (NOI por sus siglas en
inglés) sobre el valor de la inversidon. De esta manera se tiene que el cape rate resultante
es de 5,33%, lo que cumple con el propésito planteado.

El detalle del calculo del Net Operating Income (NOI), sobre el cual se basa el cap rate de
la inversion inmobiliaria asociada al proyecto de residencias, se presenta en el Anexo

N°25: Flujo Inversiones Inmobiliarias.
Explicacion del cape rate calculado en el proyecto

El formato Multifamily, ha venido creciendo sistematicamente desde 2015, como se

aprecia en el grafico siguiente.
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Ingresos anuales mercado Multifamily
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Fuente: Colliers, mercado de renta multifamily, 2021-T1

En particular, en afios econdmicamente complejos como 2020 y 2021, ha continuado
creciendo con la incorporacién de nuevos edificios en operacion, lo que se traduce en un
incremento de la oferta de departamentos (unidades), manteniéndose el precio promedio

UF/m2 relativamente estable, como se observa en el cuadro siguiente.

Principales indicadores Multifamily

Indicador 1T 2020 | 1T 2021 | Variacidn | 2T 2020 | 2T 2021 |Variacién
Precio promedio UF/m2 0,290 0,290 L 0,292 0,285 ‘V
Ocupacian General 90% 86% W 92% 90% ‘lf
Clcupacian en regimen 94% 94% - 5% 95% *
Praduccian (unidades) 929 1779 $ a0 1158 &
Edificios Operando 52 =19 & 54 71 &

Fuente: Colliers, mercado de renta multifamily, 2024-T1

Las proyecciones apuntan a una estabilidad en el segundo semestre de 2021, ya que con
el ingreso de nuevos edificios del formato Multifamily, estaran operando entre 80 y 85
edificios en la Region Metropolitana, lo que supone (ceteris paribus) la mantencién del
precio promedio UF/m2 al menos en el corto plazo. Ademas, a partir de 2022, se espera

la consolidacion de la comuna La Florida en este formato de edificios.
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Cape Rate Formato Multifamily

- Segun Colliers.

El cap rate neto promedio entre 2019 y 2021, ha fluctuado en torno al 4,30% para las
comunas de Providencia, Nufioa, Las Condes y La Florida, descendiendo 20 pb desde el
inicio de la pandemia cuando se encontraba en 4,50%. No obstante, en la comuna de Las
Condes especificamente, el cape rate promedio del mismo periodo ha sido de sélo 3,6%.
Cabe sefialar que, si se considera un abanico mas amplio de comunas del estudio, que
considere a Estacion Central, Independencia, San Joaquin, San Miguel, Santiago Centro
y Quinta Normal, el cap rate promedio en la R.M. supera levemente los 4,90%, cifra que
sigue siendo menor a la rentabilidad estimada para el negocio inmobiliario del proyecto,

como se observa en el siguiente resumen:

Cap Rates Santiago | 2019 1S | 2019 25 20201S 20203T 20204T1 20211T Promedio

Comunas Oriente (Proyecto)

La Florida 5,50% 5,80% 5,00% 4,80% 5,40% 5,40%

Las Condes 4,10% 3,90% 3,30% 3,30% 3,50% 3,50%

Rufioa 4,60% 4,40% 3,90% 4,00% 4,00% 4,00%

Providencia 3,90% 3,90% - 4,20% 4,50% 4,50%

Promedio Comunas Proyecto  4,53% 4,50% 4,01% 4,08% 4,35% 4,35%
Otras Comunas

Estacion Central 6,10% 6,00% 5,40% 4,90% 5,20% 5,20%

Independencia 6,00% 5,80% 4,70% 4,50% 5,50% 5,50%

San Joaquin 5,70% 5,80% 4,40% 4,70% 6,00% 6,00%

San Miguel 5,30% 5,60% 4,80% 5,00% 5,80% 5,80%

Santiago 5,20% 5,60% 4,50% 4,50% 4,70% 4,70%

Quinta Normal 6,30% 7,20% 4,50% 4,50% 5,60% 5,60%

Promedio Otras Comunas 5,77% 6,00% 4,72% 4,68% 5,47% 5,47%

Promedio Santiago 5,27% 5,40% 5,02% 5,02%
Fuente: https://www.colliers.com/es-cl/investigacion
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- Segun BDO Consulting SpA

La rentabilidad promedio en la Region Metropolitana, ha venido disminuyendo de manera
sostenida desde 2018-T4, pasando desde un cape rate neto de 4,69% a 3,56% en 2021-
T1.

2018 2019 2020 2021
2018 4T 01917 | 201927 20193T | 201947 | 20201T | 202027 | 20203T | 20204T 2021 1T

Valor Arriendo 1,16 11,10 11,06 11,04 11,24 11,14 10,97 10,89 ‘ 10,91 10,72

Canon Promedio 0,306 0,308 0,306 0,302 0,304 0,300 0,293 e ) 0,280
Superficie Promedio 37,4 37,3 37,4 37,8 38,3 38,5 38,8 B9 | 90 9,5

Ocupacisn Régimen 97,4% 98,6% 98,8% 98,3% 98,9% 97,0% 91,7% 06 | 04 94,6%

Ocupacion Total 96,3% 57,6% 98,85 98,05 96,0% 93,8% 88,0% 86,05 | B86,8% 88,13
lHimero de Edificios 2 4 45 19 53 57 60 6| 70 73

Himero de Unidades 9.367 9.672 10.228 11.286 12.060 12.402 12.860 X 15.509
Unidades por Edificio 23 225 17 230 718 218 214 w | W 212

Cap Rate Bruto 5,86% 5,81% 5,61% 5,50% 5,35% 5,13% 4,61% 4 44 4,48

Cap Rate Heto 4695 4,65% 4,45% 4,40% 4,28% 4,10% 3,69% 3,5% | 3,57% 3,56%

En consecuencia, ambos estudios coinciden en que los cape rate de la Region
Metropolitana, muestran una tendencia a la baja desde 2019 y que se situan en rangos de
rentabilidad inferiores a la ofrecida en este proyecto. Para el estudio Colliers el cape rate
del gran Santiago en 2021-1T es de 5,02%, sin embargo, en el sector oriente
especificamente éste no supera el 4,35%. Por otro lado, el estudio de BDO Consulting
entrega niveles de cape rate aun mas bajos en promedio, situando el del gran Santiago en
3,56%.

En conclusion, el cape rate de 5,33% de este proyecto resulta ser mayor en 103 pb
contrastado con el del sector oriente de Santiago y, si se compara con el promedio de
comunas emergentes (5,35% segun Colliers) se observa que sigue siendo una tasa
competitiva, considerando que el proyecto se va a ubicar en el sector oriente de Santiago,

el que ya se encuentra consolidado.

Sensibilizacién por mantenciones mayores

Para determinar el impacto que podrian significar eventuales costos de mantenciones o
reparaciones mayores a los edificios en el largo plazo, se sensibilizdé el cap rate con la
incorporacion de un fondo de reserva para estos fines, en el flujo del inversionista

inmobiliario.
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Utilizando como guia referencial la informacién de sitios especializados en administracion

de edificios y condominios residenciales, como la Asociacién Gremial de administradores

de Condominios y Edificios (agacech.com), Comunidad Feliz (comunidadfeliz.cl) y Edifito

(edifito.com) se obtuvo que:

¢ el porcentaje destinado a este fondo deberia situarse en torno al 10% de los gastos
comunes anuales.

e los costos comunes de un edificio del sector oriente de Santiago, se situan en rangos
de $1.500 - $1.800 por Mt2.

En consecuencia, para una edificacion de 1.800 Mt2 como la determinada en este plan de

negocio, se plantean dos escenarios:

a) primer escenario, con un fondo de reserva del 10% de los gastos comunes y al
valor mas alto por Mt2, lo que arroja un costo anual de $ 3.888.000 (72 meses x
$1.800/Mt2 x 1.800Mt2 x 10%).

b) segundo escenario, se aumenta el fondo de reserva al 20% de los gastos
comunes obteniéndose un costo anual de $ 7.776.000 (72 meses x $1.800/Mt2 x
1.800Mt2 x 20%).

Como conclusion se observa que con el escenario a) el cap rate se reduce desde 5,33%

a 5,18% y con el escenario b) el cap rate disminuye a 5,03%, de lo que se deduce que el
impacto de las sensibilizaciones realizadas mantiene la competitividad de la rentabilidad
ofrecida al inversionista inmobiliario.

Ambas sensibilizaciones se presentan en detalle en Anexo N°26: Sensibilizaciones del

cap rate.
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VIIl. Riesgos

Los principales factores de riesgo que se visualizan para este proyecto son los siguientes:

Riesgo legal: es la posibilidad de incurrir en pérdidas debido a incumplimientos o hechos
fortuitos. Para una residencia de adultos mayores este riesgo lo representa principalmente
la probabilidad de ocurrencia de accidentes y la muerte del usuario- / cliente, la que puede
ocurrir por causas naturales, enfermedades, negligencia del personal o descuido del
mismo usuario; pero también pueden producirse demandas legales por disconformidad
con el servicio recibido. Eventualmente los familiares, el cliente, organismos publicos y
privados, podrian demandar a la empresa por alguno de los motivos sefalados, y ello
expondria a la sociedad al pago de indemnizaciones que van a afectar el resultado
financiero de la empresa.
La presencia de este tipo de riesgo obliga a la empresa a contar con elementos
mitigadores, asi como también con asesoria legal para enfrentar una eventual demanda.
Dentro de los elementos mitigadores se pueden considerar los siguientes:
- Definir procesos como, por ejemplo, “accidentes, emergencia vital y riesgos de la
naturaleza” (*)
- Tener dentro de la empresa un area de compliance o externalizar el servicio.
- Contar con los elementos de seguridad minimos en una residencia de adulto
mayor, tanto dentro como fuera del edificio.
- Contratacion de equipo TENS
- Convenios con clinicas (*)
- Contratacion de servicio de asistencia médica, por ejemplo, Help (*)
- Revisar con asesores legales la factibilidad técnica de que el cliente — usuario
firme un documento que libere a la empresa frente a un deceso por motivos
naturales o por enfermedad.

(*): estan considerados en el plan de negocios
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Riesgo econdmico y politico: presencia de un entorno econémico y politico con mucha
incertidumbre, que puede derivar en bajo crecimiento econémico, cambios relevantes a la
constitucion que modifiquen el modelo econdmico actual y el concepto de propiedad

privada.

Riesgo de Competencia: aumento de la oferta por parte de operadores con experiencia y
fortaleza patrimonial que ya tienen presencia en el mercado, asi como el ingreso de

nuevos actores.

Riesgo sanitario por Covid-19: la decisién de contratacion puede verse afectada por el
impacto de la pandemia en la economia y en el presupuesto familiar. Adicionalmente
conlleva un riesgo legal ante el eventual incumplimiento de las normas sanitarias

emanadas del Ministerio de Salud (MINSAL), por parte de la empresa.
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IX. Propuesta a Inversionistas

Dadas las caracteristicas del proyecto, el que requiere una significativa inversion
inmobiliaria por una parte y por otra una inversion operativa mas baja para equipamiento,
tecnologia y funcionamiento del servicio, la decision de los gestores es considerar dos

propuestas de valor.

1) Inversion inmobiliaria: se ofrecera el proyecto a inversionistas del mercado de renta

residencial u otros interesados en la construccidon y arrendamiento de bienes raices,
quienes a través de su participacion podran acceder al 100% de participacion en la
propiedad de los edificios, el canon de arriendo le generara un cap rate estimado
superior al de mercado en las comunas elegidas, otorgandole ademas estabilidad en
los ingresos durante la vida del proyecto y por ende un bajo riesgo asociado. El cap
rate estimado de 5,33%, es superior en mas de 100 p.b. al promedio de mercado para
las comunas del sector oriente de Santiago (4,30%) y por lo tanto se espera que

existan inversionistas interesados en este proyecto.

