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I. Resumen Ejecutivo 

Cada año los Chilenos y las personas del mundo, ven como su salud se deteriora 

o se pone a prueba con las crisis de contaminación de las ciudades donde viven. 

Estos eventos, se han transformado en la norma y la población, constantemente 

se encuentra afecta a las medidas de mitigación que proponen las autoridades.  

Recientes estudios han demostrado que la contaminación intradomiciliaria es 

casi 5 veces la contaminación externa, combinado con que en las personas 

pasan en promedio el 90% de su tiempo en espacios cerrados, el resultado es 

un deterioro constante en la salud de las personas. Otros factores que influyen 

negativamente en las personas y familias son el polvo y el polen, así como los 

germenes y virus que crean las enfermedades respiratorias.  

Confirmado esto, estudios demuestran que en Chile cerca del 12% de los niños 

hasta los 15 años tiene asma. 

Considerando los factores anteriores, hemos identificado un nicho de mercado 

sobre la comercialización de purificadores de aire que ayuden y mitiguen los 

efectos nocivos de la contaminación.  

En la actualidad hay productos, de purificación e ionización del aire al  interior de 

los hogares, pero las compañias que los comericializan, no han hecho los 

esfuerzos para educar y transmitir a los cliente cuales son las ventajas en la 

salud que tiene el tener uno de estos equipos en sus hogares.   

 

PurifyAir comercializará purificadores de aires, que son capaces de controlar  los 

el material particulado 2,5 y los elementos alergenos, sanitizando el ambiente.  

Además de incluir un filtro HEPA y ser eficiente energeticamente, los 

purificadores de Aire de PurifyAir contarán con un filtro de cobre bactericida.  
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La inversión inicial requerida es de MM $84CLP, donde MM $20 CLP serán a la 

inversión en equipamiento para oficinas y aproximadamente MM $16 CLP para 

la primera compra de purificadores, el resto para capital de trabajo. El monto 

destinado al capital de trabajo es un monto equivalente a cubrir 1 año de 

operación. 

Los principales indicadores financieros son los siguientes: 
 

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

 
 

Los resultados esperados para este proyecto son los siguientes: 

 

Tabla 2. Resumen Van, TIR, Payback. 

 
 

Evitando el endeudamiento y con una Tasa de Descuento de 15,3% calculada 

bajo CAPM, el Valor Actual Neto es de MM $141 CLP y una Tasa Interna de 

Retorno (TIR) de 28%. Finalmente con un payback de 5 años y medio. 

 

Esta evaluación financiera, muestra que el negocio es rentable y atractivo, 

considerando las condiciones del mercado y el potencial del nicho sin explotar.  
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II. Oportunidad de Negocio 

El mercado de purificadores de aire en Chile se prevé que crezca a una tasa 

compuesta anual de más del 10% durante el periodo 2016-2021, a causa de la 

creciente conciencia sobre el impacto de la contaminación intradomiciliaria en la 

salud humana, unida a la creciente incidencia de enfermedades respiratorias y 

el aumento de la concientización sobre los beneficios de salud del uso de estos 

equipos. 

La calidad del aire en interiores y exteriores, incide en la salud de las personas. 

Mientras más pequeño es el tamaño de la partícula, más puede entrar más 

profundamente en los pulmones y sistema respiratorio. 

Para controlar la calidad en el aire, en Chile se ha implementado una norma de 

emisiones y monitoreo, llamada Norma de Calidad el Aire MP 2,5. Se enfoca 

en partículas de menos de 2,5 (⎧m) micrones de  tamaño, que es el  

contaminante con mayor impacto a la salud. 

La norma define que el valor máximo diarios es de 50 ug/m3 y sólo en la Región 

Metropolitana, el primer semestre de 2016, se registraron 43 días  sobre la 

norma.  

Mientras la calidad del aire en exteriores sólo puede ser controlada con políticas 

públicas y la correcta aplicación de la norma. Al interior de los hogares, la 

alternativa es un purificador de aire. 

Algunos estudios realizados en Chile 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. En nuestro país, su prevalencia 

acumulada es de entre el 9.7% y 16.5% en niños de 6-7 años y de 7.3% a 12.4% 

en los de 13-14 años (Anexo A). Las consultas por obstrucción bronquial en 

atención primaria, constituyen el 23% de todas las atenciones de morbilidad en 

menores de 15 años y según datos del Ministerio de Salud generan el 16% de 

todas las consultas en el grupo de 5 a 14 años lo que ocasiona para el Sistema 
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de Salud un significativo consumo de recursos. Se ha establecido que esta 

enfermedad ha ido en progresivo incremento, lo que se ha atribuido a distintos 

factores, de los cuáles en Chile es muy importante la contaminación del aire (6) 

tanto intra como extramuros, siendo esta última relevante en varias ciudades del 

país.  

