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I. Resumen Ejecutivo 

La calidad del aire y la creciente preocupación por la salud, junto con el aumento 

del gasto en productos para mejorar la calidad de vida impulsaran las ventas de 

purificadores de aire en los próximos años. 

Estudios señalan que la contaminación del aire intradomiciliaria es casi 5 veces 

mayor a la contaminación externa, lo que combinado con el hecho de que el 90% 

de su tiempo, las personas están en espacios cerrados, implica que la calidad 

del aire es muy importante. Factores como el polvo, polen, gérmenes, virus 

contribuyen a una pobre calidad del aire generando alergias y enfermedades 

respiratorias. A modo de ejemplo, en Chile alrededor del 12% de los niños entre 

0 y 15 años tienen algún tipo de enfermedad respiratoria, principalmente asma. 

Se ha identificado que existe un nicho de mercado que aún no ha sido explotado 

en relación a la comercializar purificadores de aire, que ayuden a entregar un 

ambiente sin contaminación ni gérmenes con el fin de impactar directamente en 

la salud de las familias del país. Aun cuando los equipos purificadores de aire 

están presentes en el mercado hace algunos años, los actores del mercado no 

han hecho el esfuerzo por transmitir y educar a los clientes en relación a la 

necesidad de contar con este tipo de equipos en sus hogares, los que claramente 

tienen la tarea de controlar las condiciones intradomiciliarias que afectan su 

salud respiratoria. 

PurifyAir tiene la capacidad de controlar la polución al interior del hogar (Material 

Particulado 2,5), junto con la sanitización del ambiente gracias a que nuestros 

equipos contarán con un filtro de cobre bactericida, generando un ambiente 

propicio para disminuir las enfermedades respiratorias. Los equipos, serán 

vendidos directamente vía web y se tendrá disponible un servicio de soporte y 

técnico para dar la ayuda necesaria a nuestros clientes. 



 
 

 

6 
 

La inversión inicial será de $84.000.000, de los cuales un 20% corresponde a 

equipamiento para oficinas y 76% para cubrir las necesitadas de capital de 

trabajo por un año. 

Los principales indicadores financieros son los siguientes: 
 

Tabla 1. Resumen de ingresos, utilidad y flujo de equity 

 
 

Las fuentes financieras para este proyecto son con capital propio, sin 

endeudamiento bancario, alcanzando una VAN de 141 millones de pesos en 

base a una tasa de descuento del 15,3% y una Tasa Interna de Retorno (TIR) 

de 28%. Finalmente un payback de 5 años. 
 

Tabla 2. Resumen Van, TIR, Payback. 

 

Enfocando la gestión del negocio en sus ventajas competitivas del producto 

dando a conocer las ventajas y beneficios a la salud, la cadena de distribución y 

el posicionamiento de la marca, así como reducir el número de eventos 

respiratorios y colaborando con disminuir los costos de salud. 
 

Tabla 3. Resumen de sensibilidades para misma tasa de descuento 

 

 

PurifyAir es un negocio rentable, y atractivo, dadas las condiciones de la 

industria, la baja penetración del mercado, el bajo nivel de riesgo y los flujos 

futuros estimados. 
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II. Oportunidad de Negocio 

Los detalles de este capítulo se presentan en la Parte I de este trabajo. 

La calidad del aire que respiramos cada vez más impacta la salud de nuestras 

familias. No solo la contaminación exterior nos afecta sino que también la 

contaminación intradomiciliaria que en algunos casos puede llegar a ser 5 veces 

mayor que la externa, afectando directamente la salud respiratoria y siendo 

precursor de algunas enfermedades como el asma. El principal responsable y 

componente más perjudicial para nuestros pulmones son las partículas 

denominadas MP 2,5 (material particulado cuyo tamaño está por debajo de los 

2,5 micrones).  