2) Inversion para el negocio operativo: como se sefald, es de un monto menor en relacion

a la magnitud global del proyecto y se ha decidido financiarlo en forma combinada, con
una oferta a inversores externos y con patrimonio propio de los gestores, segun se
detalla a continuacién:

a) Aporte de inversionistas externos equivalente a un 50% de la inversion inicial,
accediendo a una participacién en las utilidades de 36%, obteniendo con ello un
VAN de MM$ 102 y una TIR de 22%.

b) Aporte patrimonial de gestores equivalente a un 50% de la inversion inicial,
manteniendo una participacion en las utilidades de 64%, obteniendo con ello un
VAN de MM$ 325 y una TIR de 31%.

Es importante sefialar que la diferencia entre VAN y TIR de gestores y de
inversionistas externos, permitira a los socios fundadores contar con un margen para

enfrentar el proceso de negociacién con inversionistas interesados.
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X. Conclusiones

Del andlisis de la industria, tanto de la oferta como de la demanda, asi como del analisis
del comportamiento demografico de la poblacién chilena, se concluye que el proyecto es
atractivo, viable y se encuentra en el momento y lugar correcto para llevarlo a cabo.

Uno de los elementos fundamentales de éxito en este negocio es la deteccién y aplicacion
de los procesos criticos del negocio, asi como una clara definicion de los procesos de
apoyo a la gestion.

Para el eventual inversionista inmobiliario, este proyecto, representa una indiscutible
oportunidad de inversion que le podria generar una rentabilidad (Cap rate) de 5,33%
superior al cap rate promedio de comunas como Providencia (4,5%), Nufioa (4%) y Las
Condes (3,5%), que corresponden al sector donde se proyecta la inversion. Para este
inversionista, un contrato de arriendo de largo plazo con Golden Residences, se traduce
en ingresos estables, permanentes y con riesgos acotados.

Adicionalmente, de la evaluacién econdmica se desprende que la realizacion de este
proyecto también aporta valor a los socios gestores, entregando un VAN de MM$325 con
una TIR de 31%, y al socio inversionista un VAN de MM$102 con una TIR de 22%.

Por otra parte, los riesgos asociados son limitados y se pueden mitigar con una adecuada
gestion de los costos y procesos operativos.

Consecuente con lo anterior, el equipo gestor recomienda la ejecucion del proyecto, lo
que implica buscar un socio inversionista para participar en el negocio operativo y un

inversionista inmobiliario.
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ANEXOS

Anexo N° 1: Proyeccién de la poblacion chilena al 2035

Estimacion de Adultos Mayores de 65 afios

POBLACION 2002 2019 2035
Nacional 15.691.701 | 19.107.216 | 21.137.769
Hombres 7.720.701 9,424,139 | 10.424.918
Mujeres 7.971.000 9.683.077| 10.712.851
65 afios y mas 1.246.206 2.260.222 3.993.821
% AM 65 afios ¥ mas / total nacional 7,9% 11,8% 18,9%
variacion periodo (%) 1,81 1,77
Esperanza de vida al nacer (afios) 76,9 80,6 83,4
Region Metropolitana (RM) 6.305.647 | 7.915.199  8.844.243
Hombres 3.059.467 3.903.339 4,398,760
Mujeres 3.246.180 4,011.860 4,445,483
65 afos y mas 485.877 867.866 1.485.799
% AM 65 afios y mas / total R 7,7% 11,0% 16,8%
variacion periodo (%) 1,79 1,71
Esperanza de vida al nacer (afios) 78,0 81,2 83,8

Fuente: INE (estimaciones y proyecciones de |a poblacidn de Chile 2002 - 2035, totales
regionales, poblacidén urbana y rural). Texto revisado y reestimado en base al censo 2017

Anexo N° 2: Adultos mayores, un activo para Chile

Adultos Mayores: un activo para Chile

ISBN: 978-956-368-621-0

Registro de Propiedad Intelectual N° A-277588
Publicado digitalmente en Santiago de Chile.
Mayo 2017

Paula Ibafiez, Investigadora del Centro de Politicas Pdblicas UC.

Cristobal Tello, Subdirector de Proyectos Centro de Politicas Publicas UC.

Disefio
Maximiliano Melo R.

Visualizaciones
Los otros Pérez

https://politicaspublicas.uc.cl/publicacion/otras-publicaciones/adultos-mayores-un-activo-

para-chile/
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Anexo N° 3: Encuesta a potenciales usuarios. Principales resultados.

Se realizé una encuesta a 66 potenciales usuarios de las comunas escogidas de la region

metropolitana, los que pertenecian al rango de edad entre 65 y 80 afos.

Sus respuestas a cuatro de las preguntas mas relevantes son las siguientes:

1.- ¢ Por cuales de los siguientes motivos Ud. contratariael servicio? |Respuestas |

Me agrada la idea de vivir en una comunidad y conocera otras personas 23%
Me desagrada tener que preocuparme de las actividades propias de una

casal/dpto., ademas de los gastos comunes y servicios basicos. 16%
Por la infraestructura e instalaciones modernas 8%
Por su ubicacién en relacion a lugares de interés 6%
Por la seguridad que puede ofrecer 30%
Otro 16%
| Total | 100%|

¢En cual comuna de la ciudad de Santiago le gustaria que estuviera |[Respuestas

ubicada la Residencia?

Las Condes 37%
La Reina 21%
Nufioa 15%
Pefalolén 2%
Providencia 23%
La florida 1%
Macul 1%
[Total | 100%|

En el caso eventual de contratar el servicio,; quién(es) asumiria(n) [Respuestas
los gastos mensuales de su estadia en la residencia?

Personalmente lo asumo 58%
Mis hijos y yo 32%
Mis hijos y otros parientes 0 amigos 11%
| Total | 100%|
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4.- |Precio dispuesto a pagar por un servicio de estas caracteristicas |Respuestas |

$500.000 y $1.000.000 54%
$1.000.001y $ 1.500.000 39%
$1.500.001y $ 2.000.000 5%
Mas de $2.000.000 2%
[Total | 100% |

Precio Medio dispuesto a pagar = $ 1.339.286.-
(entre aquellos dispuestos a pagar sobre un millén de pesos)

Anexo N°4: Encuesta a potenciales familiares. Principales resultados.

En relacion al estudio de mercado efectuado a potenciales co-financistas de residencias

para un familiar adulto mayor, las principales conclusiones son las siguientes:

Link Encuesta: https://[forms.qgle/R1477z2ZJoW71F5u7

e EI 72,3% de los encuestados manifiesta que estaria dispuesto a contratar el servicio
de Residencia para un familiar de la tercera edad.

e Los motivos mas importantes para decidir contratar el servicio se relacionan con la
seguridad del adulto mayor (37,9%), su necesidad de cuidados especiales (58,9%) y
la necesidad de compania y entretencion (32,6%).

e En la eventualidad de tener que contratar el servicio de Residencia para un adulto
mayor, el 44,2% de los encuestados considera que los gastos mensuales serian
compartidos entre el usuario y otros familiares, mientras que el 43,2% estima que lo
financiarian los hijos.

e En relacién a la comuna de preferencia para tener al familiar en una residencia para
el adulto mayor, las mas mencionadas son Nufioa (36,8%), Las Condes (32,6%),
Providencia (26,3%) y La Reina (15,8%).

e Los encuestados consideran que los valores mas relevantes que debe tener una
Residencia para el Adulto Mayor son los siguientes: calidad humana (84,2%), respeto
(55,8%) y empatia (43,2%).

51



O S I G R A D O
e

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

e EI78% de los encuestados tiene familiares que superan los 70 afios de edad.

e Del resultado de la encuesta se desprende que la segmentacién socioeconémica de
las personas que la contestaron es la siguiente: AB 24,2%, C1a 36,8%, C1b 35,8%,
C2 3,2%.

Anexo N° 5: Analisis de Entorno PESTAL

Entorno Politico

Chile ha sido tradicionalmente uno de los paises latinoamericanos con mayores niveles de
estabilidad politica. Sin embargo, los ultimos dos afios han significado uno de los periodos
politicos mas inestables del pais, con protestas sociales que reflejaron una frustracion de
la poblaciéon ante la percepcion de desigualdad de oportunidades en ambitos de salud,
educacién y pensiones entre otros, a pesar de las mejoras en resultados sociales como la
reduccion de la pobreza y crecimiento econémico.

En este contexto de agitacion social, se produjo una reduccion del PIB, un aumento del
desempleo y un cambio en la composicion del gasto publico, menos dedicado a la
promocioén del pais y mas en el gasto social. Esta agitacién, llevo al gobierno en ejercicio
a convocar un referéndum constitucional realizado en octubre 2020, en el que se aprobo
la confeccion de una nueva carta fundamental, y que busca alcanzar acuerdos
transversales en el pais, que le devuelvan una vision de futuro comun y con ello la
estabilidad.

En la actualidad, la situacion politica general se presenta debilitada, con un bajo apoyo
ciudadano al gobierno, asi como a la coalicion que lo sostiene y un margen de maniobra
acotado para alcanzar acuerdos parlamentarios acordados con la oposicién. Esta, por su
parte, no ha capitalizado el debilitamiento del ejecutivo, mostrando una gran
fragmentacion, una pérdida de apoyo ciudadano y de militantes.

Como perspectivas de corto y mediano plazo, se puede mencionar la incertidumbre,
inseguridad y violencia persistentes hasta al menos la culminacion del trabajo de la
Convencion Constituyente y la eleccion presidencial de fines de 2021. También, posibles
vacios de representacion democratica, surgimiento de liderazgos populistas y autoritarios,
asi como una eleccién presidencial fuertemente polarizada.

El entorno politico se considera desfavorable. Aunque los temas fundamentales estan
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siendo abordados por el ejecutivo, la clase politica y los representantes mas directos de la
poblacion buscandose acuerdos o puntos de encuentro, no es claro que en el corto plazo
se reduzca la agitacion social y sus impactos, generando un ambiente de incertidumbre y

de postergacion de decisiones fundamentales en la ciudadania.

Fuentes:

https://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview
https://noticias.unab.cl/wp-content/uploads/2020/11/Estudio-estabilidad-pol%C3%ADtica-
CPP-UNAB.pdf

Entorno econémico

La evolucion de la pandemia, asi como el desarrollo de la situacién politica, son factores
que incidiran fuertemente en que la economia se pueda recuperar a partir del ano 2021.

El ultimo Informe de Politica Monetaria del Banco Central de diciembre 2020, revel6 que
la recuperacion econémica ha sido mas lenta que lo previsto, a pesar de la disminucion en
los contagios y el aumento en la movilidad.

Una de las mayores preocupaciones es la asociada al comportamiento de la inversion
futura, ya que la incertidumbre en los procesos politicos es un freno para las decisiones
de inversion de largo plazo, que podrian no ser compensadas por las mejores sefales
que entregan el precio del cobre y las demandas por energias renovables en el futuro,

El consumo, luego de una fuerte baja en 2020, se espera que a partir del afio siguiente
presente un rebote técnico por los efectos de retiros desde AFP, la recuperacion de los
ingresos del trabajo y las transferencias gubernamentales.

De acuerdo con los expertos consultados en la Encuesta de Expectativas Econdmicas del
Banco Central (mes de enero), para 2021 se espera que el PIB se expanda en 5%, que se
mantenga la Tasa de Politica Monetaria en su minimo técnico (0,5%) durante los
proximos 17 meses, una inflacion en torno al 3%, un tipo de cambio situado en $720, un
crecimiento en el consumo de los hogares del 6%, una formacion bruta de capital fijo
(inversion) con un alza de 7%.

En cuanto al desempleo, este aun se prevé en cifras de dos digitos a corto plazo.

El entorno econdmico se considera desfavorable, pues la incertidumbre en su evolucion

a corto y mediano plazo, asi como la pérdida de fuentes de ingresos en las familias,
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puede postergar las decisiones de gastos en la ciudadania.

Fuente:
https://www.bcentral.cl/contenido/-/detalle/banco-central-publico-informe-de-politica-
monetaria-ipom-de-diciembre-de-2020
https://www.mch.cl/2021/01/13/encuesta-del-banco-central-expertos-mejoran-proyeccion-

para-2021-y-preven-un-alza-del-pib-de-5/#

Entorno Social

Aspectos poblacionales

De acuerdo con el Censo 2017, Chile cuenta con una poblacién estimada de 17,5
millones de habitantes, una densidad poblacional de 25 hab/km2, con un 40% de
concentrado en la regidon metropolitana y con aproximadamente 1,4 millones de
residentes de origen extranjero.

