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RESUMEN EJECUTIVO

El envejecimiento de la poblacion es una problematica mundial. En las grandes
ciudades para el 2050 una de cada cinco personas sera un adulto mayor. Existe
gran preocupacion en que estos adultos vivan de mejor manera, asi la OMS
dictaminé la década 2020/30 como la década de envejecimiento saludable con

el objetivo de fomentar acciones relacionadas con el bienestar de esta poblacion.

Las personas mayores son en su gran mayoria econémicamente viables asi y
todo no hay productos adaptados a sus necesidades. Son ellos quienes se

adaptan a los productos.

Sus necesidades se hayan mayormente en la instalacion gradual de la
dependencia, de inicio instrumental, (para actividades complejas) y con el tiempo
y mayor deterioro, dependencia de actividades basicas.

Los familiares y amigos son quienes mas los acompafan a realizar estas
actividades. Entendiendo la cantidad de actividades y responsabilidades que
tiene un adulto en edad media, nace ANCOU como una alternativa de brindar

acompafnamiento en las actividades instrumentales.

Una empresa dedicada a conectar clientes con acompafantes especializados
para realizar actividades extradomiciliarias, servicio contratable a través de una

plataforma, de manera sencilla y segura.

Con una inversion inicial de USD 24.700 utilizada principalmente para el
desarrollo de la plataforma, ANCOU propone un modelo de negocio innovador
para el mercado del cuidado del adulto mayor.

Al ser un negocio de intermediacion, los costos son bajos y permite invertir mas
en Marketing y Comunicacion, area principal para el crecimiento de la
organizacioén. Este trabajo pretende desarrollar un plan de negocios de diez afios
de duracion para analizar el crecimiento inicial del producto y estimar la llegada

a la perpetuidad.



AGRADECIMIENTOS

Les agradezco:

A mis hijos, por su tiempo sin mi, por su paciencia, por respetarme.

A mi madre y mi familia, por apoyarme en mis decisiones y financiarlo.

A mis colegas, por alentarme, sin dudar de mis capacidades.

A mis amigos, por entender mis ausencias.

Al grupo uno del MBA, (Mery, Guille, Alfons, JP, Guille y Uri) por darse a conocer
tan generosamente, compartirse y hacer este camino tan divertido e inolvidable.
A Victor Azpiroz, mi coach, por ver lo mejor de cada uno de nosotros y valorarlo
y hacer su trabajo seriamente.

A todos los profesores y especialmente a Daniel y Alfredo.

A Juliana, tutora de mi proyecto, por la paciencia y la sapiencia y a Carlos
Rodriguez por adoptarme hacia el final.

A todos los que colaboraron con este proyecto con una sonrisa, que confiaron

en mi, que me dieron un pedacito de su tiempo 0 un mate.



INDICE DE CONTENIDO

RESUMEN EJECUTIVO ...t 2
AGRADECIMIENTOS ... e 3
I INTRODUGCCION .....ooiiieiecteeeeeteete ettt ettt e ete et e eteeaesaesaeeaeneens 7
Il PRESENTACION DE LA NECESIDAD Y LA IDEA......cccccioeveeeeeeeeeeeeeas 10
[l EVALUACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.........cccccvvveeveerecrennne. 11
- EL CLIENTE . .. et e e e 14
[l A - Mapa de Empatia del Segmento A .......oooiiiiiiiiiiiieeeee e 14

[l B— Mapa de empatia del segmento B:...........ccuviiiieiiieiiiiiiiiiiiceeee e 16
[l C - Insights sobre el cliente ... 17
[II D - Draft arquetipo de PEISONA. ......uuuuuuuuriiniiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeiieiebeeeeaeeeeaees 18
[V - EL MERCADO : ... ettt ettt e et e e e eeaans 20
V - PROPUESTA DE VALOR ... .ottt 23
VI - MODELO DE NEGOCIO ...ttt 27
VI - MARKET FIT et e e e 31
VII A - Proceso de ValidacCion: ..ot 31
VIFEA L - ENrEVISIAS: ... 31
VIEA 2- ENCUEBSLAS ...t 32

VII B - EL MVP (Minimum Viable Product)..........cccccooeiviiiiiiiiiiiiee e, 33
VII B 1- La plataformas .....coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 33

VII B 2 -LOS 8COMPANRANTES: ..o 34

VI - COMPETENCIA oot eeeaaans 36
VIII A - Analisis de 12 INAUSTIIA: .......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 36
VA L1 = (Y = o 2= W oo 0 0] 0= 111 1Yo Lo 39
VIII C - Context Map CaNVaS: ........uuuiiiiiiieeiieiiiii e 40
VIII D - Analisis del entorno (PESTLE).........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 41
VIII D 1 - Situacién econdmica y SOCial: ........ccccevvvviiiiiiiiiiie e 41



VIII D 3 - Leyes y reguIaCIONES: ......ccoovviiiiiiiiii et 41

VIII E - Oportunidades y amenazas futuras en la industria: .............cccc..ueee.. 42
VIII F - Andlisis segun las 5 fuerzas de Porter: ..........ccccvvvvvviiiiee e, 42
IX - GO TO MARKET PLAN ... 44
IX A - MArKetiNg MiX.....ooiieieeeiiiiiie e 44
ProdUCTO: ... 44

g (0] 4 aToTox o] o LN URP TR 44

P NG 45
Plaza: ... 46

IX B - Relacion con el cliente: Customer JOUMNEY ..........cooovviiiuiiiiiieeeeennnnnnns 47
X —EQUIPO EMPRENDEDOR Y ESTRUCTURA DIRECTIVA ... 48

Xl - REQUERIMIENTOS DE INVERSION, Y RESULTADOS ECONOMICOS-

FINANCIEROS ESPERADOS. ... ..o e e 50
X1 A - CONtEXIO MACIOECONOIMICO: .. iiieeiiiiiiiiiieeeeeee e e e et e e e e e e e eeeeens 50
PBI: ... U RIVEYS1IAAC. AL 50
TIPO & CAMDIO: ... 50
11 F= Tox o o SRR 51
RIESQO PaiS:. ..o 51
Tasa lIDre de MESQO: ... .. i 51
Prima de HeSg0 PaiS: ..ocooiiiiiiiieiee e 51

X1 B - EScenario MiCro€CONOMICO: ......ceoiiuiiiiiiieeeee e e e et eee e e e e e e e ineeeeeeeee s 51
El Sector Cliente: ... 51

El sSeCtor aCOmMPaRante:...........vuiiiiiiiiiieeeeeee e 52
Impacto en la ComMPania: .........ccoeeeeieiiiiiice e 52

XIl - MODELO DE GENERACION DE BENEFICIOS.......ccccovveieeeeeieeeeienn 54
XII'A - Economics de una Unidad ............cceevvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 54



XII B -Estructura de costos fijos y variables ............cccccvvvvviiiciiii e, 54

XII C - Proyeccion del cuadro de resultados. .............coovvveviiiiiiiieeee e, 55
XII D - ANALISIS FINANCIEIO ......vvviiiieie it 57
XD 1 - INVErsion iNICIAL: ......c.eeiiiiiiiiee e 57
XD 2 -CaSN FIOW ....cciiiiiiiiiieeee ettt 57
Xl - CONDICIONES PARA LA VIABILIDAD DE NEGOCIO.......ccccoovieviiiees 59
XA - Viabilidad fINANCIEIa .........ccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 59
Xl B - Principales Riesgos Y Estrategias De Cobertura Asociadas............. 59
X1l B 1 - Factores criticos para el éxito del emprendimiento: ................... 59

Xl B 2 - Factores de riesgo para el desarrollo: .............ccccuvviiiiiiiiiinnnnnnns 59

Xl C - Aspectos Legales Y Regulatorios .............covvvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee, 60
XIV - PLAN DE IMPLEMENTACION .....cooiiviiiieieceecie e ce et 61
XV - FUENTES Y BIBLIOGRAFIA .....cviiieieeeeeeceeeeee e 62



| INTRODUCCION

Previo a adentrarnos a la presentacion del desarrollo de este proyecto
realizaremos una introduccion con preguntas y respuestas que son propicias
para el entendimiento de algunos conceptos que se relacionan con la necesidad
gue viene a satisfacer este nuevo producto.

¢, Qué es la salud?

La salud esta definida segun La Organizacion Mundial de La Salud (OMS) como
el estado de completo bienestar fisico, mental y social, y no solamente la
ausencia de afecciones o enfermedades. La misma Constitucion de la OMS
también establece que el goce del grado méaximo de salud que se pueda lograr
es uno de los derechos fundamentales de todo ser humano.

¢, Qué esta sucediendo con la poblaciéon?

La poblacién mundial esta padeciendo envejecimiento, que es consecuencia de
la evolucion de los cambios demograficos (fecundidad, mortalidad). Las cifras
son elocuentes, mientras en el mundo en 2015 el nimero de personas de 60
afios y mas era de 900 millones, en 2050 llegara a ser de 2000 millones,
representando el 23% de la poblacion mundial.’

¢ Qué es el envejecimiento y cuales son las afecciones mas comunes?

El envejecimiento desde el punto de vista biolégico es resultado del acimulo de
una gran variedad de dafios moleculares y celulares. Se caracteriza por cambios
y transformaciones producidos por la interrelacion entre factores intrinsecos
(genéticos) y extrinsecos (ambientales), durante la vida. Estos cambios son
condicionantes de deterioro funcional, con descenso gradual de capacidades
fisicas y mentales. Las afecciones mas comunes son trastornos en la vision,
propensién a caidas, osteoartritis, déficits cognitivos y depresion.

¢, Qué es el envejecimiento saludable?

El envejecimiento saludable se define como el proceso de fomentar y mantener
la capacidad funcional que permite el bienestar en la vejez. La capacidad
funcional esta determinada por la capacidad intrinseca de una persona (0 sea,

sus capacidades fisicas y mentales), el entorno en el que vive (entendido en el



sentido mas amplio e incluidos los entornos fisicos, sociales y politicos) y la
integracion entre esos elementos. '

La evidencia indica que la proporcion de la vida que se disfruta en buena salud
se ha mantenido préacticamente constante, lo que implica que los afios
adicionales estan marcados por la mala salud.

Cuando las personas pueden vivir esos afios adicionales de vida con buena
salud y en un entorno propicio, su capacidad para hacer lo que méas valoran
apenas se distingue de la que tiene una persona mas joven. En cambio, si estos
afos adicionales estan dominados por el declive de la capacidad fisica y mental,
las implicancias para las personas mayores y para la sociedad se vuelven mas
negativas.

Los entornos propicios, tanto fisicos como sociales, también facilitan que las
personas puedan llevar a cabo las actividades que son importantes para ellas, a
pesar de la pérdida de facultades.

Por otra parte, las personas mayores contribuyen de muchos modos a sus
familias y comunidades. No obstante, el alcance de esas oportunidades y
contribuciones depende en gran medida de un factor: la salud. Y una respuesta
de salud publica debe hacer balance de las tendencias actuales tecnoldgicas en
transporte y comunicacion y urbanistas y futuras y disefiar sus politicas en
consecuencia.

¢,Cual es la Respuesta de la OMS?

La Asamblea General de las Naciones Unidas declar6é el periodo 2021-2030
como la Década del Envejecimiento Saludable y pidi6 a la OMS que se
encargara de liderar su puesta en practica.

La década tiene como obijetivo reducir las desigualdades en materia de salud y
mejorar la vida de las personas mayores, a través de la accion colectiva en cuatro
esferas: cambiar nuestra forma de pensar, sentir y actuar en relacién con la edad
y el edadismo; desarrollar las comunidades de forma que se fomenten las
capacidades de las personas mayores; prestar servicios de atencion integrada y
atencion primaria de salud centrados en la persona, que respondan a las
necesidades de las personas mayores; y proporcionar acceso a la asistencia a
largo plazo a las personas mayores que la necesiten.

¢, Cudl es la Situacion en Argentina de los adultos mayores?



Argentina se encuentra en una etapa de envejecimiento avanzada. Segun el
censo 2010, un 14,3% de la poblacién tiene 60 afios y méas (5.725.838 personas),
lo que implica una proporcion elevada de personas mayores con relacion a la
poblacidn total.

El perfil del adulto mayor es fundamentalmente urbano (INDEC, 2014), con gran
concentracion de estas poblaciones en las principales ciudades del pais,
principalmente la Ciudad de Buenos Aires.

Los resultados de la encuesta nacional sobre calidad de vida de los adultos
mayores (ENCaViAM) realizada en 2012 muestran que un 34% del total de
personas mayores de 60 afios y mas considera que su salud es regular y un 7%
la percibe como mala, también describe que la autopercepcion de la salud
empeora con la edad. Uno de los principales problemas de salud, son las caidas:
32% de los entrevistados en la ENCaViAM manifestaron haberse caido en los
ultimos dos afos, y de ese total, el 56% se cayé mas de una vez.