Prueba de lo anterior, se puede conocer en estudios realizados en Chile, donde  

el asma es la enfermedad crónica más frecuente de la niñez, la que más afecta 

la calidad de vida de quienes la padecen y la que más provoca ausentismo 

escolar. Se estima que en las familias con hijos entre 0 y 15 años alrededor del 

12% posee algún tipo de enfermedad respiratoria, siendo la principal de ellas el 

asma. 

Las regiones Metropolitana, O’Higgins, Maule, Bio-Bío, La Araucanía, Los Ríos, 

Los Lagos, Aysén (fuente AIM) son las regiones con mayor contaminación del 

aire en el país, donde existen alrededor de 4,5 millones de familias de las cuales 

el 50% tienen hijos con edades que van entre los 0 y 15 años (fuente INE). 

Adicionalmente, es necesario considerar que el control de la calidad del aire 

externo se puede realizar mediante políticas públicas, sin embargo, al interior de 

nuestros hogares no nos que más que utilizar purificadores de aire, de ahí la 

relevancia de PurifyAir en el mercado. 
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III. Análisis de la Industria, Competidores y Clientes 

Los detalles de este capítulo se presentan en la Parte I de este trabajo. 

 

El mercado de los purificadores de aire a nivel mundial está creciendo cada vez 

más, debido a la degradación de la calidad del aire debido a la contaminación 

vehicular y a la preocupación de los consumidores con respecto a la 

contaminación del aire. A modo de referencia, en el mercado de purificadores de 

aire residencial en EE.UU, se estima que la demanda crezca un 35% en el 

periodo 2015 al 2021. Siendo un desafío el proveer equipos a un costo 

conveniente y la capacitación de los consumidores respectos a las tecnologías 

que son efectivas para el control del MP 2,5. 

Dentro de los competidores que existen en el país solo dos marcas, Toyotomi y 

Bionaire, poseen la tecnología HEPA que ayuda a la eliminación del MP 2,5.  

Las principales diferencias entre las distintas marcas están relacionadas por el 

tipo de tecnología de purificación y la cobertura en m2 que entregan durante su 

operación. Es así como el precio promedio existe actualmente en el mercado es 

de $157.000, siendo el valor máximo para la GE y el valor mínimo la marca 

Sboss.  

Los clientes son todas aquellas personas que tienen algún tipo de enfermedad 

respiratoria y todas aquellas personas que tienen la necesidad de tener un 

ambiente o calidad del aire intradomiciliario más sano y libre material particulado 

que es nocivo para su salud. En la sección IV se presentaran los detalles 

respecto al segmento de clientes a los cuales PurifyAir se enfocará. 

Los problemas de contaminación interior, no solo se generan en los hogares sino 

que también en otros lugares tales como oficinas, colegios, hospitales, etc. Por 

lo anterior existe otro mercado potencial no cuantificado en el desarrollo de este 

proyecto. 
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IV. Descripción de la empresa y Propuesta de Valor 

Los detalles de este capítulo se presentan en la Parte I de este trabajo. 

Propuesta de Valor. PurifyAir es un producto de excelencia, durabilidad y 

eficiente, con tecnología diferenciadora, que entrega confianza y 

protección a los hogares con una relación precio-calidad-eficiencia 

conveniente para nuestros clientes. 

 

Los clientes de PurifyAir serán familias con hijos, de segmentos ABC1C2, 

preocupadas por su salud, que viven en zonas con alta contaminación y desean 

minimizar el número de crisis por enfermedades respiratorias. 

Nuestro producto satisface la necesidad de limpiar y purificar el aire al interior 

de los hogares, eliminando el MP2,5 y los efectos adversos en la salud. Posee 

nanotecnología mediante un filtro de partículas bactericida. PurifyAir tiene un 

precio competitivo en relación a su tecnología y área de aplicación (m2), con 

venta online y despacho a nivel nacional. 

Misión de la compañía. “La misión de PurifyAir es ser líder en Chile, en proveer 

productos y servicios, que ayuden a solucionar los problemas de contaminación 

del aire y con ello mejorar la calidad de vida de nuestros clientes.” 

