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1. Resumen Ejecutivo:

"Vilcabamba en Domicilio" surge como una estratégica expansion y diversificacion
de Vilcabamba Residencias, un grupo lider en el cuidado premium de adultos
mayores en Uruguay. Con un historial de 12 afios en el area de los cuidados,
habiendo desarrollado 4 Residencias premium para el cuidado de adultos mayores
y con una ocupacion sostenida del 94% en sus cuatro residencias en el Gltimo
afo, surge la vision de llevar la calidad y la atencion personalizada de Vilcabamba

directamente a los hogares de los adultos mayores.

Es asi como guiados por nuestra pasion por el bienestar de nuestros clientes,

estamos llevando nuestro compromiso a un nivel superior.

El objetivo de "Vilcabamba en Domicilio" es ofrecer un servicio integral y formal de
cuidados en el hogar, llevando el respaldo y la excelencia de Vilcabamba
Residencias a un entorno cémodo y familiar. Este innovador servicio llenara un
vacio en el mercado uruguayo, brindando cuidados profesionales y personalizados
a aquellos adultos mayores que desean permanecer en su hogar, con la calidad

gue solo Vilcabamba puede ofrecer.

En estos doce afios de trabajo y andlisis en Vilcabamba Residencias, se identifico
una oportunidad clara de negocio. Aproximadamente el 75% de los interesados en
nuestros servicios no llegan a la institucionalizacién por diversas razones. Esto
lleva a la expansion del negocio hacia "Vilcabamba en Domicilio", con el potencial
de capturar una parte importante del mercado de cuidados. El publico objetivo
abarca aproximadamente 13,360 personas con algun grado de dependencia de

alto nivel socioeconémico en Montevideo.



El equipo de profesionales incluye al director general, un Encargado Comercial, la
Administradora General y el respaldo de un estudio contable. Esta expansion
implica una inversion de alrededor de $20,000 do6lares para el lanzamiento y la

promocion.

La proyeccion de rentabilidad para "Vilcabamba en Domicilio" esta en linea con los

resultados de Vilcabamba Residencias, esperando un rango del 14 al 16%.

Este paso representa una evolucion natural del negocio, la adaptacion a las
demandas cambiantes y una reafirmacion del compromiso de Vilcabamba con la

calidad y el bienestar de los adultos mayores en Uruguay.

Estamos listos para cambiar el panorama de los cuidados a adultos mayores en
Uruguay, ofreciendo calidad, comodidad y carifio en cada hogar. "Vilcabamba en
Domicilio" es mas que un negocio, es una promesa de mejora en la calidad de

vida de quienes han dado tanto en sus vidas.



2. Presentacion de la necesidad y la idea:

Globalmente, estamos siendo testigos de un acelerado envejecimiento de la
poblacion, impulsado por un conjunto de factores que incluyen el aumento de la
esperanza de vida y la disminucion en las tasas de natalidad. Este fendmeno de
envejecimiento es el resultado de avances médicos significativos, una mejor

calidad de vida y la reduccion en las tasas de mortalidad.

Segun las proyecciones de las Naciones Unidas, la poblacion de individuos
mayores de 60 afios esta estimada para duplicarse de aqui al afio 2050, llegando

a afectar a aproximadamente 2 mil millones de personas.
En el contexto de Uruguay, esta tendencia se manifiesta de manera similar.

De acuerdo con las estadisticas mas recientes del Instituto Nacional de
Estadistica, los datos del afio 2020 indican que el 16% de la poblacién uruguaya
tiene 65 afios 0 méas (500000 personas). Cabe sefalar que, aunque se ha
concluido un nuevo censo en mayo de 2023, los resultados aun no se han

publicado.

El envejecimiento de la poblacion uruguaya continuard intensificAndose en las
proximas déecadas. Para el afio 2030, se espera que haya en Uruguay unos
624,000 individuos de 65 afios 0 mas, de los cuales aproximadamente 162,000

tendran mas de 80 afos.

Para 2050, estas cifras ascenderian a 743,000 y 250,000 respectivamente.
Especificamente, la poblacién mayor de 80 afios experimentara un crecimiento sin

precedentes.



Esta bomba demografica de adultos mayores plantea tanto desafios como
oportunidades en la provision de cuidados a los adultos mayores. La demanda por
servicios de cuidado y asistencia para esta poblacién estd en aumento constante,
lo que hace imperativo adaptar y expandir los sistemas de atencion existentes.
Esto abarca cuidados y asistencia domiciliaria que buscan ofrecer un enfoque

integral para mejorar la calidad de vida de este segmento en rapido crecimiento.

Factores Socioecondmicos y Preferencias: Implicaciones para la Atencion
del Adulto mayor

El envejecimiento de la poblacién es un factor critico que ha impulsado la
demanda de cuidados para adultos mayores en el ambito domiciliario. Sin
embargo, ademas del envejecimiento poblacional, existen otros factores
igualmente importantes que influyen en la dinamica de este cuidado,

especialmente los cambios en la estructura familiar y social.

En América Latina y el Caribe, las familias desempefian un papel fundamental en
la prestaciéon de cuidados no remunerados a los adultos mayores, y esta
responsabilidad recae en su mayoria en las mujeres, representando
aproximadamente el 90% de los cuidadores. Las personas que cuidan de sus
familiares a menudo se ven obligadas a reducir su participacion en el trabajo
remunerado en hasta un 20% para proporcionar los cuidados necesarios a sus

seres queridos.

Un fendmeno notable en esta region es la creciente participacion de las mujeres
en el mercado laboral. Tradicionalmente, las mujeres habian sido el pilar principal
en la atencion de los adultos mayores en el entorno familiar, a menudo siendo
consideradas como el "baston" de apoyo. Sin embargo, esta transicion hacia el
empleo remunerado ha creado un vacio en la provision de cuidados a nivel

domiciliario.



Esta transformacion en el rol de las mujeres ha llevado a un aumento significativo
en la demanda de servicios de cuidados externos, ya que las familias enfrentan
desafios para mantener un equilibrio entre el trabajo y la atencion a los adultos
mayores en sus hogares. Esta demanda en constante crecimiento ha dado lugar a
la necesidad de servicios de cuidado externos que puedan satisfacer las
necesidades de atencion y apoyo de las personas mayores en sus propios

hogares."”

Perspectiva del Cliente: Envejecimiento en el Hogar

Nuestro estudio de mercado, basado en entrevistas a posibles residentes
interesados en Vilcabamba Residencias (aproximadamente 300 entrevistas
anuales durante los ultimos cinco afios), revela un dato importante: la tasa de
ingreso se sitta en el entorno del 25%. Esto implica que, de cada 100 interesados

entrevistados, solamente 25 deciden unirse al cuidado en residencias.

El 75% restante decide no proceder por diversos motivos que van mas alla del
costo financiero, aunque este es un factor significativo que resulta dificil de

cuantificar.

Otras razones incluyen el deseo de envejecer en el confort del propio hogar, la
familiaridad del entorno, la sensacién de culpabilidad por parte de los familiares,
temores relacionados con el nivel de atencién que recibiran, y el riesgo percibido

de perder la conexion con su comunidad.

Oportunidad de Innovacion en el Mercado Uruguayo:

En este escenario se presenta una oportunidad Unica para introducir un servicio
innovador en el mercado uruguayo. Estamos ante la posibilidad de ofrecer una
solucion que abarca una amplia gama de necesidades y preferencias, y que esta
disefiada para ser versatil en su implementacion.

Este nuevo enfoque responde a una demanda creciente y satisface las

expectativas de nuestro publico objetivo, ofreciendo una opcion de cuidado que no



solo es integral, sino también altamente adaptable a las circunstancias

individuales.

Descripcion de la Innovadora Propuesta de Cuidado a Domicilio de
Vilcabamba

Identificacion del Problema y Solucién Propuesta:

Vilcabamba aborda un problema cada vez mas prevalente en Uruguay: la atencién
a adultos mayores con diversos grados de dependencia que, o bien no pueden
estar solos en su hogar, o requieren compafiia, pero no desean ingresar a una

residencia de larga estancia.

Fortalecidos por nuestra vasta y comprobada experiencia en brindar asistencia
integral, centrada tanto en el individuo como en su entorno familiar en Vilcabamba
Residencias, extendemos ahora este enfoque de atencién personalizada a la

comodidad del hogar del usuario.

Diferenciadores Clave del Servicio

e Entorno Familiar: Ofrecemos la posibilidad de recibir atencion
especializada sin abandonar la familiaridad y confort del propio hogar.

e Calidad Certificada: Nos respalda la trayectoria de mas de 12 afios de
Vilcabamba Residencias, con un equipo de profesionales de alto nivel y

certificacion de calidad (www.vilcabamba.uy). (Ver Anexos 1y 2)

e Gestion del Personal: Liberamos a las familias y usuarios de la carga
administrativa relacionada con la gestion de cuidadores, incluyendo la
seleccién, capacitacion y aspectos legales (reclamos).

e Personal Altamente Calificado: Contamos con un equipo con formacion
continua para asegurar una atencion de excelencia.

e Adaptabilidad del Espacio: Ofrecemos asesoramiento para superar

barreras arquitecténicas en el domicilio, como el manejo de desniveles,


http://www.vilcabamba.uy/

alfombras, y la disposicién de mobiliario y elementos de accesibilidad como

barandas y agarraderas.

Componentes vy Flexibilidad del Servicio:

La esencia de nuestro servicio reside en su flexibilidad y adaptabilidad. A través de
una entrevista inicial con el futuro usuario y su familia, desarrollamos un plan de
atencion individualizado, humanizado y de alta calidad. Los servicios y la carga
horaria se definiran segun las necesidades especificas del usuario, y se podran
adaptar mediante diferentes paquetes de servicios con variadas cargas horarias.

Un Enfoque Multidisciplinario:

La singularidad de "Vilcabamba en Domicilio" radica no sélo en la extension de los
cuidados a la comodidad del hogar, sino en el caracter multidisciplinario de sus
servicios. Este enfoque se inicia con una evaluacion integral a cargo de un
coordinador de cuidados con licenciatura en Enfermeria. Este profesional se
encarga de definir un plan de atencién que luego es supervisado de manera
continua, manteniendo a la familia informada a través de informes regulares y
visitas de supervision semanales. Ademas, el equipo de cuidadores
especializados se rota de manera eficaz gracias a una coordinacién de guardias

eficiente.

Salud, Bienestar y Mas

El servicio abarca desde la higiene y el confort, como bafios asistidos y prevencion
de Ulceras por presion, hasta controles de signos vitales y administracion de
medicacion. Sin embargo, "Vilcabamba en Domicilio" va més alla del bienestar
fisico. También se focaliza en la estimulacion cognitiva y fisica del usuario,
mediante actividades ludicas y ejercicio fisico, siempre bajo supervision y

autorizacion médica.
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Apovyo en el Espectro Completo de las Actividades Cotidianas:

Nuestra asistencia se extiende también a actividades cotidianas e instrumentales
de la vida diaria. Esto incluye desde el apoyo en alimentacién y vestimenta, hasta
asistir en tareas mas complejas como realizar compras y quehaceres domeésticos.
En este aspecto, priorizamos la autonomia del usuario y la adaptabilidad del
servicio a sus necesidades y posibilidades, permitiendo desplazamientos dentro

del domicilio siempre que sea viable.

Comunicacion y Sequimiento Personalizado:

Mantenemos una comunicacion abierta y personalizada con la familia del usuario,
utilizando diversos formatos y plataformas, como videollamadas o Zoom, segun

las preferencias acordadas con ellos.

Atencion Nutricional y Médica Especializada:

El usuario y su familia también se benefician de una planificacién de menus 'y
valoracién nutricional mensual realizada por un licenciado en Nutricion. Este
enfoque nutricional se adapta y modifica en base a reuniones virtuales con el
usuario y su familia, asegurando una dieta balanceada y adecuada. Ademas, cada
mes, la direccion técnica realiza una visita médica para llevar a cabo una
Valoracion Geriatrica Integral, permitiendo un seguimiento médico cercano y

especializado.

La sinergia de estos servicios ofrece un espectro de cuidado verdaderamente
integral, alineado con las necesidades Unicas de cada usuario y su familia. Es una
propuesta que armoniza la atencion profesional especializada con la calidez y
familiaridad del entorno doméstico, marcando una pauta innovadora en el cuidado

de adultos mayores en Uruguay.
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Incremento de la Calidad de Vida a Través del Cuidado a Domicilio:

Beneficios y Evaluacion de la Oportunidad de Negocio

Ventajas Holisticas del Cuidado en el Hogar

La autonomia y la comodidad son elementos vitales para el bienestar de los
adultos mayores. "Vilcabamba en Domicilio" les ofrece precisamente eso: la
oportunidad de mantener su calidad de vida en el ambiente familiar y seguro de su
propio hogar. Este enfoque personalizado se adapta a las necesidades y
preferencias de cada individuo, asegurando no solo su bienestar fisico sino

también emocional y social.

Este Gltimo es especialmente crucial, ya que se fomenta una mayor conexién con
la comunidad, lo que puede disipar los sentimientos de aislamiento que a menudo

experimentan los mayores.

Con el objetivo de promover el bienestar emaocional, nos esforzamos en cultivar
una variedad de elementos fundamentales. Estos elementos incluyen la
autoestima, la capacidad para gestionar el estrés, el fomento de relaciones
sociales saludables y la promocién de un sentido de propdsito en la vida a través
de una estrecha colaboracién entre el usuario y el personal de apoyo. En este
proceso, el cuidador asume un papel esencial, adaptandose a las necesidades y
capacidades individuales del usuario, con el fin de preservar su autonomia y
permitirle mantener su independencia en su propio hogar. Esta estrategia
contribuye de manera significativa a la preservacion de la autoestima y el
sentimiento de control sobre la propia vida del usuario.

Actividades como fisioterapia, yoga, masajes, sicomotricidad y sesiones con el
psicologo desempefian un papel fundamental en el fomento del bienestar
emocional. Por esta razén, nuestro equipo de profesionales en talleres llevara a
cabo visitas al menos semanales al domicilio del usuario con el proposito de

promover y mantener dicho bienestar.