En cuanto a la actividad fisica, el resultado fue el descubrimiento de un grave
déficit: 69% de la poblacién mayor de 60 afios no realiza ninguna actividad fisica.
En cuanto a la salud mental, uno de los males que aqueja a las poblaciones de
adultos mayores es la depresién, cuyos sintomas (presencia de tristeza, pérdida
de interés o placer, sentimientos de culpa o falta de autoestima, trastornos del
suefio o del apetito, sensacién de cansancio y falta de concentracion) tienen
consecuencias en la salud.

La encuesta describe que las tareas de cuidado de adultos mayores sin
suficiente autonomia recaen fundamentalmente en la familia. En mucha menor
medida, son llevadas a cabo por empleados domésticos o cuidadores no
especializados, amigos y vecinos, y cuidadores especializados. Un 41% de los
adultos mayores recibe habitualmente ayuda de algun familiar o conocido que
no vive con él. El tipo de ayuda mas habitual es la compafiia (sea en el hogar o
cuando tiene que desplazarse), pero también en las compras, mandados y con

las tareas del hogar.v



Il PRESENTACION DE LA NECESIDAD Y LA IDEA

A partir de visualizar esta problematica de la sociedad y con el propdsito de
contribuir al envejecimiento saludable, se crea ANCOU, una empresa que brinda
el servicio de conectar acompafantes especializados y personas mayores para
realizar actividades extradomiciliarias, pudiendo realizar la contratacion a través
de una plataforma virtual. Promoviendo que los clientes mantengan y disfruten

su autonomia, lo que contribuira a:

e Fortalecer el envejecimiento saludable.

e Generar un cambio cultural sobre lo que significa envejecer.

e Darle valor a la economia plateada generando este producto pensado
para adultos y también disminuir el trabajo informal.

e Brindar solucion a las familias y al usuario para que el adulto mayor se
encuentre acompafiado en forma confiable y no deje de realizar

actividades por falta de compaiiia.

ANCOU se desarrollara inicialmente en la Ciudad de Buenos Aires, donde se
evidencio se encuentra la mayor demanda: adultos mayores de 65 afios con
capacidades de pago del servicio y con dificultades para realizar actividades
extradomiciliarias.

El nUmero total de personas con estas caracteristicas se estima en 180.000.

En la actualidad no hay un producto semejante que permita la contratacién de
acompafantes especializados por horas de servicio con el respaldo de una
compainiia, sin una agencia como intermediaria. La ventaja de este modelo de
contratacion es que permite al cliente elegir en forma espontanea la contratacion,
de acuerdo con sus deseos y presupuesto, en vez de convertirse en un gasto fijo
y sin las implicancias de tener un empleado.

Ademas del respaldo de la seleccién de los acompafiantes por ANCOU, los
acompafantes contaran con la valoracion en la plataforma de los usuarios. El
encuentro sera geolocalizado para brindar mas confianza y seguridad. Con estos

atributos proponemos una nueva alternativa al mercado.
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Il EVALUACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La Ciudad de Buenos Aires es la ciudad mas afectada por el envejecimiento en
el pais, con un total de 600.000 habitantes mayores de 65 afios, un 14% de la
poblacién y siendo la poblacion mayor a 75 afios un 8,3%. ¥

La demanda se estima sobre la poblacion de clase media y acomodada que se
encuentra definido sobre la canasta Total de Consumo: con ingresos de 1.5a 4
veces para clase media y mayor de 4 veces para la acomodada.

Segun un estudio realizado por el Observatorio Portefio de la situacién Social
sobre los adultos mayores en CABA

e EIl 64 % de las viviendas de clase media y acomodadas cuentan con un
mayor de 65 afos.

e Solo el 2% de tiene necesidades basicas insatisfechas.

e EI90% de los mayores de 65 afios tiene ingreso mayor a la canasta basica
total, que incluye canasta alimentaria mas los gastos de servicios basicos
del hogar y los gastos de servicios mensuales, bienes y servicios
estacionales.”

Estas caracteristicas demograficas particulares de CABA permiten estimar la
existencia de clientes con capacidad de pago propia y también en forma
alternativa de los familiares, quienes son el segundo segmento de clientes a
quienes estamos dirigidos.

El mercado estd compuesto por aquellas personas que requieren o desean
compafia para realizar actividades extradomiciliarias en la Ciudad de Bs. As. por
diferentes motivos. En la investigacion de mercado se hallé

e De los 600.000 adultos mayores de 65 afios el 90% vive en hogares de
clase media o acomodada como se mencion0 anteriormente.

e el 50% desea hacer mas actividades fuera del domicilio, segun las
encuestas realizadas (Hansen,2022)

e Segun un estudio sobre envejecimiento, el 42 % tiene dolor o malestar, el
30% algun problema de movilidad. ElI 17% algun problema con las

actividades cotidianas y el 35 % una percepcion de regular o mala salud.
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Asumimos que el mercado objetivo radica en este 30% de poblacion: 180.000
habitantes en la ciudad de buenos aires." La tasa anual de crecimiento
poblacional para este grupo etario del 3% siendo en el pais para el 2035,
4.170.000 habitantes Vi

En cuanto la competencia para el cuidado y acompafiamiento de adultos
mayores reside en geriatricos, empleados domésticas, empresas de cuidadores
domiciliarios y cuidadores cuentapropistas, para aquellos con mayor grado de
dependencia. El cliente de ANCOU es aquel que padece dependencia
instrumental (complicaciones para realizar actividades mas complejas: ir de
compras, realizar tramites). En este caso, la mayor competencia de ANCOU
segun un estudio sobre el adulto mayor reside en familiares y amigos. Un 41%
de los adultos mayores recibe habitualmente ayuda de algun familiar o conocido
gue no vive con él. Estos ayudantes suelen ser las hijas mujeres, y esto serd una
problematica a futuro ya que las mujeres se encuentran mas insertas en el
mercado laboral por lo que cuentan con menor tiempo.

El crecimiento estimado para ANCOU a fin de este trabajo, con un escenario
conservador, radica en la cantidad de cuidadores que reclutara anualmente y
sera esa la limitante de las horas contratadas. Esas mismas horas pueden ser
cumplidas por mas cuidadores ya que no hay limite para el registro de los
mismos si cumplen con los criterios de seleccion. Un crecimiento estimado para
el primer afio con 60 acompafiantes que lograrian cumplir 9.600 horas
mensuales de acompafiamiento. Se estima un crecimiento en 10 afios de 240
acompafantes, 38.000 horas mensuales.

El modelo de ingreso de ANCOU sera la comisién cobrada por cada servicio. Se
utilizard durante el cobro del servicio la modalidad de pago dividido o
Splitpayment por lo que la sera mediante plataforma que se gestionen los
ingresos. La hora de acompafamiento tendrd un costo de USD 5 y ANCOU
recibird un 20%, USD 1/hora. Al tratarse de una empresa de servicio, los
mayores costos y gastos estaran principalmente asociados a marketing para la
captacién de nuevos clientes y la fidelizacion de estos. Con esta estructura de
gastos fijos y escasos costos/unidad, la rentabilidad es muy variable segun el
volumen de ventas. El gran potencial en este startup radica en visualizar una

necesidad que en gran medida por motivo socioculturales hoy no se encuentra
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atendida. En ANCOU brindaremos la posibilidad a los clientes de ejercer la
autonomia sobre sus decisiones y desarrollar su vida mas libremente en la
ciudad y a sus familiares encontrar en esta empresa una solucién a la falta de

tiempo para cumplir con todas las obligaciones.
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llI- EL CLIENTE

ANCOU es una plataforma que pone a disposicion del cliente cuidadores
especializados en el acompafiamiento del adulto mayor. Nuestro cliente es todo
aguel que quiera contratar y pagar por el servicio, asi encontramos dos
segmentos principales.
e Segmento A: adulto mayor que vive en centros urbanos, de clase media
o0 media alta, con capacidad cognitiva para manejo de tecnologia y toma
de decisiones, pero con desconfianza tanto en sus propias capacidades
fisicas como en las dificultades que le pueden generar movilizarse solo en
la ciudad.
e Segmento B: el responsable de este adulto mayor, su hijo/a, o quien lo
ayuda con las tareas diarias, que no dispone del tiempo suficiente para
satisfacer todas las demandas por encontrarse en edad media, con otras

responsabilidades.

lll A - Mapa de Empatia del segmento A:

Mapa de Empatia : oao0znzz
JIMENA HANSEN TESIS
SEGMENTO 1 limena Hansen
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Desarrollo Mapa de empatia:

e (Quéesloquepiensay siente?
Siente una distancia entre los planes que gustaria realizar y sin embargo se
resigna a no hacerlos, lo que le ocasiona frustracion. Siente bronca de que tenga
cambiar su vida adaptandose a las condiciones en las que se encuentra.
Siente stress y desconfianza con cada salida porque salir de la casa puede ser
un desafio fisico y temor por que algo malo le suceda. Siente que la falta de
autonomia determina un mayor aislamiento. Se siente una carga para sus
familiares cada vez que les pide algo.

e (Quéesloqueveyoye?
En general lo que se ofrece en canales de aire de TV y canales de noticias,
escucha la radio y lee el diario. Recibe un exceso de malas noticias sobre
Inseguridad, salud, clima, contexto social y politico.
Hay una alta influencia de los hijos que pasan a ser los principales cuidadores
de su bienestar. Estos le dicen que si no se siente seguro no haga cosas solos,
que mejor espere a que puedan acompafarlo. Sus coetarios tienen los mismos
problemas y quejas.

e ¢;Quéesloquedicey hace?
Hace compras en locales de cercania, cocina sus comidas, mira tv, llama por
teléfono a la familia y amigos. Habla mas sobre el pasado.
Cuando se siente en su espacio de confort (con familia y amigos) se muestra
vital. Se queja de lo complicado que se vuelve el mundo a esa edad.

e ;Qué leduele?
Le duele haber perdido autonomia. Le duele que su vida esté tan impactada por
el deterioro de su cuerpo. Tener que conformarse. No tener un rol valioso en la
sociedad. Que su cuerpo no lo acompafie. Le duele tener que pedir ayuda a sus
hijos/as.

e ;A qué aspira?
Aspira a poder disfrutar la vida como lo hizo en otros tiempos. Poder concretar

proyectos, mantener su autonomia. Ser valorado por la sociedad.
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Il B— Mapa de empatia del segmento B:

02/05/2022

Mapa de Empatia
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Desarrollo Mapa de empatia:

e (Quéesloquepiensay siente?
Piensa en que necesita hacer algiin cambio en su vida para que le quede tiempo
para si mismo, que vive corriendo, atendiendo las demandas de los demas.
Siente estar exhausta y con muchos pendientes.
Le preocupa el bienestar de sus seres queridos, y se siente responsable por ello.
Piensa para qué tener dinero si no puede tener tiempo.

e ¢;Quéesloqueveyoye?
Un exceso de malas noticias sobre inseguridad, salud, clima, contexto social y
politico. Las demandas y quejas de sus hijos, pareja, padre y amigas.
Que la sobrecarga de tareas les pasa a todas las personas de su edad. Que
tiene que encontrar tiempo para si misma y agradecer todo lo que tienen y que
su familia esa econémicamente bien y saludable.

e ;Quéesloquedicey hace?
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Dice que puede con todo. Trabaja, organiza la escolaridad de sus hijos, se ocupa
de la casa, de los turnos médicos de la familia. Se ocupa de supervisar y
acompanfar a su padre. Se ocupa de mantenerse en forma y prolija. Se ocupa de
los planes de fin de semana y vacaciones. Dice estar exhausta todo el tiempo

e ;Quéleduele?
Estar en estado de permanente agotamiento. Que todo dependa de ella, que, a
pesar del esfuerzo, el trabajo y el dinero, no tiene tiempo

e ¢(Cuales son sus suefios y aspiraciones?
Que sus hijos sean felices, que cumplan con sus actividades. Poder mantener
su status de vida. Poder ocuparse de sus padres como se ocuparon de ella en
su nifiez. Seguir creciendo profesionalmente. Aspira a tener tiempo para

disfrutar.

lIl C - Insights sobre el cliente

Los insights fueron tomados de bibliografia consultada, entrevistas, encuestas
(se desarrollan en apartado de validacion) y observaciones personales.

Segmento A:

e Reconocen la vejez como la edad de disfrutar y descansar.