Aunque su poblacién se ha quintuplicado durante el ultimo siglo, las tasas de crecimiento
intercensales han ido disminuyendo, siendo la ultima de 1,4%, convergiendo asi al perfil
de pais desarrollado. Se combinan en ello una baja tasa de mortalidad infantil de 6,7 por
cada mil nacidos vivos y una tasa de natalidad de 13,9 por cada mil nacidos vivos.

La composicion de edad ha cambiado sustancialmente, con una poblacién envejeciendo y
en linea con lo que ha sucedido a nivel mundial. Los habitantes mayores de 60 anos
pasaron de un 10,2% en el afio 2.000 a un 16,2% en 2017, con una proyeccion de llegar a
24,1% en 2050. Su expectativa de vida de vida se sitta en torno a los 80 afos,

comparado con los 35 afos a inicios del siglo 20.

Aspectos sociales

El crecimiento econdmico, el amplio acceso al crédito y politicas sociales mas sensibles
con las necesidades de la gente, han mejorado las condiciones de la poblacién con
respecto a décadas previas. No obstante, persiste en los distintos segmentos ciudadanos
una percepcion de brechas importantes en términos de equidad distributiva en ingresos,
igualdad de oportunidades y acceso a similar calidad en ambitos como educacién y salud.
De acuerdo con la Encuesta de Caracterizaciéon Socioeconémica Nacional 2017 (CASEN),

algunas caracteristicas sociales principales son:
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Pobreza y proteccion social: La pobreza medida por ingresos, ha caido desde un 29,1%
en 2006 a un 8,6%. La tasa de dfiliacion a un sistema de pensiones es de 69,4%. En
cuanto a situacion de afiliacion a un sistema previsional de salud, un 78% pertenece a
Fonasa, un 14,4% a Isapre y un 2,8% a sistema de FF.AA y de orden.

Educacion: Los afios promedio de escolaridad llegan a 11,2 siendo mayor en zonas
urbanas que rurales (11,5 y 8,9 respectivamente). La poblacién con educacién media
incompleta es de 12,3%, media completa 30,7%, superior incompleta 12,1% y superior
completa de 19,8%. Solo un 3,6% de la poblacién de 15 afios o0 mas no sabe leer ni
escribir.

Vivienda y servicios bdasicos: De un total de 5,8 millones de hogares, un 60,4% es
propio, 21,9% arrendado, 15% cedido y un 2,7% es usufructo, uso irregular u otro. En
cuanto a sus condiciones, un 69,2% se considera en buen estado, 17,4% en estado
regular y 13,4% en mal estado. Un 93,4% tiene accesos a servicios basicos de nivel
aceptable y 6,6% de nivel deficitario. Un 93,5% vive en condiciones de no hacinamiento y
de los que si, solo un 1,9% es de nivel alto a critico.

Finalmente, de acuerdo con el trabajo presentado en 2019 por la Asociacién de
Investigadores de Mercado (AIM), el nuevo modelo de Grupos Socio Econémicos (GSE)

en Chile proporciona los siguientes antecedentes:

Segmentos socioeconémicos e ingresos:

GSE % Ingreso Prom. Educ. Jefe de Hogar | Miembros | Casa
Hogares propia*
AB 1,4 M$ 6.452 99% Universitario %2 83%
Cila 6.0 M$ 2.739 95% Universitario 3.1 76%
C1b 6.4 M$ 1.986 71% Universitario 32 70%
c2 11.5 M$ 1.360 45% Técnicos 31 60%
3 253 M$ 899 53% Ensefanza media 32 62%
D 36.8 M$ 562 34% Ensefianza media 36 62%
E 126 M$ 324 54% Ensefianza basica 42 64%

55



O S I G R A D O
e

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

El entorno social se considera favorable, por cuanto el segmento objetivo de la poblacion
para este proyecto se encuentra creciendo, mantiene un poder adquisitivo personal o
familiar que le posibilita acceder al servicio propuesto, vive mas tiempo y goza durante él
de condiciones de salud mejores que en décadas previas, con mas actividad y estilos de

vida mas parecidos al de personas de mediana edad o en su etapa prejubilacion.

Fuente:
https://www.desarrollosocialyfamilia.gob.cl/informacion-social/encuesta-casen-2017
https://www.anda.cl/wp-content/uploads/2019/05/GfK_GSE_190502_ FINAL.pdf

Entorno Tecnolégico

Chile, a nivel regional, es un pais que goza de un buen estandar de cobertura y desarrollo
tecnoldgico y, en un escenario econémico afectado por la pandemia, no ha estado ajeno a
sus impactos. Ante la alta diversidad en su oferta de servicios, estos efectos se presentan
en distintos niveles: de mercado, de demanda y de oferta, cada uno con sus perspectivas.
-Mercado: dada la contraccion econdmica, se espera por un tiempo una reduccion en los
niveles de inversion por la alta incertidumbre, con empresas postergando sus gastos de
capital, aunque no de forma transversal. Estas continuaran ejecutando gastos en
tecnologia que les permitan seguir funcionando, por sobre iniciativas de transformacién
digital orientadas al crecimiento.

-Demanda: inicialmente se ha observado una postergacién de proyectos orientados a
migraciones cloud o instalacion de nuevos servidores, con un reenfoque hacia los
servicios de ciberseguridad y el acceso remoto. Otros servicios como almacenamiento,
impresoras, fotocopiadoras y otro hardware tecnolégico, ha visto una caida en su
demanda, situacion que debiera recuperarse en parte en un escenario econémico
favorable o de recuperacion.

-Oferta: las condiciones de aumento del trabajo remoto (teletrabajo) y la transformacion a
una mayor digitalizacion de las empresas, ya sea por subsistencia o busqueda de
incrementar sus beneficios, se espera sigan potenciando el desarrollo de servicios de
mayor valor como los servicios cloud, ciberseguridad y analytics.

En cuanto al futuro de mediano plazo, el arribo de la inteligencia artificial, el big data, la
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robdtica, la realidad virtual y la tecnologia 5G, seran elementos que incidiran fuertemente
en las transformaciones tecnolégicas de los proximos afios.

El entorno tecnoldgico se considera favorable pues, si bien este negocio no es intensivo
en dicha variable, se puede ver beneficiado por la incorporacion de este tipo de

herramientas en la gestion y en el servicio.

Fuente:
https://www.icrchile.cl/index.php/destacados/4363-pese-a-crisis-sanitaria-y-recortes-
presupuestarios-las-perspectivas-para-el-sector-ti-se-mantienen-estables/file

https://noticias.clarochile.cl/sin-categoria/5-tendencias-tecnologicas-que-marcaran-2021

Entorno Ambiental

En un contexto de creciente preocupacion internacional y también interno de los asuntos
medioambientales del planeta, Chile sostiene el desafio de continuar abordando temas
especificos que se enmarcan en los ambitos de: cambio climatico y conservacion de la
biodiversidad.

De acuerdo con organizaciones ambientalistas locales como Fundacion Terram, estos
principales desafios son:

-asegurar la visién ambiental en la nueva carta fundamental, que aborde los derechos de
propiedad sobre los bienes comunes, como por ejemplo el agua.

-avanzar en el compromiso con el planeta, en particular respecto a reducir las emisiones
en un 45% para el 2030 y neutralidad de CO2 para el 2050.

-un plan nacional contra la sequia, a través de la adaptacion de recursos hidricos.

-la lucha contra la pesca ilegal, que pone a especies en riesgo y la sustentabilidad
pesquera

-mayor fiscalizacion a la industria salmonera y su uso excesivo de antibidticos.

-evitar la ejecucion de proyectos privados que atenten contra la biodiversidad.

El entorno ambiental se considera de neutro a favorable, pues si bien las caracteristicas
de los servicios propuestos no se ven impactados en forma directa por las problematicas
medioambientales latentes, cualquier medida que ayuda a la descontaminacién, menores
costos de bienes como el agua y entornos residenciales mas ecolégicos, ayuda a una

mejor calidad de vida de los residentes.
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Entorno Legal

Como otros paises, Chile cuenta con diferentes codigos juridicos de acuerdo con las
materias tratadas (civil, penal, laboral, de impuestos, de salud, de comercio, entre otros) y
diferentes jurisdicciones de instituciones (tribunales, juzgados de letras, corte de
apelacion, corte suprema), para regular las distintas naturalezas de actividades e
interrelaciones entre personas naturales e instituciones publicas o privadas.

Todas ellas presentan estabilidad dentro de la institucionalidad del pais, las que pudiendo
ser perfeccionadas, no se visualiza tengan modificaciones sustanciales en un mediano
plazo, que puedan generar incertidumbres para los distintos actores.

En particular, los oferentes de servicios de residencia para el segmento de adultos
mayores se rigen por el Decreto 14 del Ministerio de Salud (agosto de 2010), que aprueba
el reglamento de establecimientos de larga estadia para adultos mayores, especificando
que recae en la Secretaria Regional Ministerial de Salud, las responsabilidades de
autorizar, fiscalizar, controlar y supervisar dichas instalaciones y servicios.

Otra normativa aplicable es la Ley N° 19.828 que creé el Servicio Nacional del Adulto
Mayor (SENAMA), cuyo fin principal es proponer politicas destinadas a lograr la
integracion familiar y social efectiva, como la solucion de los problemas que los afectan,
pero que no le confiere un rol fiscalizador propiamente tal sobre dichas instituciones, sino
s6lo de apoyo.

El entorno legal se considera neutro a favorable, ya que no se observan cambios en el
corto y mediano plazo que puedan generar incertidumbre en los inversionistas, residentes
y otros actores del mercado. En particular hay esfuerzos para mejorar las fiscalizaciones
por el MINSAL, lo que favoreceria a la reduccion de competencia que no cumpla

satisfactoriamente las condiciones de atencién requeridas.

Anexo N°6: Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes
Una caracteristica de este segmento de mercado es que sus clientes no se encuentran
aglomerados en algun tipo de organizacion que actue en forma coordinada o corporativa.

En otras palabras, los actuales y potenciales clientes se encuentran atomizados y
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analizan y toman decisiones de manera individual junto a sus familias.

Si bien al momento de tomar la decision, asi como en su etapa de experiencia de estadia
en la residencia tienen la posibilidad de escoger los servicios de otros oferentes y de
enfrentar relativamente bajos costos de cambio, esta facultad no les otorga la posibilidad
de negociar significativos descuentos en los canones de arriendo mensual de sus
estadias y por tanto son mas bien tomadores de precio, sin poder afectarlos
significativamente con sus negociaciones. Tampoco pueden establecer exigencias mas
altas relativas a los servicios estandar de la oferta, que signifique para ellos una mejor
relacién precio-calidad.

Por lo anterior, se concluye que el poder de negociacion de los clientes de esta industria

es bajo.

Poder de negociacion de los proveedores

No obstante, la pandemia (situacion transitoria) ha generado una alta demanda por los
servicios de personal especialista en cuidados de la salud (médicos(as), enfermeros(as),
otros), en periodo de normalidad para estos y otros servicios de cuidado como
nutricionistas, terapeutas ocupacionales, asi como otros servicios de apoyo para
traslados, limpieza, lavanderia, seguridad, conectividad (internet), se estima que existe
una amplia variedad de proveedores a los cuales se puede recurrir en caso de necesidad
de sustituirlos a un costo razonable, lo que nos indica que en un corto y mediano plazo se

observa un bajo poder de negociacion por parte de los proveedores.

Amenaza de nuevos competidores

Factores como el crecimiento del segmento de adultos mayores en Chile, de acuerdo con
las estadisticas y proyecciones de variacion poblacional del INE y otras organizaciones de
estudios, las mejores condiciones de salud, autonomia y calidad de vida hasta edades
avanzadas de las personas, ademas de las positivas proyecciones a mediano o largo
plazo de las condiciones econdmicas del pais, mas alla del impacto puntual de
situaciones como la pandemia covid-19, dan cuenta de un segmento de mercado en
desarrollo y con atractivo para el ingreso de nuevos oferentes de servicios, dado que

comienzan a reflejarse nuevas necesidades y nichos a ser atendidos, con clientes que

59



O S I G D O

e

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

cuentan con recursos y disposicion a pagar por servicios relacionados.