12



Este enriquecimiento de actividades en el entorno del hogar del usuario se ha
vuelto factible gracias al sélido respaldo y colaboracién que el servicio de
Vilcabamba en Domicilio recibe de la estructura de Vilcabamba Residencias. Esta
sinergia positiva entre ambas iniciativas empresariales ha permitido ofrecer una
atencion integral y efectiva en la basqueda del bienestar emocional de nuestros

usuarios.
Una de las mayores ventajas de nuestro servicio es la continuidad en el cuidado.
Al proporcionar una coordinacién estrecha con otros profesionales de salud,

eliminamos la necesidad de traslados frecuentes y simplificamos la experiencia

total de atencion al paciente.
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3. Evaluacion de la Oportunidad de Negocio

Dada la tendencia demografica del envejecimiento de la poblacién en Uruguay,
combinada con los cambios en la estructura familiar y el deseo de muchas
personas mayores de permanecer en sus hogares, la oportunidad de negocio para
"Vilcabamba en Domicilio" es robusta y oportuna. Este contexto socioeconémico y
demografico, crea una demanda creciente por servicios de cuidado en el hogar

gue son integrales, de alta calidad y centrados en la persona.

Factores que Fundamentan el Aumento en la Demanda

Para entender mejor el auge en la necesidad de estos servicios, es vital considerar
varios factores. Primero, el cambio en la estructura familiar y social ha dejado a
muchos adultos mayores sin el apoyo adecuado en el hogar. Ademas, la insercion
de la mujer en el mercado laboral ha limitado su disponibilidad para proporcionar

cuidados tradicionalmente.

El resultado de esta confluencia de factores es un vacio en el mercado que

"Vilcabamba en Domicilio" esta especialmente posicionado para llenar.

Nuestro modelo de negocio responde no solo a la creciente demanda de cuidados
en el hogar sino también a la preferencia de los individuos y familias por servicios
gue se ajusten a sus necesidades y expectativas particulares, marcando asi un

precedente en el mercado de cuidado de adultos mayores en Uruguay.
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Analisis Ampliado de la Oportunidad de Negocio para

"Vilcabamba en Domicilio"

Demogqrafia en Cambio:

El Envejecimiento de la Poblacion Uruguaya esta atravesando un cambio
demografico sin precedentes, con una expectativa de vida que se alarga y una

poblacidén que envejece.

Estudios del Instituto Nacional de Estadistica (INE) sefialan que hacia el afio 2050,

el 30% de la poblacion uruguaya tendrd mas de 60 afos.

En la siguiente grafica (Gréafica 1) y tabla (Tabla 1), podemos observar que para el
2050 en todos los escenarios planteados (en cuanto a tasa de fecundidad,
esperanza de vida, saldo migratorio, Poblacion total), se da un crecimiento de la
poblacién mayor a 65 afios pudiendo llegar a constituir un 26% de la poblacién
uruguaya.

Grafical
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Fuente: Elaborado por Mariana Paredes (2017) a partir de datos de la CELADE

Tabla 1
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Uruguay | Uruguay | Uruguay2050 | Uruguay2050con | Uruguay | Uruguay | Uruguay2050 | Uruguay2050 | Uruguay 2050
2016 2050 concaida | aumentoextremo | 2050 con 2050 con con Poblacion Poblacion
Tendencial | extremadela | deEsperanzade | Inmigracion | Emigracion | recuperacionde | extrema extrema
fecundidad vida Fecundidad minima maxima
Tasa global de fecundidad 1,88 1,70 136 1,70 1,70 1,70 210 136 21
Esperanza de vida (en afios) 774 820 82,0 88,0 82,0 820 820 82,0 88,0
Saldo migratorio 0 0 0 0 5.000 -10.000 0 -10.000 5.000
Poblacion total (en millones) | 348 370 357 3.93 3.95 324 4.00 32 454
% Poblacion 65 afios y mas 4% 22,2% 2,9% 25,T% 20,9% 25,3% 20,4% 26,1% 22,4%

Fuente: Hacia una Estrategia Nacional de Desarrollo, Uruguay 2050. (2019)

WWW.opp.qub.uy

Este fendmeno no es solo una estadistica; representa una demanda creciente de

servicios especializados para adultos mayores. Este cambio demografico crea una

base sélida y en expansion de clientes potenciales que necesitaran servicios

adaptados a sus necesidades a medida que avanzan en afios.

La evolucién en aumento de la expectativa de vida al nacer y de la expectativa de

vida a los 65 afios que se evidencian en los siguientes gréaficos (Graficas 2 y 3)

crean una oportunidad Unica para nuestro proyecto de cuidados y asistencia en

Domicilio.
(Grafico 2)

Esperanza de vida al nacer por sexo. Uruguay 1950-2050
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Fuente: Elaborado por Mariana Paredes (2017) a partir de datos de la CELADE
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(Grafico 3)
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El gréfico ilustra la evolucion de la esperanza de vida a la edad de 65 afios (es
decir, los afios que en promedio se espera que viva una persona que llega con
vida a los 65 afos). Mientras que los hombres de 65 afos, partiendo de una
esperanza de vida de 12,3 afios en 1950 se estima que vivirdn 22,3 afios en 2100
(ganando 10 afios de supervivencia en el siglo y medio proyectado), las mujeres

pasan de 15,2 a 26,8 (una ganancia de 11,6 afos).

Dependencia: Grados Variables y la Necesidad de Servicios Personalizados
Segun investigaciones del Sistema Nacional de Cuidados, alrededor del 16.3% de
la poblacion de adultos mayores en Uruguay presenta algun grado de
dependencia, ya sea leve, moderada o severa. Esta estadistica se traduce en mas
de 80,000 individuos que requieren algun nivel de atencion y cuidado

especializado para vivir.
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Ademas, estas cifras tienden a incrementar con el avance de la edad, convirtiendo
la atencidn a este segmento en una necesidad social imperante y una oportunidad

empresarial viable.

Preferencias para el Envejecimiento en el Hogar: Mas que una Tendencia, un
Deseo Profundo

La pandemia de COVID-19 ha transformado diversas areas de nuestras vidas,
incluido el cuidado de los adultos mayores. Se ha intensificado la preferencia ya
existente de envejecer en casa, lejos de las instituciones que pueden sentirse
ajenas e impersonales. Esta preferencia se arraiga en el deseo humano
fundamental de permanecer en entornos familiares y comodos durante las etapas
mas vulnerables de la vida. La adaptacion a esta preferencia social no es solo un

buen negocio, sino también una respuesta ética a una demanda colectiva.

Sensibilidad Cultural y Social: Un Pilar de la Personalizacion

Uruguay, como muchas sociedades, valora profundamente las relaciones
personales y la comunidad. Estas normas culturales proporcionan una ventana de
oportunidad para "Vilcabamba en Domicilio", permitiendo que los servicios del
negocio se integren de manera mas fluida en la vida de los clientes. Al honrar y
respetar estas normas culturales, el servicio no solo satisface necesidades
practicas, sino que también resuena con las expectativas y valores sociales de su

clientela.

Estrategia de Alianzas: Extension y Enriquecimiento del Servicio

La formacién de alianzas estratégicas con otros proveedores de servicio y con
entidades de la industria de la salud permite a "Vilcabamba en Domicilio" ofrecer
un espectro mas amplio de servicios, desde equipamiento médico especializado
hasta consultas farmacéuticas. Estas alianzas no solo amplian la oferta de
servicio, sino que también aportan un valor agregado que puede ser crucial para

establecer una ventaja competitiva en el mercado.
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Alineacién del Equipo y la Oportunidad:

Una sinergia que promete éxito. El equipo detras de "Vilcabamba en Domicilio"
representa una combinacion ideal de habilidades, experiencia y compromiso. Este
alineamiento casi perfecto con la oportunidad de mercado que se presenta
asegura no solo la viabilidad del proyecto, sino también su potencial para
prosperar y escalar. Las competencias del equipo no solo cubren la ejecucién
eficiente de los servicios, sino también la vision y la estrategia necesarias para

navegar un mercado en crecimiento y cambio constante.

Cada uno de los factores analizados contribuye a crear un ecosistema propicio
para que "Vilcabamba en Domicilio" no solo entre al mercado con fuerza, sino que
lo haga de una manera ética, sostenible y profundamente arraigada en las
necesidades y deseos de su clientela. El alto potencial de crecimiento y la
adaptabilidad a las demandas socio-culturales hacen de este emprendimiento mas
gue una simple oportunidad de negocio; lo convierten en una solucion integral

para una problemética social emergente.

Know How:

Claramente, Vilcabamba en Domicilio se posiciona como un emprendimiento con
una confluencia Unica de fortalezas que no solo subrayan su viabilidad sino
también su potencial para transformar el mercado de atencion a los adultos

mayores en Uruguay.

La sinergia de su Know How especializado, conexiones sectoriales, reputacion
establecida, enfoque personalizado y capacidad de adaptacion convierte a esta
iniciativa en algo mucho mas que una simple expansion comercial; la sitia en el

epicentro de una oportunidad estratégica de alto impacto.

El profundo entendimiento de las necesidades y deseos de los adultos

mayores, cultivado durante afios a traves de Vilcabamba Residencias, se
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convierte en un activo invaluable para desarrollar servicios a domicilio que son a la

vez relevantes y efectivos.

Este conocimiento especializado informara cada aspecto del servicio, desde la
formacion del personal hasta la coordinacion de cuidados y servicios adicionales,
asegurando que cada solucidn propuesta encuentre resonancia en el mercado

objetivo.

En este contexto, el directorio de Vilcabamba, constituido por cuatro médicos
reconocidos en el sector de la salud, asi como un equipo de colaboradores con
experiencia en areas complementarias, se convierte en un diferenciador

estratégico.

La red de relaciones y credibilidad que aporta este directorio facilita no solo la
introduccién del nuevo servicio en el mercado sino también la creacion de alianzas
con otros profesionales de la salud y proveedores de servicios, enriqueciendo asi

el ecosistema de atencion a los adultos mayores.

No menos importante es la sélida reputacion que Vilcabamba ha construido a lo
largo de mas de una década en el mercado, con cuatro residencias que han
demostrado su compromiso con la calidad y la atencion personalizada. Esta
trayectoria actia como un sello de garantia, generando la confianza necesaria
entre las familias y proporcionando una base robusta sobre la cual expandir el

nuevo servicio de cuidado a domicilio.

Asimismo, el enfoque en la personalizacién, que ha sido un pilar en la
prestacion de servicios de Vilcabamba, encontrara un terreno fértil en el ambito del
cuidado a domicilio. El servicio, adaptado a las necesidades individuales de
cada residente, no solo incrementara la satisfaccion del cliente sino también

fortalecera la percepcion de valor agregado que puede ofrecer la empresa.
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Por dltimo, pero no menos relevante, esta la demostrada capacidad de

adaptacion del equipo de Vilcabamba.

Con més de doce afios de experiencia en una continua evolucion de los cuidados
para adultos mayores, esta flexibilidad se presenta como un activo crucial para
satisfacer las diversas y cambiantes necesidades del mercado. En un sector
donde la personalizacion y la adaptabilidad son clave, esta capacidad se traduce
en un ajuste estratégico que promete no solo la entrada exitosa al mercado sino

también una sostenibilidad econémica a largo plazo.
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4. El Cliente y el Mercado Objetivo:

El mercado para Vilcabamba en Domicilio es diverso, pero para fines estratégicos,
hemos identificado cuatro segmentos clave junto con una segmentacion

socioecondmica enfocada en los niveles mas altos que atraviesa estos grupos.
Estos segmentos son:

1. Familias Ocupadas y Profesionales: Este grupo demografico se compone
de familias con miembros de edad avanzada que requieren atencion
especializada. Sin embargo, debido a sus agendas laborales exigentes y
compromisos profesionales, estas familias tienen dificultades para ofrecer el
tipo de cuidado que desearian para sus seres queridos. Estan dispuestos a
pagar por un servicio de alta calidad que permita a sus familiares recibir la
atencion que necesitan en la comodidad de su propio hogar. Para este
segmento, la conveniencia y la tranquilidad de saber que sus seres

gueridos estan bien cuidados son primordiales.

2. Familias con Limitaciones de Tiempo y Movilidad: Este segmento
incluye a familias que enfrentan desafios logisticos, como restricciones de
tiempo o limitaciones de movilidad, para cuidar a sus miembros de edad
avanzada. Lo que buscan es un servicio de atencion a domicilio que pueda
aliviar su carga emocional y logistica, asegurando que sus seres queridos
reciban atencion de calidad. La flexibilidad y adaptabilidad en términos de

horarios y servicios constituyen una oferta atractiva para este grupo.
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3. Familias que Priorizan la Calidad y la Personalizacién: Este tercer
segmento esta constituido por familias que sitian el bienestar de sus seres
gueridos mayores como una prioridad maxima. Buscan servicios que no
solo sean de alta calidad, sino también profundamente personalizados y
similares a la atencién que recibirian en un entorno hogarefio. La atencion
individualizada, el personal altamente cualificado y la rica experiencia en el
cuidado de adultos mayores que puede ofrecer Vilcabamba en Domicilio

son elementos altamente valorados por este segmento.

4. El potencial usuario: el aspirante a recibir cuidados que por su grado
de lucidez decide por sus medios Aqui, englobamos a los interesados
que buscan por si mismos, solos 0 acompafados por sus familias a valorar
in situ la propuesta. Buscan conocer el grado de calidad y seguridad que

van a tener sus cuidados. Quieren saber que diferenciales les ofrecemos.

Enfoque Socioecondémico

En el marco de estos segmentos, nuestra segmentacion también considera un
enfoque socioecondémico, especificamente en las capas mas altas de la sociedad.
Estos son clientes que buscan un servicio mas alla de lo convencional; buscan

una experiencia de cuidado de primer nivel.

A este grupo de alto valor se le ofrecen soluciones premium que abarcan desde
cuidadores especialmente capacitados y personalizacion exhaustiva de los
servicios hasta evaluaciones integrales por médicos geriatras, nutricionistas y

odontélogos.

Al ofrecer estas soluciones de alta gama, nos posicionamos para captar la

atencion de aquellos dispuestos a invertir en una experiencia de atencion superior.
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Datos Socioecondmicos Relevantes

La segmentacion se apoya en datos provenientes de un informe actualizado por
CINVE, titulado "indice de Nivel Socioeconémico: Propuesta de Actualizacion”,
realizado para la Camara de Empresas de Investigacion Social y de Mercado del
Uruguay (CEISMU) en agosto de 2018. Este informe proporciona una clasificacion
detallada de los hogares uruguayos por nivel socioeconémico y es una

herramienta crucial para comprender mejor nuestro mercado objetivo.

Bajo - 22,6% (B-) Bajo Inferior
(B+) Bajo Superior
Medio - 60,7% (M-) Medio Inferior
(M) Medio Medio
(M+) Medio Superior
Alto - 16,7% (A-) Alto Inferior

(A+) Alto Superior

Mapa de Empatia 'y Arquetipo de Persona Detallado para cada

Segmento Target
Familias Ocupadas y Profesionales:

Con quien empatizamos:

Arquetipo de Persona: Profesional
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Caracteristicas: Mujer de 50 afos, gerente de una empresa.

