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RESUMEN EJECUTIVO

En el ultimo tiempo, Chile ha vivido importantes cambios, tales como modificacion
sustancial del estilo de vida, avances econdmicos y sociales, progresos de la
medicina, y mejoria en politicas de salud, que conllevan cambios demograficos
como el aumento de la esperanza de vida, los que sin duda han tenido un impacto
beneficioso en la poblacién. Al mismo tiempo, los cambios demograficos, tales
como el descenso de las tasas de natalidad y el aumento de la esperanza de vida,
ha provocado un cambio en la piramide poblacional donde para el afio 2025 se
esperan tres millones quinientos cincuenta mil chilenos mayores de 60 anos de
edad. Estos cambios demograficos han ido de la mano con el aumento de
prevalencia de enfermedades no transmisibles o crénicas, las que traen consigo
alta carga de morbimortalidad. Estas ultimas representan la principal causa de
afos de vida saludables perdidos con un 84%. Dentro de las primeras causas de
muerte en Chile se encuentran las enfermedades cardiovasculares y el cancer,
teniendo ambas un fuerte componente prevenible a través de estilos de vida
saludable y cuidado continuo. Actualmente, la respuesta del sistema de salud del
pais, en relacion al cuidado de las personas de 60 afos y mas, es decir, adultos
mayores, es insuficiente y requiere fortalecerse, ya que funciona de manera
reactiva ante los episodios agudos, descompensaciones de las enfermedades

cronicas, generando entre otras cosas congestion de los servicios de urgencia, un
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abordaje terapéutico mas costoso (dias cama UCI, RRHH especializado, etc.) y

menos efectivo.

Por lo expuesto anteriormente, se presenta como una buena oportunidad de
negocio la creacion de una empresa de residencia para adultos mayores de corta
estadia, que la distingue de las tradicionales ( de larga estadia ) en el tiempo en
que se mantiene al cliente dentro del recinto , privilegiando su estadia con la
familia y pernoctacidén en su casa lo que evita una serie de problemas entre ellas
el delirium por mantenerse en un area distinta al del diario vivir , también una de
las diferencias es que se mantienen durante todo el dia en actividades dirigidas al
desarrollo y plasticidad cognitiva con talleres guiados por profesionales ,
delegando el cuidado de su salud y generando conductas de autocuidado a la vez.
Lo mas importante es que la interaccion social sera parte importante de sus vidas
mientras que su familia estara tranquila en los horarios en que no puede dedicar

tiempo y cuidado al adulto mayor.

Esta empresa de corta estadia estaria dedicada al cuidado integral del adulto
mayor, compuesto por un equipo de trabajo multidisciplinario con profesionales
capacitados en el cuidado y manejo del adulto mayor entre los cuales destacan las
especialidades de: medicina general, enfermeria, kinesiologia, terapia

ocupacional, nutricionista, y técnicos en enfermeria.

El servicio que se ofrecera al adulto mayor es con el objetivo de cubrir el nicho de
mercado, que en la actualidad las familias chilenas no tienen acceso, porque es

insuficiente tanto en sistema publico como privado.

En funcién de llevar a la realidad este negocio, se elaboran diversas estrategias
funcionales, las cuales involucran aspectos de marketing, operacionales, recursos
humanos y financieros. Ademas, esta estrategia develara la industria en la cual se

encuentra, y que reporta bastante potencial de rentabilidad, un VAN positivo de
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$486.209.026, y con caracteristicas que le dan confianza al residente y su familia,

por el ambiente que se consigue y el cuidado y trato que recibira el adulto mayor.

CAPITULO I: FUNDAMENTOS

1.1. Oportunidad de Negocios

La oportunidad de negocios radica en las familias que quieren ser parte del
cuidado y ciclo vital del adulto mayor, pero no tienen tiempo de cuidarlo en sus
horarios de trabajo, no quieren internarlos en residencias de larga estadia y deben
dejarlos solos o con cuidadores informales durante la mayor parte del dia. Esto
lleva cubrir la necesidad de un servicio de corta estadia, con cuidadores
profesionales que aseguren la atencion y cuidados del adulto mayor pero no
incidan mayormente en su dinamica familiar.

Por lo anteriormente dicho existe una oportunidad de negocio de cubrir el cuidado
de adultos mayores en la regidn metropolitana, dado el aumento real y
expectativas de crecimiento de este grupo de la poblacion, y la insuficiente oferta
existente de empresas de corta estadia que ofrezcan servicios similares.

Tanto por numero como por proyeccion estadistica por afo, el aumento de la
poblacion de adultos mayores es una realidad y asi también la necesidad de
cuidados, lo que se refleja también en paises desarrollados en donde la poblacién
esta envejeciendo.

Segun un estudio reciente del Instituto Nacional de Estadisticas (INE, 2022), que
analiza la evolucion y caracteristicas de este grupo etario, nuestro pais se
encamina a una etapa muy avanzada de envejecimiento poblacional debido a la

persistente baja en los niveles de fecundidad, la reduccién de la mortalidad en
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edades tempranas y la mayor esperanza de vida, la que superaria los 85 afios en
2050.

El porcentaje de personas de 60 afios y mas que vive en Chile, respecto a la
poblacion total, ha ido aumentando progresivamente en las ultimas décadas, vy si
bien en 1992 este grupo etario equivalia al 9,5% del total de habitante del pais, en
2022 aumenté al 18,1% y se espera que en 2050 las personas mayores
equivalgan al 32,1% de la poblacién. La mayoria de esas personas seguirian
siendo las de la tercera edad (60 a 79 anos), pero la proporcion de este segmento,
dentro del total de personas mayores, tenderia a descender, pasando de 83,6% en
2022 a 72,0% en 2050. Por el contrario, la cantidad de personas en la cuarta edad
(80 y mas afos) aumentaria mas de tres veces su tamafo en igual periodo y

representaria el 28,0% del total de personas mayores en 2050 (Godoy, 2022).

Asi se establece en el documento de estudio “Envejecimiento en Chile, evolucion y
caracteristicas de las personas mayores”, que el Instituto Nacional de Estadisticas
(INE) present6 esta semana y que elabor6 con el objetivo de entregar un
panorama amplio del fenbmeno del envejecimiento poblacional en el pais (INE,
2022).
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Habitantes

B Regian Metroplitana ™ Valparaiso ™ Bio Bio

Figura 1.1: Regiones con mas adultos mayores de pais.

Estas regiones muestran la realidad, el cual en el libro de estadisticas del INE
(2022), relacionado con el envejecimiento pais al 2019. Al 2019, existe una
poblacién a nivel nacional de 2.260.222 habitantes, tienen una proyeccion al 2035,
3.993.821 habitantes y por regiones proyectan: Region metropolitana 1.485.799
habitantes, Valparaiso 480.558 y Bio Bio 361.725 habitantes.

Respecto a la oferta de residencias para adultos mayores se debe sefialar que es
insuficiente para cubrir la demanda actual, solo en la regidon metropolitana existen
19 residencias privadas a tiempo completo que entregan servicios de cuidados a
las personas mayores y en el sector publico existen los establecimientos de larga
estadia del adulto mayor (ELEAM) con un manejo multisectorial, dando alcance

solo a una cobertura efectiva estimada de 20%.

1.2. Analisis Industria
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1.3. Analisis Porter
Teniendo la informacion del Entorno General, se puede conocer el entorno de la
industria y obtener cual es el potencial de rentabilidad de esta. Como herramienta

se utiliza las Cinco Fuerzas de Porter.

A) Amenaza de los nuevos entrantes

El mercado se encuentra en etapa de fuerte crecimiento y un hay amplio nicho de
mercado. El servicio de residencia de adultos mayores diurno de corta estadia,
esta apareciendo en residencias de larga estadia como otra opcion, la cual es
regularmente utilizada, por lo cual el mercado es atractivo para el ingreso de

competidores.

La poblacion adulta ha ido aumentando acorde a los afios y proyecta un
crecimiento aun mayor, existe una gran amenaza debido a que demuestra gran
potencial para el desarrollo de nuevas empresas relacionadas con este segmento,
sin embargo, la posibilidad de entrada de nuevos competidores a esta industria, no
se ven muy amenazados, debido a que el crecimiento de la poblacion adulta

conlleva al crecimiento de la demanda, lo cual genera un mercado muy amplio.

Todo esto va depender si la industria tiene un avance de acuerdo al enfoque del

negocio que se quiera realizar.

B) Poder de negociacién de los Proveedores

Actualmente hay variedad de proveedores para los distintos servicios ofrecidos

dentro de esta industria, los que no tienen mayor poder negociador con respecto a
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los precios de sus productos, lo que produce tranquilidad de los participantes de

esta industria debido a que no se ven amenazados por estos.

Para establecer una residencia diurna de corta estadia para adultos mayores, se
requiere: una seccidn de administracion y recursos humanos, productos
alimenticios y artefactos relacionados al cuidado diario, de prevencion y reactivos
para el adulto mayor. Ademas, del personal del area de salud como enfermeria,

nutricion, kinesiologia, podologia, etc y el area de recreacion.

Los agentes anteriores presentan un poder de negociacion bajo, como se explico
anteriormente, frente a su alta disponibilidad dentro del mercado, consecuencia de
la alta oferta. Por otro lado, los insumos y artefactos reactivos se encuentran a

libre adquisicion en el mercado.