Por otro lado, las barreras de entrada a la industria en general varian. Son altas para los
formatos de Residencias Premium o aquellos que atienden a un elevado numero de
clientes (100 o mas) por su mayor costo en infraestructura, equipamiento, numero de
profesionales de salud, entre otros. Son medianas a bajas para los formatos de negocio
de precio medio y que atienden a grupos acotados de clientes (promedio de 20 por
residencia), dado que sus requerimientos de inversion son de escala menor y aun no
existe mucha diferenciacién en los servicios prestados.

Se estima en consecuencia que la combinacion de estos dos elementos, demanda
creciente con poder de compra y disposicion de pago, ademas de barreras de entrada

moderadas, determinan una alta amenaza de nuevos entrantes.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos

La irrupcion de la tecnologia con su amplio impacto en conectividad, instantaneidad,
cobertura (de informacion) e interaccién, en conjunto con el desarrollo de aplicaciones
tecnoldgicas disponibles para una gran cantidad de usuarios y cada dia mas para todas
las edades, contribuye al desarrollo de nuevas ideas de negocio para atender también las
necesidades del segmento de adultos mayores en Chile.

De esta manera, servicios que tradicionalmente eran ofrecidos en establecimientos donde
el usuario debia asistir para ser atendido (cuidados de enfermeria, vigilancia nutricional,
apoyo de terapeutas ocupacionales, otros), en la actualidad pueden ser monitoreados en
forma remota sin moverse de sus hogares, o ser contratados a domicilio por medio de las
nuevas aplicaciones disponibles, ampliandose la oferta de servicios sustitutos a las
residencias.

Por otra parte, dado el crecimiento de este segmento de mercado, se han incrementado
los productos y servicios tradicionales destinados a su cuidado y esparcimiento, entre los
que podemos destacar los productos para la seguridad del adulto mayor en el hogar, los
clubes de socios para adultos mayores y los convenios y beneficios municipales para
actividades recreativas (turismo, culturales, lectura, otros).

Concluimos entonces que la amenaza de productos o servicios sustitutos es media a alta.
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Rivalidad entre los competidores

De acuerdo con la informacion de la Secretaria Regional Ministerial de Salud (SEREMI),
actualizada a noviembre de 2020, en la region metropolitana de Santiago existen 432
Establecimientos de Larga Estadia para el Adulto Mayor (ELEAM) autorizados,
distribuyéndose entre instituciones privadas con fines de lucro y fundaciones o
corporaciones sin dicha finalidad. A su vez, se agrupan en términos de precio en
instituciones de precio bajo y servicios basicos, las de precio medio con algunos servicios
adicionales distintivos y las de precio premium, servicios e infraestructura altamente
diferenciadora.

Los de precio bajo presentan un servicio de estandar basico (hospedaje compartido,
alimentacion y personal de acompanamiento y cuidados primarios), compitiendo
basicamente por la calidad de la atencién del personal.

Los de precio medio proporcionan un nivel de servicios con mayores variantes, a través
de los cuales buscan distinguirse de la competencia, como por ejemplo la posibilidad de
contar con habitaciones independientes, apoyo de terapeutas ocupacionales, psicélogos,
nutricionistas, enfermeros(as) regulares y la programacién de actividades fisicas,
culturales y de esparcimiento en beneficio de los residentes. Usualmente ocupan
inmuebles adaptados.

Los de precio premium, compiten a través de variables como su infraestructura y
equipamiento, ubicacidn geogréfica, calidad de atencién de su personal (especialistas de
la salud y de servicios), alianzas o convenios, reputacién, entre otras.

Consideramos que al ser un mercado aun en crecimiento y al no existir alguna marca o
cadena de Residencias que concentre un porcentaje importante del mercado, la rivalidad

de los competidores es baja a media.

61



> O S T G R

A D O

- ECONOMIAY
SINEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo N°7: Oferta de residencias y camas disponibles en el sector oriente de la

Region Metropolitana

Cantidad

Total oferta/ | Residencias | Promedio
Sector/{ Comuna N° de camas | o ELEAM (%) | de camas
Nororiente 4.969 181 27
La Reina 423 23 18
Nufioa 1430 48 30
Providencia 1.189 54 21
Las Condes 1.957 56 35
Suroriente 885 35 25
La Florida 582 23 25
Macul 285 10 29
Pefalolen 18 2 9
Total 5.854 216 27

{*): ELEAM: Establecimiento de Larga Estadia para el Adulto Mayor

Fuente: SEREMI

62



ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo N°8: Tipo de residencias y caracteristicas

3 £
© 3 - 3
e 5 & 8 E £lg , % 2 3
§ 82 8 5 88 s5/8 ¢ s § %
Precio Precio Precio 2 E 3 8§ =2 3 2 2| 2 & a s k]
. i i = = |€ E BT B2 § £ & 2|2 :z = = 2 he
Nombre Establecimiento Nombre Calle Nim. Comuna Teléfono #Camas [Minimo Maximo Promedio | & = 3 ] < ™ & S = 2 = o = o
TIPO 1: CASAS
La Mia Famiglia Alcalde Jorge Monck 332 Nuiioa 2-22712029 9 § 950000 $ 950000 S 950000 Si i Si S S A S S Si Si 0 85-95 100 (1piso
Las Hortensias Campo De Deportes 468 Nufioa 22381309 14 $ 650000 $ 900000"S 775000( Si Si Si S S A S $ Si Si 10 85-90 90 |2pisos
Casa Senior Marchant Pereira 3210 Nufioa 20741764 20 [$ 650000 $ 900000 'S 775000| Si  Si i S S A S S Si Si 0 85-90 85 |2pisos
Los Naranjos Los Navegantes 2268 Providencia 228866654 12 |$1.100.000 $1.350000 "$1225000| Si  Si Si S S A S S Si Si 10 85-90 100 |2 pisos
Soc. De Invers. Goga Ltda  Luis VidelaHerrera 2360 Providencia 22045347 14 |$ 750.000 $1.200.000 s 975000 Si Si Si S S A S S Si Si 0 87-96 90 |2 pisos
Casa De Reposo Paz-Vida  Roberto Del Rio 1028 Providencia 222694737 15 [$ 800.000 $1200.000 "$1000000| Si i Si S S A S S Si Si 0 85-90 90 |1piso
Hogares Senior Spa Mariategui 2432 Providencia 228940503 19 [$ 950000 $1.300.000 "$1.125000| Si Si Si S S A S S Si Si 20 70-95 85 |2pisos
Cuidado Total Ltda. California 2339 Providencia 22698469 20 [$ 750000 $ 850.000"S 800.000| Si Si Si S s A S S Si Si 20 70-95 85 |1piso
Los Nonnos Jorge Matte 2360 Providencia 22044797 25 [$ 650000 $ 950.000"S 800.000| Si Si Si S $ A A $ Si Si 0 85-95 80 (2pisos
Residencia Los Andes Ramon Diaz 1403 Providencia 974567199 18 |$ 850.000 $1000.000"S 925000| Si Si Si S S A S S Si Si 15 80-85 85 |2 pisos
Casa Senior Bustos 72365 Providencia 22741764 15 |$ 450000 § 950000°S 700000( Si Si S S S A S S |[S S 0 85-90 90 |2pisos
Senior Suecia Suecia 650 Providencia 228131988 20 |$ 700000 § 950000 'S 825000| Si  Si i S S A S S | No Si 10 85-90 85 |2pisos
Casa Senior IsabelLaCatolica ~ 6676 LasCondes 22022126 17 |$ 750000 $ 850000 'S 800.000| Si Si Si S S s S S No  Si 0 87 100 (2 pisos
Villa Soleares Paul Harris 10140 LasCondes 22431482 111 |$ 900000 $1800000 "$1.350000 Si Si Si A A A A A No  Si 0 87 100 (2 pisos
Jardines De Valle Alegre  Valle Alegre 300 LasCondes 965090627 155 |$1.180.000 $2153500 "$1666750| Si S Si A A A A A No  Si 0 87 70 |2pisos
First Quality Hc Ltda GolfoDeDarien ~ "10218 LasCondes 976234435 14 |$ 800000 § 800000°S 800000( Si Si S S S S S S |No S 0 78 90 |2pisos
Casona El Verones PabloDeVerones 465 LasCondes 232658672 12 [$1.030.000 $1475000 "$1252500| Si i Si S S S S S | No Si 0 74 100 (2 pisos
Casa De Rep. LaAlcaldesa Juan Palau 1507 LasCondes 994337628 15 |$ 900.000 $1400.000 "$1.150000| Si i Si A S S S S Si Si 20 82 100 (2 pisos
El Atardecer El Libano 4352 Macul 224192722 80 |$ 600000 $ 900000"S 750000 Si Si Si S S S $ S Si Si 15 80 95 |2 pisos
Residencia Raimondi El Libano 2876 Macul 222229905 1 $ 700000 $1200000"S 950000 Si Si Si S s S S S No  Si 0 83 100 (1 piso
Mis Viejos Robles Los Cedros 4464 Macul 224047817 15 |$ 800000 $1600000 "$1.200000| Si Si Si S S A S S Si Si 20 70-90 90 |2pisos
Nuevo Amanecer Estados Unidos 8985 LaFlorida 229822216 39 |$ 500000 § 600000"S 550000| Si i Si S S A S S Si Si 15 90 100 (1 piso
Hogar Familia Argentina 8845 LaFlorida 983604464 12 |$§ 400.000 $ 700000 $ 550.000) Si Si Si S S A S S |Si s 19 85 91 |1piso
TIPO 2: EDIFICIOS
Eam San Esteban Simon Bolivar 3747 Nufioa 22237804 56 [$1230000 $1725000 $1477500| Si S S A A S A S | S S 10 82-8 80 (5pisos
Seniority Living Medina Atturo Medina 4188 Nurioa 223430210 93 |$1.332500 $2.185000 $1758750| Si Si Si A A S A S [S Si 15 80-8 75 |5pisos
Living Acalis Spa Coventry 760 Nufioa 226569219 122 |$1.332500 $2185000 $1758750| &i S S A A S A S | S S 15 80-8 75 |4pisos
Senior Suites Nufioa Las Encinas 3041 Nufioa 232789400 - $1.332500 $2242500 $1.787.500( Si Si Si A A B A S Si Si 15 80-85 - |7 pisos
Senior Suites Providencia  Eliecer Parada 1222 Providencia 223435412 154 |$1.332500 $2242500 $1.787.500( Si Si Si A A S A $ Si Si 15 80-85 70 |5 pisos
Casamia Normandia 1882 Providencia 223430006 75 |$1.230.000 $2012500 $1621.250( Si Si Si A A S A S Si Si 10 85-90 75 |[5pisos
Residencia Ramdas Jose Miguel Claro 998 Providencia 222649493 24 |$1.127500 $3.100000 $2.113750| Si  Si Si A S S A S Si Si 20 75-90 95 |3 pisos
Senior Suites San Damian ~ Paul Harris 9574 LasCondes 22241500 193 [$1.209.500 $2374.750 $1792125| Si  Si Si A S s A S Si Si 10 85 95 |3 pisos
Senior Suites S.El Cano Sebastian Elcano 1955 LasCondes 229526200 265 |$1209.500 $2242500 $1726.000| Si Si Si A A A A A Si Si 10 83 96 |6 pisos
Ambar Residence PedroDe Gamboa 121 LasCondes 229534200 149 ($1209500 $2476525 $1843013( Si Si S A A A A A [ S S 35 8 90 |3pisos
Villa Los Soleares L. Domin. Camino El Algarrobo 1337 Las Condes 228488554 - $1.025.000 $2242500 $1633.750( Si Si Si A A A A A | NO Si 0 87 100 (3 pisos
Acalis Errazuriz Padre Errazuriz 7114 LasCondes 226565033 114 [$1.281.250 $2472500 $1.876875| Si Si Si A A S A S Si Si NI 85 80 |3Pisos
Acalis Colombia Colombia 9072 LaFlorida 229234345 116 [$1.230.000 $1.840.000 $1535000| Si  Si Si A A S A S Si Si 9 85 87 |5 pisos
TIPO 3: DEPARTAMENTOS
Acalis Valle Cordillera Padre Errazuriz 7114 LasCondes 226565033 50 |$2.153500 $2787.750 $2470625| Si Si Si A A A A A Si No 0 80 90 ‘3 pisos
Garden Suites Camino Del Algarrob 1340 Las Condes 223306400 70 $1.550.000 $2.100.000 $1825000] Si Si  Si A A A A A Si _No 0 75 80 |3 pisos

https://drive.google.com/file/d/1qCyAXhTRsGtwTXJNVSoRVPzvfrGAeOye/view?usp=sharing

Comentarios y nomenclatura:

e En general todas las residencias prestan servicios de actividades grupales de
entretencién o esparcimiento, kinesiologia basica y terapia ocupacional, como parte
de los beneficios contemplados dentro del precio. Lo mismo ocurre con la
alimentacion balanceada preparada por nutricionistas y asistencia al adulto mayor en
sus actividades cotidianas siempre que el nivel de valencia sea leve a moderada.
Cualquier tipo de atencion individual distinta a lo descrito, entra en la opcion de cobro

adicional.
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e Clasificacion “S” o “A” en servicios de habitacion, areas comunes, lavado de ropa,

seguridad y otros:

- “8”. corresponde a habitaciones individuales o compartidas de dimensiones
reducidas, sin grandes comodidades distintas a una cama de 1 plaza con velador y
timbre de llamado, que puede tener bano privado o compartido. Las areas
comunes se limitan a comedores, sala de estar con television y wi-fi, mas jardines
o terrazas. El lavado de ropa incluye solo al asociado a sabanas o toallas. En
seguridad, la custodia de accesos en el dia, vigilancia nocturna, es provista por
personal interno no necesariamente con perfeccionamiento en ello. Otros

servicios, consideran aspectos de manicure, pedicure y peluqueria.