Necesidades y Motivaciones: Anhela una solucion de cuidado que armonice con
su exigente agenda laboral, sin comprometer la calidad de atenciéon que su madre
mayor recibe. Busca estar mentalmente en paz tanto en su rol profesional como

de cuidadora.

Qué Piensay Qué Siente:

Pensamientos: Se encuentra en una constante busqueda de equilibrio entre sus
responsabilidades laborales y familiares. La preocupacion de si su familiar recibe

atencién de calidad durante su ausencia es una inquietud recurrente.

Sentimientos: Experimenta una mezcla de culpa y ansiedad por no poder dedicar
tiempo suficiente a su familia y, en particular, al cuidado de su madre. Necesita

una solucion que le permita sentirse tranquila durante sus horas de trabajo.

Qué Oye de Personas que Influyen en sus Decisiones:

Opiniones: Escucha las experiencias de amigos y colegas sobre el reto que
supone conciliar la vida laboral con el cuidado de familiares mayores. Ha oido
testimonios sobre los inconvenientes de contratar servicios de cuidado irregulares
que, al faltar, complican su vida laboral y familiar al tener que asumir ellos mismos
el rol de cuidadores.

Cuéles son los Esfuerzos (Pain Points y Miedos):

Pain Points: Temores de que su familiar se sienta solo y descuidado, y la tension

emocional que ello genera.
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Miedos: Recelo de que la atencion brindada a su familiar no cumpla con sus altas

expectativas y que su ser querido acabe sintiéndose aislado o infeliz.

Cuales son los Resultados (Beneficios):

Beneficios: Al utilizar un servicio de cuidado en el hogar de alta calidad, satisface
sus obligaciones laborales sin descuidar el bienestar de su madre. Este balance le
permite sentirse menos culpable y mas serena en su entorno de trabajo,

fortaleciendo su confianza en que su madre esta siendo bien atendida.

Familias con Limitaciones de Tiempo y Movilidad:

Con quien empatizamos:

Arquetipo de Persona: Padre/Madre de Familia

Caracteristicas: Hombre o mujer de 45 afos con limitaciones de movilidad o de
tiempo debido a razones diversas, como una discapacidad o un trabajo con

horarios irregulares.

Necesidades y Motivaciones: Busca un servicio de cuidado que pueda
adaptarse a un horario irregular y brindar una atencion meticulosa a su familiar
mayor, permitiéndole administrar sus limitaciones personales sin afectar el

bienestar de su ser querido.
Qué Piensay Qué Siente:
Pensamientos: Preocupacion constante sobre como administrar el tiempo para

cuidar de su familiar mientras maneja sus propias restricciones de movilidad o

tiempo.
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Sentimientos: Ansiedad y estrés por no poder estar fisicamente presente para

cuidar de su familiar, y el deseo de encontrar un servicio de atencion confiable.
Qué Oye de Personas que Influyen en sus Decisiones:

Opiniones: Conversaciones con amigos 0 vecinos que también enfrentan
desafios similares y han optado por soluciones de cuidado en el hogar como una
via para aliviar la carga emocional y logistica.

Cuéles son los Esfuerzos (Pain Points y Miedos):

Pain Points: Inseguridad sobre si su ser querido recibe la atencion adecuada.

Miedos: Son la dificultad en la movilidad, en su higiene, miedo a la soledad y a las

caidas.

Cuales son los Resultados (Beneficios):

Beneficios: La posibilidad de acceder a un servicio de cuidado a domicilio flexible
le permite manejar mejor sus limitaciones personales, asegurando que su familiar
esté bien atendido y manteniendo su propia salud mental y emocional.

Familias que Priorizan la Calidad y la Personalizacion:

Con quien empatizamos:

Arquetipo de Persona: Conyuge o Hijo(a) Adulto

Caracteristicas: Mujer u hombre de 50 a 60 afios, altamente enfocado en la
calidad de vida de su familiar mayor.
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Necesidades y Motivaciones: Esta en busca de una atencién de alta calidad que
no solo se ocupe de las necesidades fisicas de su ser querido, sino también de

sus necesidades emocionales y sociales.

Qué Piensay Qué Siente:

Pensamientos: Altas expectativas sobre el tipo de cuidado que su familiar debe
recibir; dispuesto a invertir tiempo y recursos para asegurarse de que estas

expectativas se cumplan.

Sentimientos: Sensacion de responsabilidad y deseo de proporcionar o asegurar

la mejor calidad de vida posible para su ser querido.

Qué Oye de Personas que Influyen en sus Decisiones:

Opiniones: Consultas con médicos especializados en geriatria, asi como
recomendaciones de amigos que han utilizado servicios premium de cuidado a
domicilio.

Cudles son los Esfuerzos (Pain Points y Miedos):

Pain Points: Preocupacion sobre la aptitud y la calificacion de los cuidadores.

Miedos: Temor de que el servicio no esté a la altura de sus expectativas de alta
calidad y personalizacion.

Cuédles son los Resultados (Beneficios):

Beneficios: Al encontrar un servicio que cumple con sus estandares de calidad y
personalizacion, siente una enorme tranquilidad y satisfaccion, sabiendo que su

ser querido esta disfrutando de una excelente calidad de vida
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El potencial usuario:

Con quien empatizamos:

Arquetipo de persona: Profesional, Empresario jubilado o padre de profesionales

u empresarios

Caracteristicas: Mayor de 65 afios retirados de empresas o profesional jubilado,
con algun grado de dependencia, padre de hijos profesionales o empresarios

Necesidades y Motivaciones: Quiere una solucion para su situacion, que le
permita mantener el mayor grado de independencia posible, no ser carga para sus
hijos, que le permita mantener conexiones sociales. Pretende que no le roben, ni
le falten.

Que piensay que siente:

Pensamientos: Quiere permanecer solo, pero se da cuenta que ya es muy dificil,

y quiere buscar una buena opcién de servicios.

Sentimientos: De carga a sus hijos y nietos, y temor ante el ingreso de

desconocidos a su casa y a su intimidad, pero sabe que lo necesita.

Que oye de personas que influyen en sus desiciones:

Opiniones: escucha las opiniones de sus medicos, sus hijos y nietos

Cuales son los Esfuerzos:

Pain Points: Le preocupa que gente desconocida esté en su casa, y la aptitud de

los mismos. Les preocupa ser una “carga para sus hijos”
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Miedos: Son la dificultad en la movilidad, en su higiene, miedo a la soledad y a las

caidas.

Cuales son los resultados: Comprueba que se trata de un servicio formal, de
calidad , que lo mejora a él y le da tranquilidad a su familia.

Tamafio Actual del Mercado:
La demografia de Uruguay revela un paisaje fascinante pero desafiante en lo que

respecta al cuidado de los adultos mayores.

Con aproximadamente 500,000 personas de 65 afios 0 mas, y un 16.3% de ellas
con algun grado de dependencia, estamos hablando de una poblacion substancial

de mas de 80,000 hogares de adultos mayores con dependencia.

Esta cifra no es meramente una estadistica; representa una llamada a la accién

para abordar las necesidades de cuidado en una escala significativa.

El mercado se subdivide en dos cohortes demograficas y con necesidades
distintas, que las consideraremos de forma homogénea. El primer grupo, aquellos
entre 65 y 84 afos, aun disfruta de un nivel relativo de autonomia. Muchos estan
socialmente activos y algunos incluso siguen trabajando. Las necesidades de este
grupo son complejas; requieren mas que solo asistencia fisica y buscan servicios

que también ofrezcan interaccion social y estimulacion mental.

Por otro lado, el grupo de 84 afios 0 mas es mucho mas vulnerable. Los
problemas de salud se intensifican en esta etapa de la vida, lo que aumenta la
dependenciay, por lo tanto, el grado de cuidado necesario. Las preocupaciones

agui van mas alla de la compaiiia o la interaccion social y abarcan necesidades
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médicas mas serias, como la administracion de medicamentos, tratamientos y

atencion especializada.

TAM (Total Addressable Market): En Uruguay, cerca del 16% de la poblacion

(aproximadamente 80,000 personas) tienen méas de 65 afios y requieren algun
grado de cuidado. De este grupo, alrededor del 16.7% se sitia en el NSE alto.

Nuestro TAM abarca a estas 13,360 personas.

SAM (Serviceable Addressable Market): Centrando nuestras operaciones en el

Departamento de Montevideo, donde reside el 50% de la poblacion uruguaya,
nuestro SAM es de 6,680 personas, representando aquellos que tienen la

disposicion y los recursos para acceder a nuestros servicios.

SOM (Serviceable Obtainable Market): En nuestra primera etapa, nos

proponemos vender 120 servicios en los proximos 5 afios. Esto llevaria nuestra
base de usuarios actuales a un nivel 2.5 veces superior y estableceria un alcance

significativo en el mercado de cuidados a domicilio.

Potencial de Crecimiento:
Las proyecciones demograficas indican que para 2030, habra 624,000 uruguayos

de 65 afos o0 mas. De estos, unos 162,000 tendran mas de 80 afos.

Y el panorama se amplia aun mas para 2050, con estimaciones que sefialan un

total de 743,000 personas mayores y 250,000 personas mayores de 80 afios.
Estos numeros, especialmente el dramético incremento en la poblacion de mas de

80 afios, presentan una oportunidad excepcional para servicios especializados de

cuidado a domicilio.
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Pero este crecimiento no es solo cuantitativo; también es cualitativo. Las
tendencias modernas apuntan hacia un envejecimiento mas activo y saludable.
Esto implica una mayor demanda no solo de servicios de cuidado basico, sino de

soluciones més holisticas que integren bienestar fisico, emocional y social.

Fragmentacién del Mercado:
La actual variedad de proveedores va desde freelancers hasta empresas mas
estructuradas, lo que resulta en una gran disparidad en la calidad de los servicios.

Muchos proveedores solo ofrecen paquetes basicos de cuidado, lo que deja un
vacio considerable en el mercado para servicios mas personalizados y de alta

calidad.

Algunas empresas, aunque proporcionan multiples paquetes, no ofrecen la
flexibilidad necesaria para adaptarse a las cambiantes necesidades de cuidado

gue pueden variar enormemente de un individuo a otro.

Posicionamiento de Vilcabamba en Domicilio:

En este ecosistema, Vilcabamba en Domicilio tiene la oportunidad de posicionarse
como un lider en cuidados de calidad premium. A diferencia de otros servicios,
donde la calidad puede ser variable y dependiente del individuo cuidador,
Vilcabamba ofrece un estandar uniforme de excelencia, respaldado por un

enfoque integral y terapéutico.

No se trata simplemente de "pasar tiempo" con el adulto mayor, sino de mejorar su
calidad de vida de manera significativa. Esto se logra a través de una atencion
personalizada que va mas alla del cuidado fisico para incluir el bienestar
emocional y social, algo que es especialmente importante dada la complejidad de

las necesidades dentro de la poblacion de adultos mayores de Uruguay.
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Tendencias Asociadas:

Envejecimiento Activo:

La tendencia hacia el envejecimiento activo es mas que una mera moda; es una

respuesta a una necesidad demografica y cultural creciente. En la sociedad

contemporanea, el envejecimiento ya no se considera un proceso de declive sino

una etapa mas de la vida que puede ser tan enriquecedora como cualquier otra.

Por lo tanto, se espera que los servicios de cuidado en el hogar no solo

proporcionen atencién médica basica, sino que también ofrezcan actividades y

oportunidades que promuevan la salud fisica y mental. Estos pueden incluir desde

programas de ejercicio fisico adaptado, hasta actividades sociales y culturales que

mantengan la mente activa y el espiritu elevado. Vilcabamba en Domicilio podria,

por ejemplo, colaborar con fisioterapeutas y expertos en actividad fisica para
desarrollar programas de ejercicios personalizados que se adapten a las
capacidades individuales de cada cliente.

Personalizacion:

La personalizacion de servicios se ha convertido en una norma en muchas
industrias y el ambito del cuidado a domicilio no es una excepcion. Los
consumidores, cada vez mas informados y empoderados, estan buscando
soluciones que se ajusten a sus necesidades y circunstancias individuales, en

lugar de adaptarse a un servicio genérico.
En este contexto, un enfoque de “talla Unica para todos” ya no es suficiente.
Los clientes esperan evaluaciones individualizadas, planes de cuidado

especificos, y la flexibilidad para adaptar estos planes a medida que sus

necesidades cambian.
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Por ejemplo, Vilcabamba en Domicilio podria ofrecer un amplio abanico de
opciones de cuidado, desde servicios basicos de compafia hasta cuidados
meédicos especializados, que podrian ser seleccionados y combinados para crear

un paguete de cuidado completamente personalizado.

Tecnologia en el Cuidado:

La tecnologia esta transformando la forma en que se ofrece el cuidado a domicilio,
afiadiendo una capa adicional de seguridad, eficiencia y comodidad tanto para los
clientes como para los proveedores de atencién. Las soluciones tecnoldgicas,
desde aplicaciones moviles de salud y bienestar hasta dispositivos de monitoreo
remoto y asistentes virtuales, permiten un seguimiento mas efectivo de las

condiciones de salud del cliente.

También hacen posible una comunicacion mas fluida entre el equipo de atencion,

los miembros de la familia y el cliente.

Por ejemplo, Vilcabamba en Domicilio podria implementar un sistema de
monitoreo remoto que permita a los familiares mantenerse actualizados sobre el
bienestar de sus seres queridos a través de una aplicacion en su teléfono

inteligente.

Ademas, la inteligencia artificial y el analisis de datos podrian utilizarse para prever
posibles problemas de salud antes de que se conviertan en situaciones criticas,

permitiendo una intervencion temprana y mas efectiva.

La convergencia de estas tendencias representa una oportunidad Unica para
Vilcabamba en Domicilio. Al alinear su oferta de servicios con estas demandas
cambiantes, la empresa no solo cumplira con las expectativas del cliente, sino que

también se distinguird en un mercado cada vez mas competitivo.
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Estimacién de la Demanda por Segmento Target y su Evolucion

Nuestra evaluacion de la demanda potencial para Vilcabamba en Domicilio parte
de los segmentos objetivos que hemos identificado previamente. Hemos sefialado
gue en aproximadamente 80,000 hogares uruguayos existe una necesidad de

cuidado para adultos mayores con Dependencia.