C) Poder de negociacion de los Compradores

El poder de negociacién de los clientes es un mercado que esta en crecimiento,
por lo cual existe incentivo a la entrada de nuevos competidores. Sin embargo,
aun no existe una amplia variedad de competidores que propongan una oferta de

este tipo de servicio.

La familia de los futuros residentes (clientes), buscan un establecimiento o
residencia que se adecue a su nivel de ingresos y cumpla con los servicios que
ellos ofrecen de acuerdo a las necesidades del adulto mayor para que tenga un
buen desarrollo, para esto realizan una investigacion dentro de las ofertas

existentes, realizando cotizaciones para optar por un servicio de residencia.
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Al ser el servicio mediante un contrato, podra existir rotacién alta, ya que, no es
una residencia de larga estadia, por lo cual es de importancia lograr un acuerdo y

fidelizar al futuro residente brindandole el servicio acordado.

La familia del nuevo residente puede solicitar tras contratar el servicio, cambios de
acuerdo a sus las necesidades del adulto mayor, ya sea, cambio de horario para
ciertas comidas, cuidados en el area de salud, o cambio en las actividades a

realizar durante el dia o lo que dure su estadia.

D) Amenaza de Productos Sustitutos

Los distintos perfiles de adultos mayores son acordes a su grado de auto valencia
lo que trae consigo una modificacion respecto a las necesidades requeridas por
este segmento de mercado, por esto mismo se consideraran solo adultos

autovalentes.

Las empresas tienden a desarrollar innovaciones de sus servicios prestados vy
creacion de nuevos servicios enfocados al adulto mayor actual. Por lo cual se
puede ver que la amenaza de productos o servicios sustitutos es elevada, lo que

aumenta la generacion de nuevos servicios.

Las nuevas ideas de negocios que se van desarrollando en Chile, incorporan
también a los avances tecnologicos, o que antes se consultaba a través de una
visita al médico, ahora se puede consultar on-line (via Internet). Esto ha
potenciado sitios Web en los cuales se prestan dichos servicios de asesorias y

consultas.

E) Rivalidad entre las empresas que compiten
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En esta industria existen diversos competidores, los cuales se ven atraidos debido
a las grandes oportunidades de crecimiento que presenta este sector, solo en

Santiago existen aproximadamente 20 residencias privadas.

Las empresas del sector ofrecen un servicio basico y similar, por lo cual buscan
una diferenciacion en atencion, ubicacién, infraestructura, servicios agregados,
profesionales de la salud, etc, entre otros. La manera de segmentar la industria es

analizando el nicho donde se enfocan.

Al analizar las 5 fuerzas de Porter, se extrae que es un sector muy atractivo debido
a la alta demanda por cual hay una amenaza relevante en cuanto a potenciales
competidores. La demanda ira en aumento y los costos solo se concentran en los
que tienen posibilidades de cancelar valores mas altos. Los proveedores no tienen

poder relevante debido a que existen varias posibilidades de abastecerse.

Se concluye que en este sector existe una gran posibilidad de crecimiento sobre

todo en el nivel de envejecimiento de la poblacion chilena.

F) Competidores

Las residencias privadas que existen hoy en la ciudad de santiago ascienden a 20
aproximadamente en la comuna de Las Condes, Lo Barnechea, Providencia, La
Cisterna, La Florida, Nufioa, La Reina, Santiago Centro y San Miguel.

Estas residencias son establecimientos de larga estadia de adultos mayores y la
unica que ofrece servicios similares es Acalis, con servicios diurnos de atencion al
adulto mayor y alta representacién en la regién metropolitana, por lo que seria una
competencia directa al negocio que quiere establecerse, aun asi, se pueden
evaluar estrategias de diferenciacion y fidelizacion del cliente que sean fructiferas

para el futuro negocio.
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Lo mas parecido al negocio propuesto son 20 residencias privadas en Santiago
que son de larga estadia y con servicios diurnos como la mas parecida que es

Acalis, estas son las siguientes:

2
*o

Las Condes:

Vivendi: Residencia Las Flores.

= Vivendi: Isabel La Catdlica.

= Villa Soleares: El Director.

= Villa Soleares: Estoril.

= Villa Soleares: Los Dominicos.

» Residencia Camino El Alba.

= Residencia Las Araucarias.

= First Quality Home Care: Rio Maule.

= First Quality Home Care: Tomas Moro.

= First Quality Home Care: Golfo de Darién.
= Residencia Acalis: Los Dominicos, Las Tranqueras, Jardines de Valle

Alegre, Errazuriz.

% Santiago Centro:

= Casa Senior Santiago.

% Nufioa:
= EAM San Esteban.
= Residencia Feelgood.

= Residencia Acalis: Medina, Coventry.

% San Miguel:

= Hogar San Renato.
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+ La Reina:

= Residencia Casa Viva.
« La Florida:

» Residencia Los Jazmines.

= Residencia Acalis: La Florida.

«» La Cisterna:

= Senior Garden.

< Providencia:

= Residencia Feelgood.

< Lo Barnechea:

= Villa Soleares: La Dehesa.
G) Clientes
G.1) Factores Demograficos
» Edad:
Adultos mayores entre los 60 afios y los 80 afos. Rango de edad que
contiene el 68% de la poblacién total del adulto mayor, sin embargo, de las
personas ubicadas en el rango de edad de los 60 afos a los 69 afios, el

80% se encuentra ocupado y ha retrasado su jubilacion.

=  Sexo:
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Se marca una fuerte tendencia a mayor sobrevivencia en el sexo femenino
que el masculino, tendencia creciente mientras aumentan los rangos. La
transicion demografica en Chile, es decir, el proceso a una sociedad mas

envejecida, no es democratica. Vivir mas afios dependera en gran medida

del nivel socioecondmico.
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Figura 1.2: Concentracion de mayores de 75 afos en la RM, color mas claro,

menos concentracion, al rojo que es mayor concentracion (Sepulveda, 2020).
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En el caso de los mayores de 75 y su distribucion en la RM, la imagen muestra la
menor a mayor concentracion, segun la tasa de dependencia, que da cuenta de
mayores zonas rojas, eltramo mas alto de concentracion en Las Condes y

Vitacura.

Al considerar como los adultos a partir de los 65 afos se distribuyen
geograficamente invisibiliza el fendmeno de que a mayor edad se expresa la
desigualdad socioecondémica y territorial. Esto se evidencia, considerando los
adultos mayores a partir de 75 afos, si bien puede verse ya una concentracion
mayor en la parte alta de la ciudad, concentracion es cada vez mas clara en la
medida que se consideran primero a los mayores 80 y luego a los mayores de 85.

Mientras mas rico el territorio, mas adultos de la denominada cuarta edad existen.

Al observar la distribucion de los mayores de 80 anos, se aprecia claramente que
las zonas rojas, el tramo mas alto de concentracion, estalas comunas de Las
Condes y Vitacura. Por otro lado, en comunas como Puente Alto y La Pintana, la

concentracion es menor.

G.2) Factores Geograficos

= Adultos mayores residentes en las comunas de Lo Barnechea, Vitacura,

Providencia, Nufioa, Las Condes, La Reina y Huechuraba.

G.3) Factores Psicograficos

= Adultos mayores con intereses sociales y necesidad de mantenerse activos,

independientes y con un gusto marcado hacia la naturaleza y con

actividades que puedan realizar en ella.
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= Familias con padres que viven lejos y que se preocupan por ellos, o que
viven en la misma region y no pueden asumir sus cuidados cuando ellos los

necesitan.

Familias de clase media alta y alta con dificultades para atender adecuadamente a
sus adultos mayores buscan espacios de recreacion para ellos en un ambiente

agradable y seguro.

Los Adultos mayores con rangos de edad entre los 60 y 80 afos, retirados o sin
ocupacion, ubicados geograficamente en las comunas de Lo Barnechea, Vitacura,
Providencia, Nufioa, Las Condes, La Reina y Huechuraba, con un marcado interés
por realizar actividades que los mantengan activos para sociabilizar, con un grupo
de amigos en un ambiente en el que se puedan desarrollar sin sentir miedo,

sintiendo que son utiles.
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CAPITULO II: PLAN DE MARKETING

2.1. Estrategia del Precio

El precio se fijara dependiendo del tipo de contrato y la necesidad que tenga la

familia a cargo del adulto mayor.
El precio a fijar sera distinto en todos los casos que se presenten en la residencia,
sin embargo, existiran precios estandar para poder cotizar, los cuales son los
siguientes:

« Estadia:

= Hora (minino 2 horas) = $15.000

= Dia: desde $30.000

= Semana: desde $160.000.

= Mensual: desde $600.000.

2.2. Estrategia de la Marca

Este es un sitio para que el adulto mayor pueda disfrutar, un lugar seguro y

confiable, en el cual pueda recrearse en las distintas actividades como:
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= Juegos de mesa: como el domind, la baraja o el ajedrez.

= Actividades fisicas: caminar, bailar o hacer yoga adaptado.
= Actividades artisticas: Canto o actuacion.

= Talleres de manualidades: pintura, tejido o ceramica.

= Actividades varias: ver peliculas o escuchar musica.

Los servicios a proporcionar va depender de las necesidades de cada residente,
por lo mismo la institucion se puede adecuar a cada caso, y proporcionar lo que el
residente y su familia estan buscando en este hogar temporal. El residente podra

acceder a los siguientes servicios:

= Cuidados de salud profesional (de diferentes disciplinas).
= Alimentacién balanceada (durante el horario de atencién).
= Actividades varias.