Visión de la compañía. “Ser una empresa reconocida por la alta calidad y 

eficiencia de sus productos, rentable, con personal altamente calificado y 

motivado y con un alto nivel de lealtad a la empresa, que genere utilidades 

positivas en el tiempo”. 
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V. Plan de Marketing 

Los detalles de este capítulo se presentan en la Parte I de este trabajo. 

El segmento al cual nos queremos enfocar para proveer a la sociedad PurifyAir 

son los hogares del segmento socioeconómico ABC1-C2 con hijos que quieren 

mejorar la condición del aire al interior de su casa por temas de salud. 

La estrategia considera para el precio del producto está basada en ofrecer un 

producto que provea de todas la capacidades necesarias para la purificar el aire 

y además eliminar el material particulado MP 2,5 que es nocivo para la salud, 

con el costo por m2 más eficiente del mercado.  

La distribución se realizará en forma directa utilizando un vehículo propio para 

llevar los equipos a los clientes que pertenezcan a la zona metropolitana. Para 

atender los requerimientos de los clientes de otras zonas del país, se utilizará el 

despacho vía alguna empresa de logística con mayor presencia en el país.  

Según datos del INE el n° de hogares en las regiones de interés es de aprox. 4.3 

millones donde el 30% de estas familias corresponde al estrato ABC1-C2 en la 

RM y el 17,5% pertenecen a este mismo estrato en el resto de las regiones. Las 

familias con hijos entre 0 a 15 años asciende al 50% (INE). De ellos el 12% tienen 

hijos entre 0 y 15 con prevalencia de asma son 61.444 aprox. Se determinó que 

la intención de compra equivale a un 29,6% (mediante encuesta) por lo que el 

mercado objetivo es de 18.181 unidades. 

La estimación de demanda, se realizó considerando información de consultores 

especializados, las ventas anuales de uno de los 3 mayores competidores, 

debes ser entorno a los 360 MM CLP. En base a lo anterior, se estima capturar 

el 4,4% del mercado potencial durante el primer año y luego pasar a una tasa de 

crecimiento en las ventas variables pero con el objetivo de aumentar nuestra 

participación de mercado en forma paulatina desde el 4,4% hasta llegar a estar 

por sobre el 12% en el octavo año del proyecto, participación equivalente a la 

que tiene el actual líder del mercado. Lo anterior se traduce en ventas de 880 

unidades el primer año para pasar a 2.000 unidades hacia el año 8. 
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VI. Plan de Operaciones 

6.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

La operación de PurifyAir considera cada ámbito necesario para un desarrollo 

exitoso del negocio. Entre ellos se encuentra la identificación y cercanía con 

nuestros clientes. Para ello se hará énfasis en la publicación de nuestros equipos 

de purificación en las principales clínicas del país a fin de que ellos se enteren 

de los productos disponibles y conozcan las ventajas del uso de esta tecnología 

al interior del hogar en relación a la eliminación de la contaminación 

intradomiciliaria causa de varias enfermedades respiratorias principalmente en 

niños y adultos mayores. Se invitará a nuestros clientes y potenciales clientes a 

las ferias donde vía showroom se mostrará en acción la efectividad de los 

equipos.  

Servicio al cliente/soporte. El soporte básico será vía web. Los clientes podrán 

acceder a un área de “troubleshooting” en el sitio de PurifyAir y allí tendrán una 

guía para resolver algunos de problemas que puedan tener con la operación de 

su equipo. Si el problema no es resuelto podrán levantar un ticket de atención 

para que el soporte técnico pueda responder ante una eventual falla del equipo. 