Ademas, datos del CINVE indican que el 16.7% de estos hogares pertenecen a un

Nivel Socioecondmico Alto (A+y A-).

De esta manera, podemos estimar que unos 13,360 hogares de nivel
socioecondémico alto en Uruguay podrian estar interesados en nuestros servicios

de alta calidad y personalizacion.

Segmento 1: Familias Ocupadas y Profesionales

Periodo de Lanzamiento (Primer Afo):

Se estima que nuestro alcance inicial, gracias a estrategias de comunicacion,
publicidad y marketing, sera de un 10% de las familias en este segmento. Dicho
de otra forma, se prevé que el 50% de las familias ocupadas y profesionales
requeriran de servicios de cuidado a domicilio, en gran medida debido a sus
apretadas agendas que les impiden brindar la atencién necesaria a sus seres
queridos. La cantidad precisa dependera de factores como la eficacia de nuestras

campafias de marketing y la penetracion de mercado inicial que logremos.

Evolucién en Afios Posteriores:

La demanda en este segmento se espera que crezca en un 2% anual, motivada
por una mejor comunicacion y comprension de los servicios altamente
personalizados que Vilcabamba en Domicilio puede ofrecer. A medida que la
reputacioén de la empresa crezca, es probable que mas familias del segmento se

sientan atraidas por nuestra oferta.
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Segmento 2: Familias con Limitaciones de Tiempo y Movilidad

Periodo de Lanzamiento (Primer Afio):

Para este segmento, la demanda inicial se centra en aquellas familias que
enfrentan restricciones de movilidad, lo que les dificulta cuidar de sus adultos
mayores. Se estima que el 10% de las familias en este grupo podrian beneficiarse

significativamente de nuestros servicios.

Evolucidon en Aios Posteriores:

La demanda en este segmento podria crecer a un ritmo del 2% anual,
especialmente a medida que las opciones de atencién domiciliaria de alta calidad
se vuelvan mas conocidas y aceptadas como una alternativa viable y comoda a

otros tipos de cuidado.

Segmento 3: Familias que Priorizan la Calidad y la Personalizacion

Periodo de Lanzamiento (Primer Afo):
Dentro de este segmento, se espera que alrededor del 10 % de las familias
muestren interés en servicios de cuidado a domicilio que ofrezcan una atencion

integral y terapéutica, con un alto grado de personalizacion y calidad.

Evolucion en Afios Posteriores:

A medida que mas personas tomen conciencia de la importancia del
envejecimiento activo y saludable, se espera que la demanda en este segmento
experimente un crecimiento anual del 2%. La creciente prevalencia de la cultura
del bienestar y la atencidén personalizada contribuira a este incremento.

Con estos datos y proyecciones, Vilcabamba en Domicilio esta en una excelente
posicion para capitalizar una demanda en crecimiento y diversificada. La clave

estara en como implementamos nuestras estrategias de marketing y adaptamos
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nuestros servicios a las necesidades cambiantes de estos segmentos de mercado

objetivo.
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5. Propuesta de Valor Vilcabamba en Domicilio

Introduccion ala Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Vilcabamba en Domicilio no es simplemente una lista de
servicios que ofrecemos; es una declaracion completa de como entendemos y
abordamos las necesidades complejas y a menudo delicadas de la atencién a los

adultos mayores.

Nuestra meta es transformar la experiencia de envejecer, manteniendo el enfoque
en la calidad de vida, el bienestar emocional y la integridad fisica de cada uno de

nuestros residentes.
Pilares Fundamentales de la Propuesta

1. Personalizacion a Medida
o Contexto: Vivimos en una época donde la personalizacion es mas

gue un lujo; se ha convertido en una expectativa.

o Implementacion: Adaptamos cada aspecto de nuestros servicios
para alinearlo con las necesidades, preferencias y objetivos
individuales de cada residente. Esto abarca desde una alimentacion
adecuada a condiciones médicas especificas, hasta actividades

terapéuticas como la musicoterapia o la aromaterapia.

o Valor Afhadido: Esta atencion meticulosa a los detalles asegura que
cada residente no solo reciba cuidados médicos adecuados, sino

gue también se sienta visto, escuchado y valorado.
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2. Calidad y Profesionalismo de Alto Nivel

o Contexto: En el mercado actual, la calidad es a menudo un
diferenciador clave.

o Implementacion: Contamos con un equipo multidisciplinario
compuesto por cuidadores, terapeutas, y profesionales de la salud
altamente capacitados y certificados. Realizamos un seguimiento
continuo para mantener altos estandares de calidad.

o Valor Afadido: La excelencia en la atencion eleva la experiencia del
residente, alivia el estrés de los familiares y establece a Vilcabamba

en Domicilio como un lider en la industria.

3. Enfoque Terapéutico Integral

o Contexto: La atencion moderna ha demostrado que un enfoque
terapéutico integrador es esencial para el bienestar general.

o Implementacion: Ofrecemos una amplia gama de servicios
terapéuticos que van desde masajes y fisioterapia hasta sesiones de
psicomotricidad, que no solo atienden las necesidades fisicas sino
también las emocionales y mentales.

o Valor Ahadido: Este enfoque integral contribuye al bienestar
holistico, permitiendo un bienestar y envejecimiento mas saludable y

activo
4. Comodidad en el Entorno Hogarefio
o Contexto: El hogar es donde se encuentra el corazén, y este

sentimiento se intensifica en la tercera edad.

o Implementacion: Nuestros servicios a domicilio permiten que los

adultos mayores reciban atencion de alta calidad sin tener que
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desplazarse, manteniendo asi su sentido de familiaridad y

pertenencia.

o Valor Afadido: Esta comodidad en el hogar se traduce en una
mejora en la calidad de vida y una disminucion del estrés asociado

con cambios de entorno.

5. Flexibilidad Horaria'y Conveniencia
o Contexto: Las obligaciones y horarios familiares pueden variar
enormemente.
o Implementacién: Ofrecemos flexibilidad en los horarios de atencién,
adaptandonos a las rutinas de los residentes y sus familias.
o Valor Afadido: Esto no solo proporciona comodidad sino también
tranquilidad a las familias, sabiendo que sus seres queridos estan

bien cuidados en todo momento.

6. Diferenciacion en el Mercado

o Contexto: La diferenciacion es clave para el éxito.

o Implementacion: Nuestra combinacion Unica de personalizacion,
calidad, y un enfoque terapéutico integral nos distingue claramente
de otros proveedores.

o Valor Afadido: Esta diferenciacion posiciona a Vilcabamba en
Domicilio como la opcion preferente para aquellos que buscan lo

mejor en cuidado domiciliario.

7. Experienciay Know-How
o Contexto: La confianza es un componente critico en la eleccion de
un proveedor de cuidados.
o Implementacion: Con mas de 12 afos de experiencia en el cuidado

de adultos mayores, nuestras credenciales hablan por si mismas.
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o Valor Afadido: Esta trayectoria aporta una capa adicional de
confianza y seguridad, facilitando la decision de las familias al elegir

nuestro servicio.

Presentamos aqui la propuesta de valor utilizando la herramienta del Value

Proposition Canvas

LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO DE CLIENTES

P\

CREADORES DE

GANANCIAS ok ;

- - Ud U

E Mejoria de calidad de vida I?r{ir] Reduccio
Cuidados en su hogar o BES

Pl’odu_ctos Tranquilidad de familiares Ifx-ivlv( 2SS P

y servicios dadore:

Cuidados

rsonalizados
pi«nte rales de 0

calidad Tegales en el

hogar con paquetes |
de horas Analgésn:os

Cuidados profesionales que dan seguridad en la b
comodidad del hogar . reduccion de stress

al no tener que seleccionar ni coordinar personal.
Flexibilidad en la demanda

Cliente

Customer Jobs:
Brindar cuidado y atencion integral a sus seres queridos mayores.

Proporcionar actividades terapéuticas y recreativas que promuevan el bienestar

del familiar.
Asegurar que los adultos mayores estén comodos y seguros en su hogar.
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Buscar soluciones para las limitaciones de tiempo y movilidad que enfrentan al

cuidar a sus familiares mayores.

Las necesidades varian segun la condicién de salud y la etapa de envejecimiento
de los adultos mayores.
Algunos clientes pueden necesitar cuidado constante, mientras que otros pueden

necesitar atencion ocasional.

Pain Points:

Preocupacion por la salud y seguridad de los adultos mayores en ausencia del
cuidador.

Dificultad para brindar atencion constante debido a responsabilidades laborales y
personales.

Temor a la soledad y el aislamiento de los adultos mayores.

Estrés emocional al enfrentar limitaciones de movilidad de los seres queridos.
Temor a las acciones legales que se dan frecuentemente por cuidadores con

relacion irregular.

Beneficios:

Obtener un cuidado personalizado y terapéutico para mejorar la calidad de vida de
los adultos mayores.

Reduccion del estrés y la preocupacion al contar con cuidadores capacitados y
confiables.

Proporcionar a los adultos mayores la oportunidad de mantenerse en un entorno
familiar y cémodo.

Liberar tiempo para que los familiares se dediquen a sus actividades laborales y

personales.

Producto
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Aliviadores de Dolor:

Cuidadores profesionales y confiables que aseguran la seguridad y comodidad de
los adultos mayores.

Flexibilidad horaria para ajustarse a las necesidades cambiantes de los clientes.
Atencion personalizada que reduce el estrés y la preocupacion de los familiares.

Cobertura legal 100%, despreocupandose de temas contractuales

Creadores de Beneficios:

Mejora de la calidad de vida de los adultos mayores a través de actividades
terapéuticas y de bienestar.

Tranquilidad para los familiares al saber que sus seres queridos reciben cuidado
de calidad en su hogar.

Mayor libertad y flexibilidad para los familiares al liberar tiempo de sus
responsabilidades de cuidado.

Comodidad y seguridad al permitir que los adultos mayores permanezcan en un

entorno conocido.
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6. Modelo de Negocio:

BUSINESS CANVAS MODEL VILCABAMBA EN DOMICILIO

A 89 G ik

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITIONS CUSTOMER RELATIONSHIP CUSTOMER SEGMENTS

- Profesionales dela - Gestion de recursos - Plantilla de profesional es - Atencion Personalizada - Adultos Mayores con

salud: Medico geriatra, humanos capacitados - Empatia Dependencia ABDV o

supervisores, - Coordinacién deservicios - Solida estructura - Estrategias defidelizacion AIDV

Nutricionista - Marketing y promocién organizativa - Flexibilizacion en el - Segmento socio

- Cuidadores - Comunicacién con - Innovacion tecnologica y servicio econémico alto

especializados familiares deservicios - Comunicacion fluida y - Familias Profesional es

- Tall eristas - Comunicacion con la transparente ocupados

- Proveedores de equipos familia - Usuarios en
rehabilitacion

L @
KEY RESOURCES CHANNELS

- Culdadores calificados

- Plataformas de
comunicacion y Gestion

- Relaciones con familiares
y usuarios

- Estructura organizativa

COST STRUCTURE

= Marketing digital

-RRSS

= Alianzas estratégicas con
proveedores deSalud
(Seguros Privados)
sReferencias decasos de
exito

REVENUE SOURCES
- Salarios del personal Wirite here
- Capacitacion -Venta deservicios-d e cuidados domiciliarios ( paquetes de8-12- 24 hs) quesecobran
- Publicidad mensualmentey por adelantado.
- Equipos
- Comidas

- Servicios anexos

En el modelo de negocio de Vilcabamba en Domicilio, identificado a través del
Canvas Business Model, nuestros socios clave juegan un papel esencial. Esto
incluye a profesionales de la salud, proveedores de equipos médicos, plataformas
de comunicacion y otros actores importantes que ayudan a ofrecer servicios de
alta calidad. Las actividades centrales son variadas y van desde la coordinacién y
programacion del personal hasta la gestion de recursos humanos y las estrategias
de marketing y promocion. Mantenemos un enfoque constante en la innovacion y

la mejora, respaldado por nuestros recursos clave, que incluyen nuestro equipo de
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profesionales altamente capacitados, tecnologia de vanguardia y una sélida

estructura organizativa.

La relacion con los clientes se basa en la atencion personalizada, la confianza y la
empatia. Mantenemos una comunicacion constante y transparente para

adaptarnos a las necesidades cambiantes de los residentes y sus familias.

Se propone una entrevista por el Supervisor de cuidados a la semana y luego
mensual a este fin, que podra ser presencial, y o via plataforma a fin de optimizar
tiempos de la familia y oportunidad (por ejemplo hijos en el exterior). Estas
entrevistas del personal son parte fumnamental del proceso de mejora continua en

el servicio.

A esto se suman estrategias de fidelizacion que buscan construir relaciones a
largo plazo. Para llegar a nuestros segmentos de clientes, que van desde adultos
mayores con diversas necesidades hasta profesionales de la salud que nos
recomiendan, utilizamos una variedad de canales. Estos incluyen desde marketing
digital y redes sociales hasta alianzas estratégicas y referencias de casos de éxito.
En cuanto a la estructura de costos, esta abarca todo, desde los salarios del
personal médico y cuidadores hasta los costos de marketing y los gastos
generales como administracion y logistica. Las inversiones en capacitacion,
tecnologia y alianzas estratégicas también son significativas, destinadas a
mantener nuestros estandares de servicio y calidad excepcionales. Por ultimo, no
podemos olvidar los costos asociados con el mantenimiento de nuestras
plataformas en linea, que son cruciales para la coordinacién y comunicacion
eficientes entre todas las partes involucradas.

Por ultimo, las fuentes de ingresos provienen principalmente de la venta de
servicios de cuidados domiciliarios, que se cobran mensualmente y pueden variar
segun el paquete de horas contratadas (8/12/24 horas). Este modelo abarca todos
los aspectos necesarios para ofrecer un servicio integral y de calidad para los

adultos mayores y sus familias, asegurando su bienestar y satisfaccion.

45



7.Market fit:

Proceso de Validacion de la Propuesta de Valor:

Investigacion Inicial:

A lo largo de cuatro afios (desde junio de 2019 hasta junio de 2023), hemos
llevado a cabo una investigacion exhaustiva que incluye aproximadamente 300
entrevistas por afio a potenciales usuarios, que en su mayoria son familiares de
residentes o potenciales residentes de Vilcabamba Residencias. Estas entrevistas
nos proporcionaron datos valiosos para realizar una segmentacion detallada de los
interesados. Ademas, realizamos un analisis en profundidad de las necesidades y
tendencias actuales en el cuidado de adultos mayores en el hogar, con especial

atencién a aquellos que se resisten a la idea de la institucionalizacion.