Se estima que en las regiones con mayor contaminación del aire en el país, 

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

Aysén (fuente AIM), 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). 
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Figura 1. N° de hogares con mayor índice de contaminación en Chile 

 

Adicionalmente en la población de adultos mayores a 65 años se tiene 

aproximadamente el 30% tiene algún tipo de enfermedad respiratoria que 

claramente es potenciada por el exceso de polución al interior de los hogares 
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(ver Perfil Epidemiológico del Adulto Mayor en Chile Departamento de Estudios 

y Desarrollo). 

 

 

 
Figura 2. Porcentaje de adultos mayores con enfermedades respiratorias 

 

 

La oportunidad es  ayudar a mejorar  la salud de las personas,  vía   reducir 
la contaminación y polución al interior de los hogares. 

 

Con esto, las familias que posean un purificador de aire, podrán reducir el 

número de los eventos de obstrucción respiratoria de menores y adultos mayores 

y  de paso el costo en salud que esto conlleva. 
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III. Análisis de la Industria, Competidores y Clientes 

3.1. Industria 

El mercado de los purificadores de aire está creciendo a nivel mundial, 

debido a la degradación de la calidad del aire debido a la creciente 

contaminación vehicular y la creciente preocupación de los consumidores con 

respecto a la contaminación del aire. En los últimos años, los sectores de cuidado 

de la salud y la hotelería se han convertido en los principales segmentos 

objetivos comerciales para las empresas que ofrecen los purificadores de aire. 

Sin embargo, la demanda de los segmentos residenciales e industriales también 

está creciendo a un ritmo acelerado debido a los altos niveles de ingresos y la 

creciente preocupación por la salud de las familias y trabajadores.  

Hay cuatro tipos principales de tecnologías de filtros disponibles en el mercado 

de los purificadores de aire de alta eficiencia: captura de partículas (HEPA, ver 

Anexo B), carbón activado, iones y generador de ozono, y el precipitador 

electrostático. La cuota de mercado más grande está actualmente en manos de 

los purificadores de aire basados en HEPA. Se espera que el mercado de 

purificadores de aire continúe siendo dominado por los purificadores de aire 

basados en tecnología HEPA, seguido de carbón activado, precipitador 

electrostático, de iones y tecnología de generadores de ozono. Un número cada 

vez mayor de los principales desarrolladores de bienes raíces están ofreciendo 

sistemas de purificación de aire HVAC en apartamentos de lujo, oficinas 

corporativas, instituciones de salud, edificios educativos, etc. 

A modo de referencia, el mercado de purificadores de aire residencial en EE.UU, 

se espera que presencien un crecimiento significativo debido a la creciente 

contaminación del aire y problemas relacionados con la salud como el asma y 

las alergias. Además, se espera que la demanda de las actividades de 

construcción crecientes tenga un impacto positivo en el mercado de purificadores 

de aire residenciales. Se espera también que la alta demanda de purificadores 

de aire residencial de gama baja de gente consciente de los precios desarrolle 
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un crecimiento potencial en los próximos años. Una estimación de la demanda 

desde el año 2015 al 2021 se muestra en la siguiente figura: 

 

 
Figura 3. Proyección de ventas purificadores de aire EE.UU 2015-2021 

 

Sobre la base de los tipos de tecnologías, el mercado de purificadores de aire 

residencial en EE.UU. se divide en HEPA, Ionizadores y generadores de ozono, 

precipitadores electrostáticos y otros. HEPA fue un segmento importante del 

mercado de purificadores de aire residenciales y constituyó el 44,72% de la 

demanda estadounidense en 2015. Se espera que continúe su dominio en el 

mercado estadounidense durante el período de pronóstico debido a la alta 

efectividad de la captura de partículas transportadas por el aire y la adopción 

generalizada en aplicaciones residenciales. Los precipitadores electrostáticos 

son el segundo segmento más grande del mercado de purificadores de aire 

residenciales. 

