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Introduccion - ;Que esta pasando en nuestro paisrctps ancianos?

La situaciéon de los ancianos en nuestro pais, edpente en las grades ciudades como

Buenos Aires, emplazamiento del proyecto, no egealite de lo que ocurre en el mundo.

Podemos observar:

Una expectativa de vida que se ha extendido. Haylpaciudad de Buenos Aires llega

a los 76,4 afios promedio, siendo 72,6 para el homB0,2 para la mujer

Segun el informe GFK Roper Consulting en 2008
“El Impacto del envejecimiento de la poblacién agdndencia que demuestra que
cada vez se vive mas tiempo y se tienen menospoijde que los consumidores
son cada vez de mayor edad. Segun la ONU hacidi@|2850 el 23% de la

poblacidon de Argentina sera mayor a 60 afios.”

En el mismo estudio se puede observar que
“La tendencia a la Seguridad muestra que los condaras tienen una creciente
preocupacion por la proteccion y seguridad de suifia, en un contexto donde el
exceso de informacion los pone al tanto en formastamte de todos los factores
gue puedan ponerlos en peligro como la contamima@bmedioambiente, etc”.
Poseen hijos de mayor edad, personas mas ocupadks énomentos de mayor
exigencia de su vida laboral. Principalmente erséggnento de altos ingresos.
Los hijos, familiares y personas que atienden avsagores, lo hacen sin la suficiente
especializacién en la materia.
La inseguridad hace que cada vez mas familias dayegrantes jovenes pasan mucho
tiempo del dia fuera del hogar envien a sus ansianesidencias geriatricas, ya sea
por tiempo completo o durante el HieSobre este particular el diario “La Capital” de
la ciudad de Rosario en una nota del 11/01/201@&dec
“...En los ultimos afios aumentd en forma considkradd nimero de hombres y
mujeres autovalidos que buscan contencion fueraudehogares porque éstos ya

no constituyen un sitio seguro, segun un relevammieue hizo La Capital en

! Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, 2005
2 GfK Kleiman Sygnos
® Diario “La Capital de Rosario, 11/07/2010”
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distintas entidades privadas de Rosali fendmeno se da particularmente entre
personas de clase media y media alta que puedear paggeriatrico (van desde
los 3 mil a los 12 mil pesos por mes) y que, justas) al contar con un buen pasar
econdmico tienen mas temor de que entren a robgiies lastimen...”
El cuidado de ancianos potencia las problematmadifires.
Algunos mayores tienen para su atencion personsegmecio y/o asistentes personales,
inscriptos o no como personal doméstico lo que pukdencadenar litigios en el fuero
laboral por pretender la retribucion de un auxilgeriatrico o por aportes no
efectuados.
Mayor utilizacion de la tecnologia para comunicamse los ancianos, poder asistirlos,
controlar y monitorear su estado fisico y mental.
Algunos paises estan previendo un aumento de lartande servicios de atencion a
mayores, a la vez que estan identificando una ttgrofesionales y empresas que
oferten los mismos.
Algunos paises como Frangieomulgaron, en 1997, una Ley con rango Constihatio
sobre el Anciano Dependiente, estableciendo etterde los mayores a elegir, dentro
de su capacidad, su forma de vida en la vejez.
Luego del verano del 2003, donde murieron granidamtde ancianos que estaban
solos en su domicilio, por deshidratacién o exadsa@alor, en dicho pais se puso de
manifiesto la importancia de cuidar y monitoreamooestan los ancianos que viven
solos.
Francia también tiene un servicio estatal y gratpiéra los ancianos de reparto de
comidas a domicilio, que lo realiza a través de resgs privadas. Esto hace que los
ancianos tengan dietas acordes a sus necesidadksglypero también es una forma de
asegurarse que alguien vaya a sus casas Y revisargbiben las viandas como esta su
estado de salud, tanto en lo nutricional como émgesta de liquidos.
En Estados Unidos de Norte América el gobierno estauisando centros de
especialistas de salud en gerontologia, pero apahtzuidado médico de los ancianos.
Estan abriendo centros de consulta que facilitaceeso a los servicios de cuidado
dentro del vecindario donde residan los mayoreslianeentre los profesionales y los
responsables de los mayores en la obtencién degdsghvicios.
Cabe no obstante el preguntarse que habra de grasarestro pais con la situacion de

vaciamiento de los fondos del ANSES y con el efed® un aumento de la
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supervivencia en relacion con los aportantes yifsultades de control de la evasion
previsional y su impacto sobre los ingresos dgubgados futuros.
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Resumen Ejecutivo

La propuesta de este plan de negocio se fundadasairollo de una empresa de provision
de servicios de atencién gerontolégica a persaaresianayores de 65 afios.

Se apuntara a personas de alto poder adquisitm@spondientes al segmento ABC1

El centro de atencion y albergue contard servidéoBoteleria de primera clase. Se tomara
como modelo establecimientos de Europa y EEUU, é@stbs lugares se asemejan mas a
hoteles, permitiendo que los familiares cuentenlagares de encuentro privados con sus
ancianos, y que los puedan visitar y compartiratos un dia completo, siendo ello
placentero. Por ejemplo almorzando o cenando juntteniendo parrillas donde hacer

asados.

La idea es que los familiares gusten de ir a visitas parientes, llevandoles en lo posible
a sus nietos. En este sentido se prevé que lasacisines permitan un lugar de juegos para

chicos con personal que organice juegos para ellos.

También se buscara que el restaurante tenganksdie semana, un menu a la carta para

las visitas, con algun tipo de entretenimiento c@@romusica en vivo u actores.

Complementariamente, al hospedaje y cuidado demos) la empresa ofrecera otros
Servicios:
» Atencion a domicilio, prestados a demanda por peiste la empresa, siempre que
lo permita la disponibilidad de los mismos y que dmcianos se encuentren dentro
del mercado definido como objetivo.

» Restaurante para las visitas, que se facturarhreareento y por comensal.

El barrio elegido por aplicacion de metodologiasde & Selection ha sido Belgrano R

“ Carentes de enfermedades que requieran internaiéentros especializados, ejemplo demencia senil,
Alzheimer, dializacion.

®> ABC1 Denominacion otorgada por la Asociacién Atgende Marketing que se corresponde con ingresos
familiares de $18.000 mensuales, de mediados &ioe2007 y de otras dimensiones sociales comael ni
educativo.
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Para el desarrollo se al previsto el alquiler d& casona importante, contando con el
suficiente plazo de locacion y renovacion para jterka adecuada amortizacion de
mejoras requeridas que ascienden a u$s 545 mmileducrando obra civil, mobiliarios,

vajillas, muebles y utiles del personal, remodéladel jardin, grupo electrégeno, etc.

Para el adecuado funcionamiento se realizara uyacoidadosa seleccion de personal.
Este sera elegido por aptitudes de servicio y eatngento provisto por la institucién en
refuerzo del que tuvieren. Los sueldos seran cabieatcon los niveles del recurso

requerido

El pricing requerido asciende a $ 10.465 por pexrgopor mes, tomando el caso del
escenario esperado. Valor por debajo, como veretnodps de mercado benchmark de

establecimientos premium.
Con estos valores la inversion se repaga en undrad de veintiséis meses con una tasa

de descuento del 4,5% anual y mostrando un Vaksdpte Neto de u$s 765 miles,

siempre considerando el escenario esperado.
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Organizacion y habilitacion

Seré del tipo “Establecimiento Geriatrico”, dedi@agspecificamente a la atencién de
ancianos. Los empleados de la empresa proveecaidado de los mayores.
El funcionamiento de este tipo de empresas estdagy y controlado por el Gobierno de
la Ciudad de Buenos Airea través de la Direccién General de Habilitacion@ermisos
gue exigira la presentacion de la siguiente doctmeam:
+ Solicitud de habilitacion
+ Certificado de Uso Conforme
+ Declaracion Jurada de Conformacion del Local
+ Certificado de sobrecarga
+ Planos del local
« Planos o Certificado final de condiciones contraemdio y de ventilacién o
instalacion mecanica
« Certificado de Aptitud Ambiental (Ley 123, Ley 4pDecretos Reglamentarios)
* Intervencion notarial
Confeccionada la documentacion técnica el inteedatlera recurrir a un
Escribano Publico de registro de la Ciudad de Bsiéies, quien certificard el

cumplimiento de los requisitos documentales e intipos correspondientes.

Es necesario contar con la habilitacion corresporidj sujeta a inspeccion previa a la
apertura del establecimiento. Este proceso implicaamite de $ 1.150.

Se debe pagar un tributo mensual en concepto dgreede inspeccion.

Tipo de Empresa

La empresa sera del tipo “Responsabilidad Limitg&aR.L.).

Un aspecto distintivo sera que se alentara la cord@oidén de un grupo de parientes de
ancianos para formar parte de un consejo de aseamtbteonorem del establecimiento.

Se buscara que los parientes de los mayores ses@teen participar para la mejora del

servicio y aporten sus ideas.

® consultas realizadas a la Direccion General de iBesny Habilitaciones del Gobierno de la Ciudad de
Buenos Aires y al cuadro tarifario vigente.
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Creemos que esta forma de trabajar no solamenttaepaalidad a los servicios, sino
también innovacion y sera también una forma de estaa de nuestros clientes, por sobre

todas las cosas.

Servicios

Calidad de los servicios de hospedaje tipo hotel.

Seguridad de las instalaciones (perimetro monitlargaersonal de seguridad, alarmas,

elementos de evacuacion y prevencion.

Comidas preparadas por especialistas, balanceaatosdesde el sabor como desde la

nutricion.
Toda la manteleria, vajilla, ropa de cama, teleeis¢LCD), sillones, cuadros, seran los

diferenciadores de la empresa, cuidando siemprexiassos que pudieran ser riesgosos

para el traslado (ej. alfombras).

Hospedaje y cuidado de Ancianos

Los servicios de alojamiento seran iguales parastodayores.

La estadia incluye los fines de semana, indepetaiiiemte que el mayor se retire del
establecimiento.

El mismo concepto se aplica a los periodos deoratiés largos, ya sean por vacaciones,
internaciones, etc.

Este servicio se prestara todos los dias del aB@4 horas.

Paquetes de Servicios Opcionales (a demanda)
Ademas de su negocio principal, que sera el hogpgdaliidado de ancianos la empresa
ofrecera:
» Atencion a domicilio, prestados a demanda por peiste la empresa, siempre que
lo permita su disponibilidad y que los ancianosseuentren dentro del mercado
definido como objetivo.
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» Restaurante para las visitas, que se facturarhreamento y por comensal con
precios muy razonables dado que no es objeto @rlagon los servicios
complementarios.

* Acompafamiento de los mayores a realizar tramigjsa@ucion de tramites por

cuenta de los mismos, siempre que no impliquerasiado de dinero.

No olvidamos que los ancianos deben ser cuidadt®des los aspectos, por este motivo
habra, al igual que en los establecimientos tradales de la competencia, proveer
especialistas en medicina, psicologia, y labompiarg fundamentalmente en el
entretenimiento para evitar la clasica depresidlosiancianos.