Entrevistas y Encuestas:

Para profundizar en nuestro entendimiento de los desafios, expectativas y
necesidades especificas del servicio de cuidados domiciliarios, implementamos
una segunda fase de entrevistas y encuestas. Estas se llevaron a cabo con
individuos y familias pertenecientes a cada uno de los segmentos objetivo

previamente identificados.

Pruebas de Campo:

Implementamos pruebas de campo, que fueron limitadas en términos de horario,
ubicacion geografica y tareas especificas asociadas al servicio. Brindamos

cuidados a un grupo selecto de clientes potenciales con el objetivo de obtener
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retroalimentacion directa y experiencias de uso que nos ayuden a calibrar nuestra
oferta.

Vilcabamba en Domicilio realiz6 una serie de MVP (productos minimos viables)
para probar la viabilidad de su negocio.

Los MVP fueron servicios de cuidados de horas reducidas (de 4 a 6hs), que se

ofrecieron a un grupo reducido de clientes potenciales.

Los objetivos de los MVP fueron:

Comprobrar la demanda de servicios de cuidado domiciliario personalizados para
adultos mayores.

Identificar las necesidades y preferencias de los clientes potenciales.

Evaluar la capacidad de la empresa para brindar servicios de calidad.

Los resultados de los MVP fueron positivos.

Los MVP proporcionaron a Vilcabamba en Domicilio la informacion necesaria para

desarrollar su modelo de negocio. La empresa pudo identificar las necesidades de

los clientes potenciales y adaptar sus servicios para satisfacerlas.

Principales Conclusiones:

1. Rechazo ala Institucionalizacion: Una conclusion significativa fue que un
alto porcentaje de potenciales usuarios, independientemente del segmento
al que pertenecieran, manifest6é un rechazo a la idea de institucionalizacion
en residencias para adultos mayores.

2. Alta Demanda: Hubo una alta demanda uniforme en todos los segmentos
para servicios de atencion domiciliaria personalizada para adultos mayores.

3. Necesidad de Personalizacidon: Cada segmento identificado tenia sus
propias necesidades Unicas y expresaba una fuerte preferencia por la

personalizacidn del servicio. Esto incluye la importancia que le dan a la
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comodidad y seguridad de recibir atencion en el entorno familiar de su
hogar.

Enfoque en el Bienestar: Mas alla del aspecto técnico del cuidado, los
clientes buscan un servicio que también atienda su bienestar emocional y
social, lo cual constituye una parte integral de su calidad de vida.
Confianza en el Equipo: La calidad y confiabilidad del equipo de
cuidadores y profesionales de la salud son factores decisivos en la eleccion
de servicios de cuidados a domicilio.

Flexibilidad y Personalizacién: La posibilidad de adaptar los servicios a
las circunstancias cambiantes de cada usuario fue un punto destacado, lo
qgue implica que el servicio debe ser flexible tanto en horario como en
alcance para satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes.
Recomendaciones de Profesionales: Las recomendaciones de médicos y
otros profesionales de la salud jugaron un papel significativo en la toma de

decisiones por parte de los potenciales usuarios.
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8. Competencia - Analisis de la Industria:

Descripcion del Sector:

Vilcabamba en Domicilio es un jugador destacado en el creciente sector de la
atencién y cuidado de adultos mayores en sus propios hogares. Este crecimiento
se debe en parte al envejecimiento de la poblacion y a la demanda cada vez
mayor de servicios de atencion personalizada que permitan a las personas

mayores mantener la comodidad y la dignidad de vivir en sus propios hogares.

A lo largo de 12 afos de operaciones, hemos desarrollado una cadena de valor

sélida y multifacética que nos permite abordar este mercado de manera efectiva.

Nuestra empresa se ha especializado en identificar de forma precisa las
necesidades especificas de los adultos mayores y sus familias. Este profundo
entendimiento nos permite desarrollar programas y servicios personalizados que
van mas alla del mero cuidado médico para incluir también actividades recreativas
y atencién emocional. Este proceso comienza con un equipo de cuidadores y
profesionales altamente calificados y comprometidos, que son rigurosamente
seleccionados y capacitados por nosotros para garantizar una atencion de alta
calidad.

La coordinacion de estos servicios se lleva a cabo de manera continua,
manteniendo siempre una comunicacion abierta y regular con las familias y los

clientes.

Este didlogo continuo nos permite realizar evaluaciones periddicas y ajustes
cuando sea necesario, asegurando que las necesidades de los adultos mayores
se aborden de manera efectiva. Ademas, en ciertos casos, coordinamos y
facilitamos servicios externos, como consultas médicas o tratamientos

especializados, para brindar una atencion integral.
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Vilcabamba en Domicilio se involucra en varios aspectos clave de la cadena de
valor del sector, desde la identificacién de necesidades hasta el monitoreo y la
evaluacion continua, lo que nos permite ofrecer un servicio completo y

personalizado.

Situacion actual, oportunidades, amenazas y perspectivas futuras

Como vimos el mercado de cuidados a domicilio para adultos mayores en Uruguay
y el mundo esta experimentando un constante crecimiento. Este crecimiento esta
respaldado por el proceso de envejecimiento de la poblacion y la creciente
demanda de servicios que proporcionen atencion personalizada a quienes desean

permanecer en la familiaridad y comodidad de sus hogares.

Analisis FODA de Vilcabamba en Domicilio:

Al sumergirnos en el corazon de Vilcabamba en Domicilio, emergen elementos

clave que conforman sus perspectivas y desafios:

Fortalezas:
Desde sus inicios, Vilcabamba Residencias ha cultivado una trayectoria sélida en
el cuidado de adultos mayores, lo que aporta credibilidad y confianza al nuevo

servicio de atencién domiciliaria.

Una de las fortalezas mas destacadas de este proyecto es el grupo emprendedor
detras de la iniciativa. Este equipo no solo cuenta con una profunda experiencia y
conocimiento en el &mbito de los cuidados del adulto mayor, sino que ha
conseguido establecer un nivel de confianza y respeto sin precedentes en la

comunidad médica de Uruguay.

Un testimonio palpable de su reputacion es que el 60% de los residentes de su
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centro provienen de familias médicas. Esto no es solo una cifra; es un respaldo
contundente de la comunidad médica, quienes confian en el grupo emprendedor lo
suficiente como para poner en sus manos el cuidado de sus propios familiares.
Este tipo de confianza es dificil de conseguir y demuestra la calidad y
profesionalidad del servicio ofrecido.

Ademas, el centro ha atraido a residentes de alto perfil en Uruguay, lo que
refuerza ain mas su reputacién. Entre sus residentes mas distinguidos se
encuentra un familiar muy cercano del ex director técnico de la seleccion
uruguaya, Oscar Washington Tabéarez, una figura con reconocimiento mundial en
el ambito del futbol y del deporte. Su decision de confiar en el grupo emprendedor

es un fuerte endoso de la calidad del cuidado ofrecido.

Otro residente notable es el empresario Henderson, propietario de la cadena de
supermercados mas prominente del pais. El hecho de que un lider empresarial de
Su estatura elija este centro para los cuidados de ellos o sus familias habla de la

confianza que genera el grupo emprendedor en la élite del pais.

Estos endosos, combinados con el respaldo sélido de la comunidad médica, no
solo validan la viabilidad comercial de la inversién, sino que también resaltan el
alto nivel de calidad y profesionalidad del grupo emprendedor y del servicio que

ofrecen.

La esencia de Vilcabamba radica en su capacidad para brindar una atencién
altamente personalizada, ajustada a las necesidades Unicas de cada individuo.

La profunda comprension del mercado uruguayo, sus peculiaridades y matices,

confiere una ventaja competitiva.

Entendemos que una de las mayores fortalezas de la propuesta, es la sinergia

positiva entre el servicio Vilcabamba Domicilio y el servicio Vilcabamba
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Residencias, la cual se basa en la complementariedad de estos dos servicios, que

en conjunto ofrecen un enfoque integral para el cuidado de adultos mayores.

Oportunidades:

En el afio 2020, los adultos mayores de 65 afios y mas ya constituian el 16.3% de
la poblacion total en Uruguay. Se proyecta que esta cifra alcance un significativo
26% para el afio 2050. Esta evolucion de la demografia establece una base sélida

para una demanda constante de servicios de cuidados a domicilio.

La basqueda de atencion personalizada se ha convertido en una preferencia para
muchas personas mayores. La posibilidad de recibir atencion en el propio hogar
permite mantener la independencia y la calidad de vida. Esta eleccion ha dado
lugar a un incremento en la demanda de servicios de cuidados a domicilio, que se

ajusten a las necesidades individuales.

La interseccion de la tecnologia y los servicios especializados abre nuevas puertas
para posicionar a Vilcabamba en Domicilio como un lider en innovacion en este

ambito.

La eleccion de enfocarse en un estrato socioeconomico elevado proporciona una

oportunidad para generar ingresos estables y sostenibles.

Debilidades:
La escasez de profesionales altamente calificados en el sector podria suponer un

desafio en la prestacién de servicios de alta calidad.

Amenazas:
El horizonte ve nacer una competencia en constante crecimiento, a medida que la
demanda atrae a nuevos jugadores al mercado, potenciando la rivalidad y

potencialmente afectando los margenes.
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Los cambios inesperados en las regulaciones gubernamentales pueden reverberar
en los costos operativos y en la estructura de los servicios ofrecidos.

La tentacion de los contratantes de by passear a Vilcabamba, contratando
directamente al personal, si bien siempre puede ocurrir pensamos sera un numero

muy contado de ocasiones en que se pueda concretar.

Conclusiones:
El cuadro completo delineado por el analisis FODA pone de relieve la posicion

excepcional de Vilcabamba en Domicilio dentro del panorama de la atencién a
adultos mayores en el hogar. Fortalezas arraigadas en la experiencia y la calidad
se funden con las oportunidades proporcionadas por un mercado en pleno auge y
en constante transformacién tecnolégica. Es imperativo abordar las debilidades,
como la disponibilidad de talento calificado, para asegurar una competitividad
duradera. De igual forma, estar alerta a las amenazas, tales como la competencia
en aumento y las dindmicas regulaciones, sera fundamental mientras Vilcabamba

en Domicilio navega hacia su exitosa materializacion

Esta aproximacion nos diferencia significativamente de nuestros competidores
directos y sustitutos en el mercado, muchos de los cuales carecen de nuestro
enfoque especializado en calidad, personalizacion y atencion integral. Nos
adaptamos a las necesidades cambiantes de los adultos mayores y sus familias, lo
gue nos coloca en una posicion Unica para responder a la creciente demanda de

este tipo de servicios.
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Vilcabamba en | Cuidadores Secom/Acompa | Residencias de
domicilio Independientes | fia Adultos
Mayores
Precios +++++ ++++ ++ +++
Personalizacion | +++++ +++ + ++
Integralidad +++++ + + +
Comunicacion
con Familia +++++ + + ++
Supervision/
Garantias +++++ ++ ++++

En el competitivo sector de cuidado de adultos mayores en el ambito domiciliario,

Vilcabamba en Domicilio se enfrenta a una gama variada de competidores.

Uno de los mas comunes son los cuidadores independientes, quienes suelen

ofrecer costos mas bajos y cierto nivel de atencion personalizada. No obstante,

este modelo tiene sus propias falencias. Una carencia evidente es la falta de

supervision profesional y estandares de calidad uniformes. Ademas, la ausencia

de una estructura institucional genera problemas de confiabilidad y

responsabilidad. En situaciones donde el cuidador falta, la carga recae

inmediatamente sobre la familia, lo que puede generar conflictos laborales y

personales para los mismos.
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Por otro lado, empresas como Secom gozan de un considerable liderazgo en el
mercado y reconocimiento de marca. Sin embargo, su enfoque tiende a ser mas
masivo y generico, lo que limita su capacidad para proporcionar cuidados
personalizados. Ademas, su limitada oferta en cuanto a innovacion en enfoques
terapéuticos y la ausencia de un servicio permanente, hacen que carezcan de la
flexibilidad que muchos clientes buscan en un proveedor de cuidados a largo

plazo.

Una competencia adicional viene de compafiias como Acompafia, que ofrecen
precios mas competitivos con un enfoque en cuidados mas basicos. No obstante,
esta ventaja en costo viene a expensas de una oferta limitada en servicios

especializados y una variabilidad en la calidad del personal que presta el servicio.

Al igual que Secom, su falta de un servicio permanente restringe su atractivo para
clientes que buscan soluciones mas duraderas y personalizadas, ya que su oferta

se enfoca al acompafnamiento frente al quiebre de salud transitorio.

Por ultimo, estan los servicios sustitutos como las residencias de adultos
mayores.

Estas instalaciones ofrecen atencidén constante y oportunidades para la interaccién
social, pero suelen hacerlo en un entorno que elimina la autonomia y el confort de
estar en el propio hogar. Ademas, tienden a ofrecer menos flexibilidad en el tipo de
cuidados, adaptandose en menor medida a las necesidades individuales de cada

residente.

En el panorama general, aunque nuestros competidores directos tienen una
participacion de mercado significativa, existen amplias oportunidades para la
diferenciacion. La creciente tendencia de envejecimiento de la poblacion y la
demanda por servicios mas personalizados sefialan que hay espacio para nuevos

participantes como Vilcabamba en Domicilio. Nos distinguimos en areas clave
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como la calidad y personalizacion de nuestros servicios (la personalizacion del
servicio queda expuesta en nuestro plan operativo del servicio).

, la flexibilidad en tiempos y entrega, y el robusto sistema de garantias y
supervision.

Este enfoque integral nos permite ofrecer una solucién completa y altamente
personalizada, dandonos una ventaja competitiva significativa en varios frentes

clave del mercado.

Realizamos el mapa competitivo en base a los siguientes ejes: Calidad y y Precios

Por calidad valoramos:

- Personalizacion: Midiendo la capacidad de las empresas para brindar servicios
de calidad y personalizados a los clientes.

- Flexibilidad: Midiendo la capacidad de las empresas para adaptarse a las
necesidades cambiantes de los clientes.

- Garantias y supervision: Midiendo la capacidad de las empresas para garantizar

la calidad y la seguridad de sus servicios.

Posicién de Vilcabamba en Domicilio:
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MAPA DE Pos‘cIONAMIENTo Segtin precio y calidad del servicio o

producto
Precio (+)
/AGOMPAﬁANTES lNDEPENDIENTES\ / VILCABAMBA EN DOMICILIO \
Precio Alto Precio Alto
Calidad Baja Calidad Alta
T\ I\ J
z
S / SECOM / ACOMPANA \ / CUADRANTE 4 \
Precio Bajo Precio Bajo
Calidad Baja Calidad Alta
Precio ()

Vilcabamba en Domicilio se ubica en la parte superior derecha del mapa, lo que

indica que se destaca en las areas de calidad y personalizacion, flexibilidad y

garantias y supervision con precios altos.