Realizan poca actividad fisica. No se ven personas +65 solas realizando

actividad fisica en las plazas o parques ni en los gimnasios

¢ No quieren ser una carga para sus familiares, recortan los pedidos a lo

esencial.

e Quieren continuar viviendo en su casa y no quieren empleados

permanentes.

e Disfrutan de encuentros con pocas personas, donde puedan ser los

protagonistas y escuchar mejor y ser escuchados
e Planean una actividad y disfrutan preparandose para realizarla.
e Se sienten felices y utiles cuando pueden hacer algo por sus familiares.

e No quisieran pedir permiso, quieren mantener su privacidad y autonomia.
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e Tienen limitaciones fisicas en cuanto a la perdida de agilidad, son mas

temerosos a las caidas.

Segmento B:

e Mudltiples ocupaciones, hijos a cargo, trabajo, deporte, tareas recreativas,

turnos médicos, tramites.

e Cuando puede delegar tareas del cuidado de sus seres queridos en una
red de confianza lo hace.

e Falta de tiempo, estado de agotamiento.
e Culpa si no logra cumplir con algun pedido.
e Parte de su felicidad es que las personas que dependen de ellos estén

bien. Lo toman como un logro personal.

lIl D - Draft arquetipo de persona

Segmento A:

Jorge
Dolores
Edad: 78 Afios » Aburrimiento
Ocupacion: Jubilado (Gerente de Banco) « Nostalgia
Estrato socioeconémico: ABC 1 « No quiero ser una carga para mi hija
Estado Civil: Viudo
Biografia
j il 5 af i - -
qu Jub\l.ado h"ace 5 afios, vivo en Be\grano‘. enel r.msmo de‘parlamemo df)nde Asplraclones
crie a mis 2 hijos, Elena y Oscar. Tengo 5 nietos, viven en Pilar y en Espafia.
Enviudé hace 2 afios. Me gusta mi casa y mis plantas. Una sefiora me asiste » Tener una vida activa y saludable
con la limpieza una vez por semana y yo todos los dias hago las compras « Poder deslindar a mi hija de algunas tareas

cerca. Me duele un poco la espalda y las rodillas, por eso camino mas lento,
pero no uso baston. Antes jugaba al tenis.

Veo poco a mis hijos porque viven lejos, ya no me animo a manejar por la
vista. Todos los dias leo el diario, me cocino, a la tarde llamo a mis hijos, miro
television y a la noche alguna serie. Mi nieto mayor viene a dormir cuando va
a la facultad 2 veces por semana y lo invito a comer pizza.

Una vez por mes me junto con mis compafieros del banco a cenar.
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Segmento B:

Viviana

Edad: 47 Afios

Ocupacidn: Escribana

Estrato socioecondmico: ABC 1
Estado Civil: Casada - 2 hijas

Biografia

Soy escribana, vive en Bella Vista, tengo marido y 2 hijas en edad escolar que
aslsten a colegio bilingle de la zona

Viajo a la oficina a CABA todos los dias. Una empleada doméstica me ayuda
con las tareas del hogar. Mi hija mds chica realiza terapias de apoyo escalar y
ambas juegan al hockey. Me ocupo de sus traslados por lo que salgo con
ellas 7 am y vuelvo a mi casa 20 hs. Los fines de semana tienen partido.

Me ocupo ademas de |a cena diariamente y de los turnos médicos de toda la
familia. Mi padre es viudo, tiene 78 afios, vive en CABA y voy a buscarlo los
domingos para almorzar. No puedo acompanarlo mds par falta de tiempo,

Tenemos una vida saludable pero a las corridas. Podemos parar solo en
vacaciones.

Dolores

« Estrés

« Falta de tiempo para ocuparse de todo

Aspiraciones

+ Poder delegar algunas actividades

» Poder disfrutar mas del bienestar econémico
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IV - EL MERCADO:

El mercado se establece inicialmente en la Ciudad de Buenos Aires ya que es el
principal centro urbano y tiene a la vez el mayor proceso de envejecimiento del
pais. Como la mayoria de las grandes ciudades no se encuentra adaptada para
los adultos mayores. Esta combinacion hace que el mercado exista: personas
mayores que requieren compariia para realizar actividades extradomiciliarias en
la ciudad.

Para poder acceder a un numero de SAM (Serviceacle Adressable Market) o
mercado alcanzable, analizamos las caracteristicas de los segmentos y se
realizaron investigaciones, encuestas (Hansen 2022) y entrevistas que validan
los datos.

Los clientes del segmento A deben cumplir los siguientes requisitos:

¢ Clase media o media alta: segun datos del Observatorio Portefio sobre la
situacion social, en CABA viven 600.000 adultos mayores de 65 afios y el
90% vive en hogares de clase media o acomodada. El 65% de los jefes
de hogar mayores de 65 afios es propietario. El 83% esté afiliada a algun
sistema de atencion de la salud.

e Uso de tecnologia: Segun un estudio sobre Longevidad de América
Latina, (Tsunami LATAM) el 90% de los mayores de 60 afos utiliza
smartphone,*

e Dificultad para actividades extradomiciliarias: en CABA el 56% declara
nivel de actividad fisica baja, menor a 3 veces por semana de al menos
20 minutos. ElI 30% plantea dificultad a largo plazo, y este porcentaje
asciende con la edad. La dificultad a largo plazo es toda limitacion en la
actividad y restriccion en la participacion que afecte a una persona a largo
plazo, originada en la interaccion entre la persona que tiene una
deficiencia y los factores contextuales para desenvolverse en su vida

cotidiana, dentro de su entorno fisico social.
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e Deseo de realizar actividades extradomiciliarias: El 60% realizaria mas
actividades fuera de su casa (Hansen 2022).

Por lo antedicho, en forma conservadora, tomaremos como referencia de SAM
al 30% de la poblacién de CABA de mayores de 65 afios (600.000 habitantes),
correspondiente a aquellos adultos que tienen dificultades a largo plazo, dado
que el resto de los requisitos se cumplen en forma mas amplia.

SAM de ANCOU: 180.000 personas en 2022.

La formacién de los acompafantes y el proceso de admision de estos sera
paulatina. Seran seleccionados aquellos con formacién en entidad reconocida,
inicialmente AMIA, que mostrd disposicion a colaborar con el proyecto. Asi, el
primer afio se estima trabajar con minimo 60 cuidadores que trabajando 8hs
diarias 5 dias a la semana cumplirian con 10.000 horas de servicio mensuales.
Estimando un uso de la plataforma de una vez por mes con un promedio de 2
horas de contratacion, serian 5000 clientes para el primer afio.

De esta manera, el nimero de SOM (serviceable obtenaible market) o mercado
objetivo, se corresponde a 2.7% de SAM

SOM de ANCOU: 5000 personas en 2022

El crecimiento que se estim0 para este proyecto fue conservador, con un
porcentaje mayor en los primeros afios asociado al conocimiento del producto y
luego mas paulatino. Para la proyeccion se trabajé con la cantidad de
acompafantes, estimando para 10 afios contar con 260 cuidadores y haciendo
referencia del mismo uso de la plataforma por los usuarios, (una contratacién
mensual de 2hs), el SOM ascenderia a 20.000 clientes y dado que la poblacién
de este grupo crecera un 3% anual el SAM sera de 240.000 personas lo que
convierte al SOM en 8.3% en este escenario, considerando todavia un
importante espacio para el desarrollo de la competencia.

Al ser una problematica mundial y ser un producto escalable calculamos que
TAM (total adressable market) podria incluir a otras ciudades. Un estudio
realizado por el Banco Interamericano de Desarrollo para Latinoamérica y el
Caribe describe que hoy 8 millones de personas mayores de 65 afos tienen
dependencia funcional y 24 millones dependencia instrumental que es a quienes

esta dirigida nuestra propuesta de valor. En 2050, este Ultimo nimero ascendera
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a 82 millones. En cuanto a la capacidad de pago, los mayores de 65 afios son
en la mayoria jefes de hogar también en la region y el mismo estudio demuestra
las intenciones gubernamentales para prestar apoyo a la dependencia a través
de diferentes alternativas, como la transferencia monetaria a la familias ya que
la region experimenta un importante descenso de la oferta informal de estos
servicios, tradicionalmente desempefiados por las mujeres de las familias,
debido a la reduccién del tamafio de los hogares y a la creciente participacion
laboral de las mujeres. El sector privado ofrece la mayoria de los servicios de
atencion a la dependencia, entendiendo que la solucion publico/privada puede
ser una alternativa. El desarrollo de empresas y empleos en el sector de la
atencién a la dependencia tiene un alto potencial para contribuir a la formalidad
del trabajo, un elemento de particular relevancia en una regibn como

Latinoamérica y Caribe, caracterizada por altisimos niveles de informalidad *.

Tabla TAM/SAM/SOM
2022 2050
TAM LATAM 24.000.000 82.000.000
SAM CABA 180.000 240.000
SOM CABA 5.000 20.000
%SAM 3 8
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V - PROPUESTA DE VALOR

V 1- Propuesta de valor para el Cliente:

La mision de ANCOU es fortalecer el envejecimiento saludable brindando un
servicio que pueda, de manera confiable y sencilla, permitir la contratacion de
acompafnantes especializados para realizar actividades extradomiciliarias, y que
ayude a los clientes a vivir ejerciendo su autonomia. Manteniendo su
individualidad con toma de decisiones personales para incrementar su bienestar
y consecuentemente mejorando su salud.

Los clientes podran elegir actividades como realizar actividad fisica, hacer
compras, realizar consultas médicas o actividades placenteras, sin sentir que
molestan a sus familiares, haciendo un buen uso de su capital, haciendo que su
dia a dia tenga mas sentido y mas en sintonia con sus deseos, dejando atras las
restricciones que les impone el fisico. ANCOU propone contribuir para generar
una mirada social distinta de la vejez, con més adultos mayores integrados en la
Ciudad de Buenos Aires, acompafados, viviendo su vida.

A través de la herramienta Value Proposition Canvas describimos la propuesta

de valor:

The Value Proposition Canvas

72 afiog, viude, vive en Racolala solo.
Jubilade.

ANCOU ustomer Segment Raul

Gain Creators

Customer
Joh(s)

Products
& Services




ANCOU se diferencia en los siguientes puntos clave:

Destinado para realizar actividades extradomiciliarias que, segun la
investigacion realizada, son las que el segmento muestra mayor
complejidad para realizar. (salir a caminar, hacer compras, Vvisitas
médicas, tramites)

Seguro: acomparfantes preseleccionados con el respaldo de la compaiiia
y validacién de la comunidad mediante resefias. Geolocalizacién. Pago
con billetera virtual

Sencillo: uso de plataforma intuitiva con adaptacion de la tecnologia:
doble comando (un mismo usuario puede ser usado por cliente y familiar)

y asistencia por chat.

Teniendo en cuenta los servicios ofrecidos en la competencia, contamos con las

ventajas competitivas:

Contrato de bajo riesgo: El servicio de contratacion es por actividad, lo
gue no presupone ninguna relacion laboral de dependencia con el
acompafante ni ocasiona un gasto fijo para el cliente.

Confianza/seguridad: entendemos que la desconfianza a la contrataciéon
de un desconocido puede ser una barrera de entrada. ANCOU propone
una alternativa innovadora en cuanto a la seguridad al lograr que el

encuentro cuente con:

1-Los acompafantes cuentan con un perfil que puede ser visualizado por
el cliente, deben cumplir los requisitos de seleccion de la empresa y sus
perfiles seran evaluados temporalmente.

2-Los encuentros se acuerdan fuera del domicilio. (puerta a puerta).

3- Deben usar durante el servicio chaleco identificatorio.

4-La plataforma ofrece geolocalizacion durante el encuentro y doble
comando, lo que permite a un familiar supervisar el encuentro desde otro
dispositivo

5- El pago on-line, con tarjeta de crédito o precarga de crédito que puede

ser realizada por el familiar, evitando el uso de medios de pago.
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6- El sistema de resefas que encabeza la presentacion del acompafante
permite mediante un método colaborativo darle entidad a la comunidad

para generar valoraciones de los acompafiantes por Ios mismos usuarios.

V 2 - Propuesta de valor para los acompafantes:

ANCOU en una compaifiia destinada a fortalecer el envejecimiento saludable,
desde la atencion a la dependencia, entendiendo que es necesario un cambio
de paradigma de la mirada de los cuidadores.

Segun un estudio realizado por el Banco Interamericano de Desarrollo, este
mercado puede ser un poderoso motor de generacion de empleo, y que éste sea
de calidad, como muestra la experiencia de los paises mas avanzados en la
transicion demografica. Por ejemplo, en Corea del Sur, el sector ha generado
medio millon de empleos, aproximadamente el 1% de la poblacion del pais.