Estas prestaciones, al igual que un servicio degeneia integraran el abono mensual por
el alojamiento es decir se evitara los recurreatiisionales de practica que tanto molestan
a los hijos de los pacientes.

Se prevé la comunicacion del estado de los anciamoseb (por clave y pasword) a los

interesados, siendo la frecuencia definida pocliestes.

Personal

Desde su comienzo la empresa estara dirigida @aracDirectores Ejecutivos asalariados,

cuyas funciones se describen mas adelante.

El Director de Operaciones estara a cargo de gasesites funciones:
* Administracién
* Personal
* Atencion de huéspedes
» Gestion de proveedores
» Logistica de mantenimiento edilicio.
» Calidad

El Director de Finanzas estara a cargo de lasesitgs funciones:
» Tesoreria
» Pago de Nomina

« Pagos
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Recaudaciones

Planificacion Financiera.

El Director Comercial y de Marketing tendra resgdniidad por las siguientes funciones:

Ventas

Desarrollo de Productos
Promociones

Satisfaccion del Cliente
Relaciones Institucionales

Relaciones con el Consejo de Parientes hospedados

El Director Médico cuyas funciones seran aseg@aaralidad de los servicios a brindar a

los mayores con enfermedades cronicas ambulatorias.

La empresa trabajara en tres turnos 7 dias a larsetas 24 horas los 365 dias del afio.

La cantidad de algunos empleados variara por tw@@cuerdo a la cantidad de ancianos

hospedados.

Las personas se contrataran a medida que se dieserarecimiento a nivel de huéspedes.

Cada turno tendré la siguiente estructura:

Turno matutino

» Jefe de turno (enfermera)
 Mucamas

* Enfermeras

» Cocineras

» Camareras

» Encargado de mantenimiento
» Jardinero

* Recepcionista /Administrativo
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Turno Vespertino

Turno Noche

En cada turno y para cada ocupacion (camarerajarogietc.) se ha calculado el personal
necesario para cubrir los turnos de fin de semlasdjcencias y vacaciones, y potencial

ausentismo. Se trabajara en forma rotativa pagéridesoras extras.

Se muestra a continuacion la tabla utilizada palautar la cantidad de personal en
funcién de la cantidad de huéspedes. Es de acjaeael proyecto prevé alcanzar la plena

ocupacioén dentro del afio de su puesta en funciammi

Huéspedes
(hasta)
0-5
10
20
30
40
50
60

Fuente: Elaboracion a partir de consultas realgadestablecimientos geriatricos con los cualesalizaron
exploraciones cualitativas.

La tabla permite evaluar las necesidades de pdrganiando el niumero de personas que

estimemos necesarias para atender un nimero decllegs
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Jefe de turno (enfermera)
Mucamas / Asistentes Geriatricos
Enfermeras

Cocineras

Camareras

Jefe de turno (enfermera)
Enfermeras

Camareras

Total de
Enfermeras

o o o @~ b

10
12

Total de

6

6

9
12
12
15
18

Total de

Mucamas Camareras

© O o O

12
12
12

Total de

Cocineros

o o A b W W

5

Mant. Y
Administ.

4

A b D D b
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Comprende el personal requerido e incluye todotuloms. Es la misma para todos los

escenarios simulados, probable, optimista y petamis

Todo el personal sera empleado en relacion de depeia, los servicios profesionales de
médicos y psicblogos se contrataran por horas ideensia y seran facturados. Existiran

contratos con clausulas de indemnidad.

Se contratard —con el mismo procedimiento- de naapart time, de acuerdo a la cantidad
de ancianos hospedados profesionales con las sigsiespecialidades:

* Psicologos

» Especialistas en labor terapia

* Meédicos con especialidad en Gerontologia y Clinica

» Servicios médicos de emergencia

El staff sera idoneo y debidamente entrenado, usrastecedentes personales verificados

al momento de reclutarlo.

Site & Selection

Nivel | RELLENO]
ABC1
cic2
c2c3
C3D
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Habitan la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires 1 mitlérfamilias redondeando una
poblacién de 3 millones de personas. El 17% deséstarresponde al nivel

socioecondmico ABC1.

Belgrano se corresponde a un barrio de la ciudad:quatiene dos caracteristicas. Alta
densidad (17 mil personas por R Asimismo es uno de los barrios con mayor presenci

del segmento buscado.

Posee una poblacién de 127.000 personas, o 5108@0d$§, con una participacion del

segmento target del 50%.

Tomando esas consignas se busco ubicar una prdpieddacilidades de
estacionamiento. Factor identificado como impogaségun una investigacion de
mercado ad hoc realizada entre los hijos del segntarget, cuyo detalle veremos mas
adelante. Asimismo se traté de privilegiar una o@d que tuviera parque, bajo indice de
mejoras edilicias, superficie compatible con elypaio, pocas escaleras y desniveles,

iluminacién natural, servicios.

Con estas pautas se identificaron primariamensepi@piedades y de estas la que se

adapto mejor a las premisas precitadas.

La propiedad elegida ubicada el calle Washingtd@028ntre Blanco Encalada y Olazabal.

Belgrano R.

La operacion seria concretada con un alquilecpmo afios, con opcidén a renovacion

preferencial por igual plazo.

A continuacion describimos las caracteristicasadesidencia.
e Superficie total (m2): 1300
e Superficie cubierta (m2): 850

" Fuente Gobierno CABA, en base a datos censale2Gail.

8 Se denomina hogar a un grupo de personas, pariemt®, que viven bajo un mismo techo y compdagn
gastos de alimentacion. Una persona que vive aolaién constituye un hogar. Fuente Encuesta aeual d
hogares 2008, Gobierno de la CABA.
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* Antigiedad: 12 afios
» Cantidad dormitorios: 6
» Cantidad bafos: 5
» Cantidad cocheras: 5 (cubierta)
* Cantidad plantas: 4
* Tipo techo: Teja
e Muy luminoso
* Ambientes
o Altillo
o Balcon
o Baulera
o Cocina
o Comedor
o Comedor de diario
o Dependencia servicio
o Dormitorio en suite
o Escritorio
o Hall
o Jardin
o Lavadero
o Living
o Living comedor
o Patio
o Sotano
o Terraza
o Toilette
o Vestidor
* Adicionales
o Aire acondicionado
o Alarma
o Calefaccion
o Gimnasio

o Hidromasaje
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o Parrilla

o Piscina

o Quincho

o Sala de juegos

o Sauna

o Solarium

o Salbn de uso multiple
* Servicios

o Agua corriente

o Desague cloacal

o Gas Natural

o Internet

o Luz

o Pavimento

o Teléfono

o Video cable

Siguen a continuacion la ubicacion del inmuebléyr@as imagenes de dicha propiedad.
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08/10/2010

El inmueble fue visitado y se encuentra en excelestado general. La cantidad de
ambientes se corresponde con la necesidad, puedaprsvechados para actividades de

los alojados huéspedes y del personal.

El precio del alquiler mensual es de u$s 6.000.

Otros aspectos no menos importantes son las iostaés centrales de aire acondicionado
y calefaccion, asi como un gimnasio completamemgado con maquinas y aparatos
gue evita la instalacion de los mismos permitiéledamportantes ahorros en los gastos

iniciales.
Se debe destacar también el amplio jardin de mésateocientos metros cuadrados y con

quincho y parrilla que permitira ofrecer los seidgcya mencionados tanto para los

ancianos como para sus familiares.
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Adaptacion del inmueble a los fines del emprendimigo

Se ha consultado a un arquitecto para que detetasmposibilidades de ocupacién, realice
el layo out y colabore en la determinacion de mstas civiles del proyecto parte del

modelo financiero del negocio:

Con ello se definio:

* NuUumero maximo de personas a alojar

» Instalaciones necesarias para el funcionamientgetétrico, incluyendo las
requeridas para el personal empleado del estabéation

» Gastos iniciales por refeccion del inmueble.

La actividad de los establecimientos geriatricad esgulada por el Gobierno de la Ciudad
Autonoma de Buenos y tiene un apartado especiéntra del codigo de edificacion
urbano vigente para establecimientos dedicadosifeion sanitaria y Geriatricds.

El mencionado codigo define, segun la cantidadnd@eados, las instalaciones minimas
para los mismos y sus dimensiones, las que, ajdeerasn de uso exclusivo.

De la misma manera establece medidas minimas deiegmra los ancianos, la que debe

ser de quince metros cubicos por persona.

Contiene ademas especificaciones de seguridad @eiaes para que la permanencia y

evacuacion de los mayores y el personal sea lcsamaga posible.

A continuacion un resumen de los resultados:

Adaptaciones requeridas segun el cédigo de edificaobano:

Superficie cubierta total del inmueble 860 m2
Sala de estar / Comedor -120.00 m2
Lavadero -7.00 m2
Oficina Administrativa -10.00 m2

Vestuarios y Sanitarios Personal (20 personas) -12.00 m2
2 retretes por sexo 1.62
2 lavabos 2
1 orinal 1
4 duchas 3.24

Circulaciones y Salidas -130.00 m2

® http://www.codigo-planeamiento.com.ar/
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Roperia -15.00 m2

Cocina -22.00 m2
Depdsito comestibles -6.00 m2

Disponible para alojamiento 538.00 m2
Alojamiento (900 m3) 300.00 m2
Servicios Sanitarios para alojados 200.00 m2

El codigo de edificacion urbano establece pargéoitricos un minimo de 15°mor
persona hospedada, en consecuencia:

Multiplicando los 300 rfpor la altura promedio del cielo raso, 3m, nos @ 19’
Dividiendo los 900mpor los 15m3 individuales nos da sesenta (6Mdsi@ste niimero el

maximo de ancianos que se podria ubicar en dighaeble.

Plano planta:

I ¥ S

r
e o ey = cnd e T e’
Eunla ' IE
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En una seccion, que veremos mas adelante, estllades los costos de la remodelacion.
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Demanda.

Definicion del mercado
Estimaremos la demanda basandonos en los dat@edsb Nacional del afio 2001 y de la
Encuesta Anual de Hogares del Gobierno de la Ciddd8luenos Aires del 2008,

aprovechando su discriminacion por Centros de @estiParticipacion.

En primer lugar mostraremos los datos de la pafaciayor a 65 afios a nivel pais luego
haremos la primera segmentacion tomando el misngoratario para la Ciudad

Autonoma de Buenos Aires.

Haremos foco en el denominado nivel socioecon6miBG1 ..

Finalizaremos el analisis limitandonos al CGP 18deABA que corresponde a los

barrios Belgrano, Colegiales y Nufiez.

Determinacion del Nivel Socio Economico

Para estimar el segmento ABC1 de nuestro interézsamemos los datos contenidos en el
estudio “Nivel Socio Econdmico 2006 — 23 nov 2006&forme_final” publicado por la
Asociacion Argentina de Marketing.

Este estudio es consistente con los datos pubbcgdo el INDEC en la Encuesta

Permanente de Hogares correspondientes al primmastre del afio 2005.