 

En la actualidad, los altos precios de los purificadores de aire son el 

principal desafío y mayor restricción para el aumento en la adopción de estos 

equipos. En consecuencia, nos debemos centrar cada vez más en la adopción 



 
 

 

13 
 

de la integración vertical para asegurar un mejor control sobre toda la cadena de 

valor y el menor gasto total.  

 

3.2. Competidores 

 Dentro de las marcas que ofrecen purificadores de aire en Chile, tenemos 

una variedad importante, las cuales realizan su trabajo aplicando diferentes 

tecnologías. El factor común entre ellas es la utilización de un filtro lavable más 

un sistema de ionización del aire. De acuerdo a los estudios realizados por 

distintos centros de investigación, estas tecnologías no aseguran la eliminación 

del material particulado de 2,5 micrones (MP 2,5), principal agente que 

contribuye a enfermedades como el asma y bronquitis, tanto en niños como 

adultos. 

Existen dos marcas, Toyotomi y Bionaire, presentes en el mercado que poseen 

la tecnología HEPA que ayuda a la eliminación del MP 2,5 y con ello a favorecer 

la generación de un ambiente positivo para las familias. En el cuadro que se 

presenta a continuación se pueden revisar las características de las distintas 

marcas presentes en el mercado. 

 

 

 
Figura 4. Principales competidores en Chile 

 

El cuadro que se presenta a continuación muestra una revisión detallada de las 

características de los distintos equipos: 
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Tabla 4. Comparación equipos purificadores de aire disponibles en Chile 

 
 

Al revisar los precios que ofertan los distintos competidores en el mercado de 

purificadores de aire podemos apreciar que existen diferencias 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.  

 
3.2. Mayores diferencias con los Competidores 

Es importante señalar que dentro de la lista de productos disponibles en el 

mercado, actualmente sólo dos de las marcas aseguran la eliminación del MP 

2,5, siendo PurifyAir una tercera opción para los clientes que saben que este es 

un aspecto clave para mejorar las condiciones del aire al interior de su hogar. 

Adicionalmente PurifyAir incorpora una característica adicional que es el filtro 

bactericida, permite la sanitización de los ambientes donde es usado. Esta 

característica, no está disponible actualmente en los equipos disponibles en el 

mercado. Por otro lado, es importante señalar que la característica de ionizador 

indicada en algunos de los purificadores, puede llegar a ser perjudicial para la 

salud dado que generan moléculas de ozono en su operación. PurifyAir One es 

el único producto que cumple con el control bactericida, control de MP 2,5 y 

entrega información del estado de Aire. 
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En la sección 4.1 se presenta una descripción detallada de la oferta de valor que 

entrega PurifyAir a sus clientes, siendo un equipo seguro, confiable, que entrega 

un ambiente libre de polución y sanitizado. 

 
3.3. Clientes 

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. Dentro de este universo, los niños de hasta 15 años 

y los adultos mayores son el grupo que más necesidad tiene de tener en su hogar 

un sistema que permita eliminar la contaminación ambiental interna. En la 

sección IV se presentaran los detalles respecto al segmento de clientes a los 

cuales PurifyAir se enfocará. 

Tal como se ha señalado los problemas de contaminación interior, no solo se 

generan en los hogares sino que también en otros lugares tales como oficinas, 

colegios, hospitales, etc. Dado lo anterior existe otro mercado potencial no 

cuantificado en el desarrollo de este proyecto, pero que sin embargo serán 

eventualmente clientes de PurifyAir y tendrán acceso a realizar la adquisición de 

los productos vía el portal online. 
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IV. Descripción de la empresa y Propuesta de Valor 

4.1. Modelo de Negocios 

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: 
 

Cliente Necesidad

Precio

Propuesta de 
Valor

 
Figura 5. Interacción propuesta de valor: Cliente – Necesidad - Precio 

Nuestros clientes 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 y es eficiente 

energéticamente permitiendo su aplicación continua en el hogar. PurifyAir 
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además cuenta con un servicio de asistencia en línea para resolución de 

problemas y un servicio técnico especializado en el caso de ser necesario. 

PurifyAir tiene un precio competitivo en relación a su tecnología y área de 

aplicación (m2), con venta online y despacho a nivel nacional. 

Segmento de Clientes. Los clientes a los que está enfocado PurifyAir son las 

familias con hijos del estrato socio-economico ABC1-C2 que viven en zonas con 

alta contaminación ambiental. 