Para este soporte, el administrador canalizará las consultas al fabricante del 

equipo y con la respuesta de ellos será transmitida al cliente final. Si aún existe 

algún defecto, el cliente final deberá dirigirse o enviar el equipo a la empresa 

externa que será nuestro partner para el servicio técnico.  
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Servicio técnico. Como parte de la oferta de valor que PurifyAir entrega a sus 

clientes, nuestros equipos cuentan con un filtro bactericida que nos permite 

sanitizar los ambientes donde el equipo funciona. Este filtro de partículas es 

instalado en Chile por medio de una empresa partner que será capacitada por el 

equipo emprendedor y con ayuda del fabricante. Esta misma empresa se 

capacitará para que sean los que presten el servicio técnico a los equipos de 

purificación. Si el defecto proviene de la fabricación se le solicitará a la empresa 

proveedora que nos entregue una nueva unidad. Si el defecto es por problemas 

de uso o desgaste el cliente deberá pagar directamente a la empresa de técnica 

por el servicio. 

 

6.2. Flujo de operaciones 

El flujo de las operaciones considera los siguientes pasos: 

1.- Cliente realiza requerimiento vía telefónica o web. 

2.- Coordinador de ventas recibe requerimiento y válida si el producto se 

encuentra disponible. Si no es parte de los productos, se le informa al cliente que 

se evaluará la incorporación y se tomará contacto con él para informar sobre 

esto. 

3.- El requerimiento se envía al área de despacho. 

4.- Área de despacho coordina envío con chofer. 

5.- Chofer entrega equipo al cliente y posteriormente informa a coordinador de 

ventas y área de despacho la entrega exitosa.  

6.- Coordinador de ventas toma contacto con cliente para validar la calidad del 

servicio. 
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Lo anterior se resumen en el siguiente diagrama de proceso:  

Cliente

PURIFYAIR

Coordinador de Ventas. 

Recibe requerimientos e 

informa sobre estado 

entrega y válida calidad de 

servicio

Coordinador verifica si el 

requerimiento se ajusta 

productos disponibles

Requerimiento se envía 

a coordinador de 

despacho

Se coordina despacho 

con chofer

Entrega de equipo a 

cliente

Chofer informa a 

coordinador de ventas y 

despacho entrega 

exitosa

Se informa a cliente que no existe 

producto y que será evaluada su 

incorporación a la oferta.

NO

SI

  
 

Figura 1. Flujo de operaciones 
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6.3. Plan de desarrollo e implementación 

La implementación puesta en marcha de la empresa se inicia con la creación de 

la empresa, para posteriormente pasar a las etapas de reclutamiento de 

personal, arriendo de dependencias, inicio de actividades, patente, elección de 

sistema de información a utilizar, inicio de importaciones, pagina web/publicidad 

e inicio de operaciones. Algunos de los puntos mencionados se detallan a 

continuación: 

Creación de sociedad / Inicio de actividades / Patente. Estas actividades 

serán ejecutadas por el equipo gestor tomando como soporte herramientas en 

línea disponibles para la creación de empresas e inicio de actividades. La 

solicitud de patente se realizará una vez gestionado el arriendo de 

dependencias. 

Reclutamiento. En la siguiente sección se detalla el proceso que se llevará a 

cabo para el reclutamiento del personal. 

Oficinas y bodega.  El cálculo realizado para la necesida de la bodega es el 

siguiente:  cada Purify One mide 0,25mt3 por lo tanto el espacio requerido para 

1000 unidades anuales iniciales, es de 250 mt3 de espacio total. El promedio de 

altura de cualquier domicilio u oficina en Santiago es de 2,5 mt por lo tanto que 

en terminos de área es necesario 100 mt2 para completar el espacio requerido. 

Por lo tanto, una habitación de 10mt x 10mt seria el minimo para bodega.  

Las oficinas y bodegas de PurifyAir serán establecidas en algunas de las 

comunas de la región metropolitana donde el costo de arriendo mensual de estas 

dependencias estará en torno a los $800.000 mensuales. La idea es contar con 

un área de oficinas para la operación diaria de las empresas y un área donde 

almacenar los productos disponibles para la venta.  
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El objetivo es encontrar una propiedad que tenga al menos 2 privados y como 

minimo 200mt2 de espacio disponible (según calculo ya realizado). Un breve 

chequeo en portales online, muestran amplia oferta por el valor proyectado.  

