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Glosario

Adulto Mayor: hace referencia a las personas de 60 afios de edad o mas (Okumura et al., 2020).

Cuidado al adulto mayor: es un término que abarca cualquier tipo de asistencia de acuerdo a la
condicion y necesidades especificas de una persona. Los tipos de cuidado varian dependiendo del
grado de limitacion fisica, deterioro cognitivo o funcional que requiera para desarrollar su vida
de manera asistida o independiente segin el caso. Por lo general, los que requieren cuidado
asistido a largo plazo cuentan con acompafiamiento en el hogar para ayudarles a comer, vestirse
y desplazarse; otro tipo de alternativas son los hogares gerontolégicos con cuidados 24/7.
En cuanto a la asistencia en vida independiente, por ejemplo son terapias de rehabilitacion de
cirugias, hospitalizaciones, fisioterapias o simplemente un acompafiamiento para realizar
actividades cotidianas de reclamo de medicamentos, acompafiamiento a citas médicas o incluso
un relevo de cuidador familiar para que pueda tener un descanso de las responsabilidades a su
cargo (Ministerio de Salud y Proteccion Social [MinSalud], 2018).

Domoética: es el conjunto de sistemas que permiten aplicar tecnologias para automatizar una
vivienda, de manera que mejora la calidad de vida de las personas al permitirle comunicarse con
objetos de la casa conectados mediante internet, de esta forma pueden gestionar persianas,
puertas, iluminacion, entre otros sistemas domesticos para hogares inteligentes. Este tipo de
tecnologia genera valor al aumentar la facilidad de comunicacion, seguridad y en un futuro sera
tendencia para controlar la forma de gestionar los hogares (Portafolio, 2022).

Economia glocalizada: hace referencia a la economia en la cual las empresas piensan de forma
global, pero acttan de forma local (Iberdrola, s. f.).

Inteligencia Artificial (1A): es la simulacion de inteligencia humana por medio de la
construccién de algoritmos y sistemas informaticos que permiten desarrollar, crear y ejecutar
tareas simples y complejas que realizan las personas. Se caracteriza por el aprendizaje
automatico, analisis de datos, automatizacion de tareas, almacenamiento en la nube y procesar el
lenguaje que utilizaria un humano (HubSpot, s. f.).

Silver Tsunami: o 'Tsunami Plateado' se refiere a la tendencia que se presenta del cambio
demografico de aumento en la tasa de crecimiento de envejecimiento de la poblacion por encima
de la tasa de crecimiento del total de la poblacion. Es una ola demografica que cambiaré la
economia mundial debido al rapido envejecimiento de la poblacion (Fajardo, 2017).

Silver Economy: o Economia Plateada es la parte de la economia que a nivel mundial se
encuentra vinculada al cambio demografico producto del envejecimiento de la poblacion,
centrado en las necesidades y demandas del adulto mayor (Okumura et al., 2020).
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Resumen ejecutivo
Plan de Negocio-Senior Care

Senior Care es una plataforma digital para el cuidado del adulto mayor en Colombia que
ayuda a los seniors y sus familias cuando se encuentran lejos de sus seres queridos 0 no cuentan
con disposicion, tiempo y paciencia que necesitan para atender sus necesidades. A diferencia de
otras plataformas, Senior Care a través de la innovacion tecnoldgica en Inteligencia Artificial
(1A) ayuda a las familias a encontrar el lugar ideal, el cuidador idéneo y empodera al adulto
mayor con la tecnologia como su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y
conectado.

En América Latina y el Caribe 85 millones es el nimero de personas mayores a 60 afios o
mas, esto representa el 13% de la poblacidn total de la region. En el afio 2050 se alcanzaran los
190 millones de personas adultas mayores, cerca del 25% de la poblacién de Latinoamérica, esta
tendencia de envejecimiento de la poblacion conocida como Silver Tsunami, supone una
oportunidad de mercado con amplio potencial de crecimiento dado que 740 Billones de ddlares
es el mercado global y se estima para el afio 2025 la Economia Plateada represente 17 trillones
de dolares. Segun el DANE, en Colombia en el afio 2022 hay 7 millones de adultos mayores de
los cuales cerca del 19% viven solos en hogares unipersonales. Senior Care pretende alcanzar
una participacion del mercado colombiano del 0,07% con ventas para el afio 2025 por valor de
$701.096.000 COP. El proyecto tiene un costo total previsto del 61% con una inversion inicial de
$306.890.074 COP. El financiamiento del emprendimiento es de un monto de aportes de capital
de $306.890.074 por parte de los socios. La meta es ser lideres en América Latina y alcanzar un

Revenue de 1 millén de dolares.



Palabras clave

Emprendimiento,

plan de mercado,

oportunidad de negocio,

13

economia plateada.
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Abstract

Senior Care- business plan

Senior Care is a digital platform for the care of older adults in Colombia that helps seniors
and their families when they are far from their loved ones or do not have the availability, time,
and patience to attend to their needs. Unlike other platforms, Senior Care through technological
innovation in Artificial Intelligence (Al) helps families find the ideal place, the ideal caregiver
and empowers the elderly with technology as their great ally to stay safe, independent, and
connected. In Latin America and the Caribbean, 85 million are the number of people aged 60
years or older; this represents 13% of the region’s total population of Latin America.
This population-aging trend known as the Silver Tsunami represents a market opportunity with
broad growth potential given that 740 Billion of dollars is the global market and it is estimated
that by 2025 the Silver Economy will represent 17 trillion dollars. According to DANE, in
Colombia in 2022 there will be 7 million older adults, of which around 19% live alone in single-
person homes. Senior Care aims to achieve a 0,07% share of the Colombian market with sales by
2025 worth $701.906.000 COP. The project has a total expected cost of 61% with an initial
investment of $306.890.074 COP. The financing of the venture is an amount of capital
contributions of $306.890.074 by the partners. The goal is to be leaders in Latin America and

reach $ 1 million dollars in revenue.

Keywords

Entrepreneurship, business  plan, business  opportunity, silver  economy
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1. Introduccién

La pandemia del COVID-19 incidié en un nuevo nivel de dependencia tecnoldgica en la
poblacién mundial que atiende a eventos virtuales, comunicacion personal con familiares y
amigos que se encuentran ubicados en otros puntos a nivel nacional e internacional,
agendamiento de citas médicas, telemedicina y citas de vacunacion. Una poblacion en particular
se ha visto afectada en gran medida por la dependencia tecnoldgica, el segmento de adultos
mayores a 60 afos, quienes ya presentaban dificultades para adoptar la tecnologia en su diario

vivir prepandemia.

Senior Care nace como una motivacion personal de su fundadora Natalia Manrique Leon
por emprender un proyecto pensado en un modelo que se ajuste a las necesidades de sus padres
adultos mayores a 70 afios. En la actualidad, les brinda el apoyo que requieren en agendamiento
de citas médicas, controles de telemedicina, apoyo en plataformas tecnolégicas como Zoom y
WhatsApp para citas médicas, comunicacion con familiares que se encuentran ubicados en otros
puntos a nivel nacional e internacional. Ese escenario, condujo a pensar que hay un porcentaje de
adultos mayores que no cuentan con un ser querido que les ayude en las actividades cotidianas y
en el caso que cuenten con un familiar que les apoye, en ocasiones no realizan la actividad con la

mejor disposicion, paciencia ni dedican el tiempo para atender las necesidades del adulto mayor.

Asegurar que los Seniors cuenten con herramientas para atender las demandas crecientes
a lo largo de las etapas de envejecimiento, se ha convertido en un desafio fundamental para sus

familias y seres queridos en su tarea de mejorar su calidad de vida.
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A nivel mundial, se presenta una tendencia de envejecimiento de la poblacién a tasas
aceleradas; América Latina no es indiferente al comportamiento que ha dado lugar a la Economia
Plateada (Silver Economy, en inglés), en la cual los adultos mayores mandan la parada al
impulsar un mercado no sélo rentable, sino también dindmico al influir en el consumo de
diversos sectores de la economia como lo expone el informe de la Comisidn Europea presentado
por el Grupo Technopolis y Oxford Economics (Stampini, 2019).

En ese sentido, la Economia Plateada supone una oportunidad de innovacion y
emprendimiento de ideas de negocio como Senior Care, enfocado en brindar servicios que
solucionan las necesidades de los adultos mayores y sus familias.

Senior Care es una plataforma digital para el cuidado del adulto mayor en Colombia que
ayuda a los seniors y sus familias cuando se encuentren lejos de sus seres queridos 0 no cuentan
con disposicion, tiempo y paciencia que necesitan para atender sus necesidades.

A diferencia de otras plataformas, Senior Care a través de la innovacion tecnoldgica en
Inteligencia Artificial (IA) ayuda a las familias a encontrar el lugar ideal, el cuidador idéneo y
empodera al adulto mayor con la tecnologia como su gran aliada para mantenerse seguro,
independiente y conectado.

Se realizaron entrevistas y validacién con clientes potenciales que llevo a priorizar tres
(3) lineas de negocio, de tal forma que el adulto mayor y sus familias encuentren en un solo lugar
lo que necesitan.

Teniendo en cuenta lo anterior, se desarroll6 un minimo producto viable para evaluar la
idea de negocio y el prototipo de plataforma digital que funcione en cualquier dispositivo de tal

forma que, con un solo clic, contara con facilidad de acceso y cuidado.
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El presente trabajo aborda el concepto de negocio, presenta el desarrollo del minimo
producto viable del emprendimiento, contiene la descripcion de los elementos organizacionales,
posteriormente describe las operaciones requeridas en Senior Care, seguido de la presentacion
del plan financiero que da cuenta de la viabilidad del proyecto y finaliza con la estrategia para el

relacionamiento con los clientes y grupos de interés.

2. Concepto de negocio

2.1 Descripcién de la idea de negocio

2.1.1 Misién

Senior Care es una plataforma digital para el cuidado del adulto mayor. Nuestra mision es
ayudar a los seniors y sus familias a lo largo del viaje de envejecimiento en sus hogares. Por
medio de la tecnologia ayudamos a encontrar el lugar ideal, el cuidador idoneo y empoderamos
al adulto mayor con la tecnologia como su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y

conectado.

2.1.2 Vision

Convertirnos en lideres de cuidado del adulto mayor en América Latina.

2.1.3 Valores

Nos caracteriza el respeto, la colaboracion, la honestidad, la integridad, la innovacién, la
responsabilidad, la empatia, el sentido de comunidad y el humanismo hacen parte de nuestra

filosofia de una nueva forma de cuidado del adulto mayor.
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2.1.4 Objetivos de la empresa

-Disefiar una plataforma digital que brinde facilidad de acceso a cuidado y acompafiamiento al
adulto mayor por medio de la prestacion de 3 servicios principales: 1) Agendar cuidador idoneo
en el hogar; 2) Sesiones presenciales o virtuales con experto TIC para solucionar problemas
tecnoldgicos; 3) Adecuaciones en el hogar para envejecer con seguridad y confianza.

- Establecer al menos 10 alianzas con hogares gerontoldgicos para ayudar a encontrar el lugar
ideal para el adulto mayor.

- Establecer al menos 5 alianzas con Cajas de Compensacion, para brindar los servicios de Senior
Care a los adultos mayores afiliados y contar con servicios de adecuaciones en el hogar o
agendamiento de cuidador idoneo en el lugar de domicilio.

- Establecer al menos 3 alianzas con EPS en Bogota para brindar servicios a sus afiliados, tales
como sesiones TIC que ayuden a descongestionar la atencion presencial para priorizar los
canales virtuales, de manera que los adultos mayores se encuentren empoderados con la
tecnologia como su gran aliada.

-Lograr facturar para el afo 2024 mas de $217 millones de pesos COP, con el fin de obtener una
participacion en el mercado del 0.07% para el Afio 1 de operacidn (datos especificados en el
modelo financiero).

- Consolidar presencia en el mercado al estar en el top of mind del segmento de cuidado del
adulto mayor en Colombia y Latinoamérica.

- Lograr un costo de adquisicion de usuario cercano a $2 USD, un ticket promedio mensual de

$40 USD y un Lifetime value de 3,5 afos (se vera en detalle en el plan de mercadeo).
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- Alcanzar hitos como ser lideres en América Latina, mas de 100.000 familias atendidas, obtener

para el afio 5 de la operacion un revenue de 1 millon de dolares USD.

2.1.5 Mercado objetivo

Nuestros clientes objetivo son los adultos mayores a 60 afios en Colombia, ubicados en la
ciudad de Bogotéa en la localidad de Usaquén, estratos 4 al 6. Se planea vender directamente a los

consumidores (B2C). Se describira a profundidad en el Plan de Mercadeo.