- “A”. corresponden a infraestructura y equipamiento tipo hoteleria, ofrecen
principalmente habitaciones individuales las que pueden ser amobladas a gusto
del residente, cuentan con television por cable, internet y bafo individual como
norma general. Sus areas comunes se encuentran ampliadas a las mencionadas
en “S” , incorporando bibliotecas, salas multimedia, salas de estar, salas de
juegos, capilla, gimnasios kinesioldgicos, amplios jardines y estacionamientos para
residentes y visitas. Sus servicios responden a necesidades de cuidado de salud,

seguridad y esparcimiento.
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Anexo N°9: Oferta de servicios del proyecto

Servicio de Rescate médico

- Copago de 50% en asistencia médica (Ej: HELP)
Alimentacion

- Alimentacion supervisada por nutricionistas y variedad de
menus

-Alimentacion especial segln necesidades

Seguridad

- Personal de seguridad en drea de accesos e interiores, 24x7
- Camaras de seguridad con circuito cerrado de TV
-Ascensores, rampas y barandas para facilitar traslados

- Generadores electricos para emergencias

- Salidas de emergencia

- Guias de referencia para manejo de sismos e incendios

- Botdn de emergencia en las piezas

Aseo y Mucama

-Servicio de housekeeping

- Lavanderia, incluida la ropa personal

Actividades

- Terapeuta ocupacional: planifica actividades diarias de
entretencion

- Pelugueria y podolologia {optativo con convenio)

- viajes a parques, cordillera, playa, etc., (optativo con convenio)
Otros

-V

- WIFI

- Salamultimedia

- Gimnasio

- Visitas con Régimen abierto

- Estacionamientos para residentes y visitas

- Acceso libre alas areas comunes
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Anexo N°10: Modelo CANVAS

pacional, nutri-
cionista, etc)

-Proveadores
de insumos ali-
menticios

-Empresas de
transporte

-Empresas de

turismo, activi-
dades deporti-
vas,educativas

-Clinicas de
Salud

- Infraestructura moder-
na, buen nivel, con esfa-
cionamiento para resi-
dentes v visitas.

-Plataforma tecnologica
(pagina WEB vy aplica-
cidn movil corporativa)

-Redes sociales, correo
electronico.

- Talento humano (expe-
riencia, empatia).

-Capacidad para gestio-
nar un servicio sensible.

-Alianzas servicios de
rescate médico.

-Alianzas con proveedo-
res de otros servicios.

te.

-Diversidad de servicios
adicionales (Gimnasia,
haile entretenido, juegos
de salon, paseos a luga-
res atractivos fuera de la
residencia)

- Servicio de rescate
médico en copago con
residente.

- Experiencia en relacio-
namiento con Adultos
mayores

- Compromisao de Segu-
ridad y Satisfaccion, v
comunicacién permanen-
te con familiares.

Partners Clave | Actividades Clave Propuesta de Valor | Relacion con Cliente | >Camento de
- Promocion de la em- - A traves de plata-
presa. : forma tecnologica
- Garantizada una alta | /4003 WEB), cam-
- Definicién de men relacion calidad-precio. | hagas de mailing v
semanal saludable. s : RR.55.
-Servicio de alto estan-
-Servicio de : dar, amplias habitacio-
g -Compra de insumos de ’ e _ | Personal muy prepa-
rescate medico. alimentacion. Ir;‘:l.sé caracteristicas hote rado v con Experien-
P g : cia relacional con
-T rmrele_ o -Planificacion de activi- Mod adultos mayores
ecnolégico dades ocupacionales -Moderno y seguro. ot e
: para mantener una vida . e -Trato cercano amis- - :
-Profesionales | c.p- chriable y alegre. | Autonomia del residente |y, o “onnaticn res
independientes para decidir qué activi- Adultos mayores
(terapeuta ocu- Recursos Clave dades realizar diariamen- Canales “jovenes”,

- Presencial en la
dependencia de la
empresa.

-Pdagina WEB v apli-
cacion movil corpora-
tiva.

-Redes Sociales:
instagram, facebook,
Twiter.

-Sitios web exclusivos
de la industria.

-Sitios WEE de ofras
empresas, p.ej., Ca-
jas de compensacion

Autovalentes,
con disposicion a
contratar un servi-
cio de alto estan-

dar

-Segmentos socio

economicos Clay

C1b (eventualmen-
te AByC2)

Estructura de Costos

Flujo de Ingresos

-Marketing

- Auriendo infraestructura para las Residencias.
-Costo de Planilla.
-Servicios basicos, insumos,
-Servicio de alimentacion

-Logistica { transporte)
-Desarrollo tecnologico (Pagina WEB, Aplicacion  médvil,
redes sociales ,etc).

-Mantenimiento plataforma tecnologica.

- Patentes, autorizaciones, registro marca
-Asesorias y senvicios externos

-Ariendo mensual desde M$1.395
-Eventual Franguicia
-Salida del negocio
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Anexo N°11: Estimacion del Mercado Potencial y Mercado Objetivo

Cantidad AM | % AM sobre total .
Comunas foco del = p Mercado | Objetivo de
proyecto WL || ELAC SO0 Potencial mercado
*) de la RM.

Las Condes 19.612 5,87% 2.000

La Reina 5.817 1,74% 593

Providencia §.855 2,65% 903

Nufioa 12.203 3,65% 1.245 135
Pefialolén 11.473 3,44% 1.170

La Florida 20.950 6,27% 2137

Macul 7.594 2,27% 775

Total 86.504 25,90% 8.822

(*) AM: adulto mayor

|Gi|culo Mercado Potencial: (Cantidad A.M). * {a)* [(b) * [c)
[G3lculo mercado Objetivo: (Mercado Potencial) * [d)

(a): % Adultos Mayores del Quintil-v 15,40%

(b): % Adultos Mayores Autovalentes del Quintil-v 91,6%

(c): % con disposicidn a contratar (resultado de encuesta) 72,30%

(d) Porcentaje de Captura Mercado Objetivo 1,5%

(a): porcentaje de adultos mayores del Quintil-V

Distribucion de personas segun quintil de ingreso auténomo per capita del
hogar por grupo de edad (2017)

(Porcentaje, personas por grupo respectivo)

15,0

20,0

onuncs

ull 27 2
il 19,7
v 135
v 10,5

por cada quintil de Ingreso: Al 95% de iferencias SON estadisticamente
adaa  EXCEPTO: &uw«sod\mvuwmmwnu\clyu Ity 11I; Grupo de 18 & 59 afios entre los quintiles 1y V, Il y 11

20,0
15,0
10,0
50
0,0

18 & 59 afios 60 afios y més.

17,7
2,7
2,5
204
18,7

confianza, las di

2.2 21 3
28 23,0
21,2 21,0
19,4 18,6
154 16,1

e significativas entre quintiles en cads grupo de
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(b): porcentaje de adultos mayores autovalentes del Quintil-V

Distribucion de personas de 60 aiios y mas con dependencia funcional por
quintil de ingreso auténomo per capita del hogar (2017)

(Porcentaje, poblacién de 60 afios y mis )

30,0

28,4
25,6
25,0
2.2
200
15,4
150
100
) l
00

8,4
1 Quintil 11 Quintd 111 Quintil IV Quintil V Quints

* Diferencias en quintiies de Ingreso 3unomo per capita: Al 95% de confianza, las diferencias entre quintiies de Ingreso autdnomo per capita del hogar SON estadisticamente SKQNIRCAtIVa:.

Anexo N°12: Tasas anuales de ocupacién

ANOS Total de meses contratados (ventas) en cada afio

Habitacion 1 2 | 3 | a 5 6 7 8 9 | 10
Individual mensual con contrto 183 302 324 324 648 648 643 648 972 972
Compartida mensual con contrato 83 101 108 108 216 216 216 216 323 324
Individual mensual sin contrato 1 2 2 2 4 4 4 4 6 6
Compartida mensual sin contrato 0 1 1 1 2 2 2 2 3 3
Total 237 406 435 435 870 870 870 870 1305 | 1305
Tasa ocupacidn anual 49% 85% 91% 91% 91% 91% 91% 91% 91% 91%

Nota: la tasa de ocupaciéon anual, esta calculada como la demanda real mensual de

habitaciones, por doce meses, sobre un total de 40 habitaciones x 12 meses al afio.

Anexo N°13: Procesos clave para el negocio

a. Marketing y ventas: el area comercial es la que se encarga del disefio de la estrategia
de marketing y de las campafias publicitarias y de promocion, siendo la atencion al cliente
de vital importancia para el resto del customer journey, y por lo tanto el foco debe ser la
satisfaccion de las expectativas del cliente.

b. Desarrollo y entrega del servicio: actividad que consiste en cumplir con el tipo y
calidad del servicio que la empresa se comprometié a entregar y que el cliente-usuario
espera recibir. Si se producen cambios en el servicio debe existir un feedback desde la

gerencia hacia el cliente con explicaciones adecuadas y satisfactorias.
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c. Retencién del Cliente: este proceso liderado por el area Comercial sera necesario
cuando la empresa comience a notar un crecimiento en el numero de sus usuarios-
clientes, entonces esta area debera elaborar una estrategia de retencién buscando la
oportunidad de fidelizarlos a lo largo de su ciclo de vida.

d. Dotacion de personal: esta actividad se encarga de proveer el talento humano en la
organizacion, actividad de alta criticidad dada la caracteristica del negocio, donde los
usuarios del servicio son adultos mayores. Se necesita personal idoneo en el aspecto
técnico y en lo humano, las habilidades blandas son relevantes.

e. Busqueda y seleccion de terreno para construir: El proceso de busqueda de la
ubicacién optima se ha centrado en las comunas del sector oriente que resultaron ser las
mas mencionadas en estudio de mercado realizado a 201 personas. Es por ello que el
equipo de emprendedores ha hecho una seleccién de sitios en las comunas de Las

Condes, Providencia y La Reina.

Anexo N°14: proceso de inscripcion de propiedad industrial

El tramite se puede realizar durante todo el afo en el sitio web y en la oficina de INAPI.
Personas naturales y juridicas, nacionales o extranjeras, que posean Clave Unica del
Servicio de Registro Civil e identificacion (SRCel), que sigan el siguiente procedimiento:

1. Presentacion de solicitud.

2. Examen formal: realizado por INAPI. Si se detecta algun error u omision, el
interesado debe realizar las correcciones o aclaraciones pertinentes, dentro de 30
dias.