Competidores directos

Los competidores directos de Vilcabamba en Domicilio, Secom y Acomparia, se

(+) pePIIED

ubican en la parte inferior derecha del mapa. Esto indica que ofrecen precios bajos

y a pesar de ser servicios personalizados, pero que pueden carecer de flexibilidad,

garantias y supervision.

Los acompafiantes independientes, en el cuadrante superior izquierdo con precios

altos, y un servicio sin control, precario en materia legal, sin estructura

organizativa detras.

En conclusion, el mapa competitivo muestra que Vilcabamba en Domicilio se

posiciona favorablemente en el mercado de atencion a adultos mayores en el
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hogar. La empresa ofrece servicios de calidad y personalizados que son flexibles y

confiables.
Esta posicion le permite a Vilcabamba en Domicilio competir de manera efectiva

con sus competidores directos y ofrecer una solucién que es mas atractiva para

los clientes.
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PRIl T1LED

- Ley 19353 2015, se crea el Sistema
Nacional Integrado de Cuidados, dando
un gran impulso al tema

- Normativa laboral (Consejo de salarios)
puede determinar un aumento de Costos
vinculados al salario

- Incentivos fiscales podrian estimular la
inversién en el sector

ECONOMICODO
- Crecimiento del PBI, con mejoras de los
ingresos, podria aumentar la demanda de
servicios. . y
- Siempre considerar la Inflacién y el valor
del Dolar
S 0 C 1 AL

- Crecimiento de la p{o‘o\acién

ANALYSIS -

La innovacion tecnologica yla robdtica

- Envejecimiento de la misma
-Cambio enfaestructura familiar
v presentan una oportunidad de mejora
v enorme para el mercado de los cuidados
a domicilio.y-g distancia

ECO L0660

- La contaminaciongasi como las
enfermedades transmisibles (Ejemplo
Covid 19)pueden favorecer la demanda
decuidados domiciliarios

L EG AL

- Leyes relativas a la proteccion del
consumidor. En nuestro caso nos
favorecen por la calidad del servicio de
Vilcabamba

RPN X s P e TV e e

En el contexto de Vilcabamba en Domicilio, analizamos factores claves (mediante
la herramienta de Analisis Pestel) que pueden influir de manera positiva o negativa
tanto en la industria de los cuidados como en el emprendimiento especifico:
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Factores Politicos:

La Regulacion Gubernamental desempefia un papel crucia en este tema.

En el 2015 el Gobierno (a través de la Ley 19353) crea el Sistema Nacional
Integrado de Cuidados, dando un gran impulso al tema.

Las normas laborales pueden aumentar los costos o imponer restricciones en la
oferta de servicios. Como vemos el costo mas importante de este servicio se
vincula al salario del personal.

Los Incentivos Fiscales otorgados por el gobierno pueden actuar como un motor

para fomentar la inversiéon en el sector y, por ende, en el emprendimiento.

Factores Econdmicos:

El Crecimiento Econdmico del pais tendra el potencial de impulsar la demanda de
servicios de atencion a adultos mayores. Un aumento en la capacidad adquisitiva

podria significar mas personas dispuestas a invertir en estos servicios.

La Inflacién es un aspecto por considerar. Un incremento en los costos asociados
podria afectar la viabilidad financiera tanto de la industria como del
emprendimiento. El Uruguay en ese aspecto, en principio no se esperan grandes
problemas con esos indices econdmicos, comportandose de manera estable en

los ultimos 5 afnos.

Factores Sociales:

El Envejecimiento de la Poblacion aporta un escenario de creciente demanda. Con
la poblacion uruguaya envejeciendo a un ritmo acelerado, la necesidad de
servicios de atencion a adultos mayores se vuelve mas apremiante.

Cambios en los Estilos de Vida reflejan una prolongacion de la vida 'y una
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inclinacion a permanecer en el hogar durante mas tiempo. Esto subraya la
necesidad de servicios de cuidados a domicilio de alta calidad y personalizados.

El cambio en la estructura familiar con la salida de la mujer al mercado laboral,
aumenta los requerimiento de asistentes externos para los cuidados de los adultos

mayores en sus hogares

Factores Tecnoldgicos

Los Avances Tecnologicos presentan oportunidades significativas. Innovaciones
como la telemedicina y la robdtica abren puertas para mejorar la atencion a
adultos mayores en sus hogares, proporcionando soluciones mas efectivas y

eficientes.
La Seguridad Cibernética emerge como una preocupacion en un mundo cada vez
mas digitalizado. Garantizar la proteccion de los datos sensibles de los clientes se

convierte en un desafio prioritario.

Factores Ambientales

El Cambio Climatico no solo impacta en el medio ambiente, sino también en la
salud de los adultos mayores. Esto podria generar una mayor demanda de

servicios de atencion ante los desafios de salud resultantes.

La Contaminacion, como preocupacion ambiental, también puede tener
implicaciones directas en la salud de los adultos mayores. La demanda de
servicios de atencion podria verse influida por esta preocupacion.

La reciente pandemia del Covid 19 mostré al mundo la importancia de contar con

una estructura organizada para brindar servicios a domicilio

Como conclusion,

Vemos que el mercado de atencion a adultos mayores en el hogar es un terreno
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en constante crecimiento.

Vilcabamba en Domicilio, bien posicionada con sus servicios de calidad y

personalizados, esta a punto de capitalizar estas oportunidades. Sin embargo, se
requiere una vigilancia constante ante los factores PESTEL, que pueden impulsar
o frenar tanto los logros positivos como los desafios afrontados por esta empresa

pionera.

* ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER:

PORTER'’S FIVE FORCES

Poder de negociacion Amenaza de nuevos

de los proveedores competidores Rivalidad Competitiva

& - Numerosos competidores
Rivalidad intensa
- Competencia

e Nuevos Competidores

e La amenaza de nuevos competidores es
moderada por la inversion necesaria.
De todos modos el mercado
es atractivo
T Compradores
‘ ? <Los adultos mayores y sus familias tienen un

moderado poder de negociacion producto de
diversos prestadores: |leva a ofrecer servicios

diferenciales y personalizados

Proveedores
e

Poder de negociacion moderado por escasez de
rrhh calificados
200

M Sustitutos

PIRY I- Productos sustitutos en principio no deseados:
Institucionalizacién
Amenaza de productos o Poder de negociacion - Robots acompafiantes: aun en fase
servicios sustitutivos de los clientes experimental, dificilmente sustituyan al ser

humano

El mercado que abarca la atencién a adultos mayores en sus hogares es y sera un
espacio en constante crecimiento, que se dibuja con una demanda en aumento y
una oferta en continua expansion. En esta dindmica, la estructura que define a

esta industria se entreteje mediante cinco fuerzas esenciales:
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Intensidad Competitiva: Existe una diversidad heterogénea de actores en este

mercado, lo cual genera una competencia acérrima al competir por una base de

clientes comun.

Influencia de los Clientes: Los adultos mayores y sus familias poseen una

influencia crucial en este entorno debido a la amplia gama de proveedores
disponibles. Como resultado, las empresas se ven impulsadas a ofrecer tanto

precios competitivos como una calidad de servicio insuperable.

Influencia de los Proveedores: Los proveedores, incluyendo cuidadores y

profesionales de la salud, ejercen un grado de influencia moderada. Esta dinamica

es resultado de una escasez de trabajadores altamente cualificados en esta area.

Amenaza de Nuevos Competidores: La amenaza de nuevos participantes se

mantiene en niveles moderados, ya que ingresar en este mercado requiere
inversiones sustanciales. Sin embargo, la creciente demanda de servicios de

atencién a adultos mayores en el hogar podria atraer a nuevos emprendedores.

Amenaza de Sustitutos: Los sustitutos, como las residencias para adultos

mayores, representan una amenaza palpable, aunque no desmesurada. No
obstante, la preferencia arraigada de los adultos mayores por permanecer en su
hogar atenda la influencia de estas alternativas.

Esta configuracion competitiva, tiene implicancias para Vilcabamba en Domicilio:

Estrategia Competitiva: La empresa debe prepararse para la posibilidad de

consolidacion en la industria y estar lista para competir en un entorno con actores

mas grandes.

Mantener la Calidad: EI compromiso con la excelencia en calidad, atencion

profundamente personalizada y flexibilidad permanecera como su carta de
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presentacion.

Exploracién de la Innovacion: Ingresar a servicios especializados podria

presentar nuevas vias de crecimiento y expansion.

Vilcabamba en Domicilio, con su enfoque en la calidad y adaptabilidad, esta
perfectamente posicionada para capitalizar estas oportunidades y liderar en un

entorno competitivo en constante evolucion.
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9. Go to The Market Plan

Utilizaremos las 4p del marketing para explicar nuestra estrategia

Producto:

El servicio de cuidados domiciliarios a adultos mayores que ofrece Vilcabamba en
Domicilio es nuestro principal producto, y se ha disefiado con la maxima atencion
al detalle. En lugar de ofrecer un paquete de servicios genérico, hemos
desarrollado un enfoque altamente personalizado que se adapta a las
necesidades especificas de cada cliente y su familia. No s6lo nos enfocamos en la
atencion técnica y bienestar fisico, sino también en el bienestar emocional y
mental, una diferenciacion clave de Vilcabamba en Domicilio con respecto a otros
competidores. Nuestros servicios van desde cuidados médicos, actividades
recreativas, terapias fisicas hasta apoyo emocional, ofreciendo una solucién

integral que otros en el mercado podrian no ofrecer.

Precio:

El aspecto del precio es una de las areas donde Vilcabamba en Domicilio brilla.
Sabemos que la atencion a adultos mayores puede ser costosa, por lo que nuestra
estructura de precios esta disefiada para ser flexible. Aunque nuestro enfoque
altamente personalizado podria justificar un precio mas alto, hemos estructurado
una gama de paquetes de servicios que permiten un acceso a diferentes niveles
de presupuesto sin sacrificar la calidad. Esto se traduce en un mejor cuidado y
bienestar para un mayor nimero de personas, lo cual es finalmente nuestra
mision.

Proyectamos ofrecer servicios de cuidados en domicilio en tres modalidades:

cuidados en domicilio durante 24 horas, 12 horas y 8 horas
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% mezcla |precio del |[ingreso por mix |unidad de mix
Tipo de de cantidad |servicio en |de cantidad de [de serviciosen
servicio de servicios|$ serviciosen$ |USD
24 HORAS 25%| 300.000,00 75.000,00 1.923,08
12 HORAS 50%| 185.000,00 92.500,00 2.371,79
8 HORAS 25%| 150.000,00 37.500,00 961,54

205.000,00 5.256,41

Promocion:

Vilcabamba en Domicilio planea una fuerte presencia en linea a traves de

marketing digital. Teniendo en cuenta que nuestros servicios son altamente

personalizables, el uso de analisis de datos nos permitira adaptar nuestras tacticas

promocionales a segmentos especificos. También emplearemos estrategias de
relaciones publicas, incluyendo asociaciones con proveedores de salud locales
(seguros privados de Salud con los que ya tenemos convenio en Vilcabamba
Residencias) y centros de bienestar en Montevideo, para ganar visibilidad y
credibilidad.

Plaza (Distribucion):

En la primera etapa, Vilcabamba en Domicilio se enfocara en Montevideo. La
decision de comenzar en Montevideo se justifica tanto por su densidad de
poblacién como por su mayor concentracion de recursos médicos y de bienestar.

Una vez que tengamos un modelo de negocio sélido y efectivo en Montevideo,

planeamos expandirnos a otras areas del pais.
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Relacion con el Cliente y Customer Journey

Nuestra relacion con el cliente es otra area donde Vilcabamba en Domicilio
realmente se diferencia. Desde el primer punto de contacto en la fase de
prospeccion, nuestros canales de comunicacion estaran ampliamente abiertos.
Emplearemos marketing de contenidos para atraer a posibles clientes, ofreciendo
informacion valiosa que puedan aplicar incluso antes de contratar nuestros

servicios.

Una vez que un cliente potencial muestra interés, pasamos a la etapa de venta
donde discutimos sus necesidades especificas. Aqui es donde nuestro
conocimiento y experiencia de mas de 12 afos en el sector se convierten en un
activo invaluable, permitiéndonos personalizar nuestra oferta de una manera que

pocos competidores pueden igualar.

La etapa postventa es fundamental. Realizaremos encuestas de satisfaccion y
mantendremos un canal de comunicacion abierto para adaptar nuestros servicios
segun las necesidades cambiantes de nuestros clientes y sus familias, algo que

hemos identificado como crucial en la atencién a largo plazo.

Funnel de Ventas:

Para abordar de manera efectiva las particularidades de la industria de atencién
domiciliaria a adultos mayores, hemos desarrollado un enfoque detallado y
altamente personalizado de nuestro funnel de ventas. Este proceso se adapta
especificamente a las necesidades y desafios que enfrentamos en nuestro
mercado. Aqui presentamos una descripcion mas detallada de como hemos

estructurado nuestro funnel de ventas:

1. Etapa de Reconocimiento:
En la fase inicial de Reconocimiento nos enfocamos en aumentar la visibilidad de
nuestros servicios. Reconocemos que muchas familias y cuidadores pueden no

estar al tanto de las opciones de atencion domiciliaria de calidad para adultos
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mayores. De esta forma, proponemos la implementacion de diferentes estrategias
tanto organicas como pagas para generar su difusion y conocimiento. Dentro de
dichas estrategias destacaremos el marketing de contenidos, SEO (Search Engine

Optimization) y SEM (Search Engine Marketing).

Por un lado, demostrando autoridad y relevancia en nuestro sitio web, el SEO nos
permitira posicionarnos de forma organica en los motores de busqueda de Google.
Para ello se tendran en cuenta el uso de palabras clave y sus volumenes de
bldsqueda. Asi también, la optimizacion de URL, siendo breve y facil de leer,
reduccion al minimo el tiempo de carga, y por ultimo, la proporcién de contenido

de calidad, estructurado (con uso de encabezados) y de facil lectura.

Por otro lado, reconociendo que este no sera suficiente, proponemos el uso de
SEM. Se elegiran un grupo de palabras claves que refieran al tipo de consultas
gue podrian hacer nuestros potenciales usuarios. Por mencionar algunos
ejemplos: “Residencial en domicilio”, “Residenciales en Montevideo”, “Cuidado
para adultos mayores”. De esta forma mediante un medio pago lograremos
posicionarnos favorablemente en los resultados de busqueda de nuestros

potenciales clientes.