En Colombia, se presenta un cambio demografico de aumento en la tasa de crecimiento
de envejecimiento de la poblacidn por encima de la tasa de crecimiento del total de poblacion, a
esta tendencia se le conoce como “Silver Tsunami” o “Tsunami plateado”, de acuerdo con la
proyeccion de Censo entregado en 2018 por el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), revel6 que para el 2020 cerca del 13,5% de la poblacion colombiana es
mayor a 60 afios y se encuentra concentrada en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca (MinSalud,
2020). Si se compara con los censos de afios anteriores y con las proyecciones de tendencias
tanto a nivel mundial como nacional se evidencia que el pais presenta altas tasas de
envejecimiento acelerado de su poblacion. Adicionalmente, segun el DANE cerca del 19% del
total de adultos mayores en el pais vive en hogares unipersonales, es decir que viven solos y en
su gran mayoria se hacen cargo de si mismos al no contar con un entorno cercano de familiares o

amigos que velen por sus necesidades.
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Figura 1. Colombianos envejecen mas rapido de lo pronosticado.
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La economia plateada, es un mercado que ofrece oportunidades de emprendimiento
enfocado en servicios especializados que demandan los “Silver”, con una poblacion mayor a 60
afios que integran en su mayoria los hogares en Colombia. En ese sentido, se decidid priorizar
como mercado objetivo los adultos mayores a 60 afios en la ciudad de Bogoté en la localidad de
Usaquén como punto de inicio para el emprendimiento.

De acuerdo con el Diagnodstico de Cifras de la Secretaria del Habitat (2019), en la
localidad predominan a nivel socioecondmico clases media y alta con estratos del 4 al 6,
presentando predios residenciales de 37,8% para el estrato 4, 17% en estrato 5 y el 21,7% son
estrato 6 lo cual brinda un panorama en cuanto a indicador urbano. Por su parte, el indicador
econdmico de hogares por rango de ingreso evidencia que tienen capacidad de pago, dado que el
20,2% de los hogares gana entre 2 y 4 Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes

(SMMLV), el 24,4% gana entre 4 a8 SMMLV y el 39,9% gana mas de 8 SMMLV.
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Segun la Secretaria Distrital de Salud. Observatorio de Salud de Bogota-Saludata (2019),

Usaquén ocupa el cuarto puesto en poblacion mayor a 60 afios, lo cual representa un 9,76% del

total de la poblacion de la ciudad. Adicionalmente, el documento sefiala que el indice de

envejecimiento es de 117 personas mayores de 60 afios 0 mas, por cada 100 menores de edad

entre las edades d

e 0 a 14 afios.

A continuacion, se presentan las graficas tomadas del Informe Especial sobre Demografia

y Salud en Bogota, publicado en el portal web de la Secretaria Distrital de Salud. Observatorio

de Salud de Bogota-Saludata (2021), espacio con informacion de datos abiertos acerca de la

salud en la capital, el cual brinda los datos demograficos de la poblacion priorizada para el caso

de estudio.

Figura 2. Piramide Poblacional Bogota D.C

Localidad Piramide Poblacional Bogota D.C. Localidad
@® Distrito 2005 2005 Distrito
z:::i“::m 2018 7.834.167 571.268 2018 | ® z:::i“::m
Santa Fe ® 2021 Total poblacién Total poblacién ® 2021 Santa Fe
e

Fuente: Secretaria Distrital de Salud (2019)

Con base en el censo 2018 realizado en Colombia, la ficha técnica refleja las

retroproyecciones y proyecciones para Bogota y sus localidades como se puede apreciar en la
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siguiente figura que da cuenta para el afio 2023 por cada 100 menores de 15 afios, 58
corresponden a poblacion de 65 afios 0 mas respecto al indice de envejecimiento.

Figura 3. Poblacion de Bogota D.C. 2005-2035
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Fuente: Secretaria Distrital de Salud. Observatorio de Salud de Bogoté-SaluData (2023)

Por otra parte, en lo que respecta a la esperanza de vida de los bogotanos para el afio 2021
el promedio era de 82 afios para las mujeres y 77 afios para los hombres, mientras que en el afio
2018 el promedio era de 79 afios para ambos sexos. Se espera dado el comportamiento de
envejecimiento poblacional de la capital, que la esperanza de vida aumente a 81 afios para ambos

sexos en el afio 2048 (SaluData-Observatorio de Salud Bogota, 2021).
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2.1.6 Industria y/o sector

Senior Care hace parte del sector terciario de la economia que esta conformado por bienes
y servicios. La industria del cuidado al adulto mayor esta tomando fuerza a nivel global y
Colombia no es indiferente a la tendencia en sector salud y de bienestar.

La Economia Plateada supone un mercado de oportunidades dado que segun el informe
presentado por Oxford Economics para la Comision Europea (2018), la tercera economia del
mundo después de Estados Unidos y China, es la de personas mayores que esta en aumento dado
que para 2021 se estimaba en 900 millones de personas y de acuerdo con la Organizacion
Mundial de la Salud para el afio 2050 ser4 de 2.000 millones. Su contribucion al PIB de la
Union Europea sera de 6,4 billones de euros en 2025 con una expansion del 5% anual para dicho
afio generando fuentes de empleo. El informe indica que el crecimiento de la Economia Plateada
se debera, en gran parte, a desarrollos tecnologicos especialmente ligados al sector salud, de
bienestar y cuidado del adulto mayor que presta servicios integrales de atencion, enfocados en
las necesidades de los seniors incluidos soluciones de conectividad, y de adecuaciones en el

hogar sumado a plataformas digitales que presten este tipo de servicios.

La generacion senior presenta un segmento del mercado con oportunidades adn
inexploradas, tal como sefiala Masato Okumura, especialista del Banco Interamericano de
Desarrollo, la transformacion radical de la Economia Plateada “hace posible que nazcan algunas
industrias para servirles, y surjan nuevos emprendedores que encuentren oportunidades donde

nadie pensé que podria haberlas” (Fundacion Saldarriaga Concha, 2021).
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Se espera llevar la idea de negocio de la plataforma de Senior Care, iniciando en una
primera etapa con pagina web para ofrecer los servicios de capacitacion y empoderamiento del
adulto mayor a 60 afios con la tecnologia para mantenerse conectado, informado e independiente.

Finalmente, Senior Care presenta un abanico de oportunidades por explotar dado que
tiene a su favor un volumen de mercado, capacidad adquisitiva del mercado senior y crecimiento

del mercado como se expuso anteriormente.

2.2 Portafolio de servicios

2.2.1 Servicios de Senior Care
Senior Care brinda facilidad de acceso y cuidado al adulto mayor en la ciudad de Bogota,
ofreciendo 3 lineas de servicio en su plataforma digital, los cuales se detallan a continuacion:
Agendamiento de cuidador:
e Por medio de la plataforma el adulto mayor o su familiar podra agendar el servicio de
cuidador idoneo en casa, de acuerdo con lo requerido.
e Contamos con personas capacitadas para brindar cuidado al adulto mayor en su domicilio
0 acompanarle a realizar diligencias como citas médicas, reclamo de medicamentos,
paseos, administracion de medicamentos, entre otros.
e Se presta el servicio de personal cuidador capacitado en areas de enfermeria, terapias
respiratorias, fisioterapias y se definira el manejo de acuerdo al diagndstico.
e Las actividades y servicios anteriormente descritos las realizard el equipo cuidador
conformado por profesionales dependiendo del &rea de cuidado requerida (cuidador,

enfermera, fisioterapeuta) y a la medida de las necesidades personales del cliente.
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Senior Care mantiene informado tanto a las familias como al equipo cuidador en

comunicacion constante.

Agendamiento sesiones virtuales y/o presenciales con experto TIC:

Conformado por un equipo de expertos en tecnologia que le ayudaran al adulto mayor a
resolver lo que no esté funcionando con sus dispositivos tecnolégicos.

Equipo TIC que entiende las barreras tecnoldgicas a las que se enfrenta el adulto mayor y
le asiste en el aprendizaje, de tal forma que maximice el potencial de la tecnologia y
facilite su vida independiente.

Infraestructura tecnoldgica para facilitar la logistica y coordinacion.

Adecuaciones en el hogar:

Se brinda el servicio de adecuaciones locativas en el hogar para la etapa de
envejecimiento. Estas adecuaciones incluyen instalacion de barandas, pisos
antideslizantes en las duchas para evitar caidas, sensores de movimiento para guiar el
camino al bafio (con la edad se aumentan las idas al bafio especialmente en la noche y
madrugada). Barras de apoyo, tanto en las duchas como al costado del inodoro, lo cual
brinda seguridad en zonas como el bafio que presenta riesgos de caida. Instalacion de
domotica que es la instalacion de tecnologia para automatizar el hogar.

Las adecuaciones previenen y evitan potenciales accidentes en el hogar. Permite la
movilizacion de manera cdmoda y segura para el adulto mayor que en el 95% de los

casos prefiere envejecer en su hogar.



Figura 4. Servicios Senior Care
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Brindamos facilidad de acceso a cuidado y acompaiamiento al adulto mayor.
Ayudamos a encontrar el lugar ideal, el cuidador idéneo y empoderamos al adulto mayor
con la tecnologia como su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y conectado.
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Fuente: Elaboracion propia.
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El crecimiento de la digitalizacion y la demanda del creciente nicho de mercado del

adulto mayor que busca solucionar sus necesidades, desde un punto de vista integral, es el foco

de la plataforma. Senior Care da solucién al problema de las familias o seres queridos del adulto

mayor que no se encuentran de manera presencial con ellos y requieren de apoyo para

mantenerse conectados. Por otra parte, la plataforma considera todas las necesidades del usuario

(familia, adulto mayor, cuidador), el propdsito es ayudar a encontrar el lugar ideal, el cuidador

idoneo que mejor se ajuste a las necesidades y ofrecer una plataforma facil de usar, en la que

recibira asistencia en el cuidado del adulto mayor de forma confiable, segura, al tiempo que sera

parte de una comunidad integrada en la que podra recibir formacion y capacitacion tecnoldgica.
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En el Afo 1, se desarrollara la pagina web conectada con WhatsApp para el
agendamiento de capacitacion tecnologica, con el objeto de abarcar una participacion en el
mercado del 0,15% de la poblacion de adulto mayor en Usaquén. En el Afo 2 se realizaran
inversiones para la consolidacién de la plataforma digital multicanal (App, Pagina web) para
varios dispositivos Android, iOS con los que el usuario podra agendar y realizar los pagos con
las pasarelas de pago, conectadas desde su dispositivo movil, tableta o computador para adquirir
los servicios de la plataforma como capacitacion tecnolégica, seleccién de cuidador, servicios de
fisioterapia, enfermeria, servicios de adecuaciones en el hogar (barandas en bafios, cintas
antideslizantes, sensores de movimientos que activan iluminacién, domética). En el Afo 3, se
consolidara el segmento de mercado de adulto mayor en Bogota para las localidades de Usaquén,
Suba y Chapinero. Para el Afio 4, se estara en expansion de mercado en otras ciudades del pais
como Cali y Medellin, en el Afio 5 se tiene prevista la expansion en otros paises de América

Latina.

2.2.2 Problema o necesidad que resuelve el servicio

Senior Care es una plataforma digital para el cuidado del adulto mayor en Colombia que
ayuda a los seniors y sus familias cuando se encuentran lejos de sus seres queridos 0 no cuentan
con la disposicion, tiempo y paciencia para atender sus necesidades. A diferencia de otras
plataformas, Senior Care a través de la Inteligencia Artificial (IA) ayuda a las familias a
encontrar el lugar ideal, el cuidador idoneo y empodera al adulto mayor con la tecnologia como

su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y conectado.
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Figura 5. Imagen del problema
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Fuente: Elaboracion propia

Los seniors y sus familias necesitan:

Cuidado y acompafiamiento al adulto mayor cuando sus seres queridos se
encuentran en otras ciudades o0 no pueden estar presentes.

Facilidad de acceso a cuidado y acompafiamiento de manera cémoda, segura y
confiable.

Encontrar en un solo lugar los servicios de cuidado de acuerdo con la necesidad
requerida.

Acceder a una sola plataforma a servicios como cuidado, acompafiamiento,
empoderamiento tecnoldgico para solucionar lo que no funciona o aprender a usar
la tecnologia y adicionalmente tener la posibilidad de adecuar la vivienda para el
envejecimiento en el hogar.

Acompafiamiento y soporte en temas tecnoldgicos, que les ayuden a resolver lo
que no esté funcionando con sus dispositivos de manera amable y empatica con
toda la paciencia del mundo.