= Administracion de medicamentos.

= Aseo y confort.

= Grato y acogedor ambiente.

El tiempo de estadia variara dependiendo el caso, puede ser minimo desde dos
horas hasta un tiempo temporal e intermitente, el residente se puede quedar en
las instalaciones el dia completo como una semana, o por horas o dias , todos los

servicios son sin pernoctacion.

2.3. Presupuesto de Marketing

El sector de las residencias para adultos mayores esta preparado para ser

competitivo debido al envejecimiento de las personas, manteniendo servicios de
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cuidados tanto en la infraestructura, como el personal que los brinda de forma

calida con el cliente.

Los proveedores de residencia para adultos mayores diurno de corta estadia,
necesitan de estrategias y herramientas de marketing adecuadas para captar este
mercado que envejece y atraer a nuevos residentes, adoptar una estrategia de
marketing digital para su negocio de residencia de ancianos es una gran manera
de llegar a ellos. A pesar de este crecimiento, los presupuestos de marketing para
la vida y la atencién de las personas mayores estan en auge.

El presupuesto de Marketing para este plan de negocios sera el siguiente

(Informacién Proporcionada por Reseller Chile, 2023):

2
°o

Creacion Pagina Web y su Mantencion:

= Se entrega la informacion al encargado de desarrollo web para
confeccionar su pagina y luego terminada esta. Se tiene que mantener
actualizando su informacion periédicamente.

= Tiene un costo desde $100.000 hasta $250.000, y mantenimiento mensual
tendria un costo desde $20.000 a $30.000, esto segun requerimientos del

cliente.

% Crear y Mantener motores de Busqueda:

<,

= Los motores de busqueda que principalmente son mas utilizados son:
Google y Bing.
= Tiene un costo mensual desde $25.000 a $35.000.

% Crear y Mantener Activas las Redes Sociales:
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= Se crean las redes sociales Instagram y Facebook, y se van actualizando
tanto la informacién como las promociones.

= Tiene un costo desde $80.000 a $90.000.

% Realizar Promociones Radiales:

= Las promociones radiales se realizan tres veces por semana para empezar
un negocio.

= Tiene un costo semanal desde $25.000 a $40.000.

+ Realizar Publicaciones en el Diario:

» Las publicaciones se realizan solo el dia domingo con fotografia de la
residencia.

= Esta tiene un valor desde$30.000 a $50.000, dependiendo de la necesidad
de la empresa.

CAPITULO lll: PROPUESTA DE VALOR
3.1. Modelo de Negocios

A) Business Model Canvas

Los conceptos se convierten en nueve bloques los que se muestran en la figura,

los nueve bloques del modelo se describen
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B) Segmentos de clientes

Adultos mayores de nivel socio econdmico medio alto a alto, que deseen estar en
una residencia de corta estadia que comprenden las edades de 60 a 80 afos ,
con sus respectivos representantes legales en caso de que no pudieran ser

autovalentes en sus decisiones comerciales.

El segmento de clientes son personas entre 60 y 80 afos, que viven en su
mayoria en la zona oriente de Santiago, los cuales pertenecen a un nivel

socioeconomico clase media alta y alta.

Los familiares de los clientes se preocupan por el bienestar del adulto mayor y que
tenga actividades diversas para que su vida sea agradable acorde a su edad, y
que sus enfermedades crénicas no sean un impedimento para disfrutar de los

goces de la vida.

C) Propuesta de Valor

El servicio que ofrece la residencia es diurno de corta estadia, sin dejar atras el
cuidado que requiera el adulto mayor en cada caso especifico segun sus
necesidades (enfermedad y/o actividades), y tipo de contrato que se realice.

La residencia cuenta con un equipo multidisciplinario competente en el area de la
salud y con equipo para el area de entretencion con actividades recreativas,

ademas cuenta con alimentacion.

Este es un sitio para que el adulto mayor pueda disfrutar, un lugar seguro y
confiable, en el cual el adulto mayor se puede recrear y desarrollar en las distintas

actividades.
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Esta residencia se basa en la confianza y respeto hacia los adultos mayores, con

un ambiente familiar para los residentes.

D) Canales

Los canales de comunicacion el mejor es el de recomendacion que se realiza

entre personas, el comunmente llamado boca a boca.

El alcance de los canales de distribucion y comunicacion para entregar el servicio
se vera reflejado en la creacion de una pagina web, como también las redes
sociales de Instagram y Facebook, ademas, de promociones radiales y

publicaciones en el diario.

E) Relaciones con los Clientes

Se establece una relacion cercana con el cliente y con el residente entregando un

servicio personalizado segun los requerimientos que necesite.

Comunicacion constante entre la persona que contrate el servicio, via telefonica,
por correo electronico y presencial.
Respecto al residente, se establecera un vinculo emocional y de confianza con la

persona que lo asiste.

F) Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingresos dependeran directamente de los servicios que requiera el

futuro residente, por lo cual son distintos precios en cada caso.
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G) Recursos Claves

Los recursos claves son:

= La tecnologia de la informacion.
= La plataforma comercial.

= La organizacioén de la residencia en sus procedimientos y actividades.

H) Actividades Claves

Para que el modelo de negocios funcione hay que llevar a cabo las siguientes

actividades:

= Perfeccionamiento constante del personal.

= Mantenimiento, actualizacion y SEO, tanto de la plataforma web como de
las redes sociales.

=  Marketing.

= Obtener informacion actualizada y permanente del residente.

= Atencién adecuada para cada residente segun sus necesidades.

I) Socios Claves

Los principales socios son los clientes, el equipo de trabajo tanto en el area de

salud como en el area recreativa y de desarrollo.

Otro socio clave es la administraciéon sin ella no se podra planificar el
funcionamiento de la residencia como tampoco adquirir futuros residentes y tener

un seguimiento de ellos.
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Los proveedores también son un socio para el funcionamiento adecuado de los

equipos biomédicos, como también companias los fondos de financiamiento.

J) Estructura de Costos

Los costos inherentes al modelo de negocios son:

= Pago previsional.

= Sueldos del personal.

» Gastos de oficina.

= Arriendo.

» Campafias y mantenimiento de marketing.
= Calibracion de equipos.

= Capacitaciones.
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Tabla 3.1: Modelo Canvas (fuente de elaboracion propia).

MODELO DE CANVAS

ACTIVIDADES ES SEGMENTOS
DE CLIENTES
CLIENTES

Relocioncarcana
comn &l cllente y con
el residente

FUENTE DE mmdﬂmm
reguiera &l

INGRESOQS
nutmiunmnplﬂ:m dias , horas.
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3.2. Descripcion de la Empresa

A) Misién

La misién de esta residencia es brindar un lugar seguro, comodo y acogedor para
las personas mayores que necesitan atencion y cuidado. La meta es proporcionar
un ambiente que fomente el bienestar fisico, emocional y social de cada residente

y mantener su independencia y calidad de vida.

B) Visién

La vision de esta residencia es ser un referente en la atencion y cuidado de
personas mayores. Se ofrece un servicio diurno de corta estadia el que cumple
con los mas altos estandares de cuidado y recreacién. El residente recibe una
atencion personalizada, en un ambiente hogarefo y calido, el cual se adapta a

todas las necesidades de los residentes.

C) Valores

Esta residencia cuenta valores intrinsecos, los cuales se dan a conocer dia a dia,

en el actuar de cada integrante de ella y estos son:

- Etica.

= Respeto al préjimo.
= Tolerancia.

= Bondad.
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= Paz.

= Solidaridad.

=  Amor.

= Justicia.

= Responsabilidad.
» Equidad.

3.3. Estrategia de Crecimiento

Una vez que se recupere la inversion en esta primera residencia diurna de corta
estadia, se proyecta abrir en primera instancia una sucursal en la comuna de Las
Condes y posteriormente en otras regiones del pais que tienen una alta tasa de

envejecimiento como lo son las regiones de Valparaiso y Bio-Bio.

3.4. Sustentabilidad

Esta residencia diurna se caracteriza por reciclar de manera coordinada y
consistente, impactando a este rubro.Esta genera un aporte en el plano de la

economia, sociedad y ambiente.
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CAPITULO IV: PLAN DE OPERACIONES

4.1. Estrategia, Alcance y Tamaio de Las Operaciones

A) Estrategia

A.1) Cadena de Valor de Porter

La estrategia por parte de operaciones estara en directa relacion con la cadena de
valor de Porter, esta se utiliza con el fin de identificar y describir todas las

actividades, para encontrar aquellas que generan valor y cuales no.

Teniendo el total de actividades se puede seleccionar cuales aportan una ventaja
competitiva para la residencia diurna, respecto a sus competidores del mercado
para poder potenciarlas, y las que no agregan valor, efectuarlas al menor costo

posible sin perder la calidad del servicio.

De la Cadena de Valor se obtiene como resultado las actividades que
proporcionan un valor superior a los competidores, destacando aquellas que estan
relacionadas con el desarrollo de servicios, gestion de calidad, gestion de recursos
humanos y administracion, ademas, de la comunicacidon con el cliente y el

residente.
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Tabla 4.2: Cadena de Valor de Porter

Descripcion de la actividad

= Constituciéon de la empresa e inicio de

actividades SlI.

= Administracion general segun las leyes
establecidas, ademas, de la gestién financiera y

la planificacion.