 

 

ANEXO G: Oficinas y Bodegas 

 

 

Sistema de gestión. Por la potencia, usabilidad, herramientas de gestión e 

interacción con los clientes se utilizará Salesforce como sistema de gestión. El 

costo mensual de la versión profesional para pequeñas empresas es de $60.000 

aproximadamente y nos permitirá contar con las siguientes características: 

 

• Previsión de oportunidades de venta en curso 

• Realización de campañas de marketing 

• Gestión de contratos y presupuestos 

• Personalización de informes y paneles 

• Envío de mensajes de correo electrónico de ventas basados en plantillas 

• Gestión de casos de asistencia 

• Asignación automática y definición de distribución de casos 

• Integración de telefonía informática (CTI) 

• Ventas y servicios móviles en cualquier momento 
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Página web / Publicidad. Se solicitará a una empresa con experiencia en diseño 

de media la creación de la página web y toda la publicidad que se entregará vía 

medios digitales. Adicionalmente estos diseños serán enviados a las revistas 

médicas de las clínicas del sector oriente que son nuestro target para la 

fabricación. El costo de este servicio se encuentra en torno a los $700.000. El 

cual incluye la habilitación de tienda web y pago en línea. 

Carta Gantt implementación.  

 

Figura 2. Carta implementación de PurifyAir 

 

VII. Equipo del proyecto 

7.1. Equipo gestor 

 El equipo gestor estará a cargo de definir los lineamientos generales de 

la empresa junto a los objetivos y metas claros para cada año, así como la 

estrategia que permitirá alcanzar una posición predominante en el mercado de 

los sistemas de purificación de aire y junto a ello contribuirá a mejorar las 

condiciones ambientales al interior del hogar que contribuyen directamente al 

bienestar de la población.  

El equipo gestor está compuesto por dos directores, socios de la empresa, los 

cuales tienen extpertise en el área tecnológica, diseño y desarrollo de productos, 

ventas a nivel regional de tecnología y otros.  
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7.2. Estructura organizacional  

Personal clave.  

Administrador: El rol del administrador al interior de la organización será el de 

llevar administrar de manera general el negocio, esto implica que será parte de 

su responsabilidad realizar reportes financieros relacionados con los gastos y 

nivel de ventas del negocio. Parte de su responsabilidad será asegurar que cada 

estamento a su cargo cumpla con las metas mensuales establecidas. Otra 

actividad importante que está bajo su responsabilidad es la importación de los 

productos, coordinar la instalación de filtro bactericida y el despacho a los 

clientes finales.  

 

Coordinador de Ventas – Marketing: Este colaborador deberá desempeñar las 

actividades de ventas, deberá cumplir con las metas de ventas establecidas 

mensualmente y levantar desde los clientes cuáles son los nuevos 

requerimientos características u otros factores del producto que podrían ayudar 

a mejorar el nivel de ventas. A su cargo se encontrará el Community Manager, 

quien proporcionará soporte mediante la interacción vía redes sociales.  

 

Coordinador Bodega/Chofer: Tendrá la responsabilidad de administrar lo s 

stocks de inventario en bodega y entregar los productos en la zona 

metropolitana. También será el encargado de entregar los productos en las 

empresas de logísticas que serán nuestros partners para la entrega en otras 

zonas del país. Deberá entregar un reporte semanal respecto de los inventarios 

en bodega. 
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Estructura Organizacional.  

Administrador

Importación - Despacho

Coordinador

Ventas - Marketing

Coordinador

Bodega / Chofer

Community 

Manager

 

Figura 3. Organigrama 

Plan de recursos humanos. La elección del personal clave se realizará con la 

guía de un profesional (freelance) que tenga experiencia en la selección de 

personal, poniendo énfasis en profesionales de gran compromiso, motor propio 

y que tengan las ganas de unirse a PurifyAir para hacer crecer la compañía. 