Encontrar espacios de socializacion con pares.
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2.2.3 Precios
Para determinar el sistema de precios de los servicios ofrecidos, se realizé un estudio de
mercado, utilizando como referencia el comportamiento de ventas de empresas con objeto

similar en Gestor (http://www.gestorcc.org/universidades), pertenecientes al sector terciario y la

rentabilidad bruta promedio. Adicionalmente, en el precio esta contemplado el valor percibido
del cliente y dado el resultado de la encuesta se evidencio lo que estaria dispuesto a pagar de tal
forma que no se fijo el precio con el foco en costos sino por el contrario desde una mirada de
valor. En ese sentido, Senior Care se encuentra en una gama media y alta de precios en
comparacion al mercado, el equipo de ventas tiene el enfoque en la comprension del valor
percibido por el cliente y en la comunicacion de este al segmento de cliente alineado al software
de precio para monitorear su desempefio. En la Tabla 1, se presentan los precios generales de los

servicios los cuéles se abordan con mayor profundidad en la Tabla 6 del documento.

2.3 Fuentes de ingresos
Senior Care recibira sus ingresos por medio de la venta de paquetes de servicios con los
siguientes precios:

Tabla 1. Precios de los servicios de Senior Care

Servicio Precio en pesos Porcentaje participacion Ao 1
COP
Agendamiento cuidador $60.000 a $80.000 60%

El precio es por hora y varia

segun el servicio (cuidador,

enfermera o fisioterapeuta).

Clases virtuales y/o $60.000 35%
presenciales con profesional

TIC. El precio es por hora.

Adecuaciones en el hogar $120.000 a $300.000 5%

Fuente: Elaboracion propia.


http://www.gestorcc.org/universidades
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2.4 Portafolio de clientes

A continuacion, se presenta los segmentos de clientes de Senior Care en el que se
construy6 un Buyer Persona de Adulto Mayor (conocidos como Martha) y se cred uno para los
familiares del Adulto Mayor (los llamaremos Adriana). Seran relevantes para el posicionamiento
en el mercado y la estrategia del plan de mercadeo.

Figura 6. Buyer Persona Adulto Mayor

Puntos de dolor-comportamiento-frustraciones:
Muijer pensionada, vive en hogar propio.

Sus hijos viven fuera del pais, no cuenta con familiares
cercanos. Su circulo de amigos se ha reducido, se
encuentra sola.

Baja calidad de vida, se aburre al no tener una actividad.
Le frustra la tecnologia, siente verglienza se le olvidan
claves, configuraciones y sus hijos no tienen paciencia
para explicarle o no cuentan con tiempo.

Necesidades:
Comunidad, interaccion social, ocupacioén tiempo
MARTHA POVEDA libre. Quiere vivir independiente, ser autosuficiente.

Edad: 72 anos

Estrato: 5

Educacion: Profesional - Economista
Estado civil: Divorciada

Soluciones:
Clases virtuales-presenciales
Cuidador con intereses comunes

Nivel socioeconémico:
Medio-alto

Fuente: Elaboracion propia

Figura 7. Buyer Persona Familiar de Adulto Mayor

Puntos de dolor-comportamiento-frustraciones:

Hija mayor, pendiente del cuidado de su padre que vive en
su propia residencia. Trabaja tiempo completo y se ocupa
de sus 2 hijos (14 ainos y 10 afos). Su padre es viudo, no
pude dejar a sus hijos para ir a atender a su padre, se
encuentra, cansada, agotada, ansiosa con estrés emocional
al no poder acompanarlo en citas médicas y vueltas varias.

Necesidades:
Contratacion de cuidador para atender a su padre y adecuar

el hogar dado que se ha caido en el bafio y otros espacios.
Su padre ha empezado a olvidar tomar la medicacion, se

ADRIANA ZAMBRANO aburre sin actividad. Quiere brindarle un cuidado adecuado a
su padre.

Edad: 40 anos

Q Soluciones:
Estrato: 6 g’_\]

Servicio acompafnamiento padre de 75 anos
Educacion: Maestria

Cargo: Gerente
Estado civil: Casada

vive en otra ciudad. Monitoreo y contacto con cuidador.

Nivel socioeconémico:

()
=> Alto

Fuente: Elaboracién propia
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2.5 Posicionamiento en el mercado

En este apartado se describe la estrategia de posicionamiento en el mercado, la cual tiene
en cuenta las 4Ps del marketing-mix (Producto, Precio, Plaza, Promocién) como herramientas
para disefiar una estrategia de marketing (Armstrong & Kotler, 2017), sumada a una nueva pe (P)
con las nuevas tecnologias se encuentran las Personas como publico objetivo. A continuacion se

presentan las 5Ps:

Producto: Senior Care es una plataforma digital que brinda acceso a servicios de cuidado y
acompafamiento al adulto mayor. Nuestro propdésito es apoyar a los seniors y sus familias a lo
largo del viaje de envejecimiento aliviando es estrés y la frustacion que les pueda ocasionar.
Ofrecemos los servicios necesarios por medio de una plataforma facil de usar, en la que recibira
asistencia a una llamada o clic de distancia. A diferencia de otras plataformas, Senior Care a
través de la innovacion tecnoldgica en Inteligencia Artifical ayuda a los seniors y sus familias a
encontrar el lugar ideal, el cuidador idéneo y empoderamos al adulto mayor con la tecnologia
como su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y conectado. Como estrategia de
posicionamiento, Senior Care innovara constantemente para brindar calidad en sus servicios y

cumplird con las expectativas de sus clientes con lo cual fortalecerd la credibilidad como marca.

Precio: Senior Care emplea la estrategia de precio basado en valor percibido por el cliente, es
decir que la fijacion de precio no tiene el foco solo en costos. Se cuenta con precios competitivos
de gama media-alta, sumado a que el equipo de ventas potencia la ventaja competitiva de la

marca, los beneficios y servicios que ofrece en una nueva forma de cuidado al adulto mayor.
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Plaza: Se emplea la estrategia de omnicanalidad, es decir que integra todos los puntos de
contacto de los multicanales a los que tiene acceso el cliente (e-mail, pagina web, plataforma
digital, App web, chat de la pagina, chatbot, WhastApp, llamada, redes sociales, dispositivos
moviles, punto fisico, ferias SilverExpo, etc.) todas las interacciones a lo largo del customer
journey en el que el cliente puede comenzar en un canal y terminar en otro diferente. Esta

estrategia permite tener una experiencia de usuario unica y memorable.

Promocidn: Estrategia de marketing por redes sociales, pagina web, blogs, contenido unificado
a nivel multicanal, email marketing, campafias BTL. Priorizar SEO, Google Ads, equipo

comercial, relaciones publicas, networking, aliados estratégicos.

Personas: Senior Care se caracteriza por mantener una escucha activa con su publico objetivo,
de tal forma que sabe precisamente qué necesita, cuales son sus habitos, qué prefiera, como los
servicios estan acorde a sus necesidades y expectativas. En ese sentido, la estrategia es priorizar
el customer journey que es el recorrido que realiza el cliente desde que inicia su primer contacto
con la marca, realiza la compra hasta que recibe el servicio post-venta, este Gltimo es un proceso
clave dado que el cliente percibe el valor de la calidad en el servicio que nos diferencia de la
competencia. El equipo de Senior Care estd altamente capacitado en brindar acompafiamiento a
lo largo del viaje del cliente y ofrecer una experiencia tanto memorable como satisfactoria, con
lo cual se estrechan los lazos de confianza y seguridad en la marca, producto de una vision

compartida.



33

Senior Care brinda cuidado y acompafiamiento al adulto mayor tal como se puede

evidenciar en su propuesta de valor (Ver figura 8).

Figura 8. Lienzo Propuesta de valor

a adultos mayores cuando se encuentran lejos de sus seres
queridos o estos no cuentan con la disposicion, tiempo y paciencia
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a familias de adultos mayores cuando se encuentran lejos de sus
seres queridos 0 no cuentan con la disposicion, tiempo y paciencia

Fuente: Elaboracion propia.

2.6 Minimo Producto Viable (MVP)

Se desarrollo el prototipo de la plataforma digital, que funciona en cualquier dispositivo
digital, se realizé un MVP con una primera etapa de prueba de humo como metodologia Growth
Hacking y Lean Startup?, la estrategia permitié probar el servicio de la plataforma de manera
rapida, econémica y determinar la suficiente demanda del servicio para justificar el desarrollo del
mismao.

El prototipo permitio:

e Probar la hip6tesis principal:

! Growth Hacking es una metologia que busca hacer crecer un producto o servicio digital de forma rapida, sostenible
y con el minimo de recursos. Lean Startup forma &gil de aprender, tener retroalimentacion del cliente en la
validacion, iterar y de ser preciso pivotar para cambiar aspectos claves de la idea de negocio.
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o Considera que los Seniors y sus familias buscan tomar una decision de
cuidado con facil acceso al servicio, de manera sencilla en el menor
tiempo posible y de esta forma contar con acompafiamiento que le genere
seguridad y confianza al encontrar en Senior Care el gran aliado a lo largo
del viaje de envejecimiento.

e Constatar los supuestos de la hipotesis:

o Los adultos mayores y sus familias necesitan apoyo. Se encuentran
abrumados, estresados y con ansiedad para encontrar facilidad de acceso a
servicios de cuidado y acompafiamiento.

o Nuestros clientes necesitan encontrar en un solo lugar facilidad de acceso
a cuidado y acompafiamiento al adulto mayor con seguridad, comodidad y
confianza.

o Los clientes tienen preferencias y necesidades especificas. Las ofertas del
mercado coinciden con un “match” de disponibilidad y no compatibilidad.
A diferencia de la competencia, Senior Care con el uso de la Inteligencia
Artificial brinda soluciones compatibles con las necesidades del cliente, de
manera que les ayuda a encontrar el lugar ideal, el cuidador idéneo, al
tiempo que empodera a los adultos con la tecnologia como su gran aliada
para mantenerse seguro, independiente y conectado.

e Medir las validaciones con indicadores de éxito, como grado de satisfaccion y
pruebas testimoniales de la experiencia del usuario con la plataforma.
e Tener una plataforma lo suficientemente basica para cubrir las necesidades del

mercado y validar la idea de negocio.



36

Probar la hipétesis de la propuesta de valor con el minimo de recursos.

Demostrar de manera clara y sencilla el problema que resuelve Senior Care.
Recopilar base de datos de potenciales clientes al contar con una landing page que
tenia un “call to action” (llamado a la accion) por medio del boton de “Solicita
informacion” en el cual el cliente deja sus datos de contacto. En ese sentido, se
cuenta con Early Adopters que estan interesados en adquirir el servicio.

Validar el servicio y el modelo de negocio dada la respuesta del mercado objetivo.
Se cont6 con trafico de personas del mercado objetivo y validacion de Buyer
Persona.

Realizar un proceso iterativo de testear y cambiar el prototipo teniendo en cuenta
los comentarios, sugerencias y observaciones de los clientes reales.

Validar la satisfaccion de los clientes al encontrar en un solo lugar los servicios
que requieren para el cuidado y acompafiamiento del adulto mayor.

Realizar pruebas de servicios priorizando 3 lineas de negocio: 1) Agendamiento
de cuidador; 2) Agendamiento clases virtuales y/o presenciales con experto TIC;
3) Adecuaciones en el hogar.

o En la validacion de mercado se realizé un taller pago en la ciudad de
Bogota en el que particip6 un grupo de 10 mujeres entre los 65 a 73 afios
de edad, que pagaron por el servicio presencial de apoyo TIC para
aprender a usar herramientas tecnolégicas como WhatsApp para compartir
ubicacion en tiempo real, generar enlaces de invitacion para llamadas
grupales, enviar videomensajes, entre otros. Por otra parte, se valido el

servicio pago de agendamiento de fisioterapeuta obteniendo 8 servicios
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contratados prestados a hombres y mujeres entre los 65 a 75 afios en la
ciudad de Bogotd. Finalmente, se hizo un piloto con un grupo de 5
personas que contrataron el servicio de adecuacién en el hogar,
principalmente con instalacién de barandas en los bafios donde ocurre el

mayor niumero de caidas.

Figura 9. Visualizacion MVP
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Visualizacion MVP
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Fuente: Elaboracion propia.

Adicionalmente, se realiz6 una encuesta para validar la idea de negocio y se realizaron
entrevistas presenciales con los clientes para conocer las necesidades y como el servicio satisface
sus puntos de dolor. En los anexos se presenta los resultados de la encuesta y mapas de empatia
con los insights de los clientes (Ver anexo 1y 2).