Gestion * Proceso de seleccion y contratacion de personal,

Recursos como programas de capacitacion.

humanos

= Sistema de remuneracion, reuniones efectivas entre
las distintas areas que componen la residencia y

plan de beneficios para los trabajadores.

= Contratacion de proveedores tecnoldgicos.
Desarrollo .
= Implementacion pagina web.

Tecnolégico
9 = Gestion de la plataforma web, mantenimiento
constante del, como de las redes sociales y SEO.
= Investigacion de mercado y desarrollo de

servicios.




T\ ECONOMIA Y
2@ NEGOCIOS

LUNIVERSIDAD DE CHILE

Escuela de Postgrado

29

Adquisiciones

Arriendo de lugar para la residencia, busqueda
compra de insumos de médicos y de oficina.
Obtencidén de contactos médicos, servicios de
urgencias, servicios de soporte técnico, y
calibracién de equipos.

Vehiculo para transporte tanto de usuarios en caso

de emergencias , como para funcionarios.

Logistica

interna

Captacion de clientes.

Almacenamiento e inventario de insumos.
Corroboracién de recepcion, de datos
ingresados.

Verificacion de envid de reportes.

Mantencién de instrumentos médicos.

Operaciones

Implementacion de KPI y mejora continua.

Flujo de actividades relacionadas con el cuidado
del adulto mayor.

Flujo de actividades recreacionales del residente.
Recepcion, verificacién y actualizacién de los
datos de los residentes.

Reportes diarios de los cuidados y actividades de

cada residente.

Logistica

Externa

Preparacion de reportes.
Agendamiento de horas a eventos de los

residentes.
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Marketing y

Ventas

Desarrollo de actividades con potenciales clientes.
Desarrollo de marketing digital, en la web y redes
sociales.

Publicidad digital, radial y en diarios, ademas, de

promociones.

Servicios

Creacién de nuevos servicios complementarios, en
relacion con actividades recreativas y desarrollo

personal.

Encuestas de satisfaccion.

A.2) Alcance

El alcance que se quiere lograr es desarrollar un plan de negocios que entregue

una linea estratégica a seguir para la obtencion de resultados deseados cuando

se decida implementar el emprendimiento de una residencia diurna de corta

estadia de adultos mayores.

Se profundizara en la planificacion de este plan de negocio, esta investigacion se

realizd en la ciudad de Santiago perteneciente a la region metropolitana de chile,

ya que, esta es la que posee mas adultos mayores en el pais.
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A.3) Tamaio

Esta es una pequena empresa porque tendria un personal de 28 trabajadores
entre ellos esta el area de aseo y ornato, area de salud, area de actividades
recreativas y de desarrollo personal, recepcién, administracion, recursos humanos

y logistica.

4.2. Flujo de Operaciones

A) Ingreso del Adulto Mayor a la Residencia

A.1) Cotizacion

La primera comunicacién entre el futuro cliente y la residencia es mediante redes
sociales o contacto telefénico, seguido de esto y tras informar sobre el servicio y
sus costos, se agenda una visita a la residencia acompafada (o), del futro

residente.

Una vez en la visita, se conversa con los interesados guiados por el gerente y una
Tens, y también se muestran las areas con las que cuenta la residencia y cuales
son los horarios de las actividades recreativas y de desarrollo personal, en ésta se
consultan las condiciones de salud que tiene el adulto mayor y que es lo que
necesitan para adecuar el servicio ofrecido a sus necesidades. También se indica

que la residencia diurna esta supervisada por el ministerio de salud.
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Se solicitara al cuidador (a), del futuro residente presentar un informe de salud
actualizado elaborado por el médico personal, al momento de realizar la segunda

visita para contratar el servicio.

A.2) Registro

Cuando el futuro cliente se decide a contratar el servicio se cita a una nueva
reunion, en la cual se hace el registro del nuevo residente, posteriormente se
realiza el contrato el cual es firmado en el momento y el pago por el servicio

acordado.

Se garantiza al momento de realizar el contrato al cliente la confidencialidad
respecto a informacion del residente, la cual comprende aspectos de salud, estilo

de vida y otros aspectos personales.

A.3) Chequeo del Adulto Mayor

Para que el adulto mayor ingrese a la residencia, es necesario tener pleno
conocimiento de su facultades fisicas y psicoldgicas, es por esto que el director del
area de salud, y un psicdlogo realizan una evaluacion meédica, ademas, de una

entrevista personal, para asegurar el bienestar y autovalencia del futuro residente.

A.4) Elaboracién Plan de Medicamentos
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Una vez ingresado al sistema, acorde a los antecedentes médicos del residente se
genera una minuta de medicamentos de acuerdo a ella, los cuales son

suministrados por un enfermero (a).

Se deben traer los medicamentos cada vez que asista el adulto mayor a la
residencia, sino realizar un depdsito o transferencia a nombre de la residencia a
para que ésta se haga cargo de su adquisicibn y administrarlos. Los

medicamentos administrados quedan registrados en el expediente del residente.
A.5) Induccién

Aunque la residencia es un lugar de corta estadia el residente igual contara con
una habitacion y la opcion de traer aquellos objetos, ya presentes en su hogar,
para asi, aclimatar la nueva habitacion con decoracién a la que él ya esté
acostumbrado.

En los primeros dias, se sigue un protocolo de presentacion e integracion con los
otros residentes, asignacion de un profesional de referencia y adaptacién a las
actividades diarias.

B) Cuidado del Adulto Mayor

B.1) Alimentacion
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Las minutas son elaboradas por el nutricionista, acorde a la necesidad de cada
residente, en caso de ser necesario, se solicitara complementos nutricionales al

adulto responsable del adulto mayor.

La alimentacion consta de: desayuno, almuerzo y cena, entre las van 2 colaciones,

de las cuales el residente podra elegir entre varias alternativas.

Cada menu queda registrado en cada expediente del residente, al igual que el

consumo que realice.

B.2) Servicio de Higiene

La seguridad y la limpieza del residente son primordiales por lo que existe, apoyo
pertinente si el residente lo necesita, por lo cual, debe avisar si se va a bafar o va
al bano.

Es necesario confirmar que el residente se encuentre seguro y no tome mas del
tiempo adecuado.

Para esto se adecuaran los servicios sanitarios del futuro residente, con las
adecuadas instalaciones para evitar accidentes en banos y duchas que pudieran

comprometer su bienestar dentro de las instalaciones.
B.3) Asistencias Varias
El cuidador asignado debe mantener vigilancia constante de los residentes, de

forma que pueda brindar apoyo general para actividades que el usuario desee

llevar acabo.
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Si el residente requiere asistencia en su habitacién, éste cuenta con un
intercomunicador dentro de ésta y también en el bafio, de forma que se pueda

comunicar.

También es necesario indicar que la residencia diurna de corta estadia contara con
infraestructura para clientes con alguna discapacidad como sillas de ruedas,
andadores ortopédicos e infraestructura adecuada para los clientes con alguna

necesidad adicional.

C) Salud del Adulto Mayor
C.1) Toma de Signos Vitales
De acuerdo a los antecedentes médicos del residente, se proporciona el chequeo
brindado por parte del cuidador en turno, quien toma signos vitales varios, los
cuales dan indicios del estado de salud del residente y los quedan registrados en

un historico.

Dentro de éstos se encuentra la frecuencia cardiaca, respiratoria, presiéon arterial,

temperatura corporal y saturacién de oxigeno.
En caso de que el chequeo indique un estado alterado de lo normal, un enfermero

(a), se encargaria de asistir al adulto mayor, para derivarlo o asistir en el

procedimiento.

C.2) Administracion de Medicamentos
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A partir del plan de medicamentos, éstos se disponen en el almacén de
medicamentos, los cuales se mantienen bajo llave y son administrados solo por el

cuidador asignado.

Este debe administrarlos de forma segura y organizada, estableciendo espacios
definidos para cada usuario con sus respectivos medicamentos y dias de ingesta

C.3) Enfermeria

Cumple labores de cuidados especializados y obtencion de otros indicadores

meédicos y de calidad, ademas, de asistencias especiales a quien lo requiera.

C.4) Nutricién

El nutricionista, mediante los chequeos pertinentes debe generar una minuta

alimenticia acorde a las caracteristicas del residente, sus necesidades y gustos.

Siempre se realizara un registro periédico de los principales indicadores de salud
del paciente, de los cuales se extraigan recomendaciones y comentarios que

permitan un diagnostico del estado del residente.

C.5) Kinesiologia

En estas sesiones, se realiza una rutina de ejercicios, dependiendo del perfil fisico
del residente, de forma que promueva el buen funcionamiento motriz de éste.
Luego, el kinesidlogo deja un registro de la rutina realizada y los principales

diagndsticos del residente con respecto a su movilidad y salud fisica.

D) Entretenimiento
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D.1) Actividades Recreativas

El encargado de actividades es el responsable de efectuar y supervisar las

actividades de distencion a realizar durante la semana.

Mientras éstas se llevan a cabo, cuidadores deben realizar monitoreo de los
residentes involucrados en éstas como también los que hayan optado por

permanecer ajenos.

D.2) Tiempo de esparcimiento

En los tiempos libres del residente, éste puede optar por usar los espacios e
implementos de libre acceso dentro de la residencia, como son los juegos de
mesa, instrumentos musicales, herramientas de jardineria, equipos electronicos,
musica, libros, entre otros.