En Latinoameérica es empleo mayormente informal y es evidente en nuestro pais
la falta de profesionalizacion al respecto ya que en el registro nacional de
cuidadores se encuentran inscriptos 600 cuidadores.

Las personas, en su mayoria, prefieren envejecer en su entorno y desde el punto
de vista financiero es mas econdmico, desde afios recientes existe una marcada
tendencia a dar mayor peso a los servicios de apoyo en el domicilio, en
detrimento de los cuidados en residencias a largo plazo.

Asi en ANCOU proponemos dar un marco de profesionalizacién al cuidado y
categoria al empleo del cuidador que podra ofrecerlo como servicio, encontrando

los siguientes beneficios al trabajar a través de nuestra compafia:

e Mismo presupuesto vs competidores: el presupuesto del servicio lo otorga
la plataforma en forma automatica.

e Valoracion al buen desempefio y al cumplimiento: los clientes realizaran
resefias del servicio con valoraciones con el sistema de estrellas que
estara disponible en el perfil. Ancou también realizarAd encuestas de
satisfaccion con el fin de mantener la calidad del servicio.

e Organizacién de ingresos: al ser un trabajo free-lance la carga horaria

siempre que haya demanda la puede establecer el acompafante.
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Pago por cancelaciones: las cancelaciones no realizadas con mas de 24
hs se transferiran al cuidador.

Mayores valor hora: el valor establecido en ANCOU para el cuidador es
USD 4/hora, mientras que establecido en AFIP es USD 2.5/hora.

Cliente nuevos permanentes: la obtencion del cliente no depende de la
recomendacion, ni del boca en boca.

Formalizacion del trabajo: ademas de ser un beneficio social, al contar
con monotributo obtendra los beneficios de obra social y aporte jubilatorio
y también contar4 con seguro contra accidentes. Con un costo de
monotributo hoy en dia de entre 1500 y 5000 pesos categoria social y A

respectivamente.
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VI - MODELO DE NEGOCIO

Se utilizara el Business Model Canvas para estudiar de qué manera articula la

propuesta de valor con el resto de los pilares claves para poder ejecutarla.

The Business Model Canvas e Frasser o e

Key Partners Vel Key Activities [] Walue Propositions se Customer Relationships @ Customer Segments ’

Asistencia personalizada
Enidades formadaras Grear |2 logistica para lograr una en la plataforma Mayar de 63 afios
da scormpaiantes AMIA buena experiencia para &l cliente

rt-ups

Key Resources

Cost Structure Revenue Streams

¥
[~ ]]

Publicidad de otra

P o5
empresas en |a platatorma

ocesa da selaccion del Mantenimiento da Emplaados da Fes por & servicio
acompariants - RRHH la plaaforma - IT ervicic al cliente

ANCOU propone a través de una plataforma virtual la contratacion de
acompafnantes seleccionados por la empresa para realizar actividades
extradomiciliarias, no siendo prestadora directa del servicio. La funcion de la
plataforma digital ANCOU es ser un canal de contacto, adaptado, agil y seguro,
entre cliente y prestador. Con el diferencial de que los acompafantes
atravesaron un proceso de seleccion aprobando los requisitos y que
permaneceran en la plataforma brindando servicios mientras cumplan con los
MisMos.

De esta manera ANCOU asegura un proceso de calidad en la contratacion,
generando valor para el cliente y satisfaciendo la demanda. Las opciones

actuales de mercado para contratar acompafnantes de adultos mayores en forma
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esporadica son escasas, riesgosas e ineficientes porque la mayoria radica en
empleo informal. De esta manera ANCOU promueve formalizar el empleo en el
area de los servicios de cuidado.

Dar a conocer esta plataforma, mediante un plan de marketing es el costo méas
importante de la empresa y la publicidad sera uno de los canales de
comunicacion principal y el otro la misma plataforma y las sociedades dedicadas
al envejecimiento.

Los socios claves seran:

e Mostro, que este caso es Co-Founder, empresa dedicada al marketing
especificamente digital , con conocimiento en area de tecnologia,

e Woopi, se tercerizara en esta empresa el desarrollo de la plataforma, su
mantenimiento y mejoras de la misma,

e AMIA, serd una de las principales proveedoras de acompafantes para
gue estos utilicen nuestra plataforma y también puedan realizar el curso
de formacion

El ingreso de ANCOU sera un porcentaje por servicio que se establece en un
20% del mismo y se gestiona en forma directa mediante Split payment o pago
dividido. EI 80% del pago ingresa a la cuenta del acompafante que contara con
monotributo para la facturacion.

La inversion serd externa, obtenida en rondas de inversion.

Se desarrollara mas extensamente en los distintos apartados.

Modelo Operacional:

La app tendra acceso mediante 4 perfiles con distintas funciones:
El cliente

El familiar

El cuidador

Administrativo ANCOU

El cliente realizara los siguientes pasos para su admision
1. Registro: completara datos personales
2. Aceptacion de término y condiciones, donde se hara hincapié en la

responsabilidad de Ancou como entidad gestionadora del encuentro y no
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responsable de la prestacion y en las responsabilidades de la empresa 'y
cliente sobre la proteccidon de datos personales.
3. Billetera: podré optar por servicio de mercado pago o carga de créditos
realizada con tarjeta de crédito por el mismo cliente o familiar.
4. Segundo usuario (familiar): opcional,el cliente puede darle admisién a un

segundo usuario para que lo asista con las contrataciones.

Se cuenta con dos modelos de contratacion:

Diferido: el cliente elige fechay horario para la actividad con cualquier cuidador.

Antes de las 2 horas se le proponen las alternativas de los cuidadores que

aceptaron el pedido y se reserva. Si no hay postulantes la plataforma se lo

comunica y le ofrece alternativa para otro momento o atencion por chat para

completar la gestion.

La cancelacion del diferido tendra costo completo si se sucede el mismo dia y

50% antes de las 24 hs.

En la contratacion diferida también se puede seleccionar cuidador.

On-line:

La persona solicita cuidador para el momento y contestan cuidadores de acuerdo

con disponibilidad inmediata.

En el caso de los pedidos no concretados una alerta le figurara al administrativo

de ANCOU para que pueda gestionar con el usuario otra alternativa.

Durante el encuentro se le solicita al cliente que marque de manera conjunta con

el cuidador el inicio y final de este, luego del cual se gestiona el cobro ajustado

al presupuesto inicial.

El familiar puede hacer uso de los mismos atributos que el cliente en cuanto a

contratacién y visualizar la actividad de la plataforma y el seguimiento del

encuentro.

Los cuidadores contaran con un calendario para brindar su oferta de

disponibilidad en forma diaria / semanal / mensual. A medida que presente

contrataciones por realizar o realizadas las mismas quedaran registradas.

Este calendario es compartido con la administracién de ANCOU.

Cada oferta realizada por cliente compatible con su disponibilidad tendra una

alerta de empleo y mediante su evaluacion podra aceptarla o no. Ante la
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cancelacion de pedidos anticipados obtendran remuneracién. Al finalizar cada
encuentro recibiran en su billetera virtual un 80% del presupuesto.

Los administrativos podran acceder a todas las solicitudes, verificar las
realizadas y las pendientes, tendran a la vista la agenda con la disponibilidad
diaria ofrecida por los cuidadores y podran trabajar ofreciéndoles en forma
directa los pedidos que se encuentren sin cuidador para paliar la falta de
alternativa proveniente de la falta de atencion.

Estardn a cargo de la asistencia por chat de los usuarios y de la supervision de
las resefias para mantener la calidad del servicio.

Para el escenario del primer afio supone 160 contrataciones de 2 horas promedio
por dia a cumplir por 60 cuidadores, esto supone entre 2 y 3 contrataciones por
dia de 2hs por cuidador. A sabiendas de que el modelo supone un modelo free
lance de disponibilidad, se proponen estrategias para paliar la posibilidad de no
poder cumplir con la demanda y el costo de los momentos ociosos.

Agenda forzada: el numero de 60 cuidadoras no es una limitante para la
compafiia, es para estimar las horas de servicio brindadas. Entendemos que es
atil llegar a un equilibrio donde los cuidadores puedan cumplir la demanda y a la
vez no presenten tiempo ocioso para que les resulte de utilidad el servicio. Una
vez conocida la demanda se pueden realizar busquedas de cuidadores con
agenda forzada para cubrir los espacios de mayor demanda.

Horas pagas: esta estrategia propone los primeros seis meses de Ancou
brindar un pago de 50 horas a USD 4/hora a 10 cuidadores para que presten
disponibilidad de carga ociosa.

Se ve reflejado en la estructura de sueldos del afio 1.

Estas horas se podran brindar en forma promocional a grandes empresas para
sus afiliados, por ejemplo, bancos, ex empleados de firmas, y que sean una
forma de promocion.

Pricing: a pesar del tiempo ocioso, dado el pago de USD 4/ hora, el cuidador
tendria mayores ingresos que en las alternativas actuales a menos horas
trabajadas. Cumpliendo 4hs diarias de acompafiamiento cumpliria con ingresos

mensuales de USD 480, similar al que hoy recibe un empleado de comercio.
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VIl - MARKET FIT

VIl A - Proceso de Validacion:

Para validar el producto realizamos el proceso considerando que cumpla los
requisitos necesarios para este trabajo:

e Innovacion en alguno de sus aspectos (modelo de negocios, producto,

procesos, etc.)

e Potencial de crecimiento.

e Sin impedimentos legales para su desarrollo.

e Know how disponible.

e Costos y presupuestos basados en datos reales.
Para este proceso, inicialmente se realiz0 investigacion sobre el tema
envejecimiento saludable, entendiendo el problema, el mercado, la necesidad no
satisfecha. Se construyeron mapas de empatia, se obtuvieron insights y se
complementd la validacion de la demanda con encuestas y entrevistas que aqui
se desarrollan. Se realizaron entrevistas a expertos en diferentes areas y se
solicitaron presupuestos para la realizacion del MVP (minimum viable product).
VII A 1 - Entrevistas:
Entrevistas a potenciales clientes: -10 personas — 10hs de entrevista

Se realizaron entrevistas a potenciales clientes, algunos con edad de
contratacion, otros contestaban pensando a futuro si usarian el servicio o0 co6mo
los ayudaria en este momento a organizar el cuidado de los adultos.

De las mismas surgi6 la seguridad y desconfianza como principal insight negativo
gue mejoraba ostensiblemente al relatarles las medidas de seguridad
planteadas. En todas las entrevistas fue clara la necesidad de encontrar
herramientas para mejorar la calidad de vida de los adultos mayores que viven
en la ciudad. Entendiendo la pérdida de autonomia como una de las pérdidas
mas valiosas.

Entrevistas a expertos: - 12hs de entrevista

Se realizaron entrevistas a personas dedicadas laboralmente a adultos mayores
con distintos desempefios:

e Cuidadores (siete):
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Todos trabajan en forma informal, sélo dos tenian formacion en el area.
Acordaron todos en que les gusta su trabajo y les parecié una buena iniciativa.
e Dictadores de curso (tres):
Acuerdan con la existencia de la demanda y la problematica del envejecimiento.
Refirieron la informalidad del trabajo como un problema asociado a la falta de
calidad de este. Con la sociedad AMIA se acordé un trabajo conjunto.
e Duefos de geriatricos (dos):
Refieren que las plazas para auto validos son cada vez més solicitadas, aunque
los clientes manifiestan que pretenden lugares con méas opciones para los
pacientes auto. Ambas personas entienden la necesidad del acompafiamiento
extradomiciliario y entienden que los geriatricos son para personas con

requerimientos de cuidado mas complejos.

VIl A 2- Encuestas:
Se realizaron en Google forms 2 encuestas an6nimas para validar los dos
principales segmentos:

Encuesta a mayores de 65 anos -175 encuestas

e Se preguntd sobre actividades extradomiciliarias con las siguientes

respuestas en forma global:

Encuestas

Solo Sdlo negocios de cercania Unicamente con compaiiia No lo hago

iSales de tu casa

80% 10% 5% 5%
para hacer compras?

iSales de tu casa

para hacer tramites? 87% 4% 3% 6%

iSales de tu casa para
hacer actividad fisica?

57% 7% 36%

e Al 60% le gustaria hacer més actividades fuera de su casa.

e ElI 10% contrataria a un acompafante especializado para realizar
actividades fuera de su casa.

e De las respuestas ante la no contratacion soélo el 4% no lo haria por la
desconfianza de contratar a un desconocido y sélo el 5% no lo haria por

no poder afrontar el gasto. EI 90% restante contesto falta de interés u otro.
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La encuesta resulta positiva para ANCOU. Coincide con la bibliografia sobre la
falta de actividad fisica, sobre la capacidad de pago, y un 10% contrataria un
servicio, que sobre la poblacion de CABA serian 60.000 personas contestando

que contratarian el servicio aun sin conocerlo.