En suma, se puede afirmar que el MVP realizado por Senior Care fue exitoso dado que
confirma rapidamente que hay una necesidad de mercado, constata la solucion al problema,
valida la propuesta de valor al evidenciar la intension de adquirir el servicio por parte de los
clientes, recoge la mayor cantidad de aprendizaje validado, con el menor esfuerzo para medir los
indicadores de éxito y de esta forma invertir la menor cantidad de recursos, disminuir los riesgos

financieros, reputacionales y de mercado del emprendimiento.
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3. Descripcion de los elementos organizacionales del emprendimiento

3.1 Propiedad y junta directiva (estructura organizacional)

Se constituira Senior Care S.A.S. en concordancia por lo dispuesto en la Ley 1258 de 2008
por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificadas (Cristancho et al., 2021). La
razon social o denominacion de la sociedad es Senior Care S.A.S. con lugar de domicilio en
Bogota. La duracién de la sociedad es indefinida contado desde la fecha de constitucion. Las
actividades principales de la sociedad se dedicardn a prestar servicios de cuidado para adultos
mayores Y realizar cualquier actividad comercial licita tanto en Colombia como en el extranjero.

La Sociedad se conformara por un capital autorizado de Cuatrocientos millones de pesos
($400.000.000 ML) moneda corriente, dividido en cuarenta mil (40.000) acciones nominativas
ordinarias a valor de diez mil pesos ($10.000 ML) cada una. El capital suscrito es de 40.000
acciones ordinarias que conforman el capital autorizado de la Sociedad y han sido suscritas y se
pagaran en su totalidad dentro de los 24 meses siguientes a la fecha de inscripcion del registro
mercantil, las acciones se distribuyen en Natalia Manrique Ledn con 30.000 acciones y Adriana
Manrique Leon con 10.000 acciones. En el evento que los fundadores estimen dar por terminado
el negocio, este se disolvera y se restituiran los aportes de acuerdo a lo contenido en el

documento privado de constitucién de la sociedad.

3.2 Recursos humanos y/o empleados que requiere el emprendimiento

El cargo de CEO esta en cabeza de la fundadora y liderara las areas de Finanzas, Marketing,
Talento Humano y Tecnologia las cuales le reportaran directamente al CEO. Adicionalmente, el
CEO cubrira en la etapa inicial del emprendimiento el cargo de COO supervisando funciones

operativas de creacion y distribucion de los servicios. La cofundadora se encargara de la
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direccion de Marketing, ventas y gestion del area financiera. Resulta importante sefialar que los

cargos desempefiados por las socias serdn asumidos hasta tanto la operacion y traccion del

negocio den para realizar contratacion de colaboradores que desemperien el cargo de acuerdo con

el perfil y competencias requeridas.

Se cuenta con un Director de Tecnologia que aplicara el software desarrollado a la medida de

las necesidades del emprendimiento y estar4 encargado de mantener la plataforma digital y

gestionar los recursos necesarios para adecuar los requerimientos que se presenten.

La contratacién del equipo cuidador y equipo TIC se realizara bajo la modalidad de prestacion

de servicios, de igual forma se contratara al personal de ventas y al contador que prestaran los

servicios en Senior Care.

Tabla 2. Personal Senior Care

Cargo

Gerente

Director
Financiero

Director de
Marketing

Competencias y funciones

Lidera los equipos de trabajo, administracion y
operacion del negocio. Capacidad de analisis,
habilidades interpersonales.

Anélisis de decisiones financieras, tomado de
decision en materia de inversion y fuentes de
financiacion. Asegurar la administracion de recursos.
Gestionar la estrategia financiera de corto, mediano y
largo plazo. Comunicarle al Gerente y al CEO la
proyeccion y panorama del negocio.

Planificar y ejecutar campafias de marketing para
fomentar fuentes de ingreso. Disefiar un plan de
mercadeo, con el monitoreo de alcance y
seguimiento para realizar los ajustes pertinentes.
Aplicar geomarketing al adaptar la estrategia de
mercadeo de acuerdo a las necesidades de la zona
geografica en la que se segmentan las camparfias de
tal forma que se puede analizar los datos y realizar
los ajustes pertinentes.

Tiempo inicio

Desde el Aol el cargo
lo asume la CEO
mientras la operacion
genera traccion. Al
llegar al punto de
equilibrio se realiza
proceso seleccion y
contratacion.

Afio 1 el cargo lo
asume la cofundadora.
Desde el punto de
equilibrio se realiza
proceso de seleccion y
contratacion.

Afo 1 el cargo lo
asume la cofundadoa.
A partir del punto de
equilibrio se realiza
proceso de seleccion y
contratacion.

Tipo de contrato

Indefinido, con
salario basico.

Indefinido, con
salario basico.

Temporal, con
salario basico.



Director
Comercial

Director
Talento
Humano
Director
Tecnologia

Personal
equipo
cuidador

Personal
técnico TIC

Tomador de decisiones comerciales para potenciar y
el crecimiento del negocio. Hacer estudios de
mercado, revisar tendencias, analizar habitos de
consumo, preferencias de los clientes y observar a la
competencia. Consecucién de nuevos clientes.
Seleccion y gestion de personal. Liderar procesos de
contratacion.

Responsable del desarrollo tecnoldgico, informatico
y de la plataforma. Mejorar la experiencia de usuario,
prestacion del servicio a nivel tecnolégico.
Innovacion de procesos integrados a la plataforma.
Ayudar, acompafar, cuidar al adulto mayor,
asistirlos en sus actividades (pueden ser enfermeras,
fisioterapeutas y cuidador). Facilidad de
comunicacion y escucha activa de manera empatica.
Saber brindar un trato humano, integral y holistico.
Habilidades digitales, conocimiento de uso y
apropiacion de dispositivos-herramientas
tecnoldgicos. Facilidad para transmitir conocimiento,
ensefiar con paciencia y asertividad para ayudarle al
adulto mayor en la alfabetizacidn digital y a cerrar
las brechas tecnoldgicas.

Fuente: Elaboracion propia.

Afio 1 asume el CEO
las funcions y desde el
punto de equilibio se
contrata una persona
para el cargo.

Afio 1 asume CEO y en
afio 2 se contra la
persona.

Desde el afio 1 asume
el cargo hasta los
siguientes afios.

Afio 1 se contratan 2
personas y Afio 2 con
la traccion se amplia el
grupo.

Afio 1 se contrata 1
personas y Afio 2 con
la traccién se amplia el

grupo.

3.3 Descripcion de socios y/o alianzas que requiere el emprendimiento
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Temporal, con
salario béasico.

Temporal, con
salario béasico.

Indefinido, con
salario bésico.

Por prestacion de
servicios, salario
bésico por
Servicio.

Por prestacion de
servicios, salario
béasico por
servicio.

El cargo de CEO estd en cabeza de la fundadora Natalia Manrique Leon profesional en

Gobierno y Relaciones Internacionales, con un Master en curso en Emprendimiento e

Innovacion, quien se ha desempefiado en cargos directivos de desarrollo de proyectos e

intraemprendimientos en el sector privado con experiencia de mas de 10 afios. La cofundadora

Adriana Manrique Leon es administradora de empresas, con especializacion en Marketing y

cuenta con un MBA, se encargara de la direccion de Marketing, ventas y gestion del area

financiera dado que se ha desempefiado en cargos directivos en el area financiera y de mercadeo

en el sector privado, cuenta con mas de 20 afios de experiencia. La gestion del area de tecnologia

la realizara el Director de Tecnologia que aplicara el software desarrollado en la etapa inicial del
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proyecto y dado el nivel de resultados se le ofrecera una participacién en el emprendimiento, el
cargo lo ocupara un asesor que ha trabajado con las fundadoras en otras empresas, es un
ingeniero de sistemas, con especializacion en sistemas, maestria en ingenieria de sistemas y
Doctorado en ingenieria, ha desarrollado software en la industria de bienestar, estara encargado

de mantener la plataforma digital.

Los aliados de Senior Care son las principales Cajas de Compensacion de Bogota con las que
se pueden ofrecer servicios TIC en alfabetizacion digital del adulto mayor. Adicionalmente,
Entidades Prestadoras de Salud (EPS) y entidades de medicina prepagada que han privilegiado
los canales digitales y cada vez han suprimido la atencion presencial, de manera que se pueden
ofrecer servicios de empoderamiento digital del adulto mayor para descongestionar las lineas de
atencion priorizando los canales digitales.

Otro aliado importante es la Junta Plateada del BID Lab que desarrolla encuentros en
América Latina y el Caribe. La Junta Plateada es una comunidad que promueve el aprendizaje y
consolidacion de la economia plateada en la regién, relne socios multisectoriales como
universidades, sector privado, sector puablico, sociedad civil, ONGs, emprendedores,
aceleradoras, entre otros, con el objeto de conversar acerca de la importancia de la economia
plateada y cdmo estos actores juegan un papel preponderante en mejorar la calidad de vida de los
adultos mayores. En el afio 2023, la fundadora de Senior Care tuvo la oportunidad de asistir al
evento en el cual pudo acceder a conferencias e intercambiar conocimiento con diversos actores

del ecosistema de adulto mayor (Ver Anexo 4).
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Por otra parte, se cuenta con aliados del sector privado, sector publico, sector académico
como las universidades, centros de formacion y eventos liderados por el Gobierno Nacional y las

Camaras de Comercio de las principales ciudades del pais.

Los aliados descritos anteriormente, ayudaran a promocionar, posicionar y establecer en
un futuro los servicios ofrecidos por Senior Care como lider en cuidado del adulto mayor en

Colombia y referente en Latinoamérica.

3.4 Procesos de negocio

Senior Care cuenta con una serie de procesos estratégicos que permiten la operacion del
emprendimiento en la ciudad de Bogota, donde se encuentra ubicado el equipo administrativo,
operativo, los agentes comerciales, el equipo cuidador y de expertos TIC, las agencias de
marketing y publicidad que permitiran el desarrollo de la prestacion de servicios para el mercado
objetivo y la segmentacién realizada. EI CEO, la direccion de finanzas, mercadeo y talento
humano cuentan con un contrato a término indefinido, el equipo comercial cuenta con
contratacion por prestacion de servicios, al igual que el equipo cuidador y de expertos TIC de
manera que se contrata de acuerdo con la necesidad de los servicios requeridos, en cuanto al
equipo de adecuaciones en el hogar, se contrata por labor realizada.

Los procesos se automatizaran en la plataforma digital, esto permite realizar seguimiento,
evaluacion, medicion y mejoras continuas en los servicios ofrecidos por Senior Care, los
principales procesos son:

1. Creacion de la plataforma digital, se desarrollé un minimo producto viable con un

experto en desarrollo de software que disefid la pagina web y la app para que funcione
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en diferentes dispositivos mdviles, pensando en que sea facil, cémodo y brinde acceso
al adulto mayor. Se establecen OKR (Objective and Key Results) Objetivos y
Resultados, una metodologia que permite tener objetivos claros, definir resultados
clave, fijar plazo para el cumplimiento, medir constantemente los resultados
obtenidos, socializar los OKR de tal forma que sean de conocimiento del equipo y
realizar seguimiento por parte de los directivos.

El funcionamiento de la plataforma sera monitoreada de manera constante, se
garantizard la proteccion de datos de los usuarios, estard conectada la pasarela de
pago, la experiencia en la usabilidad sera el foco con los lentes del adulto mayor y de
sus familiares de manera facil, comoda y segura.

Se prestard acompafiamiento en las etapas del viaje del usuario en los diversos
servicios que adquiere, de manera que la experiencia sea satisfactoriamente
memorable. La satisfaccion del cliente es prioridad dado que los Seniors y sus familias
refieren los servicios y dada su lealtad hacia la marca se convierten en embajadores de
la misma.

La actualizacion de la plataforma y mantenimiento de los servidores asegura el
correcto funcionamiento de la misma de tal forma que los usuarios y los clientes se
mantienen conectados a los servicios que se ofrecen.

En la etapa inicial, Senior Care opera desde el domicilio de su fundadora y en los
siguientes afos de operacion tomara en arriendo una oficina para prestar la atencion
presencial y ampliar su estructura organizacional de acuerdo con las necesidades que

se presenten de crecimiento exponencial.
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Las alianzas comerciales, son un proceso estratégico que permitira la consolidacion a
nivel nacional e internacional. Adicionalmente, la planificacion financiera, el analisis
de tendencias de mercado, implementacion de innovacion y tecnologia mantendran
vigente el emprendimiento.

Procesos operacionales, como gestion de la plataforma, optimizacion de procesos
operativos, optimizacion de costos, precios basados en valor percibido manteniendo
estandares de calidad sin caer en guerra de precios, campafias de marketing de
publicidad.