Teniendo especial cuidado en mantener una vigilancia adecuada, en caso de
accidentes o necesidad de asistencia mientras el adulto mayor se desempefie en

sus actividades.
E) Operaciones del Servicio
E.1) Aseo
El personal de aseo se ocuparia de las labores de limpieza, sacando las sabanas
y ropa en la mafiana (en caso de siestas durante la tarde). Ademas, se encargan

de la limpieza de espacios comunes, bafos y habitaciones, extrayendo la basura.

Tras el lavado y secado de ropa o sabanas, éstas se devuelven a la habitacién
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correspondiente, de forma que la cama y espacio esté listo para su uso a mas

tardar en el final de la jornada de aseo a las 17:45

E.2) Servicio de Emergencia

En caso de accidentes o crisis de salud, el encargado del turno, avisara al tutor del

residente, y se procedera a asistir al adulto mayor.
Si la situacion enfrentada requiere acudir a la unidad de emergencia asociada al
adulto mayor, se procede a hacer aviso a la unidad y transportarlo(servicio de
ambulancia contratado) de forma rapida y segura.

E.3) Situaciones Extremas

Frente a situaciones de fallecimiento, incendio, evacuacion, urgencias médicas,

entre otras, a partir de esto la residencia debe desarrollar protocolos internos, ante

estas situaciones, ya que, no existe un protocolo en SENAMA para una residencia

diurna de corta estadia.
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4.3. Plan de Desarrollo

A) Encuesta

Tabla 4.3: Resultados Encuesta
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B) Analisis Encuesta

B.1) Datos Entrevistados

= ¢ Con qué género se identifica?

Figura 4.4: Identificacién de Género

M Femenino
I Masculino
M Otro

Como indica la figura 4.4. el 62% de los encuestados es masculino, un 34% es
femenino y el 3% es de otro género, en esta encuesta existe la integracion y no

hay discriminacion.

Referente a la figura 4.5. el rango de edad mas representativo esta entre los 36 a
45 afnos que equivale a un 55%, lo restante se distribuye el 23% en un rango de
26
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a 35 anos, el 10% es de 46 a 55 afios, y el 6% de 15 a 25 afios, al igual que el
ultimo rango de 56 a 65 afos.
= Edad

Figura 4.5: Rango de Edad

Mis-25

26-35
M36-45
M46-55
MW56-65

B.2) Preguntas Encuesta
1. Ha tenido experiencia conviviendo con adultos mayores

Figura 4.6: Experiencia con Adultos Mayores
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La experiencia con adultos mayores es favorable para este proyecto el 61% de las
personas tiene esta experiencia, sin embargo, el 39% no posee experiencia

conviviendo con ellos.

2. Hay adultos mayores en su hogar.

Figura 4.7: Adultos Mayores en el Hogar
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M si
No

Cada dia estan disminuyendo los adultos mayores en el hogar de las regiones
de chile, debido a que cuando la persona envejece no les grato, aunque sean
autovalentes por lo que molesta su presencia y lo destinan a una Residencia
de larga Estadia (ELEAM).

En esta figura se puede apreciar que el 65% que si vela por sus adultos

mayores y el 35% han perdido a su ser querido o estdn en ELEAM.

3. Se preocupa por el bienestar fisico y psicolégico de su adulto mayor.

Figura 4.8: Preocupacion por el Bienestar Fisico y Psicolégico del Adulto Mayor
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La preocupacién por el bienestar fisico y psicologo es de 87%, que es la

mayoria de los encuestados.

4. Ha pensado en brindar entretencion a su adulto mayor con sus pares.

Figura 4.9: Brindar entretencion a los Adultos Mayores Junto a sus Pares

W si
" No
M Omite
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El 78% de los encargados de adultos mayores estarian dispuestos a entregar una

entretencion distinta a sus seres queridos, visto en la figura 4.9.

5. Si existe una residencia diurna de corta estadia, llevaria a su adulto

mayor.

Figura 4.10: Llevaria a su adulto mayor a una Residencia de Corta Estadia

M si
No

El 65% esta dispuesto a llevar a su adulto mayor a una residencia diurna de corta
estadia, y el 35 % No. Esto significa que esta residencia es lo mejor que les puede

suceder a una persona mayor.

Sin embargo, existe el 35% que no esta dispuesto debido a que no hay adultos

mayores en su hogar.

6. Sabe lo que es una residencia diurna de corta estadia.



SO Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

46

Figura 4.11: Posee Informacién de la Residencia diurna de Corta Estadia

M si
No

El 61% esta informado sobre una Residencia diurna de Corta Estadia, el 39% No.

7. Esta informado que la residencia diurna de corta estadia puede atender a

su adulto mayor desde 2 horas diarias en adelante.

Figura 4.12: Informacion de atencion desde 2 horas en adelante en la Residencia

diurna.
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M si
No
M Omite

Es importante informar a la comunidad sobre el tipo de servicios que entrega la
residencia diurna de corta estadia. El 42% esta informado, el 3% omite y 55% no

posee informacion al respecto.

8. Sabia usted que una residencia diurna de corta estadia puede entregar a
su a adulto mayor cuidado de acuerdo a sus necesidades, ademas de

actividades recreativas y desarrollo personal.

Figura 4.13: Informacion sobre los Servicios que entrega la Residencia diurna de
Corta Estadia
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M si
No

El 48% de las personas encuestadas posee informacidén sobre esta Residencia
diurna de Corta estadia, lo que es importante debido a la necesidad de las

personas en obtener informacion, ya que, estan interesados en esto.

9. Teniendo esta informacion llevaria a su adulto mayor a una residencia

diurna de corta estadia.

Figura 4.14: Llevaria a su Adulto Mayor a Esta Residencia diurna
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10.Podria llevar a su adulto mayor 2 horas diarias a una residencia diurna de

corta estadia.

Figura 4.15: Podria llevar a su Adulto Mayor 2 horas Diarias a esta Residencia
diurna
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Tanto la figura 4.14: Llevaria a su Adulto Mayor a Esta Residencia, como la figura
4.15: Podria llevar a su Adulto Mayor 2 horas Diarias a esta Residencia.

Transmiten informacion sobre asistir a la residencia diurna de Corta Estadia.
En la figura 4.14, el 62% llevaria a su adulto mayor a esta Residencias en cambio
en la figura 4.15, el 77% llevaria a su adulto mayor a diario dos horas para su

entretencion y desarrollo personal.

Esta encuesta a servido para demostrar que se necesitan los servicios de esta

Residencia diurna de Corta Estadia.

C) Dotacion

La dotacidn en la residencia diurna de corta estadia es variada, son 28

trabajadores en total distribuidos en distintas areas.

C.1) Area Salud

= Médico General: Es el encargado del area de salud, de profesion Médico

Cirujano.

= Enfermero: Encargado de la enfermeria y de los técnicos en enfermeria

(cuidadores), de profesién Enfermero Universitario.

= Kinesidlogo: Su labor esta enfocada en aquellos residentes que necesitan

asistencia kinesiolégica, de profesion Kinesiologo.
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= Terapia Ocupacional: Asistira a todos los residentes que necesiten de su

ayuda, de profesion Terapeuta Ocupacional.

= Nutricion y Dietética: Se preocupa de preparar la minuta segun la necesidad

de cada residente, de profesidén Nutricionista.

= Técnicos en enfermeria: Son los cuidadores de los residentes, de profesion

Técnicos en Enfermeria de Nivel Superior. (TENS)
Todos estos profesionales de la salud tienen un registro, el cual es autorizado por
el Servicio Nacional de Salud.
C.2) Area Alimentacién
= Maestra de Cocina: encargada de la preparacion de los alimentos de
acuerdo a las minutas entregadas por la nutricionista, de profesion técnico
en alimentacion.
= Ayudante de Cocina: Asiste a la maestra de cocina, de profesion técnico en
alimentacion.

C.3) Area Aseo y Ornato

= Personal de Aseo y Ornato: encargados de mantener la higiene en la

residencia de corta estadia, de profesiéon Cuarto medio rendido.
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C.4) Area Actividades Recreativas y Desarrollo Personal

Profesor Actividades Recreativas: Encargado de actividades varias de

Profesion Profesor de Educacion Fisica con menciéon en Baile.

Profesor de Desarrollo Personal: encargado de actividades que ayudan al
desarrollo de cada residente en su capacidad motora, de profesion Profesor
de Educacion Basica con mencion en Tecnologia, Artes Plasticas y artes

Escénicas.

C.5) Area Administracion y Recursos Humanos

Recepcionistas: Su funcién es acoger a los futuros residentes, recibir
correspondencia, atender las llamadas telefénicas etc, de profesién Técnico

en Administracion.

Secretarias: Una trabajara directamente con el Gerente General y la otra
con el Encargado de Recursos Humanos, de profesiéon Técnico en

Secretariado.

Encargado de Recursos Humanos: encargado del personal y de sus
actividades extracurriculares, de profesion Ingeniero en Administracion de

Empresas con un Magister en R.R.H.H.

C.6) Area Logistica

Bodeguero: Es el encargado de realizar inventario, ademas, de recepcionar

la mercaderia, de profesidon Técnico en Logistica.
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C.7) Area de Marketing

= Encargado de Marketing: Encargado de la publicidad y del marketing digital,

ademas, de la plataforma digital, de profesion Ingeniero en Informatica.

C.8) Area Gerencial

» Gerente General: Encargado de la administracién general de la Residencia,

el que cuenta con postgrados en gestién y formacion sélida en salud.