Canales. En cuanto a la función de comunicación, será principalmente a través 

de internet, por medio de videos en YouTube y publicidad en redes sociales, 

además de publicidad física en revistas médicas que se distribuyen en las 

principales clínicas del país. También se buscará acciones de relaciones 

públicas en noticiarios y revistas enfocadas en la vida sana. Con respecto a la 

distribución y venta a los clientes será por dos vías: canal directo a cargo de 

PurifyAir; y a través de las tiendas de retail con mayor presencia en el país.  

Relaciones con Clientes. La relación con los clientes vendrá dada 

principalmente por la asistencia técnica (telefónica y web), servicios de 

mantención de los purificadores, videos explicativos en relación a la operación 

de los equipos. Adicionalmente se considerarán descuentos por volumen de 

equipos que compren clientes particulares e instituciones. 

Fuentes de Ingresos. Los clientes pagarán el costo definido para el equipo de 

acuerdo su capacidad o superficie de tratamiento. 
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Recursos Clave. Los elementos más importantes que se requieren para que 

este negocio funcione son los recursos humanos, los equipos (purificadores) y 

el valor de la marca, por esto es importante trabajar en estos recursos que 

componen la estrategia competitiva de PurifyAir. Adicionalmente lograr un 

bonding con el cliente, cumplir sus expectativas y recoger de ellos sus 

experiencias de éxito nos permitirá posicionarnos como líderes de mercado en 

la purificación de aire intradomiciliaria. 

Actividades Clave. Las acciones más importantes que se requieren para que 

este modelo de negocios funciones son la rápida producción y disponibilidad de 

equipos en el mercado. Campaña de marketing dirigida a las familias del 

segmento indicando claramente los beneficios a la salud que permitirá entregar 

el equipo. Implementar backoffice para entregar un excelente servicio de 

mantenimiento y orientación a resolución de problemas en línea. 

Socios Clave. Se debe generar un alianza estratégica con el fabricante de los 

equipos con el fin, indicando que podremos generar una estrategia de 

crecimiento primero a nivel local y posteriormente a nivel de Latinoamérica, con 

esto el incentivo será en incremento en la producción a través de los años. 

Estructura de Costos. Los costos más relevantes para la operación del negocio 

son costos de producción de equipos, costos en los filtros bactericidas, área de 

soporte técnico en línea y área de mantenimiento, gestión de la empresa, 

recursos humanos y de publicidad. 
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Figura 6. Canvas 
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4.2. Descripción de la Empresa 

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”. 

Objetivos de la compañía.  
● Alcanzar ingresos por ventas de $ 100.000.000 en el primer año de 

funcionamiento, y superar utilidades de un 10% sobre las ventas desde el 

4to año. 

● Superar el 80% de nivel de satisfacción con nuestro servicio en nuestros 

clientes. 

● Superar el 80% de nivel de satisfacción de nuestros empleados. 

● Tener una tasa de rotación de nuestro personal de menos del 10% anual. 

 

4.3. Estrategia de crecimiento o escalamiento 

 Se considera generar un impacto a nivel de mercado con el fin de que 

cada vez más clientes que tienen la necesidad de utilizar un sistema de 

purificación de aire en su hogar tomen la decisión de adquirirlo para comenzar a 

recibir sus beneficios. Se considera iniciar con venta directa vía web, para 

posteriormente evaluar la necesidad de estar presentes en alguna tienda de 

retail que nos permita presencia en esos puntos de consumo. Sin embargo, 

creemos que la venta en línea será nuestro principal canal para las ventas de 

PurifyAir. 
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4.4. RSE y sustentabilidad 

 PurifyAir, es una tecnología que nos ayuda al control de la contaminación 

intradomiciliaria y en particular a la captura del material particulado de 2,5 

micrones, junto con ser un sistema de filtraje bactericida, impactando 

directamente en reducir los factores ambientales al interior del hogar que 

impactan en algunas enfermedades respiratorias como el asma o la bronquitis. 

La naturaleza propia de PurifyAir impacta directamente en un aporte responsable 

a la sociedad. La eficiencia costo/desempeño hace que este equipo sea el 

preferido por las familias que quieren contribuir a mejorar las condiciones que 

afectan su salud respiratoria.   
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V. Plan de Marketing 

5.1. Objetivos de Marketing 

Se realizará un esfuerzo fuerte para llegar a los clientes, esto significa tener 

contacto directo con los usuarios finales, con el fin de estar seguros de que 

entiendan claramente cuáles son los beneficios a la salud al usar PutifyAir en el 

hogar. 