3. Publicacion en el Diario Oficial / Examen de fondo: si la solicitud es aceptada, se
debe pagar la publicacion del extracto de la solicitud, en la oficina del Diario Oficial
(en dependencias del INAPI), dentro del plazo legal de 20 dias habiles siguientes a
la aceptacion.

4. Resolucion definitiva: es comunicada por el director nacional de INAPI mediante
una resolucién que acepta o rechaza la marca. Si la solicitud es aceptada el
interesado debe pagar y acreditar el pago de los derechos definitivos dentro del

plazo de 60 dias, contados desde la notificacién de la resolucion de aceptacion. Si
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es rechazada, el interesado puede apelar ante el Tribunal de Propiedad Industrial,

requiriendo patrocinio de abogado y consignacion.

5. Marca registrada: una vez acreditado el pago se procede al registro de la marca.

El pago debe efectuarse dentro del plazo de 60 dias habiles. Si realiza en oficinas,

debe presentar la copia timbrada de la orden de pago en dependencias del INAPI.

Anexo N°15: Carta Gantt

ACTIVIDAD

13

20|21

22|23

23

Plan de Negocios

Disefio arquitectonico sustentable

Busqueda de Socio Inversionista

Busqueda de Inversionista Inmobiliario

m|m|m|m|m

Busqueda y evaluacidn terreno

Legales

Constitucién legal de la empresa

Escritura delegacidn de poderes

Registro de marca

Iniciacién de actividades

[23 (23 [22 (21 (7]

Autorizacion MINSAL
Bisqueda, seleccion y C: ion del p

Gerente

Jefe de Administracidn

Equipo de Administracidén

Jefe de Servicios

Equipo de Servicios

Jefe de cocina

Equipo de Cocina

Jefe Comercial

Equipo Comercial

OMOOO(O|O|O|m

PLAZO { meses)

ACTIVIDAD

1

1213

14

16 (17

20|21

22|23

23

|Equipamiento de oficinas

Oficina Directores E
Oficina Gerente E
Jefe de Administracidn G
Jefe Comercial G
Oficina equipo ventas G
Oficina Jefe de Servicios G
Sala Recepcidn de clientes G
Sala de cocina G
lacion de bles y Equip

Dormitorios G
Recepcidn G
Cocina y bodega G
Sala de utiles de aseo G
Lavanderia G
Camarines G
VYentas

Habilitacidn sala de ventas G
Inicio campafia de publicidad G
Definir e implementar estrategia de promocién E
Sala eventos G
Definir e implementar estrtegia marketing digital E
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PLAZO ( meses)

ACTIVIDAD

10|11]12(13

13|15

17

18)|19)20)21)22|23|23

|Compra de Muebl quipos, utiles y Yehiculo y equipos

Cocina

Lavadoras

Aspiradoras

Computadores

Magquinas Gimnasio

QNO|O|O|(O|(O

Vehiculo

|Administracién, financiera y rit yT

Disefio perfil de cargo y estructura remuneraciones

Revisar / definir indicadores claves de gestién

Revisarvariables presupuestarias, ajustes

Planificacidén financiera

i
23 [}

Definir calendario de actividades a Residentes

Disefio de procedimientos para la gestidn

Disefio de planes de compensacidn y retencidn

Disefio planes mitigacién de riesgos

Tm
23 [}

Disefio aplicacidén WEB

Desarrollo aplicacidn corporativa

Anexo N°16: Dotacién de personal

PLAZO (afios)

Cargos

5

10

Director

Gerente

Jefe de Administracion
Secretaria / Recepcionista
Personal de Seguridad
Chofer

Jardinero

Jefe Comercial
Ejecutiva de ventas
Jefe de Servicios

Jefe de cocina
Ayudante de cocina
Personal de limpieza
Persanal lavanderia
Terapeuta ocupacional
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Anexo N°17: Descripciones de Cargos por Area

Nombre del cargo: Gerente / Director del Establecimiento

Jefatura Directa: Directorio
Cantidad de personas a cargo: Todo el personal

Objetivo del cargo: Dirigir la organizacion, representarla legalmente, definir las politicas
institucionales, formular los objetivos de la empresa y velar por la rentabilidad en el
mediano y largo plazo.

Principales funciones y tareas: Planificacion estratégica, relaciones publicas, control
financiero y operacional, lidera los equipos, comunica y coordina las diversas
actividades, vela por el desarrollo de una gestion eficaz, eficiente y por la satisfaccion de

los clientes con el servicio.

Requisitos formales: Profesional del area de administracion de empresas u hoteleria,
deseable con postgrado en administracion de empresas de negocios y con experiencia

demostrable liderando instituciones de similares caracteristicas y tamano.

Competencias: Pensamiento critico, habilidades comunicacionales, iniciativa,
creatividad, capacidad para planificar, capacidad para negociar, liderazgo, autocontrol y

buen trato a todo nivel.

Nombre del cargo: Jefe de Administracion

Jefatura Directa: Gerente
Cantidad de personas a cargo: 05

Objetivo del cargo: Planear y desarrollar la gestion financiera, de recursos humanos y
de abastecimiento en la empresa, proporcionando informaciéon oportuna, completa y
confiable a su jefatura respecto a las operaciones a cargo, que facilite la toma de

decisiones en pro del logro de los objetivos estratégicos.

Principales funciones y tareas: Planifica y coordina las actividades de tesoreria,
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contabilidad y presupuesto. Administra el recurso humano de la empresa y coordina el
pago de ndéminas. Garantiza el abastecimiento de insumos para mantener las
operaciones. Prepara mensualmente informes de gestion y financieros. Colabora en la

definicion de politicas y procedimientos y vela por su cumplimiento.

Requisitos formales: Técnico o profesional del area de administracion de empresas,
con experiencia demostrable materias de gestion financiera, presupuestaria, control y
gestiébn administrativa, recursos humanos y/o abastecimiento, en organizaciones

publicas y/o privadas.

Competencias: Orientacion al logro, analitico, capacidad para trabajar bajo presién,

ordenado, planificado, responsable, empatico y colaborador.

Nombre del cargo: Jefe de Servicios de Estadia

Jefatura Directa: Gerente
Cantidad de personas a cargo: 10

Objetivo del cargo: Alcanzar una 6ptima calidad en la prestacion de los servicios de la
empresa y la total satisfaccion de los huéspedes con ellos, a través de la implementacion
de las politicas y procedimientos definidos, asi como de la administracion de los recursos

humanos y materiales bajo su mando.

Principales funciones y tareas: Planifica, organiza y coordina el funcionamiento de
todos los servicios de la residencia, incluyendo la recepcién de huéspedes, banqueteria,
limpieza y lavanderia, mantenimiento y restauraciones, parrilla de actividades recreativas
y las actividades de cuidados basicos de salud de los residentes. Atiende directamente a
los usuarios, respondiendo dudas y reclamos. Vela por el cumplimiento de politicas y

procedimientos definidos para cada servicio.

Requisitos formales: Técnico o profesional del area de administracion de hoteleria, con
experiencia demostrable liderado procesos y equipos de trabajo, en empresas de

similares caracteristicas y de igual o mayor tamario.

Competencias: Planificado y organizado, habilidades de comunicacién, tener tacto y ser

73



L [ECONOMIAY
JJNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

diplomatico, habilidades para enfrentar conflictos, resolutivo, empatico, innovador, al dia

en materia de tecnologia digital y redes sociales.

Nombre del cargo: Jefe de Cocina

Jefatura Directa: Gerente
Cantidad de personas a cargo: 02

Objetivo del cargo: Planificar, organizar y supervisar el suministro y la preparacion de
los alimentos, asi como la confeccion de los diferentes menus que se elaboran

diariamente en la residencia.

Principales funciones y tareas: Realiza los encargos de aprovisionamiento para la
cocina y controla su calidad, cantidad y correcto almacenamiento. Instruye al personal
sobre las técnicas y procedimientos necesarios para preparar y conservar alimentos.
Colabora en la preparacién de los platos y supervisa su acabado y presentacion.

Organiza la logistica de entrada y salida de los platos en los comedores.

Requisitos formales: Formacion profesional en hosteleria, con experiencia demostrable
liderando procesos y equipos de trabajo, en empresas de similares caracteristicas y de

igual o mayor tamano.

Competencias: Atencion al detalle, habilidad para considerar las criticas, creatividad,
sentido de la estética, agilidad, cultura general gastronédmica, dominio de técnicas

clasicas y vanguardistas culinarias.

Nombre del cargo: Jefe Comercial

Jefatura Directa: Gerente
Cantidad de personas a cargo: 02

Objetivo del cargo: Consolidar el posicionamiento deseado de la empresa, en la mente
del cliente objetivo. Asegurar un flujo de entrada o de reposicion de clientes que
posibilite la sostenibilidad y crecimiento en el largo plazo.
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Principales funciones y tareas: Define la estrategia y objetivos comerciales de la
residencia. Formula e implementa las acciones de venta en funcién del posicionamiento
y cliente objetivo. Desarrolla planes de marketing. Crea networking. Comprueba y analiza
el nivel de satisfaccion de los clientes. Propone alianzas estratégicas que favorezcan la

preferencia del servicio. Realiza benchmarking.

Requisitos formales: Estudios técnicos o profesionales en administracién de empresas,
con diplomado o postgrado en marketing y publicidad. Deseable experiencia en

empresas del rubro y de tamafio similar o mayor.

Competencias: Orientacién a resultados, analitico, comunicativo, orientacion al cliente,
habilidad de negociacion, excelentes relaciones humanas, proactivo, dinamico,

responsable.

En adicion a los cargos de jefatura descritos, se consideran los siguientes a ser
contratados:

Secretaria recepcionista: Realizara funciones de recepcion y atencién de visitas,
recepcion y derivacién de llamadas, manejo de agendas profesionales y apoyo
administrativo segun se requiera. Requisito formal: Titulo de secretariado, deseable
experiencia en registro de datos y en atencién a clientes.

Ayudante de cocina: Personal encargado de apoyar al chef en la preparacion de los
menus diarios, como también en las labores de limpieza del sector de cocina y
comedores, ademas del almacenamiento y conservacion de alimentos. Requisito formal:
titulo técnico de ayudante de cocina.

Auxiliar de mantenimiento: Personal encargado de asistir a su jefatura en actividades
relacionadas con la seguridad en las areas de trabajo, mantencion de maquinaria y
equipos, adquisicion de herramientas de ftrabajo, reparaciones y gestion de
certificaciones. Requisito formal: titulo técnico en mantenimiento.

Vigilantes: Personal encargado de mantener el orden y seguridad dentro del
establecimiento, de acuerdo con los protocolos y procedimientos establecidos. Requisito
formal: 21 afnos cumplidos, no haber sido condenado, ni estar sometido a proceso por

crimen o simple delito, haber cumplido en forma efectiva con el servicio militar o ser
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funcionario en retiro de las Fuerzas Armadas, de Carabineros, de la Policia de
Investigaciones o de Gendarmeria, tener salud y condicién fisica y psiquica compatible
con la funcion que se va a desempefiar, contar con su acreditacién OS-10 vigente, emitida
por Carabineros de Chile.

Personal de limpieza y lavanderia: Personal encargado del aseo diario de habitaciones
y dependencias de la residencia, como también de operar las lavadoras y secadoras de la
residencia. Requisito formal: Educacion secundaria completa y no poseer antecedentes
penales.

Conductor de vehiculo: Persona responsable de conducir el vehiculo institucional segun
se requiera para el traslado de personal o la realizacién de tramites. Requisito formal:

debera contar con licencia de conducir clase A.

Anexo N°18: Funciones estratégicas complementarias a la estructura

organizacional:

1. Reclutamiento vy seleccién

Objetivo: convocar, evaluar y seleccionar al personal que reuna los requisitos de

educacion, formacién y experiencia, potencial de desarrollo y habilidades respecto de los

requerimientos especificos del departamento solicitante.

Acciones principales:

e Activacion formal de los procesos de seleccion

e Definicidn y validacion de perfiles

e Difusion interna y externa del proceso

e Recepcion de postulaciones, analisis, aplicacion de pruebas técnicas y psicolégicas y
entrevista

e Definicidn y seleccion del candidato
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2. Evaluaciones de desempefio

Objetivo: Comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos individuales, detectar
necesidades de capacitacion y desarrollo, establecer politicas de promocion, ascenso y
rotacion.