Por ultimo, consideramos sumamente relevante brindar contenido de calidad y
valioso a nuestros potenciales clientes. Por ello, se mantendré activos nuestros
posteos de articulos y blogs tanto en redes sociales como en el sitio web con
objetivo educativo e informativo, abordando tematicas relacionadas al cuidado de
adultos mayores en el domicilio y su bienestar.

2. Etapa de Consideracion:

Una vez que hemos captado la atencion de los visitantes en la etapa de
reconocimiento, nos esforzamos por convertir ese interés en consideracion activa.
Aqui destacamos nuestra experiencia y compromiso con la atencion personalizada

y de calidad. Proporcionamos estudios de casos de éxito que hemos realizado en
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los early users, testimonios de clientes de alta relevancia en la sociedad
Uruguaya, satisfechos y ejemplos concretos de como adaptamos nuestros
servicios a las necesidades individuales de cada adulto mayor. Ademas,
ofrecemos recursos como guias detalladas sobre el proceso de transicion hacia la
atencién domiciliaria y cdmo y por qué elegir el mejor proveedor de servicios.

3. Etapa de Decision:

En esta etapa critica, trabajamos estrechamente con las familias y cuidadores
para ayudarles a tomar una decision informada y segura. Facilitamos consultas
personalizadas en las que nuestros expertos en cuidado de adultos mayores
brindan orientacion y responden a todas las preguntas y preocupaciones. También
presentamos nuestros planes de atencién personalizados y transparentes, junto
con opciones de precios claras y competitivas. Valoramos la transparencia y la
confianza en esta etapa, y nos aseguramos de gue los clientes potenciales se
sientan seguros al elegirnos como su proveedor de servicios de cuidado

domiciliario.

4. Etapa de Conversion:

Una vez que tome la decision, trabajamos para facilitar la transicién a nuestros
servicios. Esto incluye la coordinacion de la atencion, la preparacion de la vivienda
del adulto mayor si es necesario y la asignacion de un equipo de cuidadores
altamente calificados. Ademas, ofrecemos un seguimiento continuo para
garantizar que tanto los adultos mayores como sus familias estén satisfechos con
la atencién brindada. Valoramos la retroalimentacion y estamos comprometidos en

ajustar nuestros servicios segun las necesidades cambiantes.

5. Etapa de Fidelizacién:

Finalmente, buscamos crear relaciones a largo plazo con nuestros clientes.
Continuamos brindando un servicio de alta calidad y personalizado, manteniendo
una comunicacion abierta y brindando apoyo tanto a los adultos mayores como a

sus familias. Ofrecemos programas de lealtad y descuentos para recompensar a
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aquellos que confian en nosotros para el cuidado de sus seres queridos. Ademas,
fomentaremos la participacion en grupos de apoyo y eventos relacionados con el

envejecimiento para fortalecer alin mas nuestros lazos con la comunidad.

En resumen, nuestro funnel de ventas esté disefiado para ser un proceso
completo que refleja nuestro compromiso con la calidad, la personalizacion y la
satisfaccion del cliente en el sector de atencion domiciliaria a adultos mayores.
Cada etapa se adapta a las necesidades y deseos de nuestro mercado objetivo,
brindando una experiencia integral y de confianza a aquellos que buscan los

mejores cuidados para sus seres queridos.

Indicadores Financieros y Fidelizacion de Clientes:

La longevidad y la calidad del servicio que ofrecemos sugiere un alto Customer

Lifetime Value (CLV). Para mantener a estos clientes valiosos, implementaremos
programas de lealtad y ofreceremos incentivos para contrataciones a largo plazo.
También monitorizaremos cuidadosamente el costo de adquisicidon y retencion de

clientes para asegurarnos de que estamos maximizando el retorno de la inversién.

Escalamiento Nacional y Estacionalidad

Después de nuestro lanzamiento en Montevideo, el objetivo es expandirnos a nivel
nacional. La expansion a todo el pais se hara de manera estratégica, asegurando
que cada nueva region se adapte a nuestro modelo de negocio y alta calidad de
servicio. No se prevé una fuerte estacionalidad en nuestros servicios. No obstante,
para manejar cualquier fluctuacién de la demanda, se disefiaran paquetes y
promociones especiales que podrian incluir descuentos en meses de menor

actividad o servicios adicionales gratuitos como parte de paquetes mas amplios.
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10. Equipo emprendedor, estructura directiva y
organizacion societaria

La clave del éxito de Vilcabamba en Domicilio radica en su sdlido equipo de
liderazgo y estructura organizativa. Mantenemos la misma estructura directiva y
societaria (SRL) que ya ha probado su eficacia en Vilcabamba Residencias, lo que

nos brinda una base firme sobre la cual edificar este nuevo emprendimiento.

Nuestro directorio esta compuesto por cuatro directores médicos de renombre: los
doctores Julio Trostchansky, Leticia Dentone, Santiago Pifieyro y Javier Ojeda.
Todos ellos son médicos con vasta experiencia en sus respectivos campos.
Especial mencién merecen los doctores Trostchansky y Ojeda, quienes no solo
cuentan con mas de 25 afios de experiencia en la administracion de empresas de
atencion en el hogar y servicios de salud, sino que también son fundadores de
Medicalplus. Esta empresa se especializa en Home Care, particularmente en el
ambito de la enfermeria domiciliaria, complementando de manera perfecta la

vision de cuidados que Vilcabamba en Domicilio se propone ofrecer.

Ademas, Medicalplus ha sido financiada en multiples ocasiones por la Agencia
Nacional de Investigaciéon e Innovacién para la implementacion de productos
innovadores en el area de cuidados. Asimismo, este apoyo permitio llevar nuesrtra

empresa a la Republica del Paraguay.

Este respaldo institucional y financiero subraya la solidez y el potencial de

innovacion que ambos doctores aportan al equipo.

Al completar recientemente sus MBA, ambos doctores han afiadido una capa

adicional de competencia en la gestion empresarial a su ya considerable
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experiencia practica. Este conjunto de habilidades los sitia en una posicion ideal
para liderar Vilcabamba en Domicilio, especialmente en un mercado tan dinamico

y en constante cambio como es el de los cuidados a domicilio en Montevideo.

Heidi Ramos, nuestra Administradora General, tiene mas de una década de
experiencia con nosotros en el sector de cuidados y sera una pieza fundamental
en la implementacion y gestion del servicio. Ella estara a cargo de la seleccion y
formacién del personal, asi como de la coordinacion y supervision de los servicios

que se ofrecerén.

Sebastian Bandinelli, Licenciado en Marketing, asumira un papel crucial en la
comercializacion del servicio. Su experiencia en la conduccion de entrevistas con
posibles clientes le permite afinar nuestras estrategias de marketing para llegar de

manera efectiva a las familias que necesitan nuestros servicios.

El Cr Nicolas Tagliani, con una sélida experiencia en contabilidad y mas de cinco
afos trabajando en Vilcabamba Residencias, serd fundamental en la gestion
financiera del proyecto. Su experticia sera crucial para la evaluacién de costos,
analisis de rentabilidad y toma de decisiones financieras estratégicas.

Nuestro equipo transdisciplinario no sélo representa la columna vertebral operativa
de Vilcabamba en Domicilio, sino que también encarna nuestra vision y valores
corporativos. Contamos con todas las piezas necesarias para hacer de este
emprendimiento una iniciativa exitosa, solvente y beneficiosa para nuestros futuros

clientes en Montevideo y, en etapas posteriores, en todo el pais.

Estructura Operativa, Evolucién y Plan Operativo para

Vilcabamba en Domicilio

Estructura Organizativa 'y Proyeccion Futura:
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Vilcabamba en Domicilio iniciard sus operaciones con una estructura organizativa
lineal, focalizada en una comunicacion y toma de decisiones agiles. Heidi Ramos,
en su rol de Administradora General, supervisara las operaciones cotidianas,
incluyendo contratacién, formacién y supervision de personal. Sebastian
Bandinelli, Licenciado en Marketing, se encargaré de la estrategia y ejecucion de
las actividades de marketing. Las responsabilidades relacionadas con la
planificacion financiera y el monitoreo recaeran en el contador Nicolas Tagliani.

A medida que el negocio experimente crecimiento, se anticipa una evolucion hacia
una estructura organizativa mas matricial o departamental, permitiendo una mayor
especializacion y coordinacion. Este cambio posiblemente conllevara la
incorporacion de coordinadores de area y especialistas, en particular en dominios

como cuidados especializados y tecnologia de la informacion.
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11. Requerimientos de inversion, y resultados
econdmicos-financieros esperados

Plan Financiero:

Lineamientos Generales:

El presente andlisis se encuentra expresado en USD (ddlares estadounidenses)

considerando las variables macroeconémicas que se detallan a continuacion.

Variables Macroeconémicas:
Con el objetivo de efectuar el andlisis financiero del proyecto, el primer paso
consiste en proyectar las principales variables macroeconémicas para el horizonte

temporal del mismo.

De acuerdo con las proyecciones del Gobierno Uruguayo, se estima que para el

afio 2024 la inflacion estara entre el 4 y 6% anual.

Es importante aclarar que el andlisis financiero del proyecto se realiz6 en dolares
americanos (USD), con el objetivo de evitar el efecto de la inflacién del pais.

Estados resultados:

Ventas

La unidad negocio, proyecta ofrecer servicios de cuidados en domicilio en tres

modalidades: cuidados en domicilio durante 24 horas, 12 horas y 8 horas.
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Para determinar el precio del servicio 24 horas se tomo la experiencia de la empresa

en la prestacion de servicios en el pasado de similares caracteristicas, que

mencionamos en la exposicion como son los early users. Esta primera aproximacion

al nuevo producto en el mercado nos permite razonablemente trabajar en base al

entorno de estos precios. El precio de los otros servicios se proyectod a prorrata de

este.

El ingreso por servicio se determind de acuerdo con las unidades monetarias de la

mezcla de ventas de la empresa. Este ingreso, se calcula ponderando los precios

de los servicios en funcién de los porcentajes que representa cada servicio en el

total de ventas del negocio.

Para determinar el ingreso se utilizé una unidad de la mezcla (mix de ventas) con

una ponderacion de cada modalidad de servicio, lo que se detalla en el siguiente

cuadro:

% mezcla |precio del |ingreso por mix |[unidad de mix
Tipo de de cantidad [servicio en |de cantidad de [de servicios en
servicio de servicios|$ serviciosen $ |USD
24 HORAS 25%| 300.000,00 75.000,00 1.923,08
12 HORAS 50%]| 185.000,00 92.500,00 2.371,79
8 HORAS 25%| 150.000,00 37.500,00 961,54

205.000,00 5.256,41

El mix propuesto para el presente trabajo fue un supuesto realizado en base a la

expectativa de la gerencia del negocio.

Para la proyeccion del Estado de Resultados se estima un crecimiento mensual
promedio de 3 clientes con una pérdida de servicios de 1 cliente. El horizonte
temporal del proyecto es de 5 afios donde se espera llegar a 120 clientes en

cuidados a domicilio.
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Estado de Resultado Proyectado 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos operativos 1.339.333 5.109.231 7.783.692  9.297.538  9.902.026
Costo de Ventas (965.877)  (3.770.600) (5.823.995) (6.970.506) (7.466.803)
Resultado Bruto 373.457 1.338.631 1.959.697  2.327.033  2.435.222
Margen Bruto 28% 26% 25% 25% 25%
Publicidad (26.000) (9.000) (12.000) (18.000) (24.000)
Gastos de Administracién (91.048) (136.571) (204.857) (245.829) (319.577)
Honorarios Profesionales (48.000) (72.000) (108.000) (129.600) (155.520)
Resultado Antes de Imp. 208.409 1.121.060 1.634.840 1.933.604 1.936.125
Impuesto a la Renta (52.102) (280.265) (408.710)  (483.401)  (484.031)
Resultado del Ejercicio 156.307 840.795 1.226.130  1.450.203 1.452.094
Margen Neto 12% 16% 16% 16% 15%

Costos de Ventas

e (Costos variables

En estos se consideran el personal dependiente, personal de cuidados en
domicilio, personal de supervision y costos relacionados a actividades de
recreacion.

Adicionalmente un costo variable que se visualiza para el negocio es el incentivo
por cliente que se le paga al Departamento Comercial que asciende a un 0,75%

por cada servicio contratado.
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e Resultado Bruto y Margen Bruto

Se proyecta un Resultado Bruto positivo durante los cinco afios de analisis del

negocio, obteniéndose un margen bruto esperado que oscila entre 25% y 28%.

e Otros Costos Fijos

Son los gastos de administracion, los relacionados a la publicidad y los honorarios

profesionales (contables-juridicos y otros).

e Elimpuesto a la renta se calcula como el 25% del resultado antes de
impuestos, y deducido el mismo se obtiene un resultado neto proyectado
positivo en el horizonte de andlisis del negocio.

Si bien el negocio no tiene grandes riesgos, si tiene costos altos, el personal
contratado que representa un 55% aproximadamente por unidad de servicio
vendida. A su vez debemos incorporar otros costos como ser la vestimenta, las
actividades de recreacion y otros de menor cuantia que implica un costo de ventas
cercano al 75% de los ingresos.

Adicionalmente se debe incurrir en otros gastos de estructura (publicidad,
asesoramiento contable juridico) que absorben parte del resultado operativo, lo que
determina a continuacion del pago de impuestos los margenes que se exponen en

la proyeccion.

El margen neto de cuidados en domicilios se encuentra entre 12% y 16%.

Flujo de Fondos Proyectado

El servicio se cobra por anticipado, se recibe el pago del cliente y este es el

disparador de la prestacion del servicio.
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e Inversioén Inicial

El capital de trabajo necesario para el arranque del

proyecto estard dado por la inversion en publicidad y el evento lanzamiento.

e El Financiamiento sera exclusivamente con Fondos Propios, por tanto, el

calculo de la WACC (tasa de descuento de los flujos de fondos esperados)

serd del 25%.

Flujos de Fondos Esperados.