Desarrollo de una red, uso de redes sociales, para alcanzar y servir a los clientes: 

En una primera fase, vamos a buscar una asociación con algunas clínicas del 

segmento objetivo de venta de nuestro producto para colaborar en la orientación 

de los clientes y penetrar en el mercado.  

PurifyAir tendrá que establecer ciertos objetivos para el conocimiento del cliente, 

como por acercarse de forma proactiva a los clientes para identificar y reconocer 

cuales son los atributos de la tecnología que más lo satisfacen con el fin de tomar 

esta información y poder entregarla como “insight” al fabricante. Lo anterior, nos 

permitirá estar a la vanguardia del producto ofrecido, permitiéndonos mejorar la 

fijación de precios, así como la reducción de costos. 

 

5.2. Estrategia de segmentación 

La preocupación por el bienestar de nuestras familias se ha ido incrementando 

a lo largo de los años, sobre todo por los distintos fenómenos ambientales y de 

contaminación que han provocado un aumento en la cantidad de enfermedades 

respiratorias en algunas regiones del país. Así mismo, el aumento del parque 

automotriz y el desarrollo industrial han incrementado los aportes de polución 

que afectan principalmente a niños y personas de mayor edad. Estudios indican 

indican que de las familias que poseen hijos en 0 y 14 años el 12% conviven con 

problemas de asma en alguno de sus hijos.  
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Dado que la tecnología entregada por PurifyAir permite captar la polución (MP 

2,5) que afecta directamente e incrementa los episodios de asma de las 

personas, en particular en niños, y además permite generar un ambiente libre de 

bacterias mediante su filtro de cobre, es una excelente solución a los problemas 

respiratorios actuales que vive la sociedad. 

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

son los hogares del segmento socioeconómico ABC1-C2 con hijos y hogares con 

personas de la tercera edad del mismo segmento, quienes tienen la necesidad 

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

la capacidad para pagar por un equipo de estas características. 

 

5.3. Estrategia de producto/servicio 

 El producto a comercializar, PurifyAir, permite captar y eliminar las 

partículas de MP 2,5 presentes al interior de nuestras casas y adicionalmente 

realiza el control bactericida mediante el uso de un filtro de cobre.  

El producto será vendido en forma directa vía web, y se tendrá despacho a todo 

el país.  

Contaremos con un área de soporte vía web y servicio de mantenimiento para 

los equipos que necesitan cambio de filtros anualmente y para reparación de 

eventuales fallas. Se considerará externalizar este servicio de mantenimiento, 

sin embargo, participaremos en todo el proceso de capacitación de la empresa 

para que provea el servicio de acuerdo a la calidad y confiabilidad que necesita 

PurifyAir. 

 

5.4. Estrategia de precio 

 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.  
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Estrategia de precio está directamente relacionada con posicionamiento de 

mercado con foco en la salud y no en el confort.  

 

Tabla 5. Precios y canal de distribución de competidores vs PurifyAir 

 
La estregía de precios de entrada es estar bajo el promedio de mercado, pero 

sobre la marca más barata.  Esperamos un ajuste rápido (el primer o segundo 

año) de la competencia y que se aproxime más a nuestro precio propuesto, 

que es actualmente el 50% de la competencia directa (Toyotomi).  

 

5.5. Estrategia de distribución 

 
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. 

Nuestras Oficinas/bodega estará ubicada en alguna de las comunas de la región 

metropolitana tal como se especifica en la sección 6.3 (tipo de propiedad, tamaño 

y costos asociados). 
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5.6. Estrategia de comunicación y ventas 

De acuerdo con su misión de ofrecer productos y servicios de tecnología 

impulsada, PurifyAir se mantendrá en estrecho contacto con todos los clientes y 

solicitará ideas sobre mejoras y cambios necesarios. Este contacto se logra a 

través de la consulta a los clientes, el envío de cuestionarios y mantener 

comunicaciones periódicas, así como asistencia vía web. 

Para aquellos clientes más reticentes a la adquisición de la tecnología se dejarán 

disponibles en el sitio web de la compañía videos explicativos y tutoriales 

respecto al uso y aplicación de PurifyAir. 