Distribucidon NSE Nivel Pais

40% +

30%

20%

10%

0%-

AB C1 C2 C3 D1 D2 E

Fuente elaboracion propia a partir de datos obdsrde la As. Argentina de MKT
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En el grafico anterior, podemos observar la digtidn de la poblacidén en las categorias
del NSE. En el gréfico siguiente, podemos ver lmsgntajes por grandes grupos urbanos

del pais.

Como puede observarse en la CABA el porcentajeagmblacion asignada al segmento
ABCl1 es del 17 %, cifra que en Belgrano, ColegiglBsifiez es 50%.

Nivel Socio Econdmico
100% 5.30% 540%
20% 18,60% 18,80%
80% -|
DE
60% - 37% 32,30% 31,90% oDb2
OD1
ocs3
40% 0c2
0,
23% 23,90% 24,20% B ABC1
20%
13,80% 14,10%
17%
0% 6,10% 5.60%
CABA GBA Total Pais

Fuente elaboracion propia a partir de datos adderde la As. Argentina de MKT
Poblacion a nivel Pais

Poblacion total del pais: 36 millones de personas.

Poblacion total mayor de 65 afios en el pais: 7ijlamas, o sea 20}

A nivel pais la poblacién mayor a 65 afios vivieeddogares unipersonatéa 2001 era

del 9,5% del total de ancianos, es decir 684.00€opas.

9 |NDEC, Censo Nacional de Poblacién, Hogares yaridas 2001
1 viven solos
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Poblacion Mayor a 65 afios

1.200.000-

1.000.000+

800.000

600.000

400.000+

200.000

0,
65-69 70-74 75-79 80-84 85-89 90-94 95-99 100y
mas

Poblacién a nivel CABA

Poblacion total estimada de Ciudad de Buenos Aié® 2008 fue de 3 millones de
personas. El 16,6% mayor de 65 afios 0 sea 50Censibipas.

Cuadro 1.7 FPeblacion total estimada por sexo, superficie v densidad peblacional segin comuna.
Ciudad de Buenos Aires. 17 de julio de 2009

Superficie Densidad

{km?) {hab/km?)

Total 3.050.728 1.409.151 1.641.577 3.2 15.013
1 Constitucidn - Montserrat -

Puerto Madero - Retiro -

San Micolas - San Telmo 199.230 a3.044 106.186 174 11.450
2 Recolets 186.587 B2.001 104405 6.1 30588
3 Balvanera - San Cristdbal 207 456 a4 2R7 112.569 6.4 32415
4 Barracas - Boca -

Musva Pompeya - Parque Patricios 243 276 115.479 127,797 21,6 1M.263
1 Almagre - Boedo 187.547 B5.E565 101.982 8.7 27.902
& Cabaliito 183.705 83.21 100.504 6.8 27.M15
7 Flores - Parque Chacsbuco 216.117 10058 115536 12.4 17425
g Villa Lugano - Villa Riachuelo -

Villa Scldati 186.788 BG5S 57.283 21.9 8529
9 Liniers - Mataderos -

Pargue Avellaneda 166102 71782 BA.320 168 G.BET
10 Floresta - Monte Castro -

Velez Sarsfield - Versallas -

Wills Luro - Villa Resal 172827 BO.267 02460 127 13.608
k| Villa del Parque - Villa Devoto -

Villa General Miwe - )

Villz Santa Rita 198.683 2813 105.870 141 14.007
12 Coghlan - Szavedra - Villa

Pusyrreddn - Villa Urquiza 200.248 Q3.0B7 107.167 15,6 12.836
13 Eeigrano - Colegiates - Mifez 251.0668 113.953 137.113 146 17.196
14 Palermo 54378 T115.151 1389.227 15.8 16,700
15 Agronomia - Chacarita -

Pargue Chas - Paternal -

Viila Crespo - Vills Ortiizar 196.718 Q1645 105.073 143 13.757

Fuente: Direccion General de Estadistice v Cenzos [Ministerio de Haciends GCER). Proyeccions=s de poblacizn.
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Varén Mujer Total
Total = | 1.403.522 1.639.059 3.042.581

Grupo de
edad (afios)
0-4 102.284  98.679 200.963
5-9 98.041 94.705 192.746

10-14 87.753 86.195 173.948
15-19 90.544 90.487 181.031

20-24 101.418 107.198 208.616
25-29 115.067 125.881 240.948

30-34 121.501 130.817 252.318

35-39 106.244 110.822 217.066 Total de habitantes de la CABA,

40 - 44 93.741 98.162 191.903
45 - 49 86.621 95.228 181.849

discriminado por sexo y rango etario.
Fuente: EAH CABA?

50 - 54 81.030 93.894 174.924
55-59 74.823 91.588 166.411

60 - 64 66.276 88.402 154.678
65 -69 55.020 81.609 136.629

70-74 45.749 74.039 119.788
75-79 36.584 66.536 103.120

80y mas | 40.826 104.817 145.643

Hogares CABA

Hogares Unipersonales por edad

80.000+

75.000+

70.000+

65.000+

60.000+
65-69 70-74 75-79 80y mas

Total de hogares CABA: 1 millén.
Hogares unipersonaf€268.500, es decir el 26,2% del total.
Habitados por mayores de 65 afios 121.000, o skia&%#3* del total.

2 Gobierno CABA, Encuesta Anual de Hogares 2008
3 Hogar unipersonal es aquel donde vive una sokopar con o sin personal de servicio
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Discriminados por rango etario:

REmge Hogares %

Etario Unipersonales

65-69 24.402 2,4%

70-74 29.856 2,9%

75-79 29.156 2,9%
80 y mas 37.710 3,7%
TOTAL 121.124 11,8%

Determinacion de la poblacion objetivo.

Veremos que para el CGP N° 13 (Belgrano, Colegiahsfiez), este porcentaje de

mayores viviendo solos es del 9,7%.

Poblacion de 65 afios y mas
Comuna
Varén Mujer Total
Total 100 100 100

1 7,8 5,8 6,6
2 7,8 6,7 7,1
3 4,7 6,8 6
4 6,1 6,6 6,4
5 6,3 6,2 6,2
6 45 5.4 5,1
7 7.4 7,9 7.7
8 3,7 3,6 3,6
9 4,8 54 5,2
10 6,5 5,8 6,1
11 6,7 6,2 6,4
12 7,8 7,7 7,8
13 10,1 9,5 9,7
14 9,5 8,9 9,1
15 6,3 7,5 7

14 INDEC, Censo Nacional de Poblacién, Hogares yafidas 2001
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La comuna 13, Belgrano, Nufiez y Colegiales, edéada por 251.068. De esta cifra el
9,7% son mayores de 65 afios que viven solos, @&s #4@53 personas, de las cuales la
mitad corresponde al segmento ABC1, es dEZit78 personas que podrian integrar el

segmento objetivo.

Los mayores que integran el segmento objetivo puedtr en las siguientes situaciones:

» Solos. Valiéndose por sus propios medios y/o coaylada de personal de servicio
domeéstico o familiares que no residen con ellos.

» Viviendo en residencias geriatricas, de acuerdasgssibilidades econdmicas o de las

de sus familiares o en forma combinada.

Hemos tomado la totalidad de la comuna 13 parardetar el tamafio del segmento por

ser ésta un lugar de convergencia que amplia lardimdn de la “trade area”

Estudio de Mercado

Se ha realizado un estudio de mercado enfocadgasnytfamiliares de pacientes alojados
en geriatricos de capital de NSE medio y*alto

El trabajo de campo fue realizado en fines de sasjamniciado el 14 de agosto de 2010y

concluido el 21 del mismo mes.

El lugar elegido para hacer campo fualrio Belgrano, en cercanias de geriatricos.

NUmero casos: veinticinco.

Exploracion en base a un cuestionario semiestragbucon preguntas abiertas y cerradas

(anexo A se adjunta formulario encuesta).

' Fuente Anuario Estadistico 2009 CABA
'8 E| nivel alto encontrado fue inferior al pretermljhra el proyecto
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Encuestados que tienen mayores internados enexstatantos geriatricos. La mecanica
consistié en situarse en la puerta de entradatds, @sando la via publica, e indagando

como primera cuestion el hecho de que tuvieran illeaies internados.

Segmentacién de la muestra:
- Hombres: 18
- Mujeres: 7
- edades:
hasta 40 afos: 3
desde 40-50 afios: 9
mayores de 50: 13

Nivel de satisfaccion con el servicio que reciben:

Total de encuestados: 25
conformes 9
No conformes 10
No respondieron 6

Para los queespondieron estar conformese le indagd en base a un listado de aspectos
mejorables, distinguiendo aquellos g@epodrian mejoraraguellosgue noo que no
aplican.

Conformes con el servicio/ Aspectos

potenciales de mejora

2
Z
o

N/A

Atencidn

Comida

Entretenimiento

Salidas

Cuidados salud

Psicologia

Instalaciones

Nf 01 O F DN P N W
N[N O 0o o N 01 O
oOf N © O DN P N O

Conforme con el Precio

25de 70



Conformes con el Geriatrico

10 -
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6
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La atencién psicoldgica no tuvo respuestas. Seipregjue tal tema no esta instalado en

las preocupaciones de los encuestados.

Vemos que parkas personas conformeson el servicio un aspecto de mejora lo

constituye elugar (instalacionesy en segunda posicida atencién

Indagados sobre cuales aspectos de las instalager@dria mejorar comentaron en
general temas de iluminacién, hacinamiento de ansiaolores y sensacion de tristeza.
Una respuesta a destacar fue la que comenté gustigria poder visitar a los ancianos en

lugar dotado de ciertas privacidades.

Los precios no fueron un aspecto marcadamenteineghicual suele en estos estudios

emerger como el mas importante.
Aquellos quaespondieron estar disconforme® les indagaron igualmente sobre las
potenciales mejoras. Como era de esperar estasfles que mayor cantidad de mejoras

encontraron

Instalaciones al igual que en el caso anterioomida, cuidados y atenciécapturaron la

mencion en casi un 70% de la respuesta. Igual dezehencion que tuvo el terpeecio.
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Como en los mercados se cambia precio por valbagtsnte esperable de que alguien que
no recibe o percibe valor considere que el pregiexeesivo.

No Conformes| 10
Si No N/A
Atencion 6 4 0
Comida 6 4 0
Entretenimiento 3 6 1
Salidas 4 3 3
Cuidados salud 7 3 0
Psicologia 2 8 0
Instalaciones 6 2 2
Conforme con
_ 7 3 0
el Precio
No conformes con el Geriatrico
8 _
6 h
4
2 i
0 L
Q o Q> > )
F F &P O TS
v J X > D
e '&b' %4 o
N N asmnon
& O ‘D Si B No O NA

Otros aspectos identificados:

« Son los mismos mayores quienes les transmitiatisgasnformidades.
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« La mejora en cuidados de salud se funda en elcseiyile prestan las enfermeras en lo
referido a ayudarlos en higiene personal, tiempedpuesta desde que el servicio es
reclamado y hasta que lo reciben.