Encuestas a mayores de 18 afios - 96 encuestas.

e EIl 53% tiene a algun padre / madre/ u otro adulto mayor a quien debe
ayudar.

e El 42% siente que le falta tiempo para asistir las necesidades que esta
persona tiene.

e EI 88% contrataria el servicio de acompafante para actividades
extradomiciliarias.

e EI 85% desea una vida mas autbnoma e independiente

e para este familiar.

La encuesta resulta alin mas positiva para ANCOU por lo que asumimos que
este segmento respondera favorablemente ante el servicio.

Las encuestas pueden visualizarse en anexos.

VII B - EL MVP (Minimum Viable Product)

VIl B 1- La plataforma:
Para poder operar ANCOU requiere una plataforma disponible para dispositivos
moviles que fue solicitada a la empresa Woopi. Es una empresa especializada
en el desarrollo de software en la nube, el desarrollo web y el desarrollo de
aplicaciones para Android y iOS. Se mantuvieron 3 entrevistas y serian socios
clave para la realizacion del proyecto. Se solicito cotizacién de la App con los
siguientes requerimientos:

e Funcionamiento web + Android + IOS.

e Funciones diferentes para ANCOU / Cliente / Acompafiante.

e Doble comando optativo para el cliente.

e Presupuesto automatico al seleccionar la actividad elegida y las horas.
A: salir a caminar u actividad de ocio x hora por cercania (3 km)

B: traslado de punto — punto, caminando.
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C: traslado en movil aportado por usuario.
D: tramites (no incluye médico) cercano a punto de encuentro (3 km)
E: visita médica.
e seleccion de acompafante:
A: contratacion diferida: se elige acompafiante, con fecha / horario/ actividad.
El acompafiante es notificado y tiene 2 horas para aceptar el pedido.
B: contratacion instantdnea: sujeta a disponibilidad de acompafante.
Cada acompafante tiene una referencia con foto, mini CV y referencias de otros
usuarios con sistema de puntuacion de cinco estrellas maximo.
e Pago on-line: usando la empresa Mercado Pago, mediante tarjeta de
crédito/débito o precarga de crédito en la cuenta.
e Geolocalizacion durante el servicio.
¢ Notificaciones a usuarios (ANCOUY/ clientes/ acompafantes).

e Chat on-line con asistente virtual.

Ante estos requisitos la empresa Woppi solicitd un tiempo de desarrollo de 4
meses, con un presupuesto de USD 9000 y USD 700 mensuales de
mantenimiento y mejoras.

El equipo inicial para MVP contaria de un desarrollador frontend, un desarrollador

backend y un diseiador Ul / UX.

VII B 2 -Los acompaifantes:
Los acompaiantes cumpliran los siguientes requisitos:
e Mayores de 18 afios.
e Certificado de antecedentes penales.
e Curso de asistente gerontologico avalado por GCBA.
e Inscripto en Registro Nacional de Cuidadores Domiciliarios dependiente
de DINAPAM (Direccion Nacional de politicas para Adultos Mayores).
(LEY 10.633).
e Proceso de seleccion realizado por ANCOU.
e Evaluacion periodica del perfil mediante evaluacion de las resefas
realizadas por los usuarios.

e Monotributistas.

34



e Contratacion de seguro de accidentes.

e Uso de chaleco identificatorio durante el servicio.

Se realiz6 una investigacion sobre los acomparfantes de adultos mayores. Hay
cursos que permiten la formacion inicial dictados por el gobierno de la Ciudad de
Buenos Aires® y también entidades dictadoras del curso reconocidas por el
mismo. Luego de una serie de entrevistas, se eligio la AMIA como socio clave,
aunque no es excluyente la formacion en esta entidad, entendemos sera la
mayor proveedora de acompafiantes por tener las siguientes caracteristicas.

e Curso de formacion inicial de 9 meses de duracion.

e Accesible, costo en el 2022, USD 5/mes.

e Cupo anual de 200 personas y pueden realizar reservas para ANCOU.

e 28 afios de trayectoria.

e Seminarios para capacitacion permanente.
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VIl - COMPETENCIA

VIl A - Andlisis de la industria:

La industria en la que competiria ANCOU es la de cuidado de adultos mayores,
formada principalmente por:

e Empleadas domésticas.

e Empresas de cuidados domiciliarios.

e Geriatricos

e Cuidadores informales.

e Familiares/amigos.
Segun los Datos del INDEC 2014, los cuidados recaen principalmente en la
familia. En mucha menor medida, son llevadas a cabo por empleados domésticos
o cuidadores no especializados, amigos y vecinos, y cuidadores especializados.
La presencia de cuidadores, formales o no, es mucho mayor en la poblacion
adulta mayor de edad avanzada con un nivel de dependencia basica. Respecto
de la dependencia instrumental, (aquella para realizar actividades complejas) un
25% de los adultos mayores presenta al menos una de las limitaciones que la

caracterizan y este porcentaje aumenta con la edad.

Tabla de competidores- Fuente INDEC 2014

Persona que ayuda en AVD

= Activi L.
70 Actividades basicas

Actividades instrumentales

Porcentaje del total (%)

p N
0 . —
Familiar Amigo o vecino Cuidador no Cuidador Otro
especializado especializado
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Analizaremos en forma esquematica cada una de las competencias versus la
oferta de ANCOU.

e Empleadas domésticas:

Producto: cuidado de personas, segun la AFIP, se encuentran en la cuarta
categoria de empleadas de casas. El cuidado es intradomiciliario, con opcion de
contratacion por hora o mensual, el empleo debe ser registrado.

El sueldo oficial es 650 pesos la hora 80.000 = USD 266 mensuales mas cargas

sociales xii.

Fortalezas: puede realizar otras tareas que ayuden al cuidado del hogar. Se

genera un vinculo por ser la misma persona.

Debilidades: no se exige capacitacion, es cuidado no terapéutico. La relacion es
contractual con el riesgo de tener un empleado. Es un gasto fijo mensual. Las
contrataciones por horas suelen ser por tres horas diarias 0 mas. Los dias son

fijos. No tienen reemplazo ante una falta.

e Empresas de cuidados domiciliarios / Agencias de Asistentes

gerontolégicos:

Producto: Son empresas de cuidados domiciliarios que cuentan habitualmente
con servicios de internacion domiciliaria, prestaciones de enfermeria y también
de asistentes gerontoldgicos. Los asistentes gerontologicos estan capacitados
para el cuidado integral del adulto, con tareas que pueden incluir higiene y
confort, acompafiamiento a citas meédicas, gestion de turnos, actividades
recreativas, ejercicios cognitivos, o practicas de rehabilitacién. El sueldo de
acompafante es 90.000 pesos mensuales, pero el costo para el usuario es
mayor porque trabajan en agencias dedicadas al servicio. Segun los

presupuestos solicitados, USD 8/ hora con contrataciones minimas de 3 hs/dia.

No hay registro de la cantidad de agencias, pero segun datos del INDEC se
verifica que el 1% recibe cuidados de cuidadores especializados, por lo que se

asume que no logran satisfacer la demanda estimada.

Es un servicio mas solicitado ante dependencia en actividades que limiten la vida
diaria, como ayuda con el aseo, alimentacion. Difiere con la propuesta de valor

de ANCOU, pensado para actividades extra domiciliarias en adultos con
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dependencia instrumental. Es un producto pensado para evitar la

institucionalizacion del cliente.

Fortalezas: personal capacitado. Respaldo de la compafiia como la agencia
contratada. No es contratacion directa, no hay relacion empleada/empleador.

Reemplazo ante la ausencia.
Debilidades: Es un gasto fijo mensual alto. Las contrataciones suelen ser por
cuatro horas diarias 0 més. Dias fijos. La contratacion no es agil.

Tabla de presupuestos de empresas competidoras

Empresas de cuidados domiciliarios
horas minima dias/semana valor/hora  valor/USD contrato minimo gasto minimo

SERAHM 6 2 S 2.500 8,3 mensual 200
Asistencia mis abuelos 6 5 mensual 1300
Permanencia 4 5 S 1.800 6 mensual 480
Vigilia 4 2 S 2.100 7 semanal 56
Abuelos en casa 4 2 S 2.833 9,4 mensual 300
Siempre 4 1 S 1.400 4,6 mensual 75

los procesos de contratacién son de 48 a 72 hs
pago adelantado

e Geriatricos:

Segun el estudio LATAM el 2% de los adultos mayores se encuentran
institucionalizados. Hay mas de 500 geriatricos en CABA y deben estar inscriptos
y habilitados por el registro Unico y obligatorio de establecimientos residenciales

para personas mayores

Fortalezas: resuelve el cuidado total. Hasta en altos niveles de dependencia y
deterioro fisico o cognitivo,

Debilidades: Es un gasto fijo mensual alto. Baja elegibilidad por personas auto
validas que quieren permanecer en su hogar. La calidad de atenciéon es muy
variable de acuerdo con el precio. Varian de USD 600 -USD 2000.

e Familiares y amigos:
Segun el INDEC resuelven entre el 70 y 80% de los cuidados basicos.
Fortalezas: confianza. Menor aislamiento. Sin costo o adecuado al presupuesto.
Debilidades: se gestiona en forma de favor por el cliente, entendiendo que
perjudica las actividades del otro. Detrimento de la autonomia.

e APP Cuidarlos:
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Durante la investigacion se encontro la existencia de la APP Cuidarlos que
propone la gestion inteligente de encontrar cuidadores mediante la misma para
cualquier tarea de cuidado.

Es una plataforma de gestion lanzada en el 2019, con mayor repercusion durante
la pandemia, donde el cliente solicita un servicio en forma de aviso clasificado,
distintos cuidadores pueden postularse, los mismos cuentan con una resefia. Al
seleccionar los mismos, el cliente y cuidador mantienen un chat dentro de la app
donde se acuerda el precio y se detalla la prestacion.

Fortalezas: base de datos con gran niumero de prestadores. Se puede solicitar
cualquier tipo de cuidado. Cada cuidador puede registrar su perfil y cuenta con
resefias de usuarios.

Debilidades: no todos los cuidadores estan capacitados. Poco agil en el proceso
de contratacion. La empresa no ofrece ninguna garantia ni respaldo. Es solo una

herramienta de gestion. El precio se arregla con el cuidador en un chat privado.

VIII B - Mapa competitivo:

El siguiente mapa competitivo muestra a la competencia y a ANCOU ubicados
segun el grado de relacion contractual con el servicio y el grado de dependencia

de los usuarios.

Mapa Competitivo
CONTRATO EMPLEADO § EMPLEADOR

App cuidarlos
Empleadas domésticas

Empleadas domésticas
App cuidarlos

Geritricos

Agengias de cuidadores

BaJA DEPENDENCIA ALTA DEPENDENCIA

- Familiares y amigos
App cuidarlos

Familiares y amigos

ANCOU

CONTRATO POR SERVICIO / SIN CONTRATO

Como indican los datos el cuidado y asistencia del adulto mayor en un 80% es

brindada por familiar y/o amigo y ANCOU encontré una forma de asistir a esta
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necesidad. Las personas mayores quieren mantener su autonomia y los
familiares y amigos sienten que no cuentan con el tiempo suficiente para
satisfacer la demanda como vimos previamente.

Sin embargo, encontramos en la APP cuidarlos ciertas similitudes en cuanto
herramienta de gestion por lo que vamos en forma comparativa a aclarar las
ventajas competitivas de ANCOU al respecto:

1-Cuidadores seleccionados especificamente por ANCOU con formacion en
AMIA o similar vs cuidadores que pueden tener o no formacion formal.
2-Journey en la plataforma: ANCOU presupuesta en el momento segun el tipo
de actividad y el pago es mediante la plataforma. En la app Cuidarlos se traslada
a un chat paralelo con la persona prestadora.

3-Seguridad: ANCOU ofrece geolocalizacién durante el servicio. Ambas tienen
resefias de los cuidadores realizadas por clientes.

4-Los prestadores gestionados en ANCOU daran factura contra prestacion de
servicio. Las condiciones de empleabilidad en la app cuidarlos se gestionan en

forma privada.