Plan de dotación. La dotación durante el periodo de evaluación del negocio 

tendrá la evolución que se adjunta en la siguiente tabla: 

 
 
Tabla 4. Dotación durante periodo de evaluación del negocio 

 

 
 
 

Cargo/Año 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Administrador 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Coordinador de Ventas - Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Coordinador Bodega/Chofer 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Vendedor 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1
Contador 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Community Manager 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Total 5 5 5 6 6 6 6 6 6 6



 
 

 

19 
 

7.3. Incentivos y compensaciones  

A partir del segundo año se trabajará en la generación de un plan de desarrollo 

para los colaboradores, que consistirá principalmente en capacitaciones que 

potenciaran las habilidades tanto del área de ventas, administrativas, así como 

del bienestar de la salud, foco principal de nuestro negocio, y además nos 

permitirán mantener comprometidos a nuestros colaboradores.   

Si cada año superamos las metas de ventas establecidas se comenzará la 

revisión de un plan de compensación con el fin de compartir el éxito de la 

compañía con los colaboradores. 
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VIII. Plan Financiero 

8.1. Valoración Financiera 

Con la evaluación económica del proyecto, se buscará obtener indicadores como 

el valor presente neto (VPN), la tasa interna de retorno (TIR) y el período de 

recuperación de capital. Este análisis permitirá́ identificar bajo qué condiciones 

el proyecto es realizable. 

Todos los cálculos de este proyecto son realizados en pesos Chilenos (CLP) y 

con un horizonte de evaluación de 10 años. 

La tasa de descuento que se utiliza para este caso es del 15,3%. Para su 

estimación se utilizó́ como base el modelo de CAPM. Con los siguientes 

parámetros: 

 

Tabla 5. Parámetros financieros 

 

 

- El Beta relevante de la industria, obtenido de Damodaron (Anexo E)  

- Tasa libre de riesgo de los Bonos del Banco Central de Chile a 10 años (BCP10) 

(Anexo F) 

- Premio por Riesgo Mercado (IPSA) y  

- Resto de adicional de Liquidez, que requerimiento de un potencial inversionista. 

Nota: Todos los parametros utilizados son Reales, no Nominales. 

 

8.2. Inversión Inicial y Requerimientos de Capital 

La inversión inicial de MM $84 CLP aproximadamente, corresponde en un 20% 

a la Inversión en los productos equipamiento, 76% para tener fondos para cubrir 



 
 

 

21 
 

las necesitadas de capital de trabajo. El monto destinado al capital de trabajo es 

un monto equivalente a cubrir 1 año de operación. 

 

Tabla 6. Desglose de CAPEX 
 

 

 

8.3. Proyección de Ventas 

Tabla 7. Proyección de ventas 

 

 

La proyección de ventas considera un crecimiento explosivo en los primeros 

años, para luego llegar a una madurez de mercado con un crecimiento 5%. 

Este supuesto se debe a que hoy el mercado no se encuentra atendido y 

consideramos que es la curva de un producto innovador.  

Los cambios más importantes ocurren en los primeros 4 años, donde el 

crecimiento de las ventas en número de unidades es de 46,8% hasta 0% 

respectivamente.  



 
 

 

22 
 

El crecimiento de las ventas proyectadas es desde 100 MM a 356 MM  (CLP). 

Esta estimación considera que el precio del equipo en el período de evaluación 

tiene un crecimiento del 3% hasta el tercer año pasando al 5,5% en el resto del 

período de evaluación, esto significa que al inicio se tiene un precio de $113.000 

llegando a $178.000 en el año 10 (Valores más IVA). 

 
 

8.4. Costos de Ventas 

El costo directo más importante es el costo de la fabricación e importación del 

filtro $50.000. Adicionalmente se considera un importante ítem de manipulación 

en Chile, donde un socio estratégico realizará la logística de incluir el filtro de 

cobre (bactericida) y adicionalmente será un incentivo para realizar el soporte de 

los equipos purificadores de aire. 