CAPITULO V: EQUIPO DEL PROYECTO

5.1. Equipo Gestor

El equipo gestor estara encargado de ejecutar las estrategias de la Residencia de
Corta Estadia, velando por que se cumplan todas las actividades diarias las cuales
han sido planificadas con anterioridad, para asegurar el bienestar de los
residentes.

El Equipo esta compuesto por el Gerente General, por el Encargado de Recursos

Humanos y el Encargado de Marketing, descritos previamente en la dotacion.
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5.2. Estructura Organizacional
Figura 5.16: Estructura Organizacional de la Residencia
Area de Salud Area Alimentaciéon Area de Aseo y Ornato
Area de Actividades
Recreativas y Area Logistica Area Administrativa y
Desarrollo personal RR.H.H
Area Marketing

La organizacién de la residencia diurna depende directamente de la Gerencia, la

cual tiene 7 areas que dependen de ella en la cual cada una tiene un encargado

de area, los cuales tienen una reuniéon semanal analizando las situaciones diarias,

si existe alguna emergencia el gerente tiene la disponibilidad de ver la situacion

inmediatamente.
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5.3. Incentivos y Compensaciones

Todos los trabajadores contratados tendran un sueldo de acuerdo a la funcion que
realicen, realizando el pago de las respectivas cotizaciones previsionales vy
seguros, como el de cesantia y el de invalidez y sobrevivencia. Lo que

corresponde por ley en Chile.

A) Incentivos

= 1 dia administrativo por semestre.
= 1 dia libre por concepto de cumplearos

= 5 dias libres por luna de miel.

B) Compensaciones

Las compensaciones se realizaran de acuerdo al flujo de residentes que asistan
mensualmente a la residencia, dependiendo de esto se entregara una
compensaciéon monetaria, a través de un bono de produccion, lo cual seria

variable.
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CAPITULO VI: EVALUACION ECONOMICA

Existen dos parametros muy usados a la hora de calcular la viabilidad de un
proyecto son el VAN (Valor Actual Neto), y el TIR (Tasa Interna de Retorno).
Ambos conceptos se basan en lo mismo, y es la estimacion de los flujos de caja

que tenga la empresa (ingresos menos gastos netos).

6.1. VAN: Valor Actual Neto

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor
presente neto (en inglés net present value), cuyo acrénimo es VAN (en inglés,
NPV), es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un

determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.

La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa), todos los flujos de caja (en inglés cash-flow), futuros o en
determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros que

genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso inicial.

El Valor Actual Neto de un proyecto es el valor actual/presente de los flujos de
efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por flujos de efectivo netos la
diferencia entre los ingresos periddicos y los egresos periddicos. Para actualizar
esos flujos netos se utiliza una tasa de descuento denominada tasa de expectativa
o alternativa/oportunidad, que es una medida de la rentabilidad minima exigida por
el proyecto que permite recuperar la inversion, cubrir los costos y obtener

beneficios.
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Un proyecto de inversion de capital deberia aceptarse si tiene un valor presente

neto positivo.

Ecuacioén 6.1: Féormula VAN

—q (@+i)

mn 5
VAN = —Io + Z il
j

Fuente: Rankia Chile.

Donde:
= -lo: Inversion
* FNj: Flujo de caja afo .
= i: Tasa de interés.

= j: Numero de afios de inversion.

Tabla 6.4: Calculo VAN proyecto de negocios residencia diurna de corta estadia
“tiempos mejores”.

$486.209.026

0 -100.000.000 VAN

140.513.400
1

133.337.820
2

166.134.198
3
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4 166.085.938
5 230.255.021

Fuente: Elaboracion Propia.

La tasa de descuento es un 12% indicada por el docente guia.

La inversion inicial es negativa es la que se coloca en el afio cero, asi lo muestra

la formula.

6.2. TIR: Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR), de una inversién es
la media geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion, y

que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para reinvertir.

La TIR puede utilizarse como indicador de la rentabilidad de un proyecto: a mayor
TIR, mayor rentabilidad, se utiliza como uno de los criterios para decidir sobre la

aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de
oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad
utilizado para comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la
tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR, supera la tasa de corte,

se acepta la inversion, en caso contrario, se rechaza.

Y como ya se ha comentado anteriormente, la TIR o tasa de rendimiento interno,
es una herramienta de toma de decisiones de inversion utilizada para conocer la

factibilidad de diferentes opciones de inversion.
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El criterio general para saber si es conveniente realizar un proyecto es:

= Si TIR > a la inversiébn. Se aceptara el proyecto. La razén es que el
proyecto da una rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida (el

coste de oportunidad).

= Si TIR < a la inversion. Se rechazara el proyecto. La razon es que el

proyecto da una rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida.

Ecuacion 6.2: Formula TIR

= F
n o

T[Rz +ﬂ—
f=0(1+3’)

Fuente: Rankia Chile.
Donde:
= Fn: Flujo de caja periodo n.

* n:numero de periodos.

= j: valorinversion.

Tabla 6.5: Calculo TIR proyecto de negocios residencia diurna de corta estadia

“tiempos mejores”.

0 -100.000.000 | TIR 142,24%
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1] 140.513.400
2|  133.337.820
3|  166.134.198
4|  166.085.938
5|  230.255.021

*Fuente: Elaboracion Propia.

6.3: PLAN FINANCIERO

A) : Supuestos
A continuacién, se indican los supuestos del negocio, en donde se deja explicitado
que la inversion inicial sera aportada por los socios de la empresa, se menciona

adicionalmente a esto que las operaciones comenzaran en enero del 2024.

e La evaluacion se realiza a un horizonte de 5 afos, comenzando las
actividades en enero del 2024.

e Los ingresos provienen de la venta de planes que estan detallados en el
plan de marketing, consisten en plan mensual, semanal, diario y por horas.

e Se utilizara depreciacion lineal para los activos.

e La depreciacion del vehiculo es considerada a 5 afos segun horizonte del
proyecto, devaluandose el primer afio un 27% y después lineal un 10%
hasta completar el proyecto.

e La depreciacidon de los otros activos dentro del grupo tecnologia, mobiliario
general, juegos ludicos y maquinas de ejercicio tendran una depreciacion

lineal al 10% por afo, hasta completar el proyecto.
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e Elimpuesto a la renta para la operacién se considera del 27% (segun ley de
impuestos a la renta).

e El valor de los planes se detalla en el siguiente cuadro resumen:

Tabla 6.6: Valores detallados de los planes.

Plan Valor
Mensual $600.000
Semanal $160.000

Diario. $30.000

Hora $7.500

*Fuente de informacion: elaboracioén propia.

e Los precios se estimaron, en base a la competencia de centros de
residencia de larga estadia particulares y diurnos como en el caso de Acalis
de la regidn metropolitana, ademas de la encuesta que nos lleva a medir en
parte los conocimientos que tiene el comun de las personas sobre los
centros de estadia de adultos mayores.

e El aporte de capital inicial es realizado un 100% por los socios.

e Latasa de descuento aplicada es de un 12%, indicada por el profesor guia
Cristian Tortella.

e La estimacion del IPC se considera del 3% para el reajusta anual de

sueldos, que se realiza a contar de enero de cada afo.
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B) : Estimacioén de ingresos.

La estimacion de ingresos se observara de forma detallada en las siguientes
tablas de elaboracion propia, cabe destacar que se realizan proyecciones de
ventas para en cuanto a porcentajes de planes vendidos y por eso se manifiestan

las alzas y

bajas de ganancias por afio, esto en modalidad de simulacién, nos hace mantener

un foco y tendencia a la hora de vender y generar mas utilidad para la empresa.

También es importante mencionar que las dependencias fisicas del centro de corta
estadia contasen con maxima ocupacion para 120 personas, de los cuales solo se
venderan 100 planes individualizados el primer afio a modo de ir aumentando el
numero hacia la capacidad maxima ano a afo estableciendo una realidad de

mercado en el cual pudiera no tener todas las vacantes ocupadas.

Tablas de ingresos por ano:

Tabla 6.7: estimacidn detallada de los ingresos del afo 1.

Unidades

Afio 1 100
Ingreso por venta
Mensual $ 600.000 60% 60 $ 36.000.000
Semanal $ 160.000 30% 30 % 4.800.000
Diario $ 30.000 5% 5% 150.000
Hora $ 7.500 5% 5% 37.500
Total Mensual $ 797.500 100% $ 40.987.500
Total Anual $ 9.570.000 $ 491.850.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Tabla 6.8: estimacion detallada de los ingresos del afio 2.
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Unidades

Afio 2 110
Cantidad planes vendidos Ingreso por venta
Mensual $ 600.000 55% 61 § 36.600.000
Semanal $ 160.000 20% 22 % 3.520.000
Diario $ 30.000 15% 17 5 510.000
Hora $ 7.500 10% 1 8 82.500
Total Mensual $ 797.500 100% $ 40.712.500
Total Anual $ 9.570.000 $ 488.550.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Tabla 6.9: estimacion detallada de los ingresos del afio 3.

Unidades

Afio 3 115
Valor % de venta Cantidad planes vendidos Ingreso por venta
Mensual $ 600.000 58% 67 $ 40.200.000
Semanal $ 160.000 22% 25 8§ 4.000.000
Diario $ 30.000 12% 14§ 420.000
Hora $ 7.500 8% 9% 67.500
Total Mensual $ 797.500 100% $ 44.687.500
Total Anual $ 9.570.000 $ 536.250.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Tabla 6.10: estimacion detallada de los ingresos del afio 4.