VIII C - Context Map Canvas:

Context Canvas

DEMOGRAPHIC TRENDS

co
adaptad

Tecnologia disponible

TECHNOLOGY TRENDS

Paco desarrol

oala edad

o tecnoldgico

RULES & REGULATIONS

Reglamentacion
para pago wirtual

Autonomia

ECONOMY & ENVIRONMENT

Alto crecimiento
del segmento

Auge economia
plateada

YOUR COMPANY

Reconocimiento de
sus necesidades

ictos
adaptados

Pasibilidad de
e

CUSTOMER NEEDS

COMPETITION

Dedicados mayoritariamente
a cuidados mds intensos

Adopcion del cliente
al uso de la teenologia

Adopcion de gasto
asociado a bisnestar

UNCERTAINTIES
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VIII D - Analisis del entorno (PESTLE)

VIII D 1 - Situacién econdémicay social:

La situacion economica es de incertidumbre en Argentina. Entendemos que
ANCOU ofrece un producto prescindible, por lo que si el pais se viera inmerso
en una crisis econdmica la demanda se veria afectada. Sin embargo, al ser un
producto contratable sin ocasionar un gasto fijo y el presupuesto destinado tiene
que ver con las horas contratadas, puede que la fidelizacion del cliente continue
y varien las horas de contratacion. A la vez, aunque haya esfuerzos
gubernamentales de la ciudad con politicas relacionadas a la tercera edad por el
momento la ciudad no se encuentra adaptada a las necesidades de los adultos
mayores, ni siquiera culturalmente, y los cambios socioculturales son lentos, por

lo que la necesidad impresiona permanecera por afios.

VIII D 2 - Contexto tecnolégico:

El estudio Tsunami LATAM demuestra que el 90% de los mayores de 65 afios
usa smartphone. Esperamos en ANCOU desarrollar una plataforma adaptada a
las posibles necesidades del segmento. Segun las entrevistas a expertos,
empresa la tecnologia para los requerimientos de la plataforma esté disponible.
VIII D 3 - Leyes y regulaciones:

Para el desarrollo de esta Startup deben tenerse en cuenta cumplir con las
siguientes leyes:

e ANCOU estaréa inscripta como S.R.L. como empresa de servicios. Presta
un servicio de gestion de contratacidn por lo que el acompafiante declara
no estar en relacién de dependencia y ser usadora del servicio y contar
con monotributo para facturar su servicio. Mediante la forma de pago
dividido adquiere su remuneracion.

¢ Los acomparfiantes estaran inscriptos en Inscripto en Registro Nacional
de Cuidadores Domiciliarios dependiente de DINAPAM (Direccién
Nacional de politicas para Adultos Mayores). (LEY 10.633).

e La plataforma contard con los requisitos de proteccibn de datos
personales. Ley 25.326/2000.¢"
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VIII E - Oportunidades y amenazas futuras en la industria:

Tenemos diferentes estrategias de crecimiento, pero siempre atendiendo
nuestro segmento y mision, fortalecer el envejecimiento saludable:

1. satisfacer méas necesidades.

e Turismo, actividades deportivas, billetera virtual, market place.

e Compafia on-line. Psicologos

2. Fee mensual con beneficios (descuentos) y acceso a teméticas

relacionadas con envejecimiento saludable.
3. Tipo de negocio B2B: generar alternativas de contratacion para
geriatricos.

4. Escalabilidad a otras ciudades, dado que la necesidad es mundial.
La principal amenaza es la aparicién de nuevos competidores, sin embargo, el
SOM planteado permite el desarrollo de competidores. Las empresas que hoy
se dedican al cuidado domiciliario podrian empezar a ofrecer este servicio.
Entendemos que ante esas empresas contamos con el diferencial precio y
agilidad en gestion. La mayoria te pide contrataciones estables por médulos al
menos de 4 horas, pago mensual, dia fijo, y al menos 2 dias para realizar la
gestion. Sin embargo podrian adaptarse para ofrecer un producto similar,
entendemos que hay lugar para la competencia en la demanda.
La amenaza que contamos es también la informalidad o “robo de cliente” por el
acompafnante, de suceder ambos pierden los beneficios que ofrece la
plataforma, de seguridad y contratacién por servicio, entendiendo que nuestro
diferencial tiene un costo.
En cuanto a los acompafantes, al contratarlos se les informara que las
irregularidades detectadas hardn que Ancou decida no tomar mas sus servicios.
También se ve como amenaza la situaciobn de incertidumbre micro y

macroecondémica de la economia del pais.

VIII F - Andlisis segun las 5 fuerzas de Porter:
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5 Fuerzas de Porter

PROVEEDORES CLIENTES

Escasos formadores de acompariantes - Fidelizar a nuevo producto

RIVALIDAD DE LA INDSUTRIA + Adaptado a su necesidad

+ No hay producto similar

PRODUCTOS SUSTITUTOS - E5 0 EresleE EEneio ey NUEVOS COMPETIDORES

No hay un producto similar + Producto innovador

La mayor competencia no es customizada

Al ser un producto nuevo, los clientes deben adaptarse y fidelizarse. El producto
esta pensado para que el journey sea amable, de facil contrataciéon y que no
tenga la complicacion de la relacién de empleabilidad. Hoy esas actividades
estan cubiertas en su mayoria por familiares y amigos, o no las realizan por falta
de compafia. El desafio es generar que el cliente vea en ANCOU la solucioén a
esa necesidad y esté dispuesto a pagar por el servicio que antes en su mayoria
lo satisfacia con un familiar.

No hay productos sustitutos lo que supone una gran ventaja, pero si es un
producto replicable facilmente por lo que entendemos que ANCOU mantendra
siempre los estandares de calidad que le permitan la fidelizacion del cliente ante
la aparicion de nuevos competidores.

La alianza con la AMIA permitira tener acompafiantes con formacién calificada
por lo que se asegura la provision de acompafantes.
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IX - GO TO MARKET PLAN

IX A - Marketing Mix

A través de estas cuatro variables que definen el Marketing Mix, buscamos una
estrategia para influenciar la respuesta del comprador para cumplir los objetivos
Esas variables son las 4 Ps: producto, precio, plaza y promocion.

Producto: ANCOU es una plataforma disponible en version web, 10S, y Android
que brindara el servicio de conectar clientes con acompafantes de adultos
mayores para realizar actividades extradomiciliarias. Se trata de un producto
enfocado en wellness, para fomentar el envejecimiento saludable. Inicialmente

funcionara en la Ciudad de Buenos Aires.

Promocién: es una variable esencial por tratarse de un producto nuevo que los
segmentos deben conocer.

El objetivo de la estrategia de marketing estaré focalizado en el lanzamiento de
ANCOU y posicionarla como la aplicacion que permita encontrar acompafantes

de calidad.

Funnel de ventas:

Los objetivos que se deberan cumplir, desarrollados en la estrategia de
comunicacioén, seran los siguientes:

e Conocimiento: que el 40% del target seleccionado, que viven en Capital
Federal, conozca a ANCOU. (40% de SAM- 72.000 personas)

e Descargas: que el 30% se descargue la aplicaciéon en sus celulares. 21.600

personas

e Primeras compras: que el 25% de las personas que descargaron la aplicacion

hagan su primera compra. 5.400 personas.
e Recompra: que el 80% que compraron por primera vez, vuelva a hacerlo.

e Crecimiento: se espera importante crecimiento en los dos primeros afios con
instalacion de la marca para luego un crecimiento gradual, relacionado con el

tipo de empresa.
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Los canales mas importantes de promocidn seran:

e PNT: publicidad no tradicional, en programas de horario mediodia de

cocina en TV publica, 2 veces por semana. Costo: USD 1200/mes.

e Plan de promocion digital, a través de redes sociales,
Instagram/Facebook, principalmente. Costo USD 1000/mes. Desarrollado

por la empresa Mostro, socia principal.

Las campafias se orientaran a la concientizacion del envejecimiento
saludable, proponiendo una vida més activa y con autonomia. Mostraran las
actividades que pueden realizarse con ANCOU y haran hincapié en las
ventajas competitivas del servicio: encontrar acomparfantes de calidad y con
un sistema de contratacion por servicio que no implica empleabilidad, que es

seguro y simple.

e También contamos con que compartir la experiencia, (boca en boca)

sume clientes.

e Intentar la promocion de organizaciones dedicadas al envejecimiento
saludable como Fundacion Navarro entre otras y a las formadoras de
asistentes gerontoldgicos para la llegada a los acompafantes que inciten

a sus clientes al uso de la plataforma.

La fidelizacion del cliente luego del uso de la plataforma se logrard con el
mantenimiento de la publicidad, la calidad del servicio y recordatorios de la

plataforma directos al usuario si fueron permitidos por este.
Pricing:

Nuestro precio es USD 5/hora de servicio y mediante el pago dividido, ANCOU

cobra un fee por servicio del 20%, USD 1/hora.

El pricing fue decidido para que sea un producto accesible y a la vez le permita
rentabilidad a ANCOU y al acompafiante. De esta manera ANCOU tendra la

estrategia fundamental de crecimiento por volumen.

El pricing fue decidido realizando un andlisis de precios promedios relacionados
a la actividad: (se expresan tipo de cambio USD 300/1)
Valor/hora real empleada domeéstica: USD 3/hora
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Valor/hora nifiera: USD 5/hora
Valor/hora personal trainer: USD 8/hora

Valor/hora acompafante especializado: USD 5 -6.5 /hora.

Entendemos que USD 5/hora es un precio competitivo que permitira el volumen

de compra esperado.

IX B Customer acquisition cost (CAC) y Lifetime Value (LTV)

Tomamos como cliente a quien hace uso del servicio y no sélo a la descarga de

la app.

La inversion en marketing digital y no digital es el primer afio de USD 26.400.

Los clientes totales asumiendo un 80% de recompra seran 6500. Por lo tanto:
CAC: 26.400/6500 = USD 4.06
El uso promedio esperado es la contratacion de una vez por mes, por 2 horas.

El Ingreso generado es USD 2/mes, en forma anual USD12, por 2 afios de
permanencia de cliente, USD 24.

LTV=USD 24
LTVICAC =6

Con este ratio, entendemos que el cliente gastara mas en la compafiia que el

costo de su captacion.

Es por esto que en cada compra un 5% esta destinado al marketing como costo
para asegurarnos la fidelizacion, entendiendo que a partir de la adquisiciéon
vienen las etapas de ciclo de vida del cliente en la empresa y habra acciones

destinadas al crecimiento, retencion y reactivacion de los clientes

Plaza:
Los canales a través de los cuales los usuarios pueden relacionarse con la

empresa son:
e La aplicacién (disponible en Android y 10S.)

e La pagina web.
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El principal canal es la aplicacion al cual se le dedicaran gran parte de los
esfuerzos de comunicacion. El segundo canal mas importante es la pagina web
que tiene dos funciones: pedir los servicios y ademas brindar informacién
institucional de ANCOU. Aqui se expresan las caracteristicas de ANCOU como
empresa, con detalles sobre la mision, informaciéon sobre envejecimiento
saludable, proyectos futuros. Informacion para inversores y marcas que quieran

hacer alianzas estratégicas. La informacion sobre legales.

IX B - Relacidon con el cliente: Customer Journey

La relacion con el cliente sera prioritaria. Entendemos que nuestro cliente no es
nativo digital y toda nuestra plataforma de atencion si lo es, por lo que vemos
una dificultad que esperamos convertirla en fortaleza, al lograr que la tecnologia
se encuentre adaptada a las necesidades del cliente para su uso. Para hacer la

tecnologia amigable se contara con:
e Chat de asistencia: La plataforma contara con asistencia por chat

e Doble comando: cada usuario tiene la opcion de ser comandado por dos

personas, cliente y familiar.

e Registro de la comunidad: tendremos como uno de los pilares la opinién
de los clientes respecto al servicio, los acompafiantes de ANCOU seran
valorados por la comunidad siendo uno de los pilares fundamentales de

la reputacion del acompafante.

e Alternativas de pago: la plataforma contara con un sistema de pago con

tarjeta o precarga de saldo para simplificar pasos al cliente.

e Presupuesto simple: En la plataforma habra 6 opciones de actividades, al
optar el cliente por uno de ellos y aclarar las horas que lo requerira se
genera el presupuesto automaticamente y se enviara la solicitud en forma
de aviso al acompafiante seleccionado o en forma espontanea a los mas

cercanos para completar el proceso de seleccion.
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X = EQUIPO EMPRENDEDOR Y ESTRUCTURA
DIRECTIVA

ANCOU es una empresa con caracteristicas de startup. El equipo emprendedor
estara compuesto por mi en funcién de CEO y un socio, co-founder, actual CEO
de una empresa del area de marketing digital.