« Este ultimo punto esta asociado a relacion entcaritidad de personal del geriatrico y
el nUmero de abuelos internados.

- Frente a la indagacion sobre un regreso a los @ogden el hogar con personal ad hoc
se pudo observar que los encuestados rechazatigodte alternativa bajo el
argumento de que ello fue probado y resulté immracDe lo cual puede inferirse que
cuando los ancianos estan muy enfermos o con ckgukes muy deteriorada sus
familiares ven como mejor opcion la internaciériu&gion irreversible salvo se
constate un maltrato o desatencidn que signifigligne para el mismo.

« Varios entrevistados mencionaron que la facilidadcteso y el estacionamiento era
una ventaja al momento de efectuar visitas o redifas mayores para salidas
familiares.

« Laatencion y el trato a los ancianos son detemb@sapara la permanencia en una
institucion.

+ Algunas personas manifestaron que antes de intafllegrmayoresstuvieron en listas
de espera algunos meses debido a que los institeiegibles estaban con su
capacidad completa

« Durante ese lapso debieron arreglarse los fanslisaea tener a los ancianos, una
persona mencion6 que se establecian turnos ctretosgnos alojarlos en sus propios

domicilios.
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Oferta.

Descripcion de los prestadores

La oferta de prestadores esta dividida en dos grupo

* Prestadores Institucionales, (geriatricos y prestside servicios médicos a
domicilio).
» Prestadores No Institucionales, constituidos posqgreal doméstico, asistentes

geriatricos, familiares, etc.

La oferta que es posible medir y calificar es ldodeestablecimientos geriatricos, y sera la
que analizaremos en detalle, dado que se supormaugheos mayores podrian optar por

mejores instituciones bajo el eje wiea mejor relacion calidad-precio

Prestadores Institucionales. Establecimientos Geriacos

Muchas Instituciones se encuentran afiliados aslackcion Argentina de
Establecimientos Geriatricos, (A.A.E.G.), tambiéuaos comparten portales en la web
para promocion y captacién de nuevos pacientesjporplo “Portal Geriatrico”

http://www.portalgeriatrico.com.grel cual ofrece asesoramiento a personas quatusc

internar a sus familiares, ayudandolas a tomaedssin respecto a si la internacion sera
beneficioso para el abuelo, o si por el contragidassuficiente con tener una ayuda de

atenciéon domiciliaria.

Se ha identificado geriatricos que se especiakrapacientes de Alzheimer, otros que
ponen como condicién de aceptacién y permanenei&bpaciente se encuentre en buen

estado psiquiatrico.

Geriatricos en la CABA
Los Geriatricos estan agrupados en Camaras (A.A.FA&bciacion Argentina de
Establecimientos Geriatricos, con sede en BuenmsAy también existe una Federacion

de Camaras de toda la Argentina.
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El funcionamiento de estos establecimientos egidado por el Gobierno de la Ciudad,
debiendo inscribirse en un registro.

Para recibir la habilitacion deben cumplir con deieados requisitos, tanto el edificio y
sus instalaciones como también los responsablies aeismos.

Son sometidos a inspecciones para su habilitacidego periodicamente para verificar
gue su funcionamiento se ajusta a las ordenanzas.

De la pagina web del Gobierno de la Ciudad obtusiglaegistro completo de geriatricos
habilitados, obteniendo los datos detallados da g@lituto, la direccion, barrio, cantidad

de camas, nombre del duefio, responsable médico, etc

A marzo del 2010 habia en este registro una cahtldé44 establecimientos habilitados,

con un total de 20.56€amas. Es decir un promedio de 38 camas por esitai@ato.

Del listado obtenido en la pagina web del Gobietada CABA, podemos observar que
muchos geriatricos tienen varios sitios 0 sucussdtade prestan servicios, este es un dato

interesante porque denota el tamafo que tienen eameesas algunos establecimientos.

En la comund3 hay 24 Institutos totalizando 716 camas, 30 eanpor cada unp
distribuidos de la manera que sigue, recordandebsegmento target en la misma

comuna ronda las 12.000 personas:

* Belgrano: 9 Instituciones con 258 camas.
* Colegiales: 8 Instituciones con 282 camas

* Nduiez: 7 Instituciones con 176 camas

Sdélo a titulo de ejemplo se detallan los datosvegles por el maestrando en el Barrio

Belgrano.
REGIS- DOMILICIO CAMAS NOMBRE FANTASIA
TR(;O WASHINGTON 2469 35 "HOGAR DEL SOL S.R.L."
111 POTOSI 3990 34 "EL SOLAR DE DON BOSCO"
225 WASHINGTON 1910 41 "SAN JOSE"
226 JURAMENTO 3184 19 "UN LUGAR PARA VIVIR"
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234 DE VELAZCO JUAN 19 "BEIT ZKENIM"
RAMIREZ 646 PB. PI.

10

291 DE PERALTA 17 "RESIDENCIA VILLA REAL"
MANUEL PORCEL
1473 PB. PA.

370 BELGRANO AV. 23 INSTITUTO GERIATRICO PAUL
2816/18 PA. NIEHANS S.R.L.

373 LA PAMPA 5277 PB. PI. 52 "LA PAMPA 3119 S.R.L."
10 20 30

449 POTOSI 3943 PB. PA. 18 HOGAR POTOSI S.R.L.

Servicios que prestan en general los geriatricos:

* Alojamiento, tiempo completo, o con retiro los e semana, pero el precio es el
mismo por reserva de cama. Comprende todos log®srde hoteleria basica.

» Servicios de Enfermeria en el establecimiento,fgioompleto, L. a V. de 0 a 24
hs.

» Servicios de atencion médica de emergencia, plgoler un médico residente o
tienen convenios con prestadores privados.

» Rehabilitacion, kinesiologia.

» Organizacién de actividades de entretenimient@$saé juegos, organizan

reuniones, etc.)

Aparts:

Es interesante destacar algunas empresas querosersgcios de departamentos con
servicio, tal como si fuesen hoteles de renta gard@mentos. Una de éstas es el “Edificio
Manantial”, que esta en CABA, fuera del area dedist por encontrarse en el barrio

Almagro cuyo valor mensual es $24.000".

Del benchmark de precios de los geriatricos derBety aunque de nivel medio, dado que

no es posible trazar una comparacion contra ladéeproyecto, se pudo identificar

REGIS- DOMILICIO NOMBRE FANTASIA  Precio mensual
TRO
6 WASHINGTON 2469 SHR?CL-:uﬁ\R DEL SOL s 4200
111 POTOSI 3990 "EL SOLAR DE DON
BOSCO" $ 3840

" www. EdificioManantial.com.ar
'8 Precios a junio 2010, habitaciones compartidas gas 0 mas personas, abono mensual.
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225 WASHINGTON 1910 "SAN JOSE"

$ 3,600
226 JURAMENTO 3184 UN LUGAR PARA $ 4200
VIVIR
234 DE VELAZCO JUAN "BEIT ZKENIM" s 4200
RAMIREZ 646 PB. PI. 1° ’
291 DE PERALTA MANUEL "RESIDENCIA VILLA s 4440
PORCEL 1473 PB. PA. REAL" ’
370 BELGRANO AV. INSTITUTO
2816/18 PA. GERIATRICO PAUL $ 4,200
NIEHANS S.R.L.
373 LA PAMPA 5277 PB. PI. "LA PAMPA 3119 S.R.L."
10 20 30 3,840
449 POTOSI 3943 PB.PA.  HOGARPOTOSISR.L. ¢ 4200
Promedio $ 4,080

Hemos dividido los establecimientos en categodamhdo dos parametros

* Precios
0 Los geriatricos relevados parten de un precio bac$ 4.000 por mes. En
general este precio es para ancianos que no reecesitiados de tipo
médico o especial permanentes.
* Cantidad de huéspedes por habitacion
o Correlaciona directamente con el nivel de la gafdgmda, las instalaciones
y las prestaciones. En general notamos que lo&tgeos que disponen
alojamiento individual son también los de mayoegatia y precios mucho

mas altos.

Tomando estos parametros y viendo que la totatigageriatricos alojan a los ancianos en
habitaciones de no menos de dos camas, en gererahtio, sacamos las siguientes
conclusiones:

* No hay instituciones que se dediquen especificaaradmMiSE ABC1 que hemos
determinado como objetivo.

» Las instituciones visitadas, en general son angigagas de familia amplias
modificadas, distan mucho en su decoracion y apade ser lugares modernos y
limpieza (ausencia de olor).

* Los espacios comunes en general son reducidoagdosirsin espacios privados ni

lugares de visitas para familias.
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» Los familiares deben retirar a los ancianos dgégtricos para poder compartir

una tarde en intimidad con los ancianos.

Otros competidores (actuales o potenciales). Empr@s de busqueda y seleccion de

personal.

Una investigacion de tipo desk analisis devolvié bay mas de diez empresas de este tipo

localizadas en la CABA.

Facilitan el acceso al personal que puede atendes ancianos, pero Sus Servicios
terminan cuando la persona es contratada por &reno sus apoderados.

Estas empresas tienen bases de datos de postujaptéss permiten abreviar los tiempos
de busqueda.

En algunos sitios web las empresas se compromepeasantar candidatos dentro de las
24 horas de efectuada la solicitud formal por pdelecliente.

En general vemos que tienen un servicio diferenci@ara la busqueda de personal que
cuida ancianos.

La oferta es para cubrir turnos con cama, conoratiensual, fines de semana, el cuidado
de personas mediante asistentes geriatricos oermsist terapéuticos se encuentra
claramente diferenciado.

En general buscan a los candidatos, los entreyistanfican sus antecedentes y los
presentan a los potenciales empleadores acompdésareto las entrevistas hasta que el
empleador los contrata.

Una de ellas, cuando ofrece personal para el coidadpersonas, oferta un servicio de
diagnéstico in situ de la persona a cuidar pargdumpacitar al personal que la cuidara.
Esto lo hace a través de la contratacion de pmiakes externos a la agencia, como un
servicio mas para el empleador.

La modalidad de cobro es cuando el cliente seleac® la persona y esta comienza a
trabajar en el domicilio indicado.

El precio de la empresa es un mark up del salatebkecido y lo cobran por adelantado,
finalizando en ese momento sus servicios.

Hacen énfasis en los aspectos de brindar seguedpdcto a las personas que postulan y a

buscar la armonia del vinculo que se establecer&lcnciano a su cuidado.
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Algunas empresas dan un periodo de garantia, @rakti el empleador no ve satisfechas
sus expectativas o no le satisface la personaatadfr la empresa realizard una nueva
bdsqueda sin cargo.

Si hiciéramos el ejercicio de calcular cuanto a@stasistir a un anciano siguiendo esta
modalidad, y asumiendo que lo cuidamos durant@4asoras los siete dias de la semana,
tomando tres personas que trabajen 8 horas careleiosy cargas sociales correspondiente
al puesto de “Asistente Geriatrica” segun el coivenlectivo N° 122/75 del personal de
Sanidad, que establece un salario mensual basick?2d&0, adicionandole los costos
patronales tendriamos $3.300 de costo por empldanloque representaria un costo
mensual total d&9.90Q solamente de salarios, a los que habria queoadicigastos de

comidas para el personal contratado.