Procesos de soporte como capacitaciones del equipo de colaboradores, servicios
postventa, constante contacto con grupos de interés, interaccion y retroalimentacion de
los clientes y usuarios de la plataforma. Entender y escuchar a los usuarios, establecer

una relacion de confianza a largo plazo.

Tabla 3. Procesos de Senior Care

Tipo de
proceso
Estratégico

Estratégico
Estratégico

Estratégico

Estratégico

Descripcion del proceso Encargado del proceso
Planificar la prestacion de servicios Gerente junto con los
directivos de éreas.
Realizar estudio de mercado y tendencias Director de Marketing
Disefiar e implementar campafias de marketing. Director de Marketing

El Director de Marketing le socializa al Gerente y al

Director Financiero para tener visto bueno de lo que se

puede implementar y los recursos con los que se cuenta.

Contratacidn de personal equipo cuidador, equipo TIC, Director Talento Humano.

equipo adecuaciones hogar. El Director de Talento Direccion Financiera.

Humano selecciona el personal y con el Director

Financiero y su equipo formalizan el tipo de contrato.

Disefio, desarrollo de la plataforma digital. Director de Tecnologia con el
Gerente y se socializa a los
Directores de area como



Operacional

Operacional

Operacional

Operacional

Operacional

Operacional

Soporte

Soporte

Gestion, mantenimiento e implementacion de innovacion y
nuevas tecnologias en la plataforma digital.

Proceso de contratacion del servicio por parte del cliente
que utiliza la plataforma digital para selecciona el servicio
Yy pagar.

Se brinda una atencion personalizada con el cliente para
ayudar en la seleccion del servicio que va a adquirir.
Cliente selecciona y contrata el servicio.

El equipo operativo coordina la prestacion del servicio,
selecciona el personal del equipo cuidador o personal TIC
gue mejor se ajusta a las necesidades del cliente.
Prestacion del servicio de cuidado, servicio con experto
TIC o personal de adecuacion del hogar segun el servicio
contratado.

Las areas encargadas y el director junto con sus
colaboradores verifican la prestacion del servicio y los
estandares de calidad.

Diligenciamiento de encuestas de satisfaccion.

Capacitacion colaboradores con los procesos, manual de
comportamiento y estandares de servicio.
Atencién venta y postventa

Fuente: Elaboracidn propia.

Talento y Marketing para
obtener retroalimentacién de
lo requerido.

Director de Tecnologia.

Director comercial con el
equipo comercial contacta al
cliente y mantiene contacto
directo con el cliente que
adquiere el servicio.

Director comercial y su equipo
venden el servicio y reciben el
pago.

Gerente con director comercial
y equipo cuidador.

Director comercial, Director
Talento Humano, personal
equipo cuidado, equipo TIC,
equipo adecuacion.

Gerente con el Director
Comercial revisan el indice de
satisfaccion del cliente. El
Gerente se retine con Director
de Marketing para adicionar
en las campafias y en la
estrategia de medios los
testimonios de casos de éxito
para potenciar y comunicar las
experiencias satisfactorias.
Todas las &reas con sus
directores y colaboradores.
Direccion comercial, direccion
de marketing, direccién de
tecnologia.

3.5 Aspectos legales a considerar para la puesta en marcha del emprendimiento
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Los aspectos legales a tener en cuenta para la puesta en marcha del emprendimiento son:

bueno para realizar el respectivo proceso.

Registrar la marca ante la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), se verifica

en el area de propiedad intelectual de signos marcarios con lo cual se obtiene visto
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Registrar el nombre del Establecimiento Comercial ante la Camara de Comercio de
Bogota, se confirmo la disponibilidad de nombre ante el Registro Unico Empresarial y
Social (RUES) con el respectivo registro.

Crear la Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) de acuerdo a lo contemplado en
la Ley 1258 de 2008 y su respectivo proceso ante la Camara de Comercio.

Establecer los Estatutos de la empresa, para ello se revisara con un abogado experto en
Derecho societario, con lo cual se establecen los roles, funciones, alcance, resolucion
de controversias, entre otros.

Diligenciar el Registro Unico Tributario (RUT) y contar con el Nimero de
Identificacion Tributaria (NIT).

Verificar la normativa y marco legal de la prestacion de servicios de acuerdo a lo
dispuesto por el Gobierno nacional en materia de salud, seguridad social y
disposiciones laborales, confome se iran cumpliendo los dictamenes a los que haya
lugar en la materia.

Revisar la informacion de normas de proteccién al adulto mayor en lo referente a

leyes, decretos y jurisprudencia que garantizan una atencion digna. (Ver tabla 4).

ormas sobre proteccion al Adulto Mayor

Afo Tema
e

2022  Por medio del cual se adiciona el Capitulo 7 al Titulo 2 de la Parte 9 del Libro 2
del Decreto 780 de 2016 relativo a la Politica Pblica Nacional de Envejecimiento
y Vejez 2022-2031.

2021  Por el cual se crea el Consejo Nacional de Personas Mayores y se dictan otras
disposiciones.

2020  Por medio de la cual se adoptan medidas para impulsar el trabajo para adultos
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Ley 1893 2018
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OEA 2015
CONVENCION

Ley 1643 2013
Ley 1276 2009
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Ley 715 2001
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mayores Y se dictan otras disposiciones.

Por medio de la cual se aprueben la Convencion Interamericana sobre la
proteccion de los Derehos Humanos de las personas mayores, adoptada en
Washington, el 15 de junio de 2015.

Por medio de la cual se modifica el articulo 1025 del Codigo Civil. Ampli6 las
causadles de indignidad de dicho articulo, en el que califa de indigno y, por tanto,
excluido de la herencia a quien estando obligado a suministrar alimentos haya
dejado en situacion de abandono al causante, categoria dentro de la cual se
encuentra el adulto mayor.

Por medio d la cual se establecen medidas de proteccion al adulto mayor en
Colombia, se modifican las leyes 1251 de 2008, 1315 de 2009, 599 de 2000 y
1276 de 2009, se penaliza el maltarto intrafamilia por abandono y s dictan otras
disposicions.

Por medio del cual se expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector Salud y
Proteccion Social.

Convencién Interamericana sobre la proteccion de los derechos humanos de las
personas mayores.

Por medio de la cual se facilita el acceso a los servicios prestados por las cajas de
compensacion familiar a favor de los pensionados.

A través de la cual se modifica la Ley 687 de 2001 y se establecen nuevos
criterios de atencion integral del adulto mayor en los centros vida.

Por medio de la cual se establecen las condiciones minimas que dignifiquen la
estadia de los adultos mayores en los centros de proteccion, centros de dia e
instituciones de atencidn.

Por la cual se dictan normas tendientes a procurar la proteccion, promocion y
defensa de los derechos de los adultos mayores.

Establecen la emision de una estampilla pro-dotacion y funcionamiento de los
Centros de Bienestar del anciano, instituciones y centros de vida para la tercera
edad.

A través de la cual se redefinen las competencias para organizar la prestacion de
los servicios de salud. A las entidades territoriales de salud corresponde vigilar el
cumplimiento de las normas técnicas dictadas por la Nacion para la construccion
de obras civiles, dotaciones basicas y mantenimiento integral de las instituciones
prestadoras de servicios de salud y de los centros de bienestar del anciano.

Fuente: Adaptacion basada en la informacion contenida en el Sistema Unico de Informacion Normativa — SUIN-

Juriscol (2023)

4, Descripcion de las operaciones requeridas por el emprendimiento

4.1 Instalaciones que requiere el emprendimiento

En la etapa inicial de Senior Care la oficina como centro de operaciones se encontrara en

el lugar de domicilio de vivienda de la fundadora, teniendo en cuenta que el equipo inicial es

pequefio y los servicios prestados el 90% son de forma presencial en el hogar del adulto mayor

(agendamiento de cuidador, fisioterapeuta, adecuaciones del hogar, experto TIC) o virtuales
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cuando se presta apoyo en sesion con equipo TIC. En el plan financiero se abordan los equipos y

costos de la infraestructura en las diferentes etapas de crecimiento.

4.2 Infraestructura tecnoldgica y de TIC requerida por el emprendimiento

Senior Care teniendo en cuenta la importancia de la infraestructura tecnologica, contara
con el desarrollo de una plataforma digital omnicanal, tendra pagina web, App, software inhouse,
adquisicion de servidores, pasarela de pagos online conectada a la plataforma, chatbot de

WhatsApp, redes sociales como Facebook, Instagram, Linkedln, Tik Tok.

4.3 Descripcion de los requerimientos de produccion y distribucidon del emprendimiento
En este apartado se presenta la inversién en capital de trabajo de Senior Care, para
determinarlo se realiz6 un analisis comparativo con empresas del sector servicios en la

plataforma de Gestor (http://www.gestorcc.org/universidades), para conocer los estados

financieros de empresas similares en Colombia en la prestacién de servicios sociales y de salud.

Figura 10. Referencias sector servicios

O Gestor

e

Fuente: Gestor (2022)


http://www.gestorcc.org/universidades
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Se encontraron empresas que tenian rotacién de cartera, lo cual indica que las ventas se
realizan algunas a credito y se transforman en inversion con politicas de cuentas por cobrar entre
30 a 60 dias, con una afectacion en el estado de flujo de efectivo.

Teniendo en cuenta lo anterior, para el modelo de negocio planteado en Senior Care
resulta importante realizar las ventas de contado, de manera que no se afecta el estado de flujo de
efectivo. Adicionalmente, realizando un analisis comparativo con empresas que prestan Servicio
de enfermeria a domicilio, el cliente paga de contado el servicio y en el caso de consultorias y
clases el usuario paga de contado por la clase, no se cuenta con politica de cartera ni inversion de
la misma.

4.3.1 Inventarios

No se cuenta con inventarios dada la prestacion de servicios descritos anteriormente.

4.3.2 Inversion en CAPEX
CAPEX es la inversion que se realiza en propiedad, planta y equipo que son gastos que se

difieren en el tiempo.

Tabla 5. Inversion CAPEX Afio 1 Senior Care

Concepto Cantidad Valor Total Afios de Depreciacién
Depreciacion Anual

Intangibles

Desarrollo 1 $50.000.000 10 $ 1.000.000

pagina web

App 1 $215.000.000 10 $21.500.000

Tangibles

Computador 2 $10.000.000 5 $ 2.000.000

MAC
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Computador 4 $11.200.000 5 $ 2.240.000
DELL
Celulares 4 $ 6.800.000 5 $ 1.360.000
Mobiliario 7 $13.890.074 15 $ 926.005
oficina
Total $306.890.074 8.3 promedio $33.026.005

Fuente: Elaboracion propia

El desarrollo de la aplicacion y pagina web se cotizo el paquete basico que brinda las
funciones de operacion del modelo de negocio. Se realiz6 el céalculo de la inversion para los 5
afios del negocio, considerando el software y robustecimiento de la App por parte de los
intangibles y en relacion con los tangibles en equipos y mobiliario del negocio.

El desarrollo de la pagina web y de la aplicacion son inversiones en intangibles que resultan

ser fundamentales para el negocio de Senior Care.

4.3.3 Proveedores
Senior Care no cuenta con proveedores, no hay crédito para los clientes y las ventas se

realizan de contado, no hay politica de cartera.

4.4 Estrategias de financiacion del emprendimiento

En primera medida, dado que en el negocio de Senior Care no se maneja inventario, no se
cuenta con proveedores para este sector de servicios del emprendimiento, en ese sentido no
aplica la fuente de financiacion de deudores comerciales dado que no se manejan cuentas por
pagar a proveedores.

Se analizaron las fuentes de financiacion de obligaciones financieras de corto y largo plazo,
en este escenario resulta muy costoso. Por una parte, el crédito implica intereses y cuotas de

amortizacién que tienen un impacto en las condiciones de los primeros afios del negocio con el
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nivel de ventas para atender dichas obligaciones. Por otra parte, el patrimonio con esta fuente de

financiacion se puede ver comprometido, por lo tanto, es recomendable luego del analisis

financiero no optar por este apalancamiento financiero.

Finalmente, se tomo la decision de utilizar recursos propios de los socios como fuente de

financiacion para el emprendimiento, dado que se cuenta con la disponibilidad de los recursos.

En los aportes de capital se ve reflejada la inversion de los socios que se veran remunerados via

dividendo.

Resulta importante realizar las siguientes precisiones:

No se incurre en gastos financieros, ni amortizaciones ni pasivos los cuales son $0.

Los impuestos son del 35% y en el afio 1 en el cuadro de egresos son $0.

Los dividendos para el afio 1 son $0.