 
En la siguiente tabla se presentan con los costos de venta unitarios más los 

gastos de operación para el primer año: 
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Tabla 8. Costos de venta 

 

Punto de Equilibrio: 

Hemos realizado el cálculo del Punto de Equilibrio en función del target de 
unidades a vender:  
 
Número de unidades en el punto de equilibrio = Costos directos totales / 
(Precio de venta por unidad – Costo variable por unidad) 
 
Número de unidades en el punto de equilibrio = 1188 unidades 
 
El punto de equilibrio se alcanza al final del año 2.  
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8.5. Estado de Resultados 

Tabla 9. Estado de resultados 

 

 

8.6. Flujos de Caja 

 

Figura 4. Flujo libre de caja 
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Tabla 10. Flujo de caja 
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8.7. Balance General  

Tabla 11. Balance general 
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8.8. Razones Financieras 

Tabla 12. Razones financieras 

 

 

8.9. Sensibilidades 

Tabla 13. Sensibilidades 

 
 

El análisis de sensibilidad nos muestra que el proyecto es rentable hasta Tasa 

de Descuentos más exigentes de 20%.  También refleja que con las variaciones 

de las ventas a perpetuidad, la TIR no sufre cambios significativos, no así el VAN 

del proyecto.  Con tasas de descuento más exigentes, el proyecto se indetermina 

y entrega perdidas para cualqueir valor de crecimiento de ventas a perpetuidad. 
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IX. Riesgos Críticos 

Los principales riesgos en el desarrollo del proyecto y sus mitigantes, se 

presentan en la siguiente tabla: 

 

Tabla 14. Riesgos críticos 

 

 

 

 

  

  

Riesgo Mitigante

● Búsqueda de nuevos canales de venta que previa evaluación nos permitan 
asegurar un nivel mínimo de ventas
● Aumento en las actividades de promoción
● Revisión de efectividad actividades de promoción y potenciamiento de las 
actividades con mejores resultados
● Buen manejo de la importación de productos desde el fabricante para 
asegurar la disponibilidad de ellos en el mercado local
● Manejo adecuado de la importación de filtros bactericidas de cobre, con el 
fin de tener a tiempo los suministros necesarios para el ensamble de los 
purificadores
● Asegurar la calidad y respuesta de la empresa partner (Third Party) que está 
cargo del ensamblaje de los purificadores con los filtros bactericidas. Para 
ellos se estableceran metas mensuuales de producción. 
● Asegurar la calidad del servicio al cliente dada de manera interna para la 
resolución de dudas comerciales y la atención de servicio técnico entregada 
por la empresa partner. Para ello se realizarán encuestas cortas vía web a los 
clientes que hagan uso de estos servicios.
● Incorporación de cláusula de prohibición de contratación directa a personal 
de la empresa en contratos de servicios con nuestros clientes, para evitar la 
fuga de personal
● Incorporación de cláusula de permanencia mínima en contrato a personal 
capacitado por la empresa

● Revisión de planes de retención y desarrollo de personal en forma continua

Pérdida de personal

Riesgos operacionales

Riesgos Supply Chain

Nivel de ventas menor a lo esperado
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X. Propuesta Inversionista 

Inicialmente se estima que los socios fundadores aporten CLP MM$ 40 en 

conjunto, para que un socio inversionista complete los CLP MM$ 44, necesarios 

para los MM$ 84 de capital inicial. Con esta inversión, el inversionista participaría 

con 49% de la propiedad y de los flujos de PurifyAir.  

 

Tabla 15. Propuesta a inversionista 

 

 

El proyecto para el inversionista tendría una VAN de 66 MM CLP y con una TIR 

de 27%. 
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XI. Conclusiones 

• PurifyAir en un principio tiene un estrategia de nicho, con una perspectiva 

conservadora en términos de riesgos y del manejo de inventario con una 

expectativa de crecimiento inicial muy alta.  