Resumiendo las ventajas de estas empresas son:
* Tiempo en el mercado, algunas tienen mas de vaiitus.
* Facilidad de acceso a sus servicios mediante telgfpaginas web, oficinas
establecidas.
» Celeridad en la busqueda de candidatos (basedakediapostulantes)
» Seguridad de las personas que ofrecen, (verifina@tantecedentes)
» Garantia de satisfaccion (periodo de garantia)

» Diagnostico de las personas para asegurar ladalacidado / Cuidador.

Empresas que prestan servicios de internacion doniliaria.

Hay empresas que se han especializado en la ataheidacientes de enfermedades
cronicas y que tienen tratamiento ambulatoriojesi o estan dedicados con exclusividad
a los mayores también atienden pacientes.

Una de estas empresas relevadas atiende ancianpatotogias de la vejez en sus
domicilios.

Estan agrupadas en una cdmara CADEID, Camara Amgeti¢ Empresas de Internacion
Domiciliaria.

La mayoria de las empresas de esta camara prestacias de medicina, por ejemplo
aparatos de respiracion, respiradores portatiles, e

Sin embargo con poco esfuerzo podrian entrar erestado de la atencién domiciliaria si

se lo propusieran.
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Un grupo de ellas también prestan servicios coraaléscritos a continuacion, dentro del
marco de personas enfermas, no particularmenteianas:

» Enfermeria

e Auxiliares

» Asistentes terapéuticos

* Cuidadoras y seguimiento a pacientes terminales.

* Planificacidbn y organizacion al regreso de unariaeion post-operatoria o

transitoria.
* Peluqueria y cosmetologia

» Confort e Higiene a la persona postrada.

Cobran sus servicios mediante aranceles pre esiidepor tipo de servicio y por el
tiempo en que se los contrate, que puede ser kastcuperacion del paciente o su

internacion.

Las ventajas de estas empresas son:
» [Especializaciéon en el trato de personas enfermas.
» Personal capacitado para emergencias.
» Soporte logistico al personal in situ desde una caestral.
« Guardias, reemplazos, vacaciones, etc. Ya orgamszadoordinados desde su casa

Matriz.

* Empresas establecidas y con antigiedad en el neercad
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Estrategia

Oportunidad

Existen en el area de convergencia foco de proyeétde 12.000 personas mayores de

65 afios que viven solos y pertenecen al NSE ABC1

En promedio el 50% de los hijos no se hallan canésr con una relaciéon valor precio que

perciben.

Hay un mercado de emplazamientos de alto costgejeacuentra como alternativa, tales
como los aparts, cuyo precio de referencia pat®ld.000 mensuales para los servicios
basicos aun incluyendo todas las comidas y entneiemto.

Opciones de administrar personal para el cuidad@s % 24 horas en domicilio ronda los

$10.000, sin comidas, impuestos, expensas, Sesyieio.

Se ha encontrado carencias de disponibilidadeamassobre todo en los mejores

geriatricos, por cierto los mas caros.

No existen establecimientos que puedan integraptoyuesta de valor distinta que

integre valores requerido y validados por invesiiga

e espacioun lugar excepcional para pasar sus dias, coesilsiieran en un hotel o en
una quinta en el campo, pero dentro de la CABA

e serviciq contacto, respeto, atencién y cuidados a losaansi Comunicacién con los
parientes con la frecuencia.

» confort

* hotelerig

e comidg entre ello comedor para las visitas como si fuereestaurante

» esparcimientolUn hogar de mayores que tenga areas que pernoitapactir espacios
privados para los ancianos y sus familias. Asimigue incentive a los familiares a

llevar a sus nifilos incorporando juegos que incentisus visitas. Que ofrezca un

36 de 70



servicio que permita pasar un dia con los anci@onso si estuviera en un club o
barrio privado.

e seguridadadecuada, importante para los tiempos en queonasiivir.

e estacionamientpara traslados de ancianos.

» atenciéon médica y psicolégica

» terapia ocupacional

Vision

Ser el referente nacional en servicios de ateri@ncianos por la calidad de sus servicios
y por la preocupacion constante por mejorar ladadlide vida de los ancianos a su cuidado
demostrada a través de la integridad, ética y eoloé de sus acciones Yy la satisfaccion de

sus empleados y la comunidad a la que sirve.
Misién

Cuidar a los mayores como si fueran nuestros psgpaalres, en un ambiente de alegria y

confort de primer nivel.
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Valuacion econdmica financiera del proyecto:

Facturacion:
La empresa facturara a las personas hospedadasapoderados, en forma adelantada
mensual, en efectivo, cheque y alcanzado, danderpreia al débito automatico bancario

o el pago mediante tarjetas de crédito.

Los servicios adicionales se facturaran de la sigeiforma:
* Atencion domiciliaria, precio de acuerdo al paquee servicios, en forma
adelantada.
* Servicios de restaurante para visitas, en efectitarjeta de crédito o débito en el
momento.
* Elementos de higiene personal de los ancianos ycaredntos, mediante factura

mensual aparte, a mes vencido.

Pagos:
El costo principal estara conformado por dos ruproxipales:
* Personal, tanto en relacion de dependencia, cdowmofesionales part time, se
pagara mensualmente a mes vencido.
e Alquiler de la casona, mensual, se debe pagar peratielantado.
» Otros gastos correspondientes a comida, lavandedaridad, limpieza los cuales

se pagara a 30 dias de fecha factura.

Modelo del Negocio:
Clientes:

Nivel socio economico ABCL1.
Mercado:

Residentes en el Barrio Belgrano de la Ciudad Aarttande Buenos Aires.
Servicios de Atencion domiciliaria

Se aceptara proveer estos servicios siempre que diggonibilidad del personal estable

para cubrirlo.
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Segmento — 1Mayores que se valen por si mismos, que solanmeqteéeren compafia en

sus domicilios o para realizar tramites o salidasades.

Segmento — 2Mayores que se valen por si mismos, que requigserparia en sus casas
y ayuda en labores domésticas y preparacion dedesmi

Segmento — 3:Ancianos que requieren asistencia para movilizasstirse, higienizarse,

tomar medicamentos, asistencia en los quehacenedsticos.

Hemos disefiado los servicios alrededor de dogejespales:
» Los mayores a nuestro cuidado.
Igualaremos los servicios de los geriatricos patoegando los mismos en el domicilio
de los ancianos:
o0 Asistencia Psicologica
o Laborterapia
Enfermeria
Kinesiologia
Visitas de médicos gerontélogos

o O O o

También deberemos hacernos cargo del servicio dmmdEmpieza, aseo de
los mayores, preparacion de comidas, etc.)
* Quienes nos contratan y depositan su confianzaiestna empresa para que cuidemos
a sus mayores.
En este caso el disefio de los servicios se hdasmna los conceptos que mas valoran
nuestros clientes:
o Seguridad en relacion a los antecedentes de |a®n@ey que entraran a sus
casas.
Disminucion del riesgo de juicios por contratacditenpersonas informalmente.
Rapidez en la provision de los servicios.

Facilidad de medio de pago.

o O O o

Asesoramiento en la internacion en geriatricos.

* Los servicios seran divididos en paquetes, pamdatemejor a cada segmento de
clientes.

* En cada servicio se dejara margen para cambios atid mque el cliente ajuste el

servicio a sus necesidades, por ejemplo, diasariber periodos de vacaciones.
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* Todos los servicios tienen un conjunto basico dstpriones, como ser un informe
mensual con observaciones sobre las personasibdpamo.
« Todo servicio se prestard en horarios especificolicitados por el cliente,
considerandose adicionales, entre otras, las sigpsg@restaciones:
o Personal que viva en la residencia con los ancianos
o Turnos especiales de fines de semana, prestadgeral por otras personas.
o Servicios de compafia y atencidn solamente parafihtes de semana o
periodos sin continuidad (por vacaciones, viaj&s),ea modo de ejemplos los
siguientes:
Nivel — 1: Servicios de compainiia, lectura, acompafamiensrvidades sociales.
Horas diurnas dias de semana, minimo 20 horas s¢gsan
Nivel — 2: Servicios Nivel-1 mas ocuparse de menesteres dmo®slimpieza
domiciliaria o cocina simple, horarios a convenifnimo 40 horas semanales.
Nivel — N: Servicios especiales, como podologia, enfermedanaicilio, que se

proveera a demanda y por lista de precios.

Canales de distribucién del servicio:

Servicios de Hospedaje y cuidado de ancianos

En el propio establecimiento.

Servicios de Atencion domiciliaria
Los servicios seran prestados en la casa del and@sclientes contrataran directamente

con la empresa.

Relacion con los Clientes

Crearemos una comunidad de usuarios, que invitareen@articipar en reuniones de
mejora continua.

Alentaremos que los clientes se conozcan entre si.

Los hijos y familiares de los residentes se conarait directamente con el Director de
Marketing de cuenta asignado.

Dejaremos una linea de teléfono habilitada exciusente para este fin.
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En el mismo sentido habr& en la pagina web direesi@e mail para consultas, reclamos o
sugerencias.

Todos los contactos seran respondidos en formamegdrpor el Director de Marketing.

Servicios de Atencion domiciliaria

Se firmara un contrato con niveles de servicio,eefigando las prestaciones y

responsabilidades de cada parte. Se incluiranudisigiue traten de evitar la contratacion
directa por parte del cliente.

Se pactara una frecuencia de reuniones, llamaduosils para analizar el servicio y la

satisfaccion de los clientes.

En la pagina web se prevé un link para responagyuntas via mail y teléfono.

Actividades Clave:

Primero los clientes:

Atencion de ancianos, proveer espacios para comwntis con ellos, definir su
satisfaccion, etc.

Seguimiento de la satisfaccion del cliente.

Relacion con la comunidad de clientes.

Logistica de la provision de servicios (comprasua®inistros, asistencia y puntualidad del
personal a sus lugares de trabajo, coordinaciGeetaplazos, control de horas trabajadas,
etc.)

Seguimiento de satisfaccion del personal.

Recursos Clave:
El personal que preste los servicios de cuidads amcianos.
El director de Operaciones sera la clave de espgegrdimiento.

Sistemas.

Redes de Socios
Creemos que sera clave en nuestro emprendimiergorgaciones con empresas
prestadoras de servicios de salud del nivel yigiesjue pretendemos tenga el

establecimiento, con este fin trataremos de temezrdos de servicios con las mismas de
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forma tal que si por alguna circunstancia deberte®ar o internar un anciano podamos

resolver este problema a nuestros clientes en foapida y eficaz.

Proveedores:
Los profesionales asociados que presten servicientwales, como enfermeros,

podologos, transportistas, etc.

Estructura de Costos
Dividiremos esta seccion en dos partes, la refexilds costos de puesta en marcha de la
empresa y los costos de operaciones.