Además, dado que la satisfacción del cliente a largo plazo es el factor clave más 

importante para su supervivencia, PurifyAir se ofrecen la posibilidad de participar 

en las ferias, entrega de información permanente vía web y mantener un 

estrecho contacto con todos los clientes y solicitar ideas sobre mejoras y cambios 

necesarios. 

 

La Compañía utilizará revistas clínicas/médicas de publicidad para crear 

conciencia de marca para PurifyAir. La Compañía ha programado un 

presupuesto de publicidad promedio de $ 5.200.000 / año. La publicidad se hará 

hincapié en los beneficios comprobables se deriva del uso de la tecnología para 

la purificación del aire al interior de los hogares y la atención de la compañía de 

servicios de posventa. El mensaje se comunicará las ventajas de utilizar la 

tecnología purificación de aire a para disminuir los problemas a respiratorios y a 

la salud que generan la contaminación al interior de los hogares. 
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5.7. Estimación de la demanda y proyecciones de crecimiento anual 

Definición de nuestros consumidores. Nuestros consumidores serán las 

familias con hijos de entre 0 a 15 años que posean asma o alguna otra 

enfermedad respiratoria y vivan en las regiones con más alto índice de 

contaminación ambiental  Metropolitana, O’Higgins, Maule, Bio-Bio, La 

Araucanía, Los Ríos, Los Lagos y Aysen, que pertenezcan al estrato socio-

económico ABC1-C2. 

Tamaño del mercado objetivo. De acuerdo a los datos recolectados por el 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 nuclear 

monoparental y nuclear biparental con hijos entre 0 a 15 años asciende al 50% 

(INE). 
Adicionalmente de acuerdo al estudio Astudillo, Pedro (2007) aprox. el 12% de 

los niños del país posee algún tipo de enfermedad respiratoria prevaleciendo 

entre ellas el asma. En resumen se tiene que el número total de hogares con 

hijos entre 0 y 15 con prevalencia de asma son 61.444 aprox., tal como se 

muestra en la siguiente tabla: 

 

Tabla 6. Calculo del mercado potencial de PurifyAir 
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 En base  a los datos presentados en la tabla anterior, y considerando la 

intención de compra determinada a través de una encuesta (ver anexo C) 

realizada a clientes pertenecientes al mercado objetivo, donde se recopilaron 50 

encuestas validadas, se determinó que la intención de compra equivales a un 

29,6% por lo que el mercado objetivo es de 18.181 unidades. 

 

Tabla 7. Tamaño mercado objetivo (unidades) 

 

Estimación de demanda de la empresa. En base a la información histórica del 

país, se considera que el mercado crecerá entre un 2% en los próximos dos años 

y un 3% en los años siguientes del periodo de evaluación del proyecto.  
 

Adicionalmente, considerando información de consultores especializados, sólo 

uno de las 3 mayores marcas/competidores, vende en promedio 10 MM CLP por 

mes en una de las grandes cadenas de distribución del país.  Esto nos lleva a 

pensar que la venta anual de es de 120 MM CLP, sólo en dicha cadena de retail. 

Proyectando que estos competidores, venden en al menos 3 grandes tiendas y 

en tiendas propias. Por lo tanto, las ventas anuales de uno de los 3 mayores 

competidores, debes ser entorno a los 360 MM CLP. 
 

Tabla 8. Análisis comparativo de precio de la competencia y participación de 
mercado 

 

61.444
29,6%
18.181

Tamaño	de	Mercado	Objetivo
N°	Hogares	con	Hijos	Asmaticos
Intención	de	Compra	según	encuesta
Total	Mercado	Objetivo	(unidades)
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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 que es equivalente a la que tiene el actual líder del 

mercado. 

 

Tabla 9. Proyección de demanda de PurifyAir en unidades 

 
 

 

 
Figura 7. Proyección de ventas anuales 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
N° de Hogares con Hijos Asmaticos (0 - 15 Años) 61.444 62.673 63.926 65.844 67.819 69.854 71.949 74.108 76.331 78.621
Tasa de Crecimiento 0% 2% 2% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
Intención de Compra según encuesta 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6% 29,6%
Total Mercado Objetivo 18.181 18.545 18.916 19.483 20.068 20.670 21.290 21.929 22.586 23.264
Participación de Mercado PurifyAir 4,4% 6,2% 7,7% 8,7% 9,7% 10,7% 11,6% 12,1% 12,4% 12,7%
Demanda Final Poryectada (N° de Equipos) 881 1.203 1.450 1.584 1.723 1.855 1.963 1.999 2.000 2.000

Proyección de la Demanda Anual
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Figura 8. Proyección de ventas anuales en unidades 

 

5.8. Presupuesto de marketing y cronograma 

 Se ha considerado un gasto de $12.000.000 al año por concepto de 

marketing. Estos gastos se desglosan en: 

 

Tabla 10. Gasto anual en marketing 
 

 
 

El ítem eventos considera la participación en dos ferias masivas que 

típicamente se organizan en Santiago. Una de ellas será relacionada con el rubro 

de salud y otra relacionada con el rubro medio ambiental. 