En mi caso, soy médica, especialista en pediatria, lo que me brindo la visiébn méas
amplia de lo que significa el bienestar como sin6nimo de salud y no la mera
ausencia de enfermedad, imprescindible para el buen desarrollo del nifo.
Durante mi profesién, mis proyectos principales tuvieron que ver con poder
mantener una vida activa a pesar de la enfermedad. Asi se concretd la creacion
de un Hospital de Dia en el lugar donde trabajo para que los pacientes no
tuvieran que permanecer tiempo de mas en el sanatorio y un espacio recreativo
al aire libre para que los pacientes puedan a pesar de la enfermedad e
internacion momentos de recreacion. Mi mision es pertenecer al grupo de
personas que entienden el envejecimiento como una instancia de deterioro que
requiere cuidado pero en la cual, haciendo hincapié en la atencion de la
dependencia, la persona puede tener una vida mas saludable fisica y
mentalmente. El cuidado es lo esencial en mitareay por eso quiero llevarlo a los
adultos mayores donde en forma asistematica vengo realizando formacion
académica. Mis funciones principales serdn: mantener las relaciones con los
socios clave con los cuales ya fueron realizadas entrevistas y los reuniones para
el desarrollo del proyecto: los desarrolladores de la plataforma (Woopii), las
entidades formadoras de acompafantes (AMIA) y realizaré la tarea de
reclutamiento de acompafantes y la firma de contrato con los mismos. También
la relacion con otras instituciones dedicadas a la economia plateada y al
envejecimiento para la promocion de ANCOU e instalacién de marca.

Mi socia, co-founder, propietaria de la empresa de publicidad MOSTRO,

especialista a camparas digitales, se dedicara al area de marketing. Pilar
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fundamental para el lanzamiento y desarrollo de ANCOU ya que cuenta con
vasto conocimiento en IT.

Ambas realizaremos la estrategia de plan comercial y operativo y las tareas
administrativas.

En cuanto a la estructura directiva, por ser una SRL, inicialmente la empresa
contara con dos gerentes, ambos co-founders, con sueldos similares que se
ajustaran al quinto afio, sin percibir honorarios hasta el lanzamiento.

Los empleados principales de ANCOU son para de atencion al cliente. La
estructura contara con 2 empleados inicialmente y se duplicara al quinto afio. El
sueldo de estos esta estimado en los de empleados de comercio. Contaran con
capacitacién para comprender la mision y estar adaptados a las necesidades del
cliente. Se les brindara posibilidades de formacion continua para escalar en
posiciones en la compafia. Ya que al tratarse de un startup esa posibilidad de
crecimiento es real y puede tomarse como un incentivo. El trabajo sera bimodal,
remoto/presencial, que también puede tomarse como incentivo por la flexibilidad.
Los cuidadores tendran el incentivo de un mayor valor/hora por su trabajo y ver
el mismo profesionalizado entendiendo que forman parte de un cambio de
paradigma respecto la asistencia a la dependencia, necesario para la
transformacion demografica que sucedera. Ademas, podran tener manejo de sus
horarios y clientes disponibles por la plataforma. Otro incentivo es brindar su
servicio contra factura lo que les permite acceder a obra social y aportes
jubilatorios. Los primeros 6 meses para paliar la falta de demanda que se estima
sucedera cuando inicie el negocio, Ancou les facturara a 10 cuidadores 50 horas
mensuales de disponibilidad, como un basico para su disponibilidad.

Tabla de sueldos expresada en USD:

Afo 2 3 4 5 6 7 8 9
CEO/mensual 2150 2150 2150 4300 4300 4300 4300 4300
Gerente 2150 2150 2150 4300 4300 4300 4300 4300
administrativo/mensual
2 empleados/mensual 1073 1073 1073
4 empleados/mensual 2146 2146 2146 2146 21446

10 cuidadores 6 meses | 12000

Total, anual 17.373 64480 64880 128960 | 128960 | 128960 | 128960 | 128960
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XI - REQUERIMIENTOS DE INVERSION, Y RESULTADOS
ECONOMICOS-FINANCIEROS ESPERADOS

Xl A - Contexto macroecondmico:

ANCOU se desarrollard en Argentina inicialmente, con posibilidad de ser
escalables a otros paises. El contexto macroeconémico en Argentina es de gran
incertidumbre. Las variables macroecondémicas estimables en las cuales
desarrollaremos el negocio fueron analizadas segun perspectivas de la OCDE
(organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Econdmicos) , datos del Banco
Mundial y del Ministerio de Economia de La Nacién, son las las siguientes*V:
PBI: segun el presupuesto 2023 del Ministerio de Economia, el crecimiento
esperado para 2023 en Argentina es 2%, mayor que en otros paises de la region,
teniendo en cuenta la proyeccién de importar menos energia, con lo cual debe
completarse el desarrollo de Vaca Muerta. Sufre un desaceleramiento respecto
al 2022, que fue del 5 %, similar a otras economias regionales.
Las proyecciones para los afios 2023 — 2025 en el contexto mundial, segun el
FMI, indican que el PIB mundial creceria 2,9% en 2023. En el contexto local, se
proyecta un crecimiento del PIB de 2,0% para el periodo 2023-2025.
El principal contexto internacional para el bajo crecimiento del pais incluye los
siguientes items:

e Desaceleracion del crecimiento mundial.

e Endurecimiento de las condiciones financieras por el FMI.

¢ Inflacion maxima de varias décadas en otros paises.

e Consecuencias de guerra en Ucrania.

Tipo de cambio:

El tipo de cambio nominal se proyecta en $269,9 en diciembre de 2023 segun el
presupuesto 2023 del Ministerio de Economia.*V Sin embargo, los agentes del
mercado financiero agrupados en el Relevamiento de Expectativas del Mercado
(REM) estimaron que el tipo de cambio oficial mayorista alcanzara los $327,75
por dolar a fin de diciembre de 2023. Segun estimaciones de economistas

distintas variables conducen a el valor del délar en un afio electoral que ya

50



genera expectativas. El oficialismo tendera a emitir pesos para aumentar el gasto
publico y a la vez seguir ciertos limites de acuerdo con el marco de acuerdo con
el FMLI.

Inflacion:

Ademas, los analistas del mercado proyectaron que la inflacibn minorista
acumulara durante 2023 un 97,6%.

Riesgo Pais:

El riego pais hoy se ubica en 2.325 puntos bésicos, (J.P Morgan), mucho mayor
que en paises de la regién

Tasa libre deriesgo: a fines del trabajo se usara la tasa libre de riesgo de USA,
4%.

Prima de riesgo pais:

Por no disponerse de datos para argentina se utilizara prima de riesgo de un pais

de la region, Brasil, que segun datos del Banco Mundial es 22%.

XI B - Escenario microecondmico:

El sector cliente:

Nuestro cliente pertenece al segmento de La economia plateada. Es la parte de
la economia global orientada a atender las demandas de las personas mayores
y a ofrecer los productos y servicios que consumen, adaptados a sus
necesidades. El cambio demografico de estas ultimas décadas ha demostrado
que América Latina y el Caribe es el continente que mas rapido esta
envejeciendo. Esto plantea desafios, pero también un abanico de posibilidades
para el desarrollo y crecimiento econémicos en esta franja etarea.

Hacia 2050, la cifra de personas mayores de 60 afios superara los 2.000 millones
en todo el mundo, segun estimaciones de la ONU, como se comento, la Ciudad

de Buenos Aires es una de las jurisdicciones mas envejecidas del pais.

El Banco Interamericano de Desarrollo mediante BldLab realizé un estudio en la

reg'onxw
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Aqui demuestra que las personas mayores de 60 afios generan mas del 50% del
consumo total en varias economias industrializadas, convirtiéndose en un motor
del empleo, crecimiento e innovacion.

Se identificaron 245 entidades cuyos servicios y productos se dirigen a personas
mayores. Los principales hallazgos de este mapeo muestran que:

e EIl 75% de los actores son privados y tienen fines de lucro, y el 40% se
enfoca en salud y cuidados.

e Casila totalidad de los actores operan exclusivamente en sus paises de
origen. México cuenta con el mayor numero de actores (47), seguido por
paises como Brasil, Chile y Argentina cuya poblacién exhibe las mayores
tasas de envejecimiento.

e El segmento de la atencién a la dependencia, que incluye las casas de
cuidado, comprende el mayor niamero de actores.

ANCOU ingresaria a esta economia con una vision diferente, dedicada al
mantenimiento de la autonomia a pesar de las dificultades fisicas brindando la

posibilidad de un acompafiamiento seguro para fortalecer la autonomia.

El sector acompafante:

Los cuidadores de personas mayores pertenecen en su amplia mayoria a empleo
informal. Al exigir monotributo permitiria que estas personas cambien la
condicion e ingresen al mercado laboral formal. Esto tiene una gran implicancia
social y en forma particular cada acompafante tendria aportes jubilatorios y obra
social. Entendemos que quiza el dia de hoy eso le implique no pertenecer a
grupos beneficiarios de sistemas de apoyo por el gobierno, por lo que puede,
también modificando la expectativa de ingresos tener un monotributo social, sin

gue esta asistencia se perjudique.

Impacto en la compaiiia:

Nuestros segmentos son clase ABC 1 y entendemos que no se trata de un
producto de primera necesidad por lo que puede verse afectado por la inflacién
y la baja del consumo minorista proyectado. A la vez como ventaja ANCOU
propone alternativas de presupuesto destinado a la empresa por la forma de
contratacion por servicio lo que permitiria la variacién de consumo y no la baja

del cliente.
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Entendemos que el producto ira actualizando precio con la inflacion por lo que a
fines de trabajo usaremos la moneda ddlar con un tipo de cambio real sostenible
para 2023 de USD 300.
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XIl - MODELO DE GENERACION DE BENEFICIOS

XIl A - Economics de una unidad

ANCOU tiene la estructura de una empresa de servicio. El modelo de ingreso es

de un porcentaje de cada servicio brindado.

La unidad vendida es la hora de acompafamiento que genera un ingreso de USD

1/hora. No hay costos fijos relacionados a la unidad por tratarse de un servicio,

sin embargo, estimaremos un costo variable a la unidad del 5% que sera utilizado

en Marketing. El modelo de crecimiento es por volumen.

XIl B -Estructura de costos fijos y variables

Los costos fijos para operar son relacionados a:

Salarios y cargas sociales asociadas (24% del salario), ya mencionado en
apartado de equipo emprendedor. Pag 42.

Alquiler de oficina y gastos asociados. Se estiman USD 350/mes para el
alquiler y gastos (internet, luz, telefonia, otros impuestos). La oficina se
alquilara el primer afio como inversion y luego costo fijo. Se estima el uso
de 36 m2 en CABA.

Costos de marketing. Se detallan en apartado de Marketing Mix
(promocién) USD 2200/mes. Pag 38.

Costos asociados a plataforma digital. Brindados por la empresa Woopi,
USD 700/mes de mantenimiento y actualizacion de plataforma y cargos
de Android/IOS. USD 300/mes.

Legales: contador, abogado, seguro. Los presupuestos fueron solicitados
mediante entrevistas para los requerimientos de la empresa. USD
200/mes
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Tabla estructura de costos fijos, expresada en USD

Tipo de cambio — USD 300/1.

Mes Afio 1 Afo 2-4 Afo 5- 9
Estructura de Costos Fijos

Mantenimiento de plataforma W oopi 700 8.400 8.400 8.400
Costo Android/ 10S 300 3.600 3.600 3.600
Gastos plataforma 1.000 12.000 12.000 12.000
Marketing digital/Mostro 1.000 12.000 12.000 12.000
Publicidad en TV 1.200 14.400 14.400 14.400
Gastos Marketing 2.200 26.400 26.400 26.400
Contador 100 1.200 1.200 1.200
Seguro/ Insurance Broker 21 252 252 252
Abogado 80 960 960 960
Gastos Legales 180 2.412 2.412 2.412
Alquiler oficina 250 3.000 3.000 3.000
Luz - telefonia -internet 100 1.200 1.200 1.200
Inmueble + otros gastos 350 4.200 4.200 4.200
salarios (ver anexo en salarios) 64.480 64.480 128.960
salarios acompanantes 6 meses 12.000

TOTAL 121.492 109.492 173.972

XII C - Proyeccion del cuadro de resultados.

Para este analisis proyectamos:
e Se realiz6 en dolares para evitar el impacto inflacionario. Con un valor
sostenible de dolar USD 300.
e Volumen de ventas:
Proyectamos un crecimiento con un escenario conservador. Un 50% el primer
afo, 40% el segundo, un 30% el tercero, 15% hacia cuarto y quinto y luego 5 %
hasta la perpetuidad. Se espera iniciar con 160 contrataciones diarias de 2hs
cada un promedio. Esta demanda podria ser atendida por 60 cuidadores y
generaria un ingreso a ANCOU de USD115.000 anuales. En el afio nueve, el
promedio diario se estimaria en 650 contrataciones diarias que podrian estar a
cargo de 240 cuidadores con un ingreso para ANCOU de USD458.000.
Este es un calculo tedrico y posible, sin restriccibn alguna en tomar mas
acompanantes. El objetivo es alcanzar las horas vendidas.
e El equilibrio econémico y financiero se alcanzara al tercer afio desde el
momento de inversion. La alternativa de financiamiento no cuenta con

deuda.
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e Paradar valor a la perpetuidad se estimé una tasa de crecimiento del 3%.
e La K utilizada es 30%: EI costo del capital representa el rendimiento
requerido por los inversionistas. Este rendimiento es la suma de una tasa

libre de riesgo, mas una prima por inflacion, mas una prima por riesgo.