Se listan a continuacion los costos mas signifioatde la puesta en marcha y los costos

operativos mensuales mas significativos.

Puesta en Marcha:

Gastos puesta en marcha empresa:

Escenarios (u$s)
$ (Ars) || Probable]| Optimisth Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit] Total || Tot. Opt)| Tot. Pesinj.
Constitucion Sociedad SRL 1 5,000 1,268 1,093 1,452
Gastos Bancarios 1 2,000 505 429 581
Honorarios Profesionales CPN 1 2,000 504 421 581
Habilitacion Municipal (Registro CAE 3 575 436 370 501
9,575 2,708 2,302 3,115
Gastos de locacion:
Escenarios (u$s)
$ (Ars) || Probable| Optimist Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit} Total || Tot. Opt)| Tot. Pesin.
Gastos inmobiliaria 2 23,760 12,000 10,2010 13,800
Depdésito Garantia 2 23,760 12,04p 10,200 13,800
47,520 24,000 20,400 27,600
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Inversiones obra civil y equipamiento de obra:

Escenarios (u$s)
$ (Ars) || Probable| Optimist Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit] Total || Tot. Opt)| Tot. Pesin.
Remodelacién Casona 1 1,386,000 350,000 297|500 402|500

Remodelacion Jardin 1 40,000 10,1q1 8,546 11,616
Grupo electrégeno 2 10,000 5,05 4,2 5,808
Ascensor + instalacion 1 50,000 12,626 10,72 14,5p0
1,486,000( 377,778 321,111 434,444

Detalle del calculo de costos de obra civil:

Costo de remodelacién estimado pdr:ma$s 500
Superficie total a remodelar: 706 m
Costo total de las refacciones: u$s:

Probable: u$s 350.000

Optimista: u$s 297.000

Pesimista: u$s 402.500

Equipamiento y mobiliario:

Escenarios (u$s)
$(Ars) || Probable| Optimisti Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit} Total || Tot. Opt)| Tot. Pesini.

Instalaciones cocina 1 50000 12,626 10,782 14,5p0
Vajilla 1 15000 3,788 3,220 4,356
Muebles de Habitaciones 1 3000O(H) 75,7568 64,394 87,121
Muebles salas de estar 1 5000 12,66 10,132 14,%20
Televisores Salas de estar 2 5000 2,585 2,116 2,9p4
Aparatos Faltantes de Calefaccion y
Refrigeracién central 2 15000 7,574 6,43P 8,71p
Circuitos de monitoreo por TV
(interno) 1 3,000 758 644 871
Alarmas 1 2,000 505 429 581
Muebles & Utiles 1 10,000 2,525 2,146 2,904
Elementos ortopédicos (sillas, camas,
etc) 6 2,500 3,788 3,220 4,356

452,500 122,479 104,104 140,84p
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Costos Operativos Mensuales
Sueldos y honorario$®

Escenarios (u$s)
$(Ars) || Probable| Optimisti Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit] Total || Tot. Opt)| Tot. Pesini.
Honorarios Directores (relacion
dependencia) 4 19,575 19,773 16,807 22,739
Honorarios profesionales Médico
Geront.(part time) 1 4,500 1,136 966 1,307
Honorarios Profesionales CPN Lig
sueldos, libros (abono) 1 1,500 379 324 436
Jardinero 1 2,603 657 559 756
Encargado mantenimiento edilicio 1 2,762 698 593 802
Recepcionista / Administrativo 2 4,725 2,386 2,028 2,744
Enfermeras 1 4,340 1,096 932 1,260
Mucamas 1 3,475 878 746 1,009
Camareras 1 3,475 878 746 1,009
Cocineros 1 3,995 1,009 858 1,160
Honorarios Profesionales Psic. 1 5,000 1,263 1,073 1,452
Honorarios Profesionales Laborterapia 1 4,500 1,136 966 1,307
Lavanderia mensual por persona 1 180 45 45 54
Servicio Médico de Urgencia 1 20 5 5 5

Algunos de los gastos descritos en la tabla amteaidan de acuerdo a la cantidad de
mayores hospedados, por este motivo no se muestota¢ al pie de la misma.
A fines referenciales mostramos los valores ta@dlis para cada escenario al momento de

alcanzar el maximo numero de alojados, recordamesste valor es 45 personas.

Escenarios
Probable || Optimista Pesimista
Total (U$S) |[Tot. Opt.(U$S) [[Tot. Pesim.(U$S)
$ 57,260[|$ 49374 $ 65,147
Alquiler
Escenarios (u$s)
$ (Ars) || Probable| Optimist Pesimista
Concepto Cant. Costo Unit} Total || Tot. Opt)| Tot. Pesini.
Alquiler casona mensual 1 6,000 6,000 6,000
0 6,00( 6,00( 6,00(

19 os sueldos de camareras y asistentes geriatramfermeras, cocineros y mucamas han sido tontelos
acuerdo salarial vigente al 31/07/2010 para elgpaisde la Sanidad.. Incluyen todos los costoopates
asociados. Los costos de lavanderia, laborteragistencia de emergencia, se muestran en su vatario,
pero varian de acuerdo a la cantidad de mayorgetados.
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Otros gastos corrientes:

Escenarios
3 (ArS.)
Concepto Cantidad  Costo Unit. Probable Optimista Pesimista
Total (U$S) [[Tot. Opt.(U$S) |[Tot. Pesim.(U$S)

Promocion 1 $ 1,000 || $ 253 1% 21511 $ 290
Tasas & Servicios 1 $ 2,000 || $ 505 || $ 429 ([ $ 581
Registros e Inspecciones 1 $ 250 (| $ 63| $ 54|$ 73
Art. De Limpieza 1 $ 1,000 || $ 2531$ 21511$ 290
Seguros (incendio, responsabilidad
civil, etc.) 1 $ 2501 $ 63| $ 54 ([ $ 73
Gastos Bancarios 1 $ 2501 $ 63| $ 54 $ 73
Servicio de Limpieza (tercerizado) 1 $ 8,000 (| $ 2,020 (| $ 1,717 || $ 2,323
Seguridad Privada (tercerizado) 1 $ 8,000 (| $ 2,020 (| $ 1,717 || $ 2,323
Encargado mantenimiento edilicio 1 $ 4,500 ( $ 1,136 || $ 966 || $ 1,307
Gastos mantenimiento edilicio 1 $ 5,000 || $ 1,263 (| $ 1,073 ([ $ 1,452
Agua Corriente 1 $ 2,000 (| $ 505 (| $ 4291 $ 581
GAS 1 $ 500 (| $ 126 || $ 107 || $ 145
Abono Teléfono + Internet 1 $ 1,000 || $ 253 (| $ 215($ 290
Energia Eléctrica 1 $ 4,500 | $ 1,136 || $ 966 || $ 1,307

9,659 USD| 8,210 USD 11,108 USD
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Plan de Marketing

Creemos en el servicio que ofreceremos.

Todas las personas tenemos los mismos problemasdiepdo del ciclo de la vida que
transitemos, las personas que actualmente tiensmend5 afios y sus mayores Vivos
seguramente estan preocupados por su bienestarog/sgria su situacion si ellos tuvieran
gue hacerse cargo de ellos.

La clave de nuestra campafa sera en llegar hastgpessonas y proponerles probar el

producto.

Utilizaremos una estrategia de tipo “viral” paramocionar nuestros servicios.

Pensamos que la campafa de marketing debe estdaleEs hacer “probar” el producto.

A los fines de atraer a los posibles clientes avigiten nuestras instalaciones haremos en
las mismas todos los fines de semana charlas Eopreblematica del cuidado de los
mayores.

Invitaremos como disertantes a profesionales, gé@lagos, nutricionistas, psiquiatras y e
integrantes de Organizaciones sin Fines de Lutaciomadas con el cuidado de los
mayores.

Las conferencias propondran debates sobre vewptdiesventajas de una internacion,
tendencias en cuidado utilizando herramientasa®tegia, tendencias en otros paises,

etc.

El plan incluye visitas a distintas entidades dracer las mismas conferencias entre sus
miembros.
A modo de ejemplo mencionamos:
e Universidades privadas
Visitaremos las mismas y solicitaremos entrevistaigcon sus asociaciones de ex
alumnos de promociones anteriores a 1985. En aagoeltengan asociaciones de
graduados como MBA para las promociones anterefe395.
Entendemos que esta vinculacion seré facilitadadgpatilizacion de las redes
sociales actuales.

* Organizaciones sin fines de Lucro (ONG’s)
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Visitaremos algunas de estas entidades, como @&/ FCOAS, por ejemplo y
solicitaremos ofrecer conferencias sobre el proaldmlos ancianos que viven

solos y proponer las ventajas de la atencion adboni
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Modelo Financiero

Hemos creado un modelo de evaluacién del proyamdargilita la proyeccién de ingresos
y egresos y la toma de decisiones variando el nmtt@le los parametros.

El modelo simula tres escenarios, Esperado, Opargi®esimista.

En cada escenario se calcularon los VAN correseoes al flujo de caja del proyecto, al

del pago del impuesto a las ganancias y al del IVA.

El escenario probable o esperado tiene una estimaei costos y un valor del crecimiento

de la ocupacion de huéspedes propio.

El escenario optimista supone una disminucion dedstos del 15% consistente con un
proceso de aprendizaje hoy desconocido, tantmioslies como en los operativos,
respecto del escenario esperado. También tienevehde crecimiento de la ocupacion de
alojados propia y mayor que la del escenario edpeemn otras palabras supone que se

llegara mas rapidamente al nivel de ocupacion mdastimado.

El pesimista supone un aumento del 15% de los sostpecto del esperado y una tasa de
crecimiento de la ocupacion menor que la del estepeobable.

El nivel de ocupacion del establecimiento, deteenta cantidad de empleados, y los
costos operativos relacionados, por ejemplo, gat@®mida, lavanderia, etc. Este
recurso aplica a todos los escenaffos.

Evolucion de los ingresos por ventas
Los ingresos por ventas se calculan en cada escenaltiplicando la cantidad de
mayores hospedados y atendidos por el precio ilmdarcada uno de los servicios.

0 La cantidad necesaria de empleados se determing estudio con base a consultas con distintos
establecimientos.
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Al llegar al nivel de ocupacién maximo preestalilece supone que el mismo se
mantendra hasta el dltimo periodo considerado Ippodelo, como consecuencia de esta

hipotesis el nivel de ingresos por ventas se maattenstante a partir de dicho momento.

Se ha tomado como valor referente de mercado wiopieez por ciento inferior al costo
de atencion domiciliaria en forma en forma particwon personal contratado, es decir
$9.100 mensuales.

Este monto resulta sensiblemente inferior al préojo of the list” de abono basico de los

aparts.