Se cuenta con un saldo de caja positivo lo cual indica que el emprendimiento puede
avanzar y se puede financiar.

Se realizo el célculo del monto de financiacion requerido para la operacion del
negocio de la proyeccion de 5 afios. El grado de endeudamiento es 0% de manera que
el 100% lo van a poner los socios, es decir que se tiene una financiacion de aportes de
capital de $306.890.074 con la repercusion en el flujo de caja del método indirecto y

en el estado de situacion financiera como se evidencia en el plan financiero.

En el primer afio no se pagan dividendos ni impuestos. La inversién en activos fijos es de

$306.890.074 se ve reflejado en el Balance en el Activo Fijo Bruto. En cuanto a las Reservas

Legales el gobierno exige tener el 50% de lo que se haya aportado, es decir el 50% del capital en

Reserva Legal. En Senior Care se aportd $306.890.074 de manera que la Reserva Legal para el
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afio 2 corresponde a $153.445.037. En cuanto a la Reserva Legal llimitada el gobierno exige que

sea el 10% de la Utilidad del Ejercicio.

4.5 Plan financiero del emprendimiento

Para explicar el plan financiero se partira del analisis de ventas y sus repercusiones junto con
la participacion del mercado de Senior Care.

El andlisis de ventas para el Afio 1 del emprendimiento se enfoca en el plan de capacitacion y

formacidn tecnoldgica.

Tabla 6. Especificaciones de la prestacion de servicios

SERVICIO 1 (S1)
Sesion virtual

o0 presencial con
experto TIC

Conectarse con uno de
nuestros expertos en una
sesion de 1a hora.

Le  ayudaremos a
arreglar lo que no esté
funcionando en el
celular, computador,
tableta o le ensefiaremos
algo nuevo.

Precio: $60.000 Sesion
de 1 hora.

Instalacion de
dispositivos
tecnoldgicos.

-Soporte en instalacién
de nuevos equipos como

celular, tabletas,
computador, Alexa,
Roku.

Precio: $100.000
Sesion de 1 hora

SERVICIO 2 (S2)
Agendamiento
cuidador

de

Agendamiento de
cuidador, enfermera o
fisioterapeuta.

Precio 1 hora
cuidador:

$60.000

Precio 1 hora

enfermera: $70.000

Precio 1 hora
fisioterapeuta:
$80.000

SERVICIO 3 (S3)
Adecuaciones en el hogar

Soporte con personal para
instalacion de barandas en

bafios, cintas
antideslizantes en
escaleras, cambio de

bombillos, entre otros.

Precio: $120.000-$300.000
No incluye las barandas,

cintas antideslizantes,
materiales.
*Nota: Este servicio se

desarrollaréd en el Afo 2

SERVICIO 4 (S4)
Membresia
virtual
experto TIC
Nuestros expertos
le ensefiardn como
usar la tecnologia,
instalar
aplicaciones,
software, arreglar
lo que no funcione
y contestar
preguntas rapidas a
lo largo del afio

con

Precio: $1.500.000-

12 meses
La membresia
anual incluye

Dos (2) sesiones de
90 min y soporte
ilimitado de 30min
0 menos.

*Nota: Este
servicio se
desarrollara en el
Afio 2
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No incluye el precio del
dispositivo, envio, back
up de transferencia del
dispositivo anterior.

Fuente: Elaboracidn propia.

Las ventas son de contado, se presta el servicio de capacitacion del adulto mayor en

modalidad presencial y/o virtual.

Tabla 7. Proyeccién de ventas Afio 1 Senior Care

ANO 1
Mes Cantidad Valor
de servicios prestados
(S1)

Enero 225 $11.250.000
Febrero 250 $12.500.000
Marzo 275 $13.750.000
Abril 300 $15.000.000
Mayo 325 $16.250.000
Junio 350 $17.500.000
Julio 375 $18.750.000
Agosto 400 $20.000.000
Septiembre 425 $21.250.000
Octubre 450 $22.500.000
Noviembre 475 $23.750.000
Diciembre 500 $25.000.000
Total 4350 $217.500.000

Fuente: Elaboracion propia.

La participacion en el mercado es del 0.07% para el Afio 1, que corresponde a 4350 servicios
que prestara Senior Care de clases virtuales y/o presenciales al afio, con un promedio de 362

clases al mes atendiendo cerca de 100 personas mensualmente en sesiones de 5 clases en
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promedio. En la proyeccion de ventas se inicia enero con 45 personas y va teniendo un

crecimiento exponencial.

Tabla 8. Participacion del mercado e ingresos Afio 1

Item Servicio

1 Clases virtuales
(capacitacion TIC)
Fuente: Elaboracidn propia.

45.1 Estado de Resultados

Precio por Mercado total en

hora cantidad de
Servicios prestados
a adulto mayor de
60 afos

$50.000 6.214.000

Participacion
del mercado de
la empresa en
analisis

0.07%

Ventas de la empresa
en cantidad de servicios
prestados a adulto
mayor a 60 afios

4.350

Tabla 9. Estado de Resultados de Senior Care proyeccion primeros 5 afios

Estado de Resultados
(estado de pérdidas y

ganancias)
Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Administracion
Gastos de Drepreciacion

Gastos de Ventas

Utilidad Operacional

Gastos Financieros
Utilidad Gravable
Impuestos
Utilidad Neta

Fuente: Elaboracion propia.

Ano 1

$217.500.000
$132.675.000
$84.825.000
$32.625.000
$38.361.259
$21.750.000
-$7.911.259
$0
-$7.911.259
$0
-$7.911.259

Ao 2

$429.704.000
$262.119.440
$167.584.560
$33.873.885
$38.361.259
$42.970.400
$52.379.016
$0
$52.379.016
$18.332.656
$34.046.360

Ao 3

$701.096.000
$427.668.560
$273.427.440
$34.822.354
$38.361.259
$70.109.600
$130.134.227
$0
$130.134.227
$45.546.979
$84.587.248

Ao 4

$904.640.000
$551.830.400
$352.809.600
$35.797.380
$38.361.259
$90.464.000
$188.186.961
$0
$188.186.961
$65.865.436
$122.321.525

Ingresos
operativos en
pesos
colombianos
COP

$217.500.000

Afo 5

$1.022.966.912
$624.009.816
$398.957.096
$36.799.706
$38.361.259
$102.296.691
$221.499.439
$0
$221.499.439
$77.524.804
$143.974.635

A continuacion, se explican en las secciones la proyeccion del estado de resultados.

Ingresos Operativos (Ventas)

Las ventas son de contado y se convertiran en utilidad neta en algin momento del ejercicio.

Esta venta de contado llega a convertirse en un activo de Caja y Bancos. Se presenta la
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proyeccion de ingresos a 5 afios teniendo en cuenta la variacion del IPC (sumado al valor

percibido del precio) junto con el aumento del volumen de ventas del analisis de Gestor.

Tabla 10. Proyeccion ingresos a 5 afios

Analisis de los Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ingresos

Ventas $217.500.000 $429.704.000 $701.096.000 $904.640.000 $1.022.966.912
Aumento de precio 2.80% 2.80% 2.80% 2.80%
Aumento de volumen 10% 10% 10% 10%

Nota: El aumento de precio tiene en cuenta 2.78% IPC+ valor percibido. El aumento de volumen tiene en
cuenta el analisis en Gestor de comportamiento mercado en empresas similares.

Fuente: Elaboracion propia.

Egresos

En el Afio 1 se consideraron unas ventas de $217.500.000 con un costo de ventas del 61%,
teniendo en cuenta el analisis del promedio de costo de venta tomado del software de Gestor para
el segmento del sector servicios. Se analiz6 la rentabilidad bruta en promedio de las 11685
empresas del sector servicios en Colombia, con lo cual se determiné que el promedio de
rentabilidad bruta era del 39% y de esta forma se evidencio que el promedio de costo de ventas

era del 61%.



Figura 11. Andlisis promedio de costo de venta en Gestor
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Fuente: Gestor (2022)

4.5.2 Costo de ventas y sus repercusiones

Costos directos: Mano de Obra Directa (MOD) valor de salarios del profesor de la

clase, de apoyo TIC, fisioterapeuta, enfermera, cuidador, trabajador que realiza los
arreglos locativos. En el Afio 1 se priorizan los servicios de soporte TIC, inicialmente
sera un costo variable y los socios fundadores de Senior Care prestaran directamente la

labor. Al finalizar el afio se contara con otra persona de apoyo, se ajustara el salario de
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manera que suponga un costo variable, por medio de contratacidn por prestacion de
servicios, de acuerdo con la necesidad se evaluard si se paga por cada servicio, se
realiza negociacion por un porcentaje determinado de acuerdo a la cantidad de
clientes. Resulta importante indicar que el salario dependiendo de la modalidad de
contratacion contiene o0 no prestaciones sociales. Si es contratacion por prestacion de
servicios, se le solicitara a la persona presentar sus respectivos pagos de planillas en
las que se refleja la liquidacion de sus aportes al Sistema de Seguridad Social y
Parafiscales.

De acuerdo a la capacidad instalada, el costo de la mano de obra directa sera
proporcional a la cantidad de servicios prestados en clases, instalacion de equipos y
para los Afios 2 y 3 en cantidad de terapias o servicios de enfermeria requeridos. En la
medida que se requiera contratar personal para el desarrollo de actividades, se medira
la demanda del servicio y la necesidad de realizar la contratacion con costos variables
en los que se les pague un valor determinado por servicio. Si, por el contrario, resulta
mas rentable realizar contrato fijo y asumir de esta forma el costo fijo del personal,
sera porque los servicios se han triplicado y resulta mas favorable asumir un costo fijo
de salario.

Costos fijos: El computador, el teléfono para desarrollar las clases, factura del

servicio de teléfono e internet. Inicialmente, se cuenta con el computador y celular con
el plan de datos para el primer Afio. Se desarrolla la actividad desde la residencia de la
fundadora del emprendimiento para prestar las clases virtuales, cuando es de manera
presencial se desplazara en su vehiculo hasta el lugar de domicilio del adulto mayor.

En el Afio 1 no se incurre en arriendo de local para el desarrollo de las actividades
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comerciales. Se contempla un salario fijo del desarrollo de las actividades en la
prestacion del servicio, en la etapa inicial del Afio 1 se establecerd un salario fijo de
$1.000.000 con base se amplien las clases y se cuente con traccion en el negocio se
ajustara ese salario fijo. Para el segundo semestre de la operacidn, se contara con el
salario fijo de una persona que apoyara en la prestacion de los servicios de clases
virtuales y/o presenciales y en el servicio de instalacion de equipos en el hogar del
adulto mayor. Otro costo fijo es el pago de licencias de software y paquete de Zoom
como plataforma para desarrollar las clases.

Los costos fijos indirectos a tener en cuenta en los siguientes afios serdn la
depreciacion, el mantenimiento de maquinaria y equipo, valor arrendamiento local,

contabilidad, servicios publicos.

El costo de ventas se convierte en el 61% del valor de las ventas, esa fraccion de las ventas se
convirtié en $132.675.000. Por otra parte, como todo se vendié de contado, no se maneja

inventario ni rotacion del mismo, en este sector de servicios del emprendimiento.

4.5.3 Gastos de ventas, administrativos y su analisis

En este segmento se analizaron las cuentas 51 de Gastos operacionales de administracion y la
cuenta 52 que corresponde a los gastos operacionales de ventas. Estos son los gastos que van
antes de la utilidad operacional. Los gastos de ventas son todos los servicios que permiten
mantener o incrementar las ventas del emprendimiento de Senior Care. En la plataforma de
Gestor se analizo el tipo de gastos de ventas del sector servicios tomando el Estado de

Resultados (P&G) con el indicador de promedio. Se realizd la siguiente operacion de los gastos
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operacionales de ventas dividido entre los ingresos operaciones con un promedio de gastos de
ventas del 10%.

Figura 12. Andlisis gasto de ventas sector servicios
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Fuente: Gestor (2022)
Posteriormente, se analizaron los gastos operacionales de administracién que corresponden a

los gastos como en gerencia, tesoreria de apoyo administrativo en el negocio. Simplemente como
referente se tomé un porcentaje para revisar la proporcion, porque en la practica no se aumentan
los gastos operacionales de administracién con base en los ingresos, es decir que no se le paga
mas al contador porque se vendan mas servicios de Senior Care.