 

Las publicaciones en revistas consideran una publicación bimensual en 3 

revistas de clínicas de la zona oriente de Santiago. El resto la publicidad se 

realizará vía redes sociales actividad que será administrada por un Community 

Manager. El CM estará a cargo de publicar avisos de publicidad en los distintos 

medios sociales disponibles y además será el encargado de guiar la interacción 

de los clientes que accedan o se enteren de PurifyAir por estos medios.   
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VI. Plan de Operaciones 

El Plan de operaciones será tratado en forma más detallada en la Parte II del 
plan de negocios.  El resumen es el siguiente: 
 
6.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

Servicio al cliente/soporte.  Como todas las ventas online, estaremos 

soportados con por un sistema de tickets y de autoayuda, donde el cliente 

puede hacer sus consultas y resolver los problemas simples por ellos mismos. 

Si el problema persiste se canalizará a nuestro servicio técnico autorizado. 

Servicio técnico.  El servicio técnico será enfocado en 2 líneas, los defectos de 

fábrica y los que defectos que serán reparados por nuestro servicio técnico 

autorizado.  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, que el cliente realice un requerimiento vía 

telefónica o web, una coordinadora inicia el despacho, el despacho coordina con 

el chofer y el destino, para finalmente la coordinadora tome contacto para 

confirma recepción conforme. 

 

6.3. Plan de desarrollo e implementación 

La implementación puesta en marcha de la empresa pasa por los siguientes 

puntos a considerar: 

Creación de sociedad o Inicio de actividades: 

Esta actividad puede ser realizada online y está planificada para ser realizada 

por el equipo gestor.  
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Oficinas y bodega.  Debido al bajo volumen de los purificadores los 

requerimientos de espacio son cubiertos con el arriendo de una oficina/bodega 

de bajo requerimiento en mt2. Se estima para estos efectos un monto de arriendo 

mensual.  

Sistema de gestión. Como una empresa digital, el sistema de gestión estará 

basado en herramientas online y de bajo costo, se estima para ello utilizar 

SalesForce. 

Página web / Publicidad. Es comùn que se utilicen servicios de terceraos para 

cubrir las necesidades de diseño, ya que permite mantener costos bajos y tener 

un alto beneficio en cuanto al resultado.  
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VII. Equipo del proyecto 

El Equipo del Proyecto, será tratado en forma más detallada en la Parte II del 
plan de negocios.  El resumen es el siguiente: 
 
7.1. Equipo gestor 

El equipo gestor estará compuesto por los socios fundadores, los cuales tienen 

conocimiento en el área tecnológica, diseño y desarrollo de productos, ventas a 

nivel regional de tecnología y otros.  

 

7.2. Estructura organizacional  

Estará compuesto por:  

Administrador:  Es quien asegurará la el cumplimiento de la mestas y tendra la 

capacidad de decidir en el día a día. 

 

Coordinador de Ventas – Marketing: Este importante colaborador, estará 

encargado de las actividades que se realizan en la web y en la venta de cara al 

cliente.  También tendrá que interactuar con el Community manager que estará 

potenciando el posicionamiento de la página y de la marca en forma online.  

 

Coordinador Bodega/Chofer:  Aún que el despacho se realizará a todo chile 

via uno de los servicios establecidos, el Coordinador de Bodega, tendra de que 

administrar el stock y la entrega en la zona metropolitana. Deberá entregar un 

reporte semanal respecto de los inventarios en bodega.  