Acciones principales:

e Planificacion del proceso

e Disenar o seleccionar el sistema de evaluacion

e Implementar el sistema

e Retroalimentar al evaluado respecto a sus resultados

e Revision del modelo y evaluacion de mejoras

3. Formacién de colaboradores

Objetivo: Desarrollar aptitudes de los colaboradores, mantener la satisfaccion del
personal y su lealtad con la institucion, aumentar la productividad de la némina.

Acciones principales:

e Buscar a los formadores adecuados

e Seleccionar el contenido de cursos y formatos

e Delimitar el publico objetivo

e Programar el calendario de realizacion

e Establecer un sistema de medicion del resultado

e Determinar el presupuesto requerido

4. Clima v satisfaccion laboral

Objetivo: Garantizar un ambiente laboral agradable, que influencie positivamente a los
colaboradores, para lograr un impacto favorable en rendimiento y productividad.
Acciones principales:

e Reconocimiento de logros, individuales y grupales

e Promover la autonomia en el accionar

e Promover el respeto

e Programar actividades extras fuera de la jornada laboral

e Asegurar las condiciones minimas necesarias para desarrollar las obligaciones
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Anexo N°19: Tabla de Remuneraciones Mensuales — Golden Residences

Cargo Remuneracion Bruta
%)

Gerente 4.140.000
Jefe(a) de Administracion 2.070.000
Secretaria Recepcionista 517.500
Vigilante 360.000
Conductor 360.000
Jardinero 337.000
Jefe Comercial 2.700.000
Ejecutivo(a) de Ventas 1.800.000
Jefe(a) de Servicios 2.250.000
Jefe(a) de Cocina 1.125.000
Ayudante de Cocina 675.000
Auxiliar de Limpieza 360.000
Auxiliar de Lavanderia 360.000
Terapeuta ocupacional 810.000
Total 17.864.500
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Anexo N°20: Costo de terreno y construccion

PROGRAMA PROPUESTA CANTIDAD | SUPERFICIE |TOTAL SUPERFICIE
DORMITORIOS CON BARNO 30 15,00 m2 450 UF
DORMITORIOS DOBLE CON BARNO 10 21,00m2 210 UF
COMEDOR 1 70,00 m2 70 UF
ESTAR 1 50,00 m2 50 UF
SALA MULTIUSO 1 30,00 m2 30 UF
GIMNASIO 1 50,00 m2 50 UF
COCINA + BODEGAS 1 50,00 m2 50 UF
BODEGAS 1 2,00m?2 2UF
LAVANDERIA 1 15,00 m2 15 UF
PRIMEROS AUXILIOS 1 6,00 m?2 6 UF
SALA RECEPECION 1 12,00 m2 12 UF
OFICINA ADMINISTRACION 4 14,00 m2 56 UF
OFICINA DE LOS EQUIPOS 2 12,00 m2 24 UF
OFIClA DE SEGURIDAD 1 12,00 m2 12 UF
OFICINA TERAPEUTA, 1 9,00 m?2 9 UF
SERVICIOS GENERALES 1 15,00 m2 15 UF
CIRCULACIONES 1 159,15 m2 159 UF
ESACIONAMIENTOS SUBTERRANEQOS 40 12,50 m2 500 UF
CIRCULACIONES 1 75,00 m?2 75 UF
TOTAL SUPERFICIE UTIL 1.795 UF
SUPERFICIE POR NIVEL TOTAL
NIVEL -1 575 UF
NIVEL 1 407 UF
NIVEL 2 407 UF
NIVEL 3 407 UF
TOTAL CONSTRUIDO 1.795 UF
ESTACIONAMIENTOS TOTAL
FUNCIONARIOS 6,00 12,50 7S UF
15% VISITA 6,00 12,50 75 UF
CIRCULACIONES 1,00 22,50 23 UF
ESTACIONAMIENTOS REQUERIDOS 173 UF
AREAS EXTERIORES TOTAL
PERGOLA CUBIERTA 1,00 20,00 20 UF
PAISAJISMO 1,00 100,00 100 UF
ESTACIONAMIENTOS REQUERIDOS 120 UF
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EVALUACION ECONOMICA

COSTOS CANTIDAD PU TOTAL
COSTO TERRENO 800,0/  23,5UF 18.800 UF
COMISION 2,00% 376 UF
TOTAL 19.176 UF
PROYECTOS CANTIDAD PU TOTAL
TOPOGRAFIA 800,00m2| 0,10 UF/m2 80 UF
MECANICA SUELO 1 300,00 UF 300 UF
ARQUITECTURA 1.79515m2| 2,00 UF/m2 3.590 UF
CALCULO 1.79515m2| 0,80 UF/m2 1.436 UF
ELECTRICIDAD 1.795,15m2 0,35 UF/m?2 628 UF
SANITARIO 1.79515m2| 0,35 UF/m2 628 UF
ILUMINACION 1.79515m2| 0,20 UF/m2 353 UF
SEGURIDAD 1.79515m2| 0,20 UF/m2 353 UF
PAISAJIMO 120,00m2| 0,80 UF/m2 96 UF
ACCESO 1 500,00 UF 500 UF
TOTAL 7.977 UF
OBRAS CANTIDAD PU TOTAL
EXCAVACIONES i 2.700,00 UF 2,700 UF
SOBRE COTA CERO 1.220,15m2| 31,00 UF/m2 37.825 UF
BAJO COTA CERO 575,00m2| 22,00 UF/m2 12.650 UF
PAISANIMO 120,00m2| 1,00 UF/m2 120 UF
ACCESO / VEREDAS 1,00 m2 950 UF 950 UF
EMPALMES Y OTROS 1,00 m2 1.800 UF 1.800 UF
ASCENSORES 2,00 m2 1.300 UF 2.600 UF
TOTAL 58.645 UF
OTROS CANTIDAD PU TOTAL
ITO 24,00 meses| 100,00 UF/mes 2.400 UF
LEGALES 1 1.000,00 UF 1.000 UF
PERMISOS 1 879,67 UF 880 UF
VARIOS 24,00 meses 25,00 UF 600 UF
TOTAL 4.880 UF
[ToTAL COSTOS 90.677 UF |
[TOTAL COSTOS ($) 2.674.451.164 |

Resumen costos

COSTO TOTAL UF

Terreno 18.176
Construccion 71.501
TOTAL 90.677
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Anexo N°21: Detalle de Inversion en Equipamiento

Habitacion doble (Opcion 1)
Cama 2 plazas
Almohada
Velador lateral
Lampara velador
TV 43"

Sillén individual

Mesa de centro

Escritorio +silla + lampara
Papelero

Frazada

Plumoén

Juego Sabanas

Juego Toallas

Secador

Set planchado

Habitacion Doble (Opcién 2)
Camaly1/2plaza
Almohada
Velador central
Lampara velador
TV 43"

Sillén individual

Mesa de centro

Escritorio +silla + lampara
Papelero

Frazada

Plumén

Juego Sabanas

Juego Toallas

Secador

Set planchado

Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
5 1.235.294  6.176.470
1 350.000 350.000 294,118
2 0 0 0
2 0 0 0
2 15.000 30.000 25.210
1 270.000 270.000 226.891
2 120.000 240.000 201.681
1 | 50.000 50.000 42.017
2 | 130.000 130.000 109.244
2 2.000 4.000 3.361
3 25.000 75.000 63.025
2 60.000 120.000 100.840
3 30.000 90.000 75.630
3 12.000 36.000 30.252
1 25.000 25.000 21.008
1 50.000 50.000 42.017
Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
5 1.361.344  6.806.720
2 250.000 500.000 420.168
1| 0 0 0
il 0 0 0
2 15.000 30.000 25.210
1 270.000 270.000 226.891
2 120.000 240.000 201.681
1 | 50.000 50.000 42.017
1 130.000 130.000 109.244
2 2.000 4.000 3.361
3 25.000 75.000 63.025
2 60.000 120.000 100.840
3 30.000 90.000 75.630
3 12.000 36.000 30.252
1 25.000 25.000 21.008
1 50.000 50.000 42.017
Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
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Habitacion Single
Camaly1/2plaza
Almohada
Velador lateral
Lampara velador
TV 43"

Escritorio +silla + lampara
Papelero

Frazada

Plumén

Juego Sabanas

Juego Toallas

Secador

Set planchado

Recepcion
Meson
Silla Ejecutiva
Computador
Telefono Voip Linksys
Impresora multifuncional
Sillén
Sitial

Comedor/ Cafeteria
Mesa comedor 4 sillas
Vaso Florencia Alto
Vaso Florencia whisky
Copas para vino Set de 12
Copas aperitivo Set de 12
Juego Vajilla Porcelana 6pers.
Juego de Cubiertos 6pers.
Mueble bar
Silla bar
Cava de Vinos
Visicooler 600 Lts
Licuadora

30 894.957  26.848.710
1 250.000  250.000  210.084
1 0 0 0
1 0 0 0
1 15.000 15.000 12.605
1 270.000  270.000  226.891
1 130.000  130.000  109.244
2 2.000 4.000 3.361
3 25.000 75.000 63.025
2 60.000  120.000  100.840
B 30.000 90.000 75.630
3 12.000 36.000 30.252
1 25.000 25.000 21.008
1 50.000 50.000 42.017
Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
1 1.184.867  1.184.867
1 450.000  450.000  378.151
1 80.000 80.000 67.227
1 380.000  380.000  319.328
1 59.990 59.990 50.412
1 180.000  180.000  151.261
1 160.000  160.000  134.454
1 100.000  100.000 84.034
1 6.257.142  6.257.142
15 200.000  3.000.000  2.521.008
60 1.300 78.000 65.546
60 1.300 78.000 65.546
5 16.000 80.000 67.227
5 16.000 80.000 67.227
10 50.000  500.000  420.168
10 70.000  700.000  588.235
1 1.000.000 1.000.000  840.336
8 100.000  800.000  672.269
1 400.000  400.000  336.134
1 600.000  600.000  504.202
1 130.000  130.000  109.244
Q P°| Total Bruto| Total Neto| TOTAL
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Sala de Estar
T™.55"
Parlantes Sala de Estar
Juegodeliving2+1+1
Mesa centro
Sitial

Sala de Juegos/ Mutiuso
Set Taca Taca
Set Pool
Set Ajedrez
Set Cacho
Set Pocker
Set Domino
Set Naipe inglés
Set Naipe espariol
Mesa de juego 4 sillas
TV.55"

Sala de Deporte
Trotadora
Bicicleta estética
Eliptica
Maquina multiejercicio
Colchonetas
Set de Yoga

Cocina
Campana Mural 250x100 Maigas
Cocina FS FDV Deluxe Vintage 90
Horno Indust. Gas Maigas 1 Camara 121L
Plancha Churrasquera 100x50 VPLG
Lavavajillas FS Element 14 Cubiertos
Refrigerador Hisense side by side 516 It.
Congelador Horizontal Fensa FFH Z400
Taco de Cuchillos 15 pzas. Cuisinart
Bateria de Cocina Alfa 9 Piezas Korkmaz
Set de ollas Lyon 6 pzs
Hervidor eléctrico 17 litros
Licuadora Industrial 2 Litros Maigas
Microondas Industrial Menumaster 34 Its
Set Utensilios 15 Piezas Oxo
Estanteria Acero Inox. 4 Niveles 120x50x150
Meson Mural 1.5 Mts TB