• Es importante destacar los beneficios adicionales al uso de PurifyAir en el 

hogar tienen relación con disminución en los costos médicos asociados 

principalmente a enfermedades de origen respiratorio. La creación de la 

marca, con la fuerte asociación a salud y bienestar, no confort, es la llave 

del éxito 

• El modelo de comercialización está planeado para mantener los costos 

operacionales más bajos posibles, tercerizando el soporte y mantención.  

• El mercado y la necesidad no atendida, hacen incluso una evaluación 

conservadora, atractiva y realizable. De hecho en la evaluación no se han 

considerado otros mercados potenciales como lo son espacios públicos 

como oficinas, colegios o incluso hospitales. Estos serán clientes que aún 

cuando no son parte de nuestro enfoque de todas formas pueden ser 

clientes de PurifyAir, lo que nos permitirá asegurar alcanzar la demanda 

proyectada. 

• El proyecto es atractivo, con una inversión para el socio inversionista de 

44 MM CLP, VAN de 66 MM CLP y una TIR de 27%. 
 

Tabla 16. Resumen evaluación económica PurifyAir 
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XIII. Anexos 

Anexo A. Asma Infantil en Chile 
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Anexo B. Encuesta aplicada 
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Anexo C. Análisis de resultado de encuesta 
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Anexo D. Tecnología de Filtros HEPA 

Los filtros HEPA están compuestos por una malla de fibras dispuestas al azar. Las fibras 

típicamente están compuestas por fibra de vidrio y con diámetros entre 0,5 y 2,0 µm. Los 

factores más importantes a tener en cuenta en un filtro HEPA son el diámetro de las fibras, 

el espesor del filtro y la velocidad de las partículas. El espacio entre las fibras es mucho 

mayor de 0,3 µm, pero eso no significa que las partículas con un diámetro menor puedan 

pasar. A diferencia de los filtros de membrana los filtros HEPA están preparados para retener 

contaminantes y partículas mucho más pequeñas. 

Esas partículas son atrapadas (se adhieren a una fibra) mediante una combinación de estos 

mecanismos: 

1. Intercepción: Donde las partículas que siguen a un flujo de aire rozan una 

fibra y se adhieren a ella. 

2. Impacto: Donde las partículas grandes no son capaces de evitar las fibras 

mientras siguen al flujo de aire y son obligadas a impactar directamente con 

una de ellas. Este efecto aumenta con la disminución de la separación entre 

fibras y el aumento de velocidad en el flujo de aire. 

3. Difusión: Las partículas más pequeñas, especialmente las menores de 0,1 

µm, colisionan con las moléculas de gas lo que impide y retrasa su paso por 

el filtro. Este comportamiento es similar al movimiento browniano y aumenta 

la probabilidad de que una partícula sea detenida por uno de los dos 

mecanismos anteriores. Es la más dominante cuando el flujo de aire es lento. 
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La difusión predomina en partículas inferiores a 0,1 µm de diámetro. La intercepción y el 

impacto predominan en partículas mayores de 0,4 µm. Para partículas con un tamaño 

intermedio, 0,3 µm es el tamaño de partícula mas penetrante (en inglés: Most Penetrating 

Particle Size), la difusión y la intertepción son bastante ineficientes. Las especificaciones de 

los filtros HEPA utilizan la retención de estas partículas intermedias para definir el tipo de 

filtro. 

Los filtros HEPA evitan la propagación de bacterias y virus a través del aire y, por tanto, son 

muy importantes para prevenir infecciones. Los sistemas de filtrado HEPA con fines médicos 

suelen incorporar luz ultravioleta de alta energía para eliminar cualquier bacteria viva y virus 

atrapado por el filtro físico. Algunas de las unidades HEPA mejor valoradas tienen una 

eficiencia del 99,995 % lo que asegura un alto nivel de protección contra enfermedades que 

se transmitan por el aire. 
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Anexo E. Betas Damodaran 

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 
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Anexo F. Tasa libre de riesgo bonos del Banco Central de Chile a 10 años 

http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW2951 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 

46 
 

 

Anexo G. Oficinas y Bodega 

http://www.portalinmobiliario.com/propiedades/mapa 

 

 