 
 

 

33 
 

 
 

VIII. Plan Financiero 

El Plan Financiero, será tratado en forma más detallada en la Parte II del plan 
de negocios.  El resumen es el siguiente: 
 
8.1. Valoración Financiera 

Los calculos de Valor Presente Neto (VPN) y de Tasa Interna de Retorno (TIR) 

serán calculados sobre la tasa de descuento del 15,3%, a 10 años. El cálculo de 

la tasa se efectuó bajo el modelo Capital Asset Pricing Model (CAPM), con los 

siguientes parámetros: 

Tabla 12. 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 

aproximadamente  en un 20% a la Inversión en la primera compra. Esto es MM 

$16 CLP en el primer cargamento de productos. El resto equivale a la 

mantención del primer año de operación. 
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8.3. Proyección de Ventas 

Tabla 14. Proyección de ventas 

 
 

Como todo producto innovador, la proyección de ventas considera un gran 

crecimiento en los primeros años para luego mantenerse plano. Los cambios 

importantes son en los primeros años,  con un crecimiento de las ventas en 

número de unidades es de 46,8%, para finalmente llegar un creciminto del 0%. 

 
 

8.4. Costos de Ventas 

Los costos directos más importantes del producto, son el de importación del 

producto propiamente tal (incluye la fabricación) y el de logistica/soporte, donde 

se realiza la manipulación y se adiciona el filtro de cobre. 

Adicionalmente podemos afirmar, que el punto de equilibrio se alcanza al final 

del segundo año con la venta de 1188 aunidades. 
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8.5. Estado de Resultados 

Tabla 16. Estado de resultados 

 
 

8.6. Flujos de Caja 

Tabla 17. Flujo de caja 
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8.7. Balance General  

Tabla 18. Balance general 
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8.8. Razones Financieras 

Tabla 19. Razones financieras 

 
 

8.9. Sensibilidades 

Tabla 20. Sensibilidades 

 
 
Para diferentes valores de crecimiento a perpetuidad, el resultado del proyecto 

aún es rentable en un amplio rango de Tasas de Descuento, indeterminandose 

con una Tasa de 25%. 
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IX. Riesgos Críticos 

Los principales riesgos en el desarrollo del proyecto son: 

• Nivel de ventas menor a lo esperado: Factor crítico para el resultado 

operacional del proyecto, para lo cual la actividad de mitigación pasa por 

la búsqueda de nuevos canales de distribución, aumento de las 

actividades de promoción y revisión de su efectividad. 

 

• Riesgos de Cadena de distribución: La mitigación de este riesgo, implica 

un buen manejo de la importación y de los proveedores. 

 

• Riesgos Operacionales: El mayor riesgo pasa por el socio que se va a 

encargar del ensamble y del soporte técnico.  

 

• Perdida de Personal: La capacitación y entrenamiento son las actividades 

que se realizarán para la retención y desarrollo del personal. 

 
 

 

 

  

  



 
 

 

39 
 

 
X. Propuesta Inversionista 

  

La propuesta inicial es levantar un total de CLP MM$ 44, con un inversionista. Al 

cual se le hará participar con un 49% de la propiedad y de los flujos. Los 

resultados que el inversionistá puede esperar es CLP MM$66 y una TIR de 27%.   

 

Tabla 22. Propuesta a inversionista 
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XI. Conclusiones 

• Existe un nicho de mercado no atendido de purificadores de aire, PurifyAir 

es un proyecto que pretende cubrir la demanda de este nicho y 

posicionarse como una marca que entrega salud. 

•  La tecnología que utilizará PurifAir es eficiente desde el punto de vista 

del Material Particulado (MP2,5) que es nociva para la salud y además 

pertmitirá la sanitiación de los ambientes con el filtro de Cobre bactericida. 

• El proyecto ha sido evaluado, intentando mantener los costos 

operacionales lo más bajo posible y tercerizando el soporte y mantención 

de los equipos.  

• La flexibildad y la capacidad de reacción sobre cambios en el mercado, 

son algunos diferenciales de PurifyAir. 

• En la evaluación no se han considerado otros mercados potenciales como 

lo son espacios públicos como oficinas, colegios o incluso hospitales, 

donde claramente el uso de esta tecnología será un directo beneficio para 

todos los usuarios.  

• El proyecto es atractivo dado los flujos proyectados. Con una inversión 

para el socio inversionista de 44 MM CLP, VAN de 66 MM CLP y una TIR 

de 27%. 

Tabla 23. 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 

 
 

 
 



 
 

 

48 
 

 



 
 

 

49 
 

 
 

 



 
 

 

50 
 

 

 
 

 
 
 



 
 

 

51 
 

 

 
 

 
 



 
 

 

52 
 

 
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 
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Anexo G. Oficinas y Bodega 

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

 

 