Ke = Tasa libre de riesgo + B del negocio (Prima del mercado) + Prima por
riesgo pais.

Seleccionar una tasa como tasa libre de riesgo, en el escenario econémico y
politico de nuestro pais, es practicamente imposible. Tomaremos como
referencia de una inversion libre de riesgo de los Estados Unidos de
Norteamérica. Otra dificultad q ofrece nuestra realidad es definir la prima por
riesgo pais. Por lo antedicho y como hemos visto durante el curso de finanzas
de este MBA, usaremos para este tipo de negocio Startup una Ke de 30%.

Tabla de andlisis financiero:

ESTADO DE RESULTADOS

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
1/10/2022 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024 31/12/2025 31/12/2026 31/12/2027 31/12/2028 31/12/2023 31/12/2030
Ventas USD 115.200 172.800 241.920 314.496 361.670 415.921 436.717 458.553
Crecimento en ventas 50% 40% 30% 15% 15% 5% 5% 5%
Impuesto a los ingresos Brutos 3.456 5.184 7.258 9.435 10.850 12.478 13.102 13.757
Ventas Netas 111.744 167.616  234.662 305.061 350.820  403.443  423.615  444.796
Costos Unidad/Servicio USD 0,05 5.760 8.640 12.096 15.725 18.084 20.796 21.836 22.928
Gastos operativos 2.412 121.492 109.492 109.492 181.972 173.972 173.972 173.972 173.972
Salarios 76.480 64.480 64.480 128.960 128.960 128.960 128.960 128.960
Gastos plataforma 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Gastos MKT 26.400 26.400 26.400 26.400 26.400 26.400 26.400 26.400
Legales - 2.400 2.412 2.412 2.412 2.412 2.412 2.412 2.412 2.412 2.412
Inmueble + otros gastos - 4.200 4.200 4.200 4.200 4.200 4.200 4.200 4.200 4.200
Plataforma - 10.000
Insumos tecnolégicos -8000 8.000
Depreciaciones y amortizaciones 1.056 1.056 1.056 2.112 2.112 2.112 1.056
Resultado antes de impuestos EBIT - 2.412 - 15.508 48.428 112.018 98.308 156.652 206.563 225.696 246.841
Impuesto a las ganancias 35% - 844 - 5428 - 16.950 - 39.206 - 34.408 - 54.828 - 72297 - 78.993 - 86.394
Resultado operativo (NOPLAT) - 24600 - 3256 - 20.936 31.478 72.812 63.900 101.824 134.266 146.702 160.446
Margen NOPAT -18% 18% 30% 20% 28% 32% 34% 35%
CASHFLOW
Afio 0 1 2 ] 4 5 6 7 8 9
1/10/2022 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024 31/12/2025 31/12/2026 31/12/2027 31/12/2028 31/12/2023 31/12/2030
Resultado operativo (NOPLAT) - 3.256 - 20.936 31.478 72.812 63.900 101.824 134.266 146.702 160.446
Necesidad operativa de Fondos (NOF) 2.304 8.640 12.096 15.725 18.084 20.796 21.836 22.928 24.100
Incremento en la NOF 2.304 6.336 3.456 3.629 2.359 2.713 1.040 1.092 1.172
inversion en plataforma + inm+ legales - 16.600
Inversion en activos fijos (CAPEX) - 8.000 8.000
Depreciaciones y Amortizaciones - 1.056 1.056 1.056 2.112 2.112 2.112 1.056
Flujo de Fondos Libres - 24600 - 5560 - 27.272 29.078 70.239 54.598 101.224 135.338 147.722 160.330
Crecimiento 142% -22% 85% 34% 9% 9%
vaneooo 170412 K 03
TIR 61% g 3%

FLUJO INICIAL DE PERPETUIDAD 160.330
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XIlI D - Analisis Financiero

XIID 1-Inversion inicial:

La inversion inicial esta destinada al desarrollo de la plataforma. Seré realizada
por la empresa Woppi, con un presupuesto de USD 10.000, con un plazo para
su desarrollo de 4 meses y se realizara una inversion en Capex de USD 8.000,
destinada a insumos tecnoldgicos (computadoras y celulares), considerando una
reinversion en insumos tecnoldgicos de USD 8.000 en el afio cinco. En ambos
casos se deprecian en seis anos.

El costo del alquiler de la oficina del primer afio esta incluido en la inversion
inicial.

Los socios fundadores realizaran la campafa digital inicial y el reclutamiento de
acompafantes, sin remuneracion hasta el lanzamiento del producto.

En cuanto a las alternativas de inversion por tratarse de un startup se planea
presentar el proyecto en rondas de inversion relacionadas a la economia
plateada, por ejemplo, los promocionados por Vida Silver o Pensar en Grande,
entidades dedicadas a la promocion de servicios relacionados a mejorar la
calidad del envejecimiento.

El total de la inversion inicial es USD 24.600.

Tabla de inversion inicial

Inversion Inicial

Desarrollo plataforma 10.000
Insumos tecnoldgicos (computadoras- celulares) 8.000
Legales 2.400
Oficina y gastos 4.200
TOTAL 24.600

XII D 2 -Cash Flow

Se adjunta el cash Flow proyectado:

Tabla de Cash Flow escenario 1:
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CASHFLOW

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1/10/2022 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024 31/12/2025 31/12/2026 31/12/2027 31/12/2028 31/12/2023 31/12/2030

Resultado operativo (NOPLAT) - 3.256 - 20.936 31.478 72.812 63.900 101.824 134.266 146.702 160.446

Necesidad operativa de Fondos (NOF) 2.304 8.640 12.096 15.725 18.084 20.796 21.836 22.928 24.100

Incremento en la NOF 2.304 6.336 3.456 3.629 2.359 2.713 1.040 1.092 1.172

inversion en plataforma + inm+ legales - 16.600

Inversion en activos fijos (CAPEX) - 8.000 8.000

Depreciaciones y Amortizaciones - 1.056 1.056 1.056 2.112 2.112 2.112 1.056

Flujo de Fondos Libres - 24600 - 5560 - 27.272 29.078 70.239 54.598 101.224 135.338 147.722 160.330

Crecimiento 142% -22% 85% 34% 9% 9%

Se analiza el Cash Flow con un escenario dos, con 20% menos de ventas y

misma estructura de costos y gastos.

Tabla de Cash Flow escenario:

CASHFLOW

Afio 0 1 2 2 4 5 i} 7 g 9

11012022 311212022 NN22023 NM22024 31M22025 31122026 311212027 311212028 3112/2023 322030

Resultado operativo (NOPLAT) - 325 - 33351 10.811 43.878 26.287 58.568 84522 94 471 105.604

MNecesidad operativa de Fondos (NOF) 2.304 6.912 9.677 12580 14.457 16.637 17.469 18.342 19.280

Incremento en la NOF 2304 4.608 2.765 2903 1.887 2170 832 873 933

inversion en plataforma + inme+ legales - 16.600

Inversidn en activos fijos (CAPEX) - 8.000 8.000

Depreciaciones y Amortizaciones - 1.056 1.056 1.056 212 2112 2112 1.056

Flujo de Fondos Libres - 24600 - 5560 - 37.959 9.103 42.031 17.456 58.510 85.802 95.709 105.722

Crecimento 362% -58% 235% 47% 12% 10%

van 81777 | K 03

TIR 38% ['] P

Presenta también payback al afio 3 y VAN positivo.

En este caso la TIR disminuye a un 38%. Por ser un modelo de negocio sensible

al volumen, deberia pensarse una alternativa de fidelizacion de los clientes o

recaptacion de estos u otra alternativa de ingresos: por ejemplo, la suscripcién

de un servicio premium que ofrezca prioridad para los servicios y 1 de cada 10

horas de servicios gratis. De esta manera, a valor USD1/mes. el cliente gastaria

USD12 anuales y a la compaifiia le costaria USD4.2 al afio.
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Xl - CONDICIONES PARA LA VIABILIDAD DE NEGOCIO

Xl A - Viabilidad financiera

Como se muestra en la tabla de resultados el valor presente neto originados por
la inversion es de USD170.412, utilizando una tasa de 30%, sugerida para
emprendimientos tipo startups como ANCOU, lo cual indica que crea valor,
haciendo conveniente la inversion.

La tasa de retorno que lleva el valor presente a 0 es de 61%, mayor que la tasa
propuesta para los inversores.

Segun lo proyectado al tercer afio del lanzamiento se recupera la inversion inicial.
El flujo inicial de la perpetuidad fue estimado con una tasa de crecimiento de 3%
y USD 160.330.

Xl B - Principales Riesgos Y Estrategias De Cobertura
Asociadas

XIII B 1 - Factores criticos para el éxito del emprendimiento:

e Conocimiento del producto y establecimiento de la marca: por tratarse de
un producto nuevo. Las principales estrategias de comunicacién estaran
destinadas a captacion de cliente

e Fidelizacion del cliente: a pesar de que el market share es un porcentaje
pequefio del SAM, el escenario esta planteado con una recompra de 12
servicios por afio, por lo que este punto es esencial. Las estrategias seran
mediante la plataforma y mail.

XIII B 2 - Factores de riesgo para el desarrollo:

e Riesgos de externalidades como situacion macroeconomica del pais, en
caso de una crisis profunda que afecte el poder de compra de la
poblacion.

¢ Nueva pandemia, en ese caso se podra adaptar segun las normas del
momento y desarrollar en forma mas voluptuosa el acompafiamiento

virtual.
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Afectacion de la reputacion por algun incidente con un acompafiante. Ante
tal eventualidad se profundizaran las campafias de comunicacion y se

cuenta con seguro de responsabilidad civil.

XIIl C - Aspectos Legales Y Regulatorios

En esta seccion se presentaran los aspectos legales y regulatorios para poner

en marcha el negocio.

Estructura societaria: por las caracteristicas de la sociedad estara
inscripta como Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Inscripcion de la marca y plataforma en la Direccién Nacional del Derecho
de Autor (DNDA)

Impuestos: ser& afectado por el régimen de Ingresos Brutos e Impuesto a
las ganancias e impuestos de cargas sociales para los empleados.

Se contratara seguros de responsabilidad civil. Para la sociedad y cada
acompafante.

Inscripcidon de acompafiantes en el Registro Nacional de Cuidadores
Domiciliarios dependiente de DINAPAM (Direccion Nacional de politicas
para Adultos Mayores). (LEY 10.633).

La plataforma contard con los requisitos de proteccion de datos
personales. Ley 25.326/2000.*" Y se realizaran los contratos de bases y

condiciones de acuerdo con la misma.
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XIV - PLAN DE IMPLEMENTACION

Para lanzarse al mercado nuestra empresa debe previo al lanzamiento realizar

tareas fundamentales

Desarrollo de plan de negocios para presentar en rondas de inversion.
Se utilizara el presente TFG.

Desarrollo de plataforma con empresa Woppi. - 4 meses.

Desarrollo de contenido para campafias digitales. - 6 meses.
Entrevistas con entidades formadoras de curso para reclutamiento de
acompafantes. - 8 meses.

Entrevistas con entidades de economia plateada. - permanente.
Realizacion de contratos, términos y condiciones. - 4 meses.

Proceso de seleccién de acompafiantes. - 2 meses.

Contratacion de empleados atencion al cliente con capacitacion. - 2
meses

Alquiler de oficina.

Compra de insumos tecnoldgicos.

Lanzamiento de campafias digitales coincidente con el lanzamiento del

producto.

En la tabla se puede ver en forma temporal para cada inicio y su 1

temporalidad de accion.

Tabla de implementacion de acciones

ACCION MESES

12

Rondas de Inversién/ acceso a capital

Desarrollo plataforma/ Woppi

Contenido para campafia digitales

Entrevitas socios clave (AMIA)

Entrevistas entidades economia plateada]

Seleccién y contrato con acompafantes

Registro Marca y Plataforma

Realizacion contratos

Contratacion y capacitacion empleados

Alquiler y equipamiento oficina

Compra insumos tecnologicos

Lanzamiento campafa digitales

Lanzamiento ANCOU
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