Flujo de Fondos Proyectado
Inv. Inicial 2024 2025 2026 2027 2028 P
Ingresos 1.339.333| 5.109.231|  7.783.692| 9.297.538| 9.902.026| 9.902.026
Costo de Ventas -088.425| -3.770.599|  -5.823.993| -6.970.504| -7.466.801| -7.466.801
Publicidad -26.000 -9.000 -12.000 -18.000 -24.000(  -24.000
Gastos de Administracion -91.048 -136.571 -204.857 -245.829|  -319.577| -319.577
Honorarios Profesionales -48.000 -72.000 -108.000 -129.600| -155.520| -155.520
Res. antes IRAE 185.861| 1.121.061|  1.634.842| 1.933.606| 1.936.127| 1.936.127
IRAE -46.465 -280.265 -408.711 -483.402|  -484.032| -484.032
Res. Despues IRAE 139.396 840.796|  1.226.132|  1.450.205| 1.452.096| 1.452.096
Capital de trabajo -20.000)]
Perpetuidad 5.808.382
FLUJO FINAL -20.000 139.396 840.796|  1.226.132| 1.450.205| 7.260.478

Se observa que el negocio genera flujos de fondos esperados positivos en todos

los afios de andlisis, y le otorga un crecimiento de valor a los accionistas objetivo

primordial de las finanzas.

Como ya se menciono la tasa de retorno requerida del proyecto que se usara para

determinar el VAN y la TIR es del 25%. El Valor actual neto de los flujos de fondos

proyectados (VAN) asciende a 4.230.522 USD con una TIR de 1.026 %, estos
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calculos se realizan de acuerdo con el Cash Flow Proyectado que se presento en

la pagina anterior.

Con el objetivo de complementar la evaluacion, se realizaron analisis de
sensibilidad, que explican el comportamiento del VAN antes cambios de variables

criticas del negocio, precio, cantidad y costo de ventas.

e Primera sensibilidad:

Se van simulando distintos escenarios de cantidad de servicios (se toma como
base el promedio de servicio del primer afio de vida del proyecto que son los 21)y
precio de venta (es el precio por mix de ventas (por unidad de servicio) anual.

De la lectura de los analisis de sensibilidad se desprende, que los montos en color
rojos marcan egresos mayores a los ingresos para las combinaciones de precio y
cantidad de servicios y de costos y cantidad de servicios, lo que implica que no se

esta creando valor con el proyecto de negocio.

VAN Precio por servicio

4.230.522 46.143 54.286 63.865 67.059 70.412 73.932

15 -1.503.798 435.841 2.717.769 | 3.478.412| 4.277.086 | 5.115.695

" 20 -1.644.278 941.907 3.984.478 | 4.998.669 6.063.568 | 7.181.713
= 21 -1.671.565 |  1.040.205 4.230.522 | 5.293.961 6.410.572 | 7.583.014
§ 40 -2.206.196 |  2.966.174 9.051.316 | 11.079.697 | 13.209.497 | 15.445.786
© 80 -3.330.033 |  7.014.709 | 19.184.993 | 23.241.754 | 27.501.353 | 31.973.933
120 -4.453.869 | 11.063.243 | 29.318.669 | 35.403.811 | 41.793.210 | 48.502.079

En el caso de la sensibilidad del precio y las cantidades (primer cuadro),
manteniendo el costo como variable fija, el proyecto dejaria de ser viable para
cualquier cantidad de servicios prestados si el precio disminuye un 30 % 0 mas con

respecto al precio anual del mix de servicios (USD 63.865). Para dichas caidas de
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precios el valor actual neto de los flujos de fondos futuros del proyecto resultaria

negativo, quedando el proyecto de negocio en zona de no conveniencia.

e Segunda sensibilidad:

Se van simulando distintos escenarios de cantidad de servicios (se toma como

base el promedio de servicio del primer afio de vida del proyecto que son los 21) y

costo de ventas (es el costo por mix de ventas (por unidad de servicio) anual.

VAN Costo Servicio
4.230.522 40.063 42.419 47.132 54.202 62.333 71.683

15 4.429.678 3.859.041 2.717.769 |  1.005.860 -962.835 | -3.226.835

20 6.267.024 5.506.175 3.984.478 | 1.701.933 -922.994 | -3.941.660

;é 21 6.623.907 5.826.112 4.230.522 | 1.837.137 -915.255 | -4.080.507
§ 40 13.616.407 | 12.094.710 9.051.316 | 4.486.226 -763.628 | -6.800.960
© 80 28.315.174 | 25.271.780 | 19.184.993 | 10.054.812 -444.897 | -12.519.561
120 43.013.941 | 38.448.850 | 29.318.669 | 15.623.397 -126.165 | -18.238.162

En el caso del segundo andlisis de sensibilidad, las variables que cambian son el

costo promedio por servicio anual y las cantidades de servicios que se proyectan

prestar, dejando el precio como variable fija. El proyecto no crea valor si los costos

aumentan 30% 0 mas con respecto al costo promedio anual del mix de servicios

(USD 47.132).

80



12. Plan operativo

Estructura Organizativa y Proyeccion Futura:

Vilcabamba en Domicilio iniciara sus operaciones con una estructura organizativa
lineal, focalizada en una comunicacion y toma de decisiones agiles. Heidi Ramos,
en su rol de Administradora General, supervisara las operaciones cotidianas,
incluyendo contratacion, formacién y supervision de personal. Sebastian
Bandinelli, Licenciado en Marketing, se encargara de la estrategia y ejecucion de
las actividades de marketing. Las responsabilidades relacionadas con la
planificacion financiera y el monitoreo recaeran en el contador Nicolas Tagliani.

A medida que el negocio experimente crecimiento, se anticipa una evolucion hacia
una estructura organizativa mas matricial o departamental, permitiendo una mayor
especializacion y coordinacion. Este cambio posiblemente conllevara la
incorporacion de coordinadores de area y especialistas, en particular en dominios

como cuidados especializados y tecnologia de la informacién.

Plan Operativo en Montevideo

Vilcabamba, con base en Montevideo, dirige su oferta a los residentes de la franja
costera del departamento, foco de los estratos socioecondmicos mas elevados. El

plan operativo aborda los siguientes elementos:

1. Primer Contacto: El ciclo de servicio comienza con una interaccion inicial
para discernir las necesidades del cliente potencial, utilizando tanto
conversaciones telefénicas como reuniones presenciales para recopilar

informacion crucial.
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2. Evaluacién In Situ: Un equipo compuesto por el Coordinador de Cuidados
y otros representantes realizara una visita domiciliaria para valorar las
necesidades médicas, de movilidad y habitacionales del cliente. en caso de
ser necesario se sugerira instalar rampas en caso de desniveles o
escalones, para facilitar el acceso a diferentes areas, retirar alfombras, para
disminuir el riesgo de caidas, instalar barandillas para proporcionar apoyo y
seguridad y la colocacién de agarraderas, en lugares bafio y cocina. Se
podra sugerir, ademas, la adaptacion del mobiliario como sillas con
apoyabrazo o mesas con ruedas dependiendo de la necesidad del usuario.
Se analizara también que la iluminacién de la casa sea adecuada para las
necesidades del usuario, especialmente en aquellos espacios como
pasillos, bafios, entre otros. Otro elemento a tener en cuenta sera la
sefalizacion adecuada, la cual puede ayudar a personas con movilidad
reducida y/o con algun grado de deterioro cognitivo, a orientarse por la
casa. Se pueden instalar letreros en las puertas y en las paredes para
indicar el nombre de las habitaciones y las direcciones.

Dentro de las adaptaciones de la vivienda, se sugerira la instalacion de
camaras de seguridad con el objetivo es brindar absoluta confianza y
respaldo a nuestros usuarios y que éstas sean un elemento de seguridad y
tranquilidad. Las camaras pueden ayudar a las personas con movilidad
reducida a sentirse mas seguras en su hogar, y a sus familiares a estar
tranquilos cuando no estan presentes. El usuario y los familiares mas
allegados seran las Unicas personas que tendran acceso a la visualizacion

de las cAmaras.

3. Disefio de Plan de Cuidados: Con la informacién obtenida, se elaborara
un plan de cuidados personalizado, detallando las intervenciones
especificas, horarios y responsables.

4. Seleccion del Personal: Basado en las especificaciones del plan de
cuidados, el personal sera seleccionado con criterios rigurosos, asegurando

competencia técnica y afinidad con el usuario del servicio. El personal que
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se envia al domicilio mantendra la continuidad (exceptuando enfermedad o
libres), lo que permitirh mejorar el conocimiento sobre todos los aspectos

del cliente y la confianza de éste en el cuidador y el servicio.

Confidencialidad: Todas las partes firmaran un contrato que estipula

medidas para proteger la privacidad y datos del cliente.

Implementacion: Se activara el plan de cuidados disefiado, permitiendo

ajustes dinamicos segun las necesidades cambiantes del cliente.

El primer dia de servicio, acudira el cuidador asignado con nuestro
coordinador de cuidados, quien le indicara los pasos a seguir, las areas que
podré utilizar en el domicilio y presentara el equipo de cuidadores a usuario
y familiares.

Se dejaran en el domicilio insumos como guantes, tapabocas, gasas,
algodon, entre otros, en caso de ser necesario.

El equipo de cuidados notificara diariamente al término de su turno, de aca
en mas, las tareas y cuidados realizados y posibles modificaciones al plan
de cuidados.

Se llevara a cabo una comunicacion constante entre la familia y nuestro
equipo a partir del dia uno, para asegurar que el servicio se esté
entregando segun lo acordado y realizar ajustes en caso necesario.

La comunicacion sera via whatsapp, donde se armara un grupo con todo el
equipo técnico de Vilcabamba y el o los familiares que quieran participar del

mismo. La comunicacién sera ademas telefénica y via correo.
Monitoreo: Se llevara a cabo una supervision continua del cliente y del

desemperio del personal, ajustando el plan de cuidados segun sea

necesario.
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8. Seguimiento: Se programaran reuniones periddicas por parte del personal
jerarquico con la familia y/o el usuario final para evaluar la efectividad del
plan de cuidados y realizar ajustes colaborativos a fin de lograr una mejora
continua del servicio. Se propone una entrevista a la semana de iniciado el
servicio y una a las 3 semanas (luego mensual), que podré ser presencial, y
o via plataforma a fin de optimizar tiempos de la familia y oportunidad (por

ejemplo hijos en el exterior.

A continuacion, presentamos mediante un Diagrama de GANTT que
representa el tiempo de dedicacidn previsto para cada etapa del plan
operativo, desde la comunicacion entrante por parte del potencial cliente,

hasta la reunion de seguimiento a los 20 dias de iniciado el servicio.

- Primer Contacto
‘ Evaluacion In Situ
' Plan de Cuidados

- Seleccion de Personal
O Confidencialidad

‘ Implementacion

‘ Monitoreo
. Seguimiento
. Monitoreo
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Anexos:

(1) Certificacion en Calidad: (Nacional)

CERTIFICA

Quality Management System Certificate
Se certifica que el Sistema de Gestion de Calidad de:
(This is to certify that the Quaity Management System of ;)

/& "VALLE
VILCABAMBA

VILCABAMBA SRL
Casa Malvin: Dr. Alejandro Fleming 1741, Montevideo, Uruguay
Casa Punta Gorda: Palmas y Ombies 5804, Montevideo, Uruguay
Casa C: : C 6815, Uruguay
Casa Harwood: Av. Almirante Harwood 6214, Montevideo, Uruguay

Ha sido auditada conforme a la norma:
(Has been assessed for compliance with the following standard:)

1SO 9001:2015

Este Certificado es valido para el siguiente campo de aplicacion:
(This Certificate is valid for the following scope)

Servicios de asistencia residencial para el adulto mayor

Certificado No.: UY 280 - v Fecha de Certificacion: 18/11/2021
- FIKLEY SA. (Date of certificate)
Fecha de Expiracion: 12/11/2024
(Expiration date)
SISTEMA
DE GESTION C ' .
; Y

v %/
" AYTON
Este cerficado martendd u vigenca durante los préimos wres afos, sujeio f materiiento del sistema de gestice de
serd

— r
-
‘orgarizaciin de scuerdo 8 la comespondents nom, ef cusl serd_audiadd anuaiments por FCR - Filley SA Ongansmo o
Certficacn de Ssiemas de Gessin, empresa debwdamente registrads en Ungudy Rut 216118720014, Thi cerdficate wil reman
vakd for the subtequent fhree folowing years sutiect 1o the company's aintensnce of is management system acconding 1 the
roquired starcdard. This wil be arvually audted by FCR - Fiey SA
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(2) Certificacion en Calidad (Internacional)

CERTIFICATION

Quality Management System
Certificate of Approval

This is to certify that the QMS of

-l
(& "VALLE
VILCABAMBA
Vilcabamba SRL

Copacabana 6815, Fleming 1741, Palmas y Ombties 5804, Av. Almirante Harwood 6214,
Montevideo, Uruguay

Has been assessed and found to meet the requirements of

1SO 9001:2015

This certificate is valid for the f g scope of op

Residential care activities for the elderly

audit before 12 2024. Certified since 13 November 2018. This certificate is the property of
SN Registrars (Holdings) Limited and remains valid subject to satisfactory annual Surveillance audits.

<
v
=
-
i
N
)
")
<
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Authorised by: \ Stan Wright

S
\Q\N y;\%, Director

Date of Certificate Issue: 13 November 2021
Certificate Valid Until: 12 November 2024

SN Registrars (Holdings) Limited Certificate Number: DAS 97066588/26/Q Rev: 002
Registration House, 22b Church Street
Rushden, Northamptonshire, NN10 9YT

Wi T1s,
Tel: 01933 381859 | 'ﬁﬂs #‘%
N CENTICATION

Email: info@dascertification.co.uk %, 3
Web: www.dascertification.co.uk Rogistored IS0 9001:2015 W

Gulaity Manageme. 5 e

"DAS Certification member of SN Regi (Holdings) Ltd"

r/l I \‘ UKAS accredited certification body N°8327
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3 www.vilcabamba.uy 2 +598 94 728

En tu hogar de siempre,
nuestro apoyo de siempre

En Vilcabamba Domic ) io personalizad hasta el apoyo emocional y la supervision médica continua
que se adapta a las necesidades Individuales de tus seres aseguramos que es queridos recibar uidado que
queridos, brinddndoles un cuidado excepcional en la comodidad merecen y puedas tener la tranquilidad de que

opio hogar. en buenas manos

Nuestra misi6n es crear un entorno seguro, célido y estimulante,  En Vilcabamba en domicilio, nos comprometemos a brindar
brindando a nue artos Independencia, blenestar y el mejor culdado en el lugar que méas aman: su propio hogar
calidad de vida

anos para obtener mas informacién y agendar una
Nos ocupamos de cada detalle: desd actividades diarias, valuackdn personalizada

la seleccién rigurosa del personal y srdinacion de horark

% VILCABAMBA

A TRANQUILIDAD BE TOD
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