Se considero un 15% sobre las ventas para determinar un Gasto de Administracion fijo de
$32.625.000 que tienen en cuenta los salarios con su indice salarial, IPC, indice de servicios

publicos que son de caracter fijo. Por su parte, los gastos de ventas si se dejan variables.
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Tabla 11. Gastos operacionales: Gastos administrativos, de venta y financieros Afio 1.
Clasificacion Concepto Valor mensual
Arriendo $ 0

Nomina  (Salario  Gerente, incluye $ 2.000.000
prestaciones sociales)

Administrativos  Servicios publicos $ 475.000
$ 170.000
Celular (Se contempla dentro del valor

o\ Az total de gastos
Depreciacion del computador T )

Total Gastos de Administracion (mensual)  $ 2.718.750
Total Gastos de Administracion (Afo 1) $32.625.000
Arriendo $ 0
Nomina (Salario profesor TIC, en el primer $ 1.500.000
aflo es mi salario, incluye prestaciones

Ventas sociales). $ 312500
Publicidad (redes sociales, leads, SEO,
pagina web, pago dominio).
Total Gastos de Ventas (mensual) $ 1.812.500
Total Gastos de Ventas (Afio 1) $ 21.750.000

Fuente: Elaboracion propia.

El margen de contribucidn es el valor que deben cubrir los egresos fijos esto es el 48%.

Para el Afo 2, se tendra previsto el salario de la secretaria, servicios publicos, depreciacién de
equipos, asesorias contables, tributarias e impuestos. EI aumento del precio se calcula IPC,
tendencia de consumo por hogares en los que prima el adulto mayor con un célculo de 2,78% del
IPC mas 0.02% de valor percibido para un total de aumento de precio de 2,80%. En cuanto al

aumento de volumen se estima un 10% de la evidencia del sector en Gestor como referente.

En el Estado de Resultados se incluyeron los Gastos Operacionales de Administracion que

corresponden para el Afio 1 a $32.625.000. Para el Afio 2 se tiene en cuenta un incremento en
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funcion al aumento en precios considerando la inflacion, IPC y el Aumento en Gastos de
Administracion que serd de un 1%. En lo referente a Gastos de Ventas son el 10% sobre el valor
de las ventas $217.500.000 obteniendo para el Afo 1 un Gasto de Ventas de $21.750.000.
La Utilidad Bruta del primer afio son $84.825.000 correspondiente a la diferencia entre las ventas
y costo de ventas. Finalmente, la Utilidad Operacional para el Afio 1 es negativa de -$7.911.259

y para el Afo 5 es de $221.499.439.

En la seccion 4.3 se abordd la inversion en capital de trabajo CAPEX en la que se tiene una
inversion inicial de $306.890.074 COP. Se considerd una politica de 0 dias de plazo de cartera y
no se cuenta con una inversion en cartera. Se presenta la proyeccién de Gastos de depreciacion a
5 afios. No se presenta inversion en cartera, el saldo en caja corresponde a ingresos menos
egresos como se evidencia en la proyeccion de cada afio. Las ventas de contado llegan a

convertirse en un activo de Caja y Bancos como se puede evidencia el Flujo de Caja.

4.5.4 Flujo de Caja

Tabla 12. Flujo de Caja de Senior Care proyeccion a 5 afios

FLUJO DE CAJA MET. Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
INDIRECTO

Ingresos

Utilidad Operacional -$7.911.259 $52.379.016 $130.134.227  $188.186.961  $221.499.439
Depreciacion $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259
Cuentas x Pagar con $0 $0 $0 $0 $0
Proveedores

Aporte de Capital $306.890.074 @ $0 $0 $0 $0

Préstamos bancarios $0 $0 $0 $0 $0

Total Ingresos $337.340.074 = $90.740.275 $168.495.486  $226.548.220  $259.860.698
Egresos

Efectivo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Cambio en Cartera $0 $0 $0 $0 $0



Cambios en Inventarios
Requerimientos. Cap. de
Tabajo bruto operativo
Inversion en No corrientes
(CAPEX)

PLAN DE INVERSION
Gastos Financieros
Amortizacion de Pasivos
Dividendos

Impuestos

Total Egresos

SALDO DE CAJA
SALDO ACUMULADO
DE CAJA

Fuente: Elaboracion propia.

455 Balance General de Senior Care

Tabla 13. Balance General a 5 afos

Activos

Caja + Bancos

Cartera, deudores, Cuentas
por cobrar a clientes
Inventarios

Activos Corrientes

Activo Fijo Bruto
Depreciacion Acumulada
Activo Fijo Neto

Total Activos

Pasivos

Obligaciones Financieras
Ctas x Pagar Proveedores
Impuestos x Pagar
Pasivos Corrientes

Pas. Fin. Largo Plazo
Total Pasivos

Patrimonio

Capital

Reserva Legal

Otras Reservas
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Retenida
Total Patrimonio

Pasivos + Patrimonio
Fuente: Elaboracion propia

$0
$0

$306.890.074

$306.890.074
$0
$0
$0
$0
$306.890.074

$30.450.000
$30.450.000

Ao 1

$30.450.000
$0

$0
$30.450.000
$306.890.074
$38.361.259
$268.528.814
$298.978.814

$0
$0
$0
$0
$0
$0

$306.890.074
$0

$0
-$7.911.259
$0
$298.978.814

$298.978.814

88BEEE 8 88

$90.740.275
$121.190.275

Ao 2

$121.190.275
$0

$0
$121.190.275
$306.890.074
$76.722.518
$230.167.555
$351.357.830

$0
$0
$18.332.656
$18.332.656
$0
$18.332.656

$306.890.074
$0

$0
$34.046.360
-$7.911.259
$333.025.175

$351.357.830

$0
$0

$0

$0
$0
$0
$0
$18.332.656
$18.332.656

$150.162.831
$271.353.106

Ao 3

$271.353.106
$0

$0

$271.353.106
$306.890.074
$115.083.778
$191.806.296
$463.159.402

$0
$0
$45.546.979
$45.546.979
$0
$45.546.979

$306.890.074
$3.404.636
$0
$84.587.248
$22.730.465
$417.612.422

$463.159.402

$0
$0

$0

$0
$0
$0
$0
$45.546.979
$45.546.979

$181.001.241
$452.354.347

Afo 4

$452.354.347
$0

$0

$452.354.347
$306.890.074
$153.445.037
$153.445.037
$605.799.383

$0
$0
$65.865.436
$65.865.436
$0
$65.865.436

$306.890.074
$11.863.361
$0
$122.321.525
$98.858.988
$539.933.947

$605.799.383
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$0
$0

$0

$0
$0
$0
$0
$65.865.436
$65.865.436

$193.995.262
$646.349.608

Ao 5

$646.349.608
$0

$0

$646.349.608
$306.890.074
$191.806.296
$115.083.778
$761.433.386

$0
$0
$77.524.804
$77.524.804
$0
$77.524.804

$306.890.074
$24.095.513
$0
$143.974.635
$208.948.360
$683.908.582

$761.433.386
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4.5.6 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas necesario para cubrir los costos fijos y variables de
la empresa. Realizando el calculo Senior Care debe vender en el primer afio $112.500.000 pesos
COP. A continuacion, se presenta la proyeccion de punto de equilibrio de los 5 afios:

Tabla 14. Proyeccion punto de equilibrio a 5 afios

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Punto de equilibrio $112.500.000 $116.806.500  $120.077.082  $123.439.240  $126.895.539
Fuente: Elaboracidon propia
4.5.7 Flujo de Caja Libre y VNA
Tabla 15. Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) de Senior Care
Inicial Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Utilidad operativa -$7.911.259 $52.379.016 $130.134.227  $188.186.961  $221.499.439
(EBIT)
(-)Impuestos $0 $18.332.656 $45.546.979 $65.865.436 $77.524.804
operativos
(+)Depreciacion y $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259 $38.361.259
amortizacions
(=) Flujo operativo $30.450.000 $72.407.619 $122.948.507  $160.682.784  $182.335.895
(-) Incremento en el $0 $0 $0 $0 $0 $0
capital de trabajo
neto operativo
(-)Incremento en los $306.890.074  $0 $0 $0 $0 $0
activos fijos
(=) Flujo de caja libre  -$306.890.074  $30.450.000 $72.407.619 $122.948.507  $160.682.784  $182.335.895
(operativo)
© Patrimonio como valor terminal Valor terminal con perpetuidad
Deuda $ $0 $0 $0 $0 $0
Patrimonio $ $298.978.814  $333.025.175 « $417.612.422  $539.933.947  $683.908.582
Estructura de Capital $298.978.814  $333.025.175  $417.612.422  $539.933.947  $683.908.582
Kd 0% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Ke 17.8% 17.8% 17.8% 17.8% 17.8% 17.8%
WACC 17.8% 17.8% 17.8% 17.8% 17.8%
Indice WACC 1,17800 1,38768 1,63469 1,92567 2,26844
Vna fclo $266.104.878  $644.538.053  $686.858.207  $686.170.461  $647.626.020 = $580.567.557
TIR 35.8%

Fuente: Elaboracion propia.
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Se realiz6 la evaluacion financiera para determinar la viabilidad del proyecto de
emprendimiento Senior Care. El concepto de viabilidad financiera implica que los ingresos son
mayores a los egresos, en ese sentido se llevo a cabo un andlisis financiero del Flujo de Caja
libre conformado por los tres estados financieros (Estado de Resultados, Estado de Flujo de
Efectivo, Estado de Balance General) anteriormente expuestos a lo largo del proyecto.

El Estado de Flujo de Caja Libre permite determinar la viabilidad financiera del proyecto a
través de los siguientes puntos:

e Ingresos > Egresos
e Utilidad operativa de ser positiva se restan los impuestos a la renta

e NOPAT = Utilidad operativa - impuestos a la renta
el NOPAT es el primer ingreso que con el que se cuenta en el flujo de caja libre.

e NOPAT + Depreciacion y amortizacion — A CAPEX — A KTNO

-El CAPEX se resta en el momento en que se adquiere y no en el momento en el que se causa.
-Se resta el Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) que corresponde a la suma de las
Cuentas por Cobrar + Inventarios — Cuentas por pagar. De esta forma obtenemos el Flujo de Caja

Libre (Operativo).

En el andlisis se tiene en cuenta los dividendos, los gastos financieros y el WACC que es
igual al porcentaje que representa la deuda multiplicado por el costo de la deuda, incluyendo el
beneficio tributario (Escudo Fiscal) sumado a lo que representa el patrimonio como porcentaje
de la Estructura del Capital, multiplicado por el Costo del Equity que corresponde a la tasa libre
de riesgo mas el retorno promedio del mercado menos la tasa libre de riesgo multiplicado por el

Beta.
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WACC = D% x Kd x [1-Tx] + Pt% x Ke
e Kd es el simil de los Gastos Financieros

e Ke simil de los Dividendos

El WACC se realiza a través de tasas, se tomo como referencia del WACC la tasa 17,80% del
Informe de Corficolombiana (2021), de acuerdo con el rango de rentabilidad esperada del capital
propio.

Se tuvo en cuenta el VNA realizando el calculo del valor presente de los recursos del afio 6
para determinar la viabilidad del proyecto, teniendo en cuenta costo de la deuda, patrimonio, la

Estructura de Capital, Ke, Kd, WACC y dio el siguiente resultado:

El WACC es el costo promedio ponderado, es una tasa de descuento que busca descontar los
flujos de caja futuros para analizar la viabilidad de un proyecto. En este caso se mantiene
constante para cada afio dado que Kd es cero al no presentarse deudas ni gastos financieros. Para
determinar el VNA se tuvo en cuenta el afio siguiente para conocer cuanto seria el costo a valor
presente y de esta forma determinar la viabilidad de ser positivo.

En conclusion, el proyecto es viable dado que TIR es mayor al WACC por lo tanto se acepta
el proyecto dado que estd generando mas de lo que cuesta financiarse con aportes de capital
como es el caso de Senior Care que opto por esta fuente de financiacion. Por otra parte, el VNA
es positivo con un valor de $266.104.878 lo cual reafirma la viabilidad del proyecto en la medida

en que es capaz de pagar las expectativas de ganancias de los socios con los flujos de caja libre.



5. Estrategia para el relacionamiento con los clientes y grupos de interés

5.1 Estrategia de marca (Branding)
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Senior Care es la marca que se registrara ante la Superintendencia de Industria y Comercio

(SIC).

Figura 13. Marca a registrar en la SIC

\\\b/
SENIOR CARE

Fuente: Elaboracidn propia.

Se efectud la busqueda de marcas en la SIC asociadas con Senior Care, de manera que se

constatd que no se encuentra registro del nombre en la base de datos de la Oficina de Propiedad

Industrial (SIPI), ver figura 14.

Figura 14. Marcas registradas en la SIC asociadas a Senior Care-Base de datos SIPI.