Evolucién de los Ingresos por Ventas de todos loseenario$*

Ingresos Por Ventas

$ 140 D S —n—n
$120

Miles de u$s
»
(00]
o

> évfb Q?fo @ef\ @69 {o,\,\, i} N § N2 . N . 2
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—— PESIMISTA —=— OPTIMISTA PROBABLE

2L A partir del mes 19 se suponen ingresos constantes
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Ingresos por Escenario
Escenario Probable

Escenario Probable - Ingresos por Ventas -

Miles de u$s
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‘ —e— Hospedados —=— Atencidn en Domicilio Ingresos por ventas (miles) ‘

El escenario probable considera para el servicimodpedaje un precio quince por ciento
mayor al de referencia, o que nos da $10.465, tnasieigue mantiene el precio de $9.100

mensuales para atencion en el domicilio.

Escenario Optimista

Escenario Optimista - Ingresos Por Ventas -
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Este escenario considera para el servicio de hafpad precio veinte por ciento superior
al de referencia, un cinco por ciento mas que letstmenario probable, o que nos da
$10.920. El precio para atencion en el domicililneeementa quince por ciento sobre el

de referencia llegando a una cifra mensual de $50.4
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Escenario Pesimista

Escenario Pesimista - Ingresos Por Ventas -
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—e— Hospedados —s— Atencidon en Domicilio Ingresos por ventas (miles)

El escenario asigna para el servicio de hospedaggacio cinco por ciento inferior al del
probable manteniendo un diez por ciento por sdbraler de referencia del mercado, este
calculo arroja un importe de $10.010.

El precio para atencion en el domicilio se incretaertho por ciento sobre el de referencia

llegando a una cifra mensual de $9.828.

Como ya mencionamos, los ingresos son afectadoglpznecimiento de los huéspedes y
de los mayores atendidos en domicilio. La tablardiouacion muestra la variacion
mensual del nimero de mayores hospedados y derldsigs a domicilio.

El valor probable de crecimiento de alojados espaiible con el alto nivel de ocupacion

de los geriatricos estudiados y la cantidad de mesyen el segmento target.

Crecimiento mensual de alojados

Probable Optimista Pesimista Tope Maximo
6 7 5 45

Crecimiento mensual de atendidos en domicilio

Probable Optimista Pesimista Tope Maximo
1 1,15 0,85 15
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Sensibilidad de las variables
Se han realizado simulaciones de los distintosnesios para determinar la rentabilidad en
cada uno variando “ceteris paribus” algunas vaembkel modelo como ser: precio, nivel
maximo de huéspedes, cantidad de empleados segjalojados, cantidad de mayores
atendidos en domicilio.
Encontramos que la rentabilidad del emprendimiestespecialmente sensible a
variaciones en los siguientes parametros:

* Inversion Inicial

» Porcentaje del precio de los servicios por sobrevel estandar del mercado

« Costos fijos mensuales

* Nivel maximo de huéspedes, “Tope de Ocupacion Final

Inversion inicial. No es posible modificar estearaprincipalmente debido a que el costo
mayor corresponde a los cambios edilicios y essagetener la obra completa para
obtener la habilitacion municipal. Por otro ladovweonos conveniente hacer la obra en dos

partes porque incomodariamos a los futuros huéspede

El modelo es muy sensible a variaciones del precio.

Tomando el valor ya referido de $9.100 en losése®narios produce un Valor Presente
Neto positivo en todos los escenarios, especificaatbres inferiores el escenario

Pesimista muestra valores negativos.

Modificando el valor del parametro “Tope de Ocupadrinal’ determinamos, mediante
simulaciones, que todos los escenarios mantiendx p#sitivo siempre que el valor
minimo de dicha variable sea del 65%, lo que inaplic nGmero de alojados de 39
mayores.

Recordamos que el valor estandar utilizado es deoanpacién maxima del 75% de 60
camas, es decir 45 huéspedes.

Un disminucion de una unidad en la tasa de creoiimige alojados en los escenarios nos

muestra que los teatros Probable y Optimista caatircon VAN positivos, no asi el
Pesimista.

52 de 70



Otros supuestos del modelo se exponen a contiruacio

Supuestos del Modelo

Supuestos Descripcion del Supuesto

El modelo tiene una duracién de 61 meses, comiemzd Inicio
Duracion del y se extiende hasta el mes 60

proyecto El mes 1 contempla la remodelacion de la casonmgga de
alquileres, no tiene ingresos ni huéspedes.
La moneda de calculo son délares constantes déoa@f@k0. Las

Moneda cifras en pesos fueron re-expresadas en dolanesipoude
cambio de 3,96 $/us$s.

L, El modelo trabaja a moneda constante. No considftaaion.

Inflacion : ) - . S
Para evitar potenciales distorsiones de preciasives.
Son parametros fijos del modelo de acuerdo altibu
IVA: 10.5%%

Impuestos Impuesto a las ganancias: 35%

Tasa de descuento

Ingresos Brutos CABA: 3%
Impuesto a los débitos bancarios: 1.2%
Parametro general del modelo 4.5 % anual

Ingresos

Pagos a proveedores

Los servicios se cobraran por mes adelantado yaneddepositg
de cheque local, o transferencia

El modelo considera pagarlos en el mismo mes derido el
gasto.

Todos los salarios estan expresados en Pesos hagrde
convertiran a dolares en la hoja CashFlow

Los salarios comienzan a pagarse en el mes 1gsa pasta el
mes 59, en el mes 60 se pagan las indemnizacioneggpido
de ley.

Salarios

Todos los salarios estan estimados en promediouakns
considerando 13 sueldos.

Todos los salarios en el modelo tienen incluidgsajportes y
obligaciones de Ley incluyendo prepagas y ART

La escala salarial para el modelo se tomoé de Imnpageb del
personal del gremio de la sanidad.

El costo patronal asociado al salario se calculél &3.5%
adicional sobre el bruto pagado, considerando ¢bgersonal
dentro de convenio.

Se consideran salarios para los Directores, fug@dvenio, con
el costo patronal asociado al 30%

Honorarios
profesionales

Se contempla el pago de servicios a profesiongigsno seran
personal de la empresa.
También se contempla el pago de un abono mensuméstudio

22 plicuota establecida para establecimientos dedSdinde los geriatricos estan explicitamente idoki
por la normativa vigente. Fuente AFIP.
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Supuestos

Descripcion del Supuesto

Amortizaciones

profesional de contadores a los fines que nodigekn los
balances anuales.

Todos los muebles y utiles se amortizaran en 6@snes
La inversion en vajillas, elementos de cocina, 8&haran en el
mes inicial.

Recupero
Inversiones

Se amortizan los gastos iniciales que tendran wstafien
periodos subsiguientes, como los gastos de inraghily el
depdsito no reembolsable solicitado por la inmabdi

Al final del contrato se venderan los muebles adldps al 25%
del valor original

Alquileres Casona

Gastos
Inmobiliarios:

Contrato en dolares, por cinco afios. Parametrmddelo.

La comisién se paga al contado, al inicio, en d&lados meses
del valor del alquiler pactado

Staff

Precios

La empresa trabajara en tres turnos 7x24 los 3&bds#l afo

La cantidad de algunos empleados variara x tumacderdo a I
cantidad de ancianos hospedados.

Ver en cada modelo la tabla de variacién propuesta

Los precios seran para todos los alojados igugkesobraran
medicamentos y elementos de higiene personal parago

1S4

Para cada escenario considerado los precios sametizables
Los precios de servicios de atencion domiciliaaiahién son
parametros del modelo y pueden cambiarse paraesagaario.

Precio de referencia
del mercado

Crecimiento de
Ocupacion de
huéspedes

Se toma como referencia del modelo y para todosdosnarios
el precio promedio del mercado relevado a la feati@ada.
Dejamos constancia que es referencial pero loscses\que
nosotros prestaremos son substancialmente supeados
ofrecidos por los geriatricos relevados. Por ejengblprecio
promedio de mercado de alojamiento es por habitasio
compartidas entre cuatro personas

En pesos argentinos al 31/08/10, es un parametroatielo
Es un parametro del modelo

Se prevé un aumento mensual constante de la tagaigacion
de acuerdo al escenario.

Esta sujeto al éxito de la gestion de marketing.

Tasa de ocupacion

Parametro del modelo, es igual para todos los asosn

maxima de
crecimiento mensual| parametro de cada escenario
Cantidad de parametro del modelo

Huéspedes maxima
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Valores de losParametros generales del modelo financiero

Siguen a continuacion los parametros generalemdeétlo y sus valores.

Parametros Valores
Alquiler casona mensual DOLARES 6,000 USD
Cantidad total de huéspedes 60
Tope ocupacion final 75% 45 huéspedes
Creumrl]ento mensual de alojados Probable Optimista Pesimista
asta llegar al tope
6 7 5
CreC|m|en.to. F"e”S“a' 49 Elisne ey Probable Optimista Pesimista
en domicilio hasta llegar al tope
1 1.15 0.85
Tope final atencion domiciliaria 15 personas
Cotizacion del déla| $ 3.96 31/08/2010
Tasas e Impuestos
Tasa de impuesto a las Ganancjas: -35%
Alicuota Ingresos Brutos CABA 3%
Alicuota IVA 10.50%
Imp. A los Débitos Bancarios 1.20%
Meses de indemnizacion por despjdo 5
al final del contratd
e;ﬁ;iTgr:ojedfo\S/?&ag(;_n 1c\IE)eO %) Probable Optimista Pesimista
1 0.85 (-15%) | 1.15 (+15%)
Parametros de variacion de estimacion de precios
Precio estandar del mercado por $ 9100
persona base x 4
Precios por escenario Probable Optimista Pesimista
$ 10.465 $ 10.920 $ 10.010
Precio a.ltencmn.domlcnlana Probable Optimista Pesimista
promedio x anciano
1 1,15 1,08
$ 9.100 $ 10.465 $ 9.828
Bienes de Uso y Remodelaciones
Periodo amortizacion 5 afos
Valor de reventa 20%
Tasa de descuento mensug 0.0167
Costo patronal asoma}do salar 30.50%
Directores
Honorarios Directores $ 15,000 $ 19.575
Costo refaccion x m2 u$d 500
Metros cuadrados a refaccionar  700m2
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Cuadros de recursos y gastos variables de acuerdonavel de ocupacion de la
Institucion

Personal dedicado a la atencién de huéspedes kegamtidad de los mismos

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Honorarios = Honorarios
hospedados Enfermeras Mucamas/ Camareras Cocineros Psicélogos Laborterapia
hasta Asist. Ger.

9 4 6 6 3 1 2
10 4 6 6 3 1 2
20 5 9 9 4 2 4
30 5 12 9 4 2 5
40 8 12 12 5 3 8
50 10 15 12 5 3 8
60 12 18 12 5 4 8

Precios estimados en ddlares mensuales de congumpsrsona alojada.

Cantidad Lavanderia ~ Serv. Médico  Gastos de Energia
hospedados (est. Mensual Urgencia (x comidas (X Eléctrica
hasta X pers.) pers) persona)

9 $76 $5 $ 164 $6

10 $76 $5 $ 164 $6

20 $76 $5 $ 164 $6

30 $61 $5 $ 164 $6

40 $61 $5 $ 164 $6

50 $61 $5 $ 164 $6

60 $ 45 $5 $ 164 $6

56 de 70




Evolucion de la cantidad de mayores alojados

En el cuadro a continuacion mostramos la evolud&ta cantidad de mayores hospedados
y en qué periodo se llegaria al tope maximo deamiap, segun el escenario considerado.