1 1.823.530 1.823.530
il 350.000 350.000 294.118
1 200.000 200.000 168.067
2 450.000 500.000 756.303
3 40.000 120.000 100.840
6 100.000 600.000 504.202
1 4.636.974 4.636.974
1 150.000 150.000 126.050
i 2.500.000 2.500.000 2.100.840
6 65.000 390.000 327.731
6 40.000 240.000 201.681
6 23.000 138.000 115.966
6 19.000 114.000 95.798
6 3.000 18.000 15.126
6 3.000 18.000 15.126
8 200.000 1.600.000 1.344.538
1| 350.000 350.000 294.118
Q P°| Total Bruto| Total Netol TOTAL
1 2.563.025 2.563.025
2 450.000 900.000 756.303
2 200.000 400.000 336.134
2 200.000 400.000 336.134
2 400.000 800.000 672.269
10 25.000 250.000 210.084
10 30.000 300.000 252.101
1 5.108.251 5.108.251
1 635.050 635.050 533.655
1 949.990 949.990 798.311
1| 259.990 259.990 218.479
1 470.990 470.990 395.790
1 429.990 429.990 361.336
i | 649.990 649.990 546.210
) | 349.990 349.990 294.109
2 129.990 259.980 218.471
y | 119.990 119.990 100.832
1 69.990 69.990 58.815
1 63.990 63.990 53.773
1 115.002 115.002 96.640
i 725.900 725.900 610.000
2 109.990 219.980 184.857
2 199.999 399.998 336.133
2 179.000 358.000 300.840
Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
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Oficinas Individuales
Escritorio 2 Puertas 3 Cajones
Silla Ejecutiva
Silla Visita
Computador
Teléfono Esritorio
Estante 2 columnas madera

Oficina Grupal
Escritorio 2 Puertas 3 Cajones
Silla Ejecutiva
Computador
Kardex 3 Cajones
Teléfono Esritorio
Estante 2 columnas madera

Vehiculo
Institucional

Lavanderia
Lavadora Industrial 17 KG Girbau
Secadora Industrial 17 KG Girbau
Prensa planchado a vapor Blancapress
Tabla planchar + plancha

Sala primeros auxilios
Desfibrilador
Gabinete e insumos
Camilla examinacién
Biombo dos cuerpos
Escabel dos peldafios
Sabana evacuacién hospitalaria
Silla de rueda

Zonas cumunes
Varios
varios

Adicional no previsto (10%)
Muebles (10%)
Equipos (10%)
Enseres (10%)

4 1.067.169 4.268.676
1 259.990 259.990 218.479
1 129.990 129.990 109.235
2 59.990 119.980 100.824
1 499.990 499.990 420.160
1 59.990 59.990 50.412
1 199.990 199.990 168.059
2 2.949.480 5.898.960
4 169.990 679.960 571.395
4 80.000 320.000 268.908
4 380.000 1.520.000 1.277.311
2 174.990 349.980 294.101
4 59.990 239.960 201.647
2 199.990 399.980 336.118
1 15.966.387 15.966.387
1 19.000.000 19.000.000 15.966.387
Q P°| Total Bruto| Total Neto TOTAL
1 13.304.175 13.304.175
1 8.272.990 8.272.990  6.952.092
1 6.766.990 6.766.990  5.686.546
1 641.990 641.990 539.487
2 75.000 150.000 126.050
1 1.662.696 1.662.696
1 1.250.000 1.250.000  1.050.420
1 200.000 200.000 168.067
1 137.990 137.990 115.958
1 105.290 105.290 88.479
1 71.338 71.338 59.948
1 118.000 118.000 99.160
1 95.990 95.990 80.664
1 7.563.026 7.563.026
1 4.500.000 4.500.000 3.781.513
1 4.500.000 4.500.000 3.781.513
1 10.084.034 10.084.034
1 4.500.000 4.500.000 3.781.513
1 4.500.000 4.500.000 3.781.513
1 3.000.000 3.000.000  2.521.008
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Anexo N°22: Otros costos de funcionamiento del operador

Costos de Alimentacion

Se consideraron cuatro servicios de alimentacion por dia, a los que se les redujo el
margen, quedando el 40% de costo sobre su precio de mercado promedio para la calidad

propuesta para el proyecto. Los valores diarios por persona se presentan a continuacion:

Servicio Precio Mercado Costo Servicio
Desayuno $2.500 $1.000
Almuerzo $6.000 $2.400
Once $2.000 $800
Cena $6.000 $2.400
Otros $375 $150
Costo total diario $16.875 $6.750

Fuente: Elaboracion propia. / Valores: con IVA.

Costos de Cafeteria y Bar

En linea con lo estimado para el calculo de los ingresos, se consideraron las demandas
diferenciadas para consumos de cafeteria y bar, y se les aplicé un 40% por costo de
prestacion de los servicios:

e Cafeteria: el valor de costo, una vez restado el margen de mercado, correspondiente
a un 40% del precio detallado en el segmento de ingresos por cafeteria, equivale a
$800 diarios por persona.

e Bar: el valor de costo, correspondiente también a un 40 % del precio detallado en el

segmento de ingresos por bar, resultando $3.200 diarios por persona.

Costos de aseo y limpieza

Contiene una proporcion fija independiente a la tasa de ocupacion, y una proporcion
variable que si considera la dependencia en base a cantidad de residentes.

La descomposicion de insumos, su consumo esperado Yy precios son los siguientes:
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item Precio Precio Consumo Costo
Producto Mayorista (Mes) (Mes)
(Retail) (60%)

Detergente $10.000/ 3L $6.000/ 3L 35 Litros $70.000
Limpia Pisos $5.000/ 5L $3.000/ 5L 20 Litros $30.000
Limpia Muebles $11.700/ 5L $7.020/ 5L 10 Litros $14.000
Traperos $10.000/Unid. $6.000/ Unid. 6 unidades $ 36.000
Pafios Limpieza $650/Unid. $390/Unid. 90 unidades $39.000
Otros - - - $11.000
Total $200.000

Fuente: Elaboracion propia. Valores con IVA.

La tabla anterior proporciona el costo total en suministros por habitacion ocupada cada
mes. El costo variable total mensual, dependera de la tasa de ocupacion.

Por otra parte, para determinar el costo fijo que involucra principalmente la mantencion de
los espacios comunes, se estimdé que sera equivalente a un 50% del consumo de

suministro de las habitaciones al 100% de ocupacion, es decir, $100.000 mensuales.

Costos de servicios basicos (valores con iva)

Utilizando informacion de Expatistan, una base de datos de precios y costo de vida que se
actualiza de forma colaborativa a nivel global, se obtuvieron valores mensuales promedio
para la ciudad de Santiago, discriminando entre gastos residenciales de electricidad, agua
y gas en una zona cara de la ciudad ($29.131/Persona) y en una zona normal de la
ciudad ($21.492/Persona).

De esta manera, para la evaluacién econdmica del proyecto se incorporé un costo
promedio mensual de aproximadamente $25.000 por habitacion, de las cuales se
considera un 25% como costo fijo y un 75% variable, en funcién de la tasa de ocupacién
de cada periodo.

Costos de marketing digital
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Corresponde a la mantencion de la estrategia de marketing digital calculada en base a un

porcentaje de los ingresos de cada afio.

Afio 1 2 3 4 S 6 7 8 9 10

% [ Ventas 1,0% 0,6% 0,6% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4%
Gasto Mantencidn ($) 3.246.442 | 3.393.244 | 3.628.144 | 4.837.525| 4.837.525| 4.837.525| 4.837.525| 6.349.252 | 6.349.252| 6.349.252

Otros costos

Representan una fraccién menor en términos relativos respecto a los ya descritos y por su

naturaleza no tienen relacién con tasas de ocupacion de las habitaciones.

Se descomponen en los siguientes:

Patente Comercial: De acuerdo informacion publicada por la Unidad de Asesoria
Técnica de la Biblioteca del Congreso Nacional, se determina en base al capital
propio de la empresa declarado ante el Servicio de Impuestos Internos. Su valor
anual dependiendo de las comunas, es de entre 2,5 por mil y el 5 por mil del capital
propio tributario de la empresa, con un minimo y maximo de 1 y 8 mil UTM, el que
puede ser pagado en dos cuotas semestrales. Para el proyecto de Residencia se
calcula aproximadamente en $1.500.000.

Patente Alcoholes: Fijada por la Ley de Alcoholes, su precio varia entre 0,6 UTM y
3,5 UTM, dependiendo de la naturaleza del local. En el caso de hoteles y casas
residenciales, ésta fluctia entre 0,6 y 0,7 UTM anuales. Para el proyecto de
Residencia se calcula en 0,7 UTM.

Telefonia, Internet y Cable (Telecomunicaciones): el valor se establece en $130.000
mensuales.

Gasolina: Destinado a cubrir servicios de movilizacidon en vehiculo institucional, se
establece en $60.000 mensuales.

Mantencion y reposicion de activos muebles: se establece en relacion con la
depreciacion, incrementalmente desde 5% en el afio 1 hasta llegar al 25% de ella a

partir del quinto afo.
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Anexo N°23: Costo Anual Planilla de Remuneraciones

PLAZO (afos)

Cargos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Director 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gerente 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Jefe de Administracion 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Secretaria / Recepcionista 6 6 6 6 12 12 12 12 19 19
Personal de Seguridad 17 17 17 17 35 35 35 35 52 52
Chofer 4 4 4 4 9 9 9 9 13 13
Jardinero 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Jefe Comercial 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32
Ejecutiva de ventas 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22
Jefe de Senvicios 27 27 27 27 54 54 54 54 81 81
Jefe de cocina 14 14 14 14 27 27 27 27 41 41
Ayudante de cocina 15 16 16 16 32 32 32 32 49 49
Personal de limpieza 11 13 13 13 26 26 26 26 39 39
Personal lavanderia 4 4 4 4 9 9 9 9 13 13
Terapeuta ocupacional 8 10 10 10 19 19 19 19 29 29

Subtotal 239 244 244 244 356 356 356 356 467 467
Costo adicional beneficios (5%) 12 12 12 12 18 18 18 18 23 23

Total * 251 256 256 256 373 373 373 373 490 490
* En millones de pesos
Anexo N°24: Calculo de la tasa de costo patrimonial (Ke)

Ke 15,5% Ke Tasa de Costo Patrimnonial

Rf 1,00% Rf Renta Fija

Pr 700% Pr Premio par riesgo

B 1,00 B Beta e base a la estructura de deuda ohjetivo

Pl 4.00% Pl Prernia pariliquide:

P3 3,50% P3 Premio par startup
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Anexo N°25: Flujo Inversiones Inmobiliarias

ANOS

Concepto 1 2 3 ...4 al 49... 50
Ingreso por arriendo 175.800.000( 175.800.000| 175.800.000| 175.800.000| 175.800.000
Gastos Administracion Nota 1 -8.790.000| -8.790.000| -8.790.000| -8.790.000( -8.790.000
Seguros Incendio y Sismo Nota 2 -5.278.800| -5.278.800| -5.278.800| -5.278.800| -5.278.800
Gastos de Mantencion Nota 3 -10.548.000| -10.548.000| -10.548.000| -10.548.000| -10.548.000
Contribuciones Nota 4 -8.731.200| -8.731.200] -8.731.200| -8.731.200| -8.731.200
NOI 142.452.000| 142.452.000| 142.452.000| 142.452.000| 142.452.000
Inversion Terreno -600.000.000
Inversion Edificio -2.075.000.000

[Inversion -2.675.000.000|

[cap Rate Inversionista 533% |

Nota 1: 5,0% de los ingresos por arriendo

Nota 2: 0,0212% del valor de la edificacién

Nota 3: 6,0% de los ingresos por arriendo

Nota 4: 1,088% anual del avaluo fiscal

Anexo N°26: Sensibilizaciones del cap rate

Fondo de reserva

Ingresos y Costos Anuales al 10% al 20%

Ingreso por arriendo 175.800.000] 175.800.000

Gastos Administracion Nota 1 -8.790.000f -8.790.000

Seguros Incendio y Sismo Nota 2 -5.278.800( -5.278.800

Gastos de Mantencion Nota 3 -10.548.000( -10.548.000

Contribuciones Nota 4 -8.731.200( -8.731.200

Fondo de reserva Nota 5 -3.888.000| -7.776.000

NOI 138.564.000| 134.676.000

Inversion Terreno -600.000.000

Inversion Edificio -2.075.000.000

[Inversién -2.675.000.000

|Cap Rate Inversionista 5,03%

Nota 1: 5,0% de los ingresos por arriendo

Nota 2: 0,0212% del valor de la edificacion

Nota 3: 6,0% de los ingresos por arriendo
Nota 4: 1,088% anual del avaluo fiscal
Nota 5: 10% 0 20% x ($1.800/Mt2 x 1.800 Mt2 x 12 meses)
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