Afio 4

Mensual
Semanal
Diario

Hora

Total Mensual

Total Anual

L e T

Unidades

115
Valor % de venta
600.000 58%
160.000 22%
30.000 12%
7.500 8%
797.500 100%

9.570.000

Cantidad planes vendidos

Ingreso por venta
40.200.000
4.000.000

420.000

67.500

44 687.500

536.250.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Tabla 6.11: estimacion detallada de los ingresos del afio 5.
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Unidades
Afio 5 120

Valor % de venta Cantidad planes vendidos Ingreso por venta

Mensual $ 600.000 64% 73 46.200.000

Semanal $ 160.000 25% 308 4.800.000

Diario $ 30.000 7% 8 s 240.000

Hora $ 7.500 4% 5% 37.500

Total Mensual $ 797.500 100% $ 51.277.500

Total Anual $ 9.570.000 $ 615.330.000

*Fuente de informacion: elaboracion propia.

Como se menciona anteriormente, cada afio suben las ventas a razén de aumento
de numero de planes, sin modificar los precios, esto nos permite tener claro cual

es el foco de las ventas para aumentar la utilidad de la empresa.

C) : Estimacion de costos y gastos.

Sueldos planta de salud.

Tabla 6.12: Detalle sueldos personal de salud.

Sueldos Cantidad Total

Médico (20 hrs semanales)| § 1.900.000 118 1.900.000
Enfermero| § 1.300.000 2 % 2.600.000

TENS| § 600.000 4 8 2.400.000

Mutricionista| § 850.000 U 850.000

Kinesidlogo| $ 1.200.000 18 1.200.000

Terapeuta ocupacional| § 1.000.000 2| 8 2.000.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Se estima cada sueldo en base al mercado, 9 horas laborales, por 5 dias a la
semana, se incluyen las horas de colacion respectivas, haciendo referencia a la
planta operativa del centro de corta estadia con profesionales no médicos de lunes
a viernes fijo.

Ademas, se contara con un medico 20 horas por semana para los controles de

salud de los clientes.
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Sueldos Administrativos.

Tabla 6.13: Detalle sueldos personal administrativo.

Sueldos Cantidad Total

Derivacién en ambulancia 150.000 150.000

Contador 600000 600.000

Manipuladores de alimentos 500.000 1.200.000

Personal de aseo 600.000 1.200.000

R Ll Rec R
~lpafro | = (=
| e |0 o

Administrador 1.600.000 1.600.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Se estima cada sueldo en base al mercado, 9 horas laborales, por 5 dias a la
semana, se incluyen las horas de colacion respectivas, esto para manipuladores

de alimentos, personal de aseo, y administrador.

Contratados por trabajos 1 vez al mes esta el contador y plan de ambulancias por

derivaciones y emergencias medicas.

Costos base mensuales.

Tabla 6.14: Detalle costos base mensual.

Costos base mensual |

Internet| $ 35.000

Base Agual § 20.000
Base Luz| $ 20.000
Base Gas| § 15.000
Sequridad| $ 200.000
Arriendo Local| § 4 500.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Los costos que se consideran en la tabla son mensuales, cabe destacar que la
seguridad hace referencia a medidas pasivas como son camaras, servicio de

alarmas, botén de panico, entre otros.
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Costos variables por cliente:

Tabla 6.15: Detalle costos variables por cliente unitario, mensual y anual.

Costos variables por cliente

Luz 10.000 § 10.000 § 10.000 $ 10.000 § 10.000

Agua $ 8.000 $ 8.000 § 8.000 $ 8.000 $ 8.000

Gas § 7000 § 7.000 § 7.000 § 7000 § 7.000

Alimentacién (3 comidas) $ 20000 $ 20.000 § 20,000 § 20000 $ 20.000
Médico (20 hrs semanales) $ 18.000 § 17273 § 16.522 & 16522 § 15.833
Enfermero $ 26.000 $ 23636 § 22609 $ 22609 $ 21.667

TENS $ 24.000 $ 21818 § 20.870 $ 20870 $ 20.000

Nutricionista $ 8500 $ 7T S 7391 § 7391 § 7.083

Kinesiologo $ 12000 $ 10.909 § 10435 § 10435 § 10.000

Terapeuta ocupacional $ 20000 S 18.182 § 17.391 8 17391 8 16.667
Derivacion en ambulancia $ 1500 § 1364 § 1304 § 1304 § 1.250
Personal de aseo $ 12.000 $ 10909 § 10435 § 10435 § 10.000

TOTAL por cliente $ 168.000 $ 156.818 § 151.957 § 151957 § 147.500
TOTAL mensual $ 16.800.000 $§ 17.250.000 § 17.475.000 § 17.475.000 $§ 17.700.000

Total Anual_ $ 201.600.000 $ 207.000.000 § 209.700.000 § 209.700.000 $ 212.400.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Se establecen los costos por cliente afio a aio, estableciendo en primera instancia

los costes unitarios por gastos basicos y profesionales, los cuales comienzan a

disminuir al vender mas unidades (planes), luego se sacan los costes variables
mensuales y anuales totales, que se detallan en el item costos variables en el flujo

de caja de la empresa.

Gastos por administracion y ventas

Se establecen como fijos y a un monto que asciende a $1.350.000 aproximado,
este item del flujo de caja se refiere a los gastos que comprenden el monto que se
paga por vender, y los gastos administrativos que comprenden la gestion y

funcionamiento correcto de la empresa.

Gastos por marketing

Tabla 6.16: Detalle costos plan de marketing.

Plan de marketing

Paginaweb $ 150.000

Mantencion $ 30.000

Motor de blsqueda § 25.000

Gasto en RRSS (Facebook, Instagram) $ 80.000
Anuncios por radio § 30.000
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*Fuente de informacion: elaboracién propia.

Se considera el plan de marketing para dar a conocer la empresa, promociones,
captacion vy fidelizacidn del cliente, se incluye el detalle de los gastos en el flujo de

caja de la empresa.

D) : Inversioén inicial.
Para la iniciacion de actividades del proyecto, es necesaria la inversion inicial que
asegure las operaciones y puesta en marcha de la empresa.
Para lo anteriormente sefialado los socios cuentan con un capital de $100.000.000

para asegurar la operacion de la empresa.

Tabla 6.17: Inversion inicial.

Descripcion Valor

Inicio de actividades $ 570.000
Escritura contrato de arriendo | § 450.000
Motario v administracion $ 120.000
Bienes y equipos § 24 900000
Wehiculo tipo VAN § 15.000.000
Juegos Ludicos 3 400.000
Maquinas gjercicio $ 1.000.000
Tecnologia $ 2.500.000
Mabiliario general $ 6.000.000
Total inversion inicial $ 25.470.000

$ 25.470.000

*Fuente de informacion: elaboracién propia.
En la tabla anterior se describen con detalle las inversiones iniciales para la puesta
en marcha de la empresa, lo que sobra de capital, se ocupara en imprevistos o

inversion en instrumentos bancarios, para que no pierda su valor.

E) : Depreciacion de activos.
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Tabla 6.18: Detalle de depreciaciéon de activos.

Inversion inicial en maquinaria Depreciacion vehiculo
16.000.000 10.950.000 9.855.000 § 8.869.500 7.982.550
Maquinaria Depreciacion maquinaria (lineal 10%)
Juagos lidicos § 400.000 5 400.000 § 360.000 5 24000 § 291600 § 262440 § 236.1%
Maaquinas ejercicio 1000000 $ 1.000.000 § 900.000 § 810.000 § 729.000 § 656.100 § 590.490
Tecnologia (televisores, pantallas, proyectores, equipos de sonido, luces) § 2500.000 5 2500000 5 2250000 § 2025000 § 1822500 § 1640290 § 1476.225
Mobiliario en general § £.000.000 § 6.000.000 § 5400000 § 4.860.000 § 4374000 § 3936.600 3542.940
Total § 9.900.000 $ 9.900.000 § 8.910.000 § 8.019.000 § 107100 § 6495390 % 5.845.851

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

En la siguiente tabla se detalla la depreciacion de los activos, la cual es lineal, en
el caso del vehiculo, se deprecia el primer afio un 27% para luego seguir lineal a
relacion de un 10% por afo, en cambio los otros activos de la categoria
maquinaria, se deprecian lineal un 10% por afo.

Las depreciaciones se incluyen en el flujo de caja mas detalladamente.

6.4. Flujo de Caja

En finanzas se entiende por flujo de caja los flujos de entradas y salidas de caja o

efectivo, en un periodo dado.

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado vy, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de
una empresa. El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser

utilizado para determinar lo siguiente:

= Problemas de liquidez: El ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez. Una compafia puede tener problemas de efectivo, aun siendo

rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero.
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= Analizar la viabilidad de proyectos de inversion: los flujos de fondos son la

base de calculo del valor actual neto y de la tasa interna de retorno. Para
medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se entienda que
las normas contables no representan adecuadamente la realidad

econdmica.

A) Flujo de Caja proyectado proyecto de negocios “tiempos mejores”.