Evolucién de la ocupacion segun escenario

4512 ——r—r— A A
N —

20

10

0 ' ' \ \ \ ' ' ' ' ' '

Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes - Mes -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

—e— Pesimista Optimista —a— Probable

Evolucion de la cantidad de ancianos atendidos ensdomicilios

En se muestra como estimamos la evolucion de ledeande mayores atendidos en sus
domicilios y en qué periodo se llegaria al topgima de atencion, segun el escenario

considerado.

Evoluciéon Asistencia domiciliaria
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—e— Pesimista —=— Optimista Probable

57 de 70



Resultados de las simulaciones para cada escenario

Escenario Probable:

Total de Gastos iniciales: ............cccuuve.e. u$d 544.638
Gastos Fijos Mensuales: ................ u$sd 39.991
Precio mensual por huésped ................ u$s 2.643.455)
Precio mensual promedio por serv. Dom.. u$8&($9.100)
Mes de recupero de la inversion: ............ 27

VAN del Proyecto: ........ccoeeeveveeeneenae. udslt 646

TIR?* del Proyecto: .........ccccoeveeeeveveennn, 5%

Resultados Operativos acumulados

$ 1.500.000 -
$ 1.000.000 -

$07 e .|I||II|||||||||
$ -500.000 . ih 'i’ I8%17 21 25 29 [ 41 45 49 4

$-1.000.000 -

61

Escenario Probable - Punto de Equilibrio -

200,000
150,000 A /././-———l——l—‘—_'
100,000 ——————

50,000 - :::;:74//’*

O T T T T T T T T T T
Hospedados1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

—e— Gastos Totales —=— Ingresos Mensuales

2 VAN: Valor Actual Neto. Es el valor presente deinversion a partir de una tasa de descuento y una
serie de pagos futuros (valores negativos) e ingréslores positivos).

% T|R: Tasa Interna de Retorno. La tasa internaett@mo equivale a la tasa de interés producidaipor
proyecto de inversion con pagos (valores negati@asyresos (valores positivos) que ocurren erodes
regulares. Es la tasa para la cual el VAN es cero.
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Escenario Optimista:

Total de Gastos iniciales: ............cccuuue.) u$d 462.942

Gastos Fijos Mensuales: .................... u$d 933.9

Precio mensual por huésped............... u$s 2.758 ($10.920)
Precio mensual promedio por serv. Dom.. u$s3(640.465)
Mes de recupero de la inversion: ............. 17

VAN del Proyecto: .......ccccvvvvvvvreieeenecne e $d11.553.618

TIR del Proyecto: .......ccccceeveeeeeeeeeees . 36.33 %

Resultados Operativos acumulados

$ 2.500.000 -
$ 2.000.000 _onll
$ 1.500.000
$ 1.000.000 1

$500.000 i | |
$ O T \”\Hfﬂ\”\”\”‘ﬂ\ﬂ\ﬂ\“\ \n\n\u\n\l]\l]\l]\ Il

$-500.000 1891317 21 25 29 33 37 41 45 49 53 57 61
$-1.000.000 -

Escenario Optimista - Punto de Equilibrio -

200,000
150,000 /FL
100,000

50,000 | *—%—

./I/

0
Hospedados 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

—e— Gastos Totales —=— Ingresos Mensuales
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Escenario Pesimista:

Total de Gastos iniciales: ............cccuuue.) u$d 626.333
Gastos Fijos Mensuales: .................. usd 8%.9
Precio mensual por huésped ............... u$s 2.528 ($19.010
Precio mensual promedio por serv. Dom.. u$s2(48.828)
Mes de recupero de la inversion: ............. 49
VAN del Proyecto: .......ccccvvvvvvvreieeenecne e $ad13.082
TIR del Proyecto: ........ccc.ceeeeeevvvvevvv . 6.6 %0
Resultados Operativos acumulados
$ 500.000 -
$ 0 T H inimtiignnunnnnnnunnnennnenne \”\H\”\”\”\”‘ﬂ\ﬂ\m“\ “DDHH”””H”HH
S i: 1 i P || P WNMHM 41 45 49 53 57 61
s sooae [ (it
$ -1.000.000 -
Escenario Pesimista - Punto de equilibrio -
160,000
140,000 —
120,000 -
_./I—I—I—I
100,000 -z
80,000 - ____/'_'/._"/
60,000
40,000
20,000 -
0 T T T T T T T T T T T
Hospedados 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
—=— Gastos Totales Ingresos Mensuales
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Plan de Gestion de Riesgos

Hemos identificado, a partir de los supuestossigsientes riesgos de mayor probabilidad

de ocurrencia e impacto:

Falta de personal idéneo.

Disminuiremos la probabilidad de ocurrencia de astgo mediante las siguientes
acciones:

Establecimiento de relaciones con escuelas demsefex para ofrecer a sus
estudiantes la posibilidad de trabajar en nuesti@b&ecimiento mientras cursan o
cuando egresen.

Definiremos una base de datos de postulantes wtéemdremos actualizada.
Identificaremos a los empleados clave y tendremaos los mismos un plan de

retencidn especifico.

Costo de litigios del personal (laborales)

Nivel de crecimiento de la ocupacion mas bajo duyeanosticado, como
consecuencia de no resultar en lo esperado etplamarketing.

Si bien hemos sido conservadores en la estimae@netimiento de la ocupacion,
es un riesgo que debemos gestionar por su impaabreodelo financiero.

Para mitigar este riesgo pensamos en hacer pronescaireciendo hospedaje a
precios mas bajos que los usuales para atendsmaalgores durante, por ejemplo,
un fin de semana o un fin de semana largo.

El mismo concepto lo aplicaremos para la atenc@nidiliaria, hacernos cargo de
la atencion del anciano durante un fin de semamagecio mas bajo que el de
lista.

Nuestro convencimiento es que una vez que se prlaeevicio el “boca a boca”
generara los clientes en forma permanente.

Cambios macroecondmicos en los precios relativjosifelicato aumentos de

sueldo por encima de precios)
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Conclusion

La inversion inicial estar entre los u$s 463 mylées u$s 626 miles, con un valor
esperado de 545 miles.

Dicha inversion se recuperara entre los meses4Brpara los teatros Optimista y
Pesimista respectivamente, con un valor de 27glascenario Esperado, considerando
una tasa de descuento del 4,5% anual y un progeddd meses de duracion total.

La preparacion inicial requerira al menos dos mgs@wxipalmente para obtencion de
permisos y habilitaciones de obra y contrataciopeatsonal inicial. El plazo de

construccion de obra se calculé en un mes.

En su escenaribsperadoel proyecto exige una inversion inicial de u$s &idkes,

arrojando un Valor Presente Neto de u$s 765 milasayTIR de 16,7%.

El punto de equilibrio se alcanza con una ocupagd&ainco huéspedes y practicamente en
el primer mes de operaciones.

En este teatro la inversion se recupera en el mes 2

En el modeldptimistael proyecto la inversion inicial alcanza los u$8 4niles, un

quince por ciento menos que en el escenario Prepaioistrando los célculos financieros
un Valor Presente Neto de u$s 1,55 millones y URadE 36%.

El punto de equilibrio se alcanza con una ocupad@auatro huéspedes y practicamente
en el primer mes de operaciones.

En este teatro la inversién se recupera en el mes 1

El modeloPesimistarequiere una inversion inicial de u$s 626 milesgquince por ciento
por arriba de lo estimado para el escenario Preb#dd calculos financieros muestran un
Valor Presente Neto de u$s 3 miles y una TIR d&6,6

El punto de equilibrio se alcanza con una ocupad@siete huéspedes y en el segundo
mes de operaciones.

En este teatro la inversidn se recupera en el ®es 4

Vale la pena mencionar en este punto que el mgusionista considera la ocurrencia

simultanea de costos iniciales y operativos qupuareciento mayores a los estimados en el
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escenario Probable, en conjunto con crecimienta deupacion y de la atencion
domiciliaria también inferiores a los del escen&$perado, sumado a lo anterior esta el

hecho que el precio de los servicios es el masdeajos tres modelos.

En cuanto a los riesgos identificados, siendo éomdyor impacto aquellos que involucran
la responsabilidad civil por el riesgo de vida dasahuéspedes y empleados, se han
cubierto con seguros, los que estan incluidos €miadelos financieros.

Otros riesgos de menor impacto, como ser la fatpaisonal idoneo en el mercado, o un
crecimiento de las ventas menor al esperado, tipresistas actividades de mitigacion, ya
comentadas en la seccion Plan de Gestion de Ridsgeste documento.

En base a lo expuesto en las secciones anteriodesnos concluir que el emprendimiento
propuesto satisface la rentabilidad requerida@oimversores, aln en el escenario mas

desfavorable.

El modelo de negocio propuesto muestra cualidadesacteristicas de ser sostenible en el

tiempo y tiene bases razonables para ser llevadb@
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Anexo A Formularios

Formulario utilizado en la encuesta de estudioetaahda.

Formulario de Encuesta:

Pregunta | ¢ Esta usted conforme con los servicios que reciben los
inicial: |ancianos en este lugar?

Respuesta Sl: |¢Le parece que podria haber algo que mejorar o agre  gar? Servicios ¢, Mejorable?

Comentarios: Atencion Si

Comida No

Entretenimiento N/A

Salidas N/A

Cuidados salud N/A

Psicologia N/A

Instalaciones N/A

Precio N/A

¢ Estaria interesado en conocer un servicio de atenc  i6n a domicilio? Si No
Respuesta ¢ Que o como podria mejorarse o agregar? Servicios ez ek
NO: ) satisfaccion

Comentarios: Atencion N/A

Comida N/A

Entretenimiento N/A

Salidas N/A

Cuidados salud N/A

Psicologia N/A

Instalaciones N/A

Precio N/A

¢ Estaria interesado en conocer un servicio de atenc ___ién a domicilio? Si No

Pregunta | ¢ Esta usted conforme con los servicios que reciben los
inicial: |ancianos en este lugar?
Respuesta Sl: |¢Le parece que podria haber algo que mejorar o agre  gar? Servicios . Mejorable?
Comentarios: Atencion Si

Comida No

Entretenimiento N/A

Salidas N/A

Cuidados salud N/A

Psicologia N/A

Instalaciones N/A

Precio N/A

¢ Estaria interesado en conocer un servicio de atenc  ién a domicilio? Si No
Respuesta ¢ Que o como podria mejorarse o agregar? Servicios ez ek
NO: ) satisfaccion

Comentarios: Atencion N/A

Comida N/A

Entretenimiento N/A

Salidas N/A

Cuidados salud N/A

Psicologia N/A

Instalaciones N/A

Precio N/A

¢ Estaria interesado en conocer un servicio de atenc ___ién a domicilio? Si No
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Anexo B: Modelo Financiero

Modelo Financiero del proyecto
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