Tabla 6.6: Flujo de Caja proyectado a 5 afios.
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Impuestos [Tasa impositoria) 2T
Gav] § 1.350.000
Irversidn inicial| 100.000.000

Cantidad Cliertes
Afio
Ingresos Metas
[Costas \ariables)
Margen bruto

[zostas fijos )

(GAN]

Walor Residual
Depreciacion Yehiculo
Depreciacion Maquinarias

\alor Libra

LAl
[Impuesta 27+]
ool

Depreciacion Yehicula

Depreciacion Maquinariaz

alor Libro Magquinariz
(Inwersidn ] &

=900, 000,000

-100.000.000 &

431,650,000
-201. 600,000
29I Jululi]
-35.250.000
-1.350.000

=d.050.000
=330.000

15t
-50.1

135.473.400 #

4.050.000
330.000

-95.280.000 %
-1350.000 %

-1035.000 %
-551000 %

173 00
-45. 53213
131351820 %

1055000 %
g31.000 %

-1.350.000

-355.500
-501.300

355.500
801,300

0 % 1,000

¥ 536.250.000
F -203.700.000

F -958.250.000
¥ -1350.000

¥ -5i66.950
¥ =T2170

¥ 86,950 %
¥ T21710 %

515.330.000
-212.400.000
40 .000
-358.2580.000
-1.330.000
13.030.146
-T958.255
-G643.533
-1.447.734

5

T95.255
643.533

Flujo de zaja %

*Fuente de informacion: elaboracién propia.

140513400 #

166134135 %

456,209,026 |

147 74

En la tabla anterior, se detalla el flujo de caja de la empresa tiempos mejores, en

donde el horizonte se proyecta a 5 afios, con una inversion inicial de $100.000.000

aportada por los socios, de los cuales se detalla en la tabla 6.17 el desglose de los

gastos en que incurrira la empresa el afio 0 y la posterior inversién del dinero

restante.

Podemos también apreciar que la evaluacion financiera es favorable para el

desarrollo del proyecto por el VAN positivo, lo que permite reconocer que es un

proyecto viable, ademas de un TIR del proyecto correspondiente al 142,24% lo

que hace que este proyecto sea muy atractivo para el inversionista.

CAPITULO VII: PROPUESTA PARA EL INVERSIONISTA
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Este es un proyecto que si bien tiene competidores directos como Acalis, el cual
cuenta con gran respaldo econdmico y representacion en la region metropolitana,
el mercado se encuentra en gran expansion y el nicho de adultos mayores de 60 a
80 anos crece cada vez mas, modelo que segun el analisis de los competidores

seria exitoso de implementarlo.

EL proyecto requiere una inversion inicial $100.000.000, Y En las tablas 6.4 y 6.5
se puede apreciar que tanto el VAN, como el TIR, favorecen la prosperidad de
este negocio.

La propuesta desarrollada para el inversionista significa invertir en el futuro de los
adultos mayores del pais, ya que, al tener cuidados especializados y mejora en la
calidad de vida genera condiciones Optimas para su desarrollo personal, esto se
suma a que actualmente la Region Metropolitana y la region del Bio Bio son las
zonas que cuentan hasta con personas de la cuarta edad autovalentes, lo que

significa un amplio desarrollo de esta propuesta si la empresa desea expandirse.

Otro punto importante es que a pesar de que el proyecto apunta a ser una
empresa privada y con clientes objetivo de medio alto a alto nivel econdémico,
pudiera ser replicable el modelo en el sistema publico, contribuyendo asi al cambio

demografico que afecta a Chile actualmente.

Debido a los argumentos anteriores la idea de invertir es viable, por lo que existe

un retorno financiero atractivo para el futuro inversionista.

CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS
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Esta propuesta se veria afectada sino se administra de forma correcta cada area

de la que ella consta esta futura Residencia de Corta Estadia.

Los competidores en este caso serian casi nulos a no ser por Acalis ya
ampliamente presentado como competidor directo, a pesar de esto, este es un
nicho de mercado que no se ha explotado completamente ni tampoco se ha
considerado como una posibilidad habitual de residencia para los adultos

mayores.

Si la persona que administre a futuro este lugar no posee la experiencia necesaria
y los conocimientos adecuados, ademas de un buen equipo de trabajo y apoyo,
lamentablemente no es sugerirle que invierta y que lo administre, pues no lograria

el objetivo deseado respecto a las ganancias.

La viabilidad de este proyecto es inminente, por lo cual, la persona que invierta en

el tiene que estar capacitada para ello.

CAPITULO IX: CONCLUSIONES
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La Propuesta de residencia diurna de corta estadia “Tiempos Mejores “que se
plantea en esta investigacion, satisface la necesidad que tienen muchas familias
chilenas que no tienen a quien confiar el cuidado del adulto mayor , ademas de
esto su intervencion ayudaria a los futuros residentes a optimizar su tiempo
recreativo, desarrollar distintas habilidades motrices, generar conductas de

autocuidado y asi mejorar su calidad de vida.

La inversion inicial es abordable desde el punto de vista financiero, ya que permite
llevar a cabo el proyecto con capitales propios y externos, dependiendo de las

tasas de retorno exigidas.

Determinando el flujo de caja, arroja los valores del VAN y TIR, que fueron los

siguientes:

= EI VAN resulto mayor a cero, por lo tanto, se recuperara la inversion.
Valor del VAN: $486.209.026.

= EI TIR es mayor a la inversién, por lo cual, el proyecto da una rentabilidad
mayor que la rentabilidad minima requerida.
Valor de la TIR: 142,24%.

Este es indudablemente un proyecto con gran viabilidad, para quien invierta en él.
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La encuesta realizada después de su analisis dio un resultado favorable a este
proyecto, ya que, la comunidad esta interesada en la residencia diurna de corta

estadia,

asi se demostrd en la ultima pregunta que el 77% estaria dispuesto a llevar a su

adulto mayor 2 horas diarias a este lugar.
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ANEXOS

ANEXO 1: Encuesta Residencia Corta Estadia

Sexo:

Rango Edad:

. Ha tenido experiencia conviviendo con adultos mayores.

Si.
No.

Hay adultos mayores en su hogar.
Si.
No.

Se preocupa por el bienestar fisico y psicolégico de su adulto mayor.
Si.
No.

Ha pensado en brindar entretencién a su adulto mayor con sus pares.

a) Si.
b) No.

Si existe una residencia de corta estadia, llevaria a su adulto mayor.
a) Si.

b) No.
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6. Sabe lo que es una residencia de corta estadia.
a) Si.
b) No.

7. Esta informado que la residencia de corta estadia puede atender a su
adulto mayor desde 2 horas diarias en adelante.
a) Si.
b) No.

8. Sabia usted que una residencia de corta estadia puede entregar a su a
adulto mayor cuidado de acuerdo a sus necesidades, ademas de
actividades recreativas y desarrollo personal.

a) Si.
b) No.

9. Teniendo esta informacién llevaria a su adulto mayor a una residencia de
corta estadia.
a) Si.
b) No.

10.Podria llevar a su adulto mayor 2 horas diarias a una residencia de corta
estadia.
a) Si.
b) No.
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ANEXO 2: Descripcidén y Clasificacion del Reciclaje

= Contenedor Gris: Es el destinado a contener la basura doméstica y residuos
gue no encajan en las otras categorias, también se utiliza para depositar los

residuos organicos cuando no hay un contenedor naranja disponible.

= Contenedor Naranja: Sirve para reciclar restos organicos, se utilizan
exclusivamente para el almacenamiento de materia organica y en caso de
no disponer de este contenedor debe utilizarse el contenedor gris.

= Contenedor Verde: Es el destinado para depositar vidrio. En esta categoria
deben reciclarse las botellas de vidrio, tarros, trozos de espejos y cristales

rotos, entre otros.

= En esta categoria no entran los materiales como la ceramica o la porcelana,
tampoco hay que depositar metales ni plasticos. Antes de tirar una botella o
tarro de vidrio al contenedor verde hay que quitarle el tapdn y reciclarlo en

el contenedor correspondiente segun sea de metal, de plastico o de corcho.

= Contenedor Amarillo: Es el adecuado para reciclar plasticos, latas vy
envases. En este tipo de contenedores se debe almacenar todo material
que esté hecho a base de plastico. Como botellas de plastico, envases de
alimentos, bolsas de plastico, briks de leche, etc. También las latas de

conserva y de refrescos deben depositarse en el contenedor amarillo.

= Contenedor Azul: Correspondiente para depositar papel y cartdn. Este tipo
de contenedores esta disefiado para almacenar cualquier tipo de cartén
procedente de cajas, envases de carton y cualquier tipo de papel como
periodicos, revistas, documentos, folletos, papeles de envolver, pancartas

de publicacion, entre otros.
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Es importante plegar las cajas de carton antes de depositarlas en el
contenedor azul para que ocupen el menor espacio posible y den cabida a

mas material para reciclar.

= Contenedor Rojo: No se suele encontrar en los nucleos urbanos con
frecuencia, y es el destinado a contener residuos toxicos y peligrosos, como
desechos hospitalarios o baterias. Cuando se habla del contenedor de color
rojo, principalmente se estan hablando de desechos peligrosos. Entre los
desechos que se incluyen en esta categoria se encuentran: desechos
hospitalarios, baterias, pilas, insecticidas, aerosoles, aceites o productos
tecnologicos.

= Figura 3.3: Clasificacion del Reciclaje

AMARILLO
Desechos en Plastico y envase
general Metilicos

888 6

Figura 3.3: Clasificacion del Reciclaje
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