RN @ sipisic.gov.co/sipi/Extra/IP/TM/Qbe.aspx?sid=638300396910281056

®'Gov.co

Comercio

BANDEJA DE ENTRADA > Buscar Signos Distintivos

G w O %O :

Introduzca el nimero de expediente de la solicitud para realizar una busqueda simple.

Para una busqueda mas detallada, seleccione Bisqueda Avanzada y estaran disponibles mas criterios de busqueda.

o Criterio de busqueda

2 Signos Distintivos

- i No. C No. D
O (500010546 241185 SENIOR PET CARE 01 jun. 2011 PFIZER PRODUCTS, INC.
O 3 04015872 291536 SENIOR CARE 26 nov. 2014
Seleccionar todo - Ninguno | \ostrar / Ocultar columnas v

Fuente: SIPI (2023).

8 Obtener lista de resultados

Chat

Clase(s) Numero de la gaceta
4 490

43 542
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La marca Senior Care se puede registrar dado que la consulta ante la SIPI arroja que nombres
similares de la marca se encuentran caducados y no pertenecen a la categoria y signos distintivos
que se van a registrar, de manera que no hay inconveniente o situacion que obstaculice el
proceso de registro ante la SIC.

Adicionalmente, se consultd el Registro Unico Empresarial y Social (RUES)? con el fin de
revisar el nombre de la empresa y del establecimiento comercial, de manera que Senior Care
S.A.S. tienen diferentes caracteres con los relacionados en el RUES (ver figura 15) y por tanto se
puede registrar como establecimiento comercial. En derecho de propiedad intelectual prima la
marca sobre el nombre de la empresa, de ahi la importancia de realizar el respectivo proceso de

registro de marca ante la SIC.

Figura 15. Consulta RUES asociados a Senior Care S.A.S.

o o - ( ! o

. RUES Para Entasaces Conaudia Beneficio a Empresarios Do che Usuario Publico Gt de Vsumrre Rearstyade Ldrmatas S CormeeTo Q8 es G OES w

B erovads apatunamente 1v mobic U mercenll | 5 D6 1000 1 w0t
Doty o o oo g Reghve ke Erpeesaral y Sock - FOES oo
§ Gocvkar 033 del 19 de dhcimmbre de 2018 5o 5 Lo 5 G .

REqieo 0 10 Inbormocise qum eposs en o BT O Tsox W .
s Hhon @ o4 Fo0u v MO Quw WRGS T MEAEAS Mrersa il 1 131 Se 2n et S
el acicrn o

Descor s de o vie " QR X e 3 1RGNS SROLICO X & ¢

Realice su consulta empresarial o social

°

oo
I T Y e e

© T 51000861

Fuente: RUES (2023)

2El RUES es la plataforma que almacena toda la informacion de registros publicos de las 57 Camaras de Comercio
del pais que contiene entre otros el Registro Mercantil.
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5.2 Gestion de las comunicaciones y las relaciones publicas del emprendimiento

Senior Care quiere transmitir su proposito de brindar facilidad de acceso al cuidado y
acompafiamiento al adulto mayor, cuidamos del adulto mayor a lo largo de su viaje de
envejecimiento y somos el gran aliado de sus familias en ese proceso. Empoderamos al adulto
mayor con la tecnologia para mantenerse seguro, independiente y conectado.

Nuestro tagline “Cuidamos al adulto mayor”. En ese sentido, los principales atributos de la
marca son seguridad, comodidad y confianza en el cuidado del adulto mayor.

Nuestra imagen evoca confianza, tranquilidad, bienestar, seguridad estabilidad. El azul claro
genera paz, calma, cercania.

Figura 16. Logotipo

D
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Figura 17. Elementos y paleta de color

9
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 18. Usos correctos version vertical

D

SENIOR CARE

Figura 19. Usos correctos version horizontal.

{@; SENIOR CARE
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El disefio de la plataforma digital de Senior Care refleja los valores y el propésito que

transmite la marca, la navegacion sencilla y facil de interactuar desde cualquier dispositivo.

Figura 20. Plataforma Senior Care

D

SENIOR CARE

e seniorcare com co
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+ B

Brindamos facilidad de acceso a cuidado y acompanamiento al adulto mayor.
Ayudamos a encontrar el lugar ideal, el cuidador idoneo y empoderamos al adulto mayor
con la tecnologia como su gran aliada para mantenerse seguro, independiente y conectado.

T

Sesion presencial

Agendar cuidador o virtual con experto TIC.

e

S
D

",

‘ ! ) °
\\\' o=
SENIOR CARE

. —_—

SENIORCARE () Natalia Ov

Fuente: Elaboracién propia.




5.3 Proceso de ventas y servicios
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El proceso de venta y servicios tiene en cuenta las caracteristicas de la tecnologia con la que

se desarrolla la plataforma digital, que se encuentra integrada a todo el proceso virtual y

presencial en la venta de manera que se automatizan y monitorean los servicios prestados. En la

siguiente figura se presenta el proceso de venta de Senior Care:

Figura 21. Proceso de venta

=~

1. Ingreso
del cliente a la
plataforma
digital

2.8elecciona 3. Venta

el equipo de
ventas

atiende dudas

e inguietudes

via
WhatsApp,

Chatbot,
llamada,
cormeo.

el servicio
que necesita

Q

Fuente: Elaboracion propia

4. Anilisis la platafoma
con LA hace match
cliente-equipo cuidador
que se ajusta a sus
necesidades
(compatibilidad)

6. Equipo
Senior Care
recibe
notificacion de
agenda

O

5. Cliente
recibe
confirmacidn
con los datos
de la persona
que le prestard
el servicio, se
indica fecha,
hora y precio.

7. Pago

El cliente paga el

servicio y recibe al
corree y/o celular una
encuesta para evaluar su
satisfaccidn, brinda

retroalimentacion.
Esta data la revisa el

equipo operativo.

Y

La figura 22 muestra el embudo de ventas con la conversién del 10% de los clientes, en este

proceso se busca: 1) Atraer a los clientes a la plataforma digital; 2) Facilitar la compra,;

3) Construir relaciones duraderas brindando informacion valiosa y aportando soluciones que

satisfacen sus necesidades; 4) Deleitar con una experiencia extraordinaria y finalmente;

5) Retener clientes con compras recurrentes (fidelizacion).
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Figura 22. Embudo de ventas alineado con la estrategia de marketing

« Website Atraer:
Awarness « Blogs - Contenido « Website
N 2 o i
¢Qué hago? educativo « Blogs - Contenido

« Visitar ala pg web educativo
Consideracion « Landing page-formato -teléfono « Facilitar lacompra
« Solicitud contacto
¢Por qué debe i
importarme? y M + Llamada con asesor « Construir relaciones
+ Webinar gratis duraderas, info valiosa

¢Coémo creo?

« Agenda cita 3
W e
Decision B « Experiencia personalizada

--------- « Deleitar: Experiencia

¢ Por donde empiezo? con asesor "
extraordinaria
"""""""""""""""""""" « Primera compra
@ e« Recompra e« Retencion de clientes

« Suscripcion mensual-anual compra recurrente

SENIOR CARE 10% - Conversion . Referidos

« Upselling
Fuente: Elaboracién propia

El marketing de contenido y el SEO son elementos fundamentales para crear la audiencia de
la marca Senior Care. Adicionalmente, en la estrategia se tiene en cuenta el Costo de
Adquisicion del Cliente (CAC) o ticket promedio que es de $7.000 COP y el Valor de Vida de
un Cliente (CLV, Customer Lifetime Value, en inglés) es de 3.5 afios el tiempo que permanece
con la marca. Es importante destacar que el costo de adquisicion de un visitante y un lead
generado por contenidos resulta en un 90% mas econdmico que una campafia paga. La creacion
de contenido relevante, util e interesante permite crear audiencia y conectar con esta, por ejemplo
en los blogs de la pagina web se puede educar al cliente respecto a cdmo Senior Care soluciona

sus problemas y los beneficios que obtiene al contratar nuestros servicios.
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Figura 23. Plan de mercadeo de contenidos y SEO

« Data Analytics-Search Console
« SEO
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Para evaluar la estrategia de mercadeo y de ventas se monitorean los siguientes KPIs:

« Website
« Blogs - Contenido
educativo

O
Un cuidador idoneo puede ayudar a tu ser querido a %
mantenerse independiente y seguro en su hogar. |
Puedes asegurar que cuenten con la asistencia necesaria &~
al contar con un cuidador que brinde acompanamiento [0
diario 0 semanal de acuerdo a lo que requieras. -

SOLICITA INFORMACION

Fuente: Elaboracidon propia

Numero de usuarios que interactian mes a ms con la plataforma via pagina web, redes

sociales.

e Numero de clientes activos que diligencian la informacion del formulario para obtener
el servicio.

e Numero de clientes que pagan los servicios de Senior Care.

e Numero de clientes que han contratado méas de 1 servicio en la misma linea de negocio
o0 en otra linea de negocio. Fidelizacion y potencial de testimonios que se utilizan en el
marketing de contenidos como redes sociales, blogs, etc.

e Medir mensualmente la estrategia de posicionamiento organico con los rankings en
Google Search Console.

e NuUmero de publicidad nativa, aquella producto del voz a voz o presencia en medios de
comunicacion de forma gratuita (free press).

e Mejorar el Domain Authority o Domain Rating, como indicador relevante en la

estrategia de contenidos.
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e Medir el CLV y CAC del cliente permite conocer como fue la experiencia del cliente y

fidelizarlos.

Figura 24. Proceso de revision de servicios.

Fuente: Elaboracidn propia

Finalmente, la figura 24 retne el proceso de revision de los servicios prestados, en el que
prima una escucha activa de los clientes, de manera que se construye una mejora continua, que

garantiza la calidad en la prestacion de los mismos y el posicionamiento de la marca.

5.4 Plan de mercadeo
5.4.1 Investigacion de mercado

En América Latina y el Caribe se presenta tasas de envejecimiento acelerado, se estima
que para el afio 2060 la poblacion de adultos mayores a 60 afios represente la tercera parte de la
poblacién, un fendmeno que no es ajeno a Colombia donde los cambios demogréaficos se

evidencian en el descenso de las tasas de natalidad, con lo cual se presenta una tendencia de
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longevidad con condiciones de mejora en la calidad de vida de las personas mayores. En nuestro
pais, este grupo poblacional goza de mejor salud e interaccion activa en la economia.
Como se puede apreciar en la figura 25, presenta la evolucion de nacimientos en el pais

entre los afios 2013 a 2022.

Figura 25. Nacimientos en Colombia Total Nacional. Afios 2013-2022

NUMERO DE NACIMIENTOS EN COLOMBIA
TOTAL NACIONAL. ANOS 2013- 2022

669.137 660.999
2014 2015

656.704
2017

649.115
2018

642.660
2019

658.835
2013 629.402
2020
647.521
2016

616.914
2021

569.311
Fuente: Dane Gréfico: LR-GR 2022

Fuente: Salazar (2023).

La tasa bruta de natalidad en Colombia se ha contraido en los Gltimos afios, segun cifras
presentadas por el DANE, en el afio 2022 la transicion demografica indico que se presentaron 11

nacidos por cada 1.000 habitantes la tasa mas baja del quinquenio y Asofondos sefiala un

comportamiento de envejecimiento poblacional generalizado en las regiones del pais.
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Figura 26. Censo poblacional por edades ultimos 40 afios en Colombia
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Fuente: PopulationPyramid  Gréfico: LR-GR

Fuente: Gutiérrez (2023).

Como se puede apreciar en la Figura 26, la poblacion joven entre 15 y 24 afios ha
descendido considerablemente en el pais, segun cifras del DANE y Naciones Unidas en los
altimos 40 afios este nicho poblacional representaba el 22,5% de la poblacion total, para el afio
2022 se contrajo al 16,2%. La poblacion entre 60 y 69 afios representaba en el afio 1982 el 3,4%

de la poblacién en contraste con el afio 2022 que representa el 8%. Las cifras reflejan la
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tendencia mundial de tasas de envejecimiento y contraccidén de poblacién joven que no son
ajenas a Colombia dado que los expertos indican que “esto se estaria dando a medida que las
nuevas generaciones reducen su fertilidad y la tecnologia permite vivir mas afios, ya que

aumenta la cantidad de personas que superan la barrera de los 65 afios” (Gutiérrez, 2023).

Es importante advertir que se analiz6 el comportamiento de la poblacién en la capital del
pais, segmentando el tamafio del mercado en la localidad de Usaquén para los estratos 4 al 6 con
nivel socioecondmico clases media y alta con poder adquisitivo significativo tal como se abordd

en la seccion 2.1 del presente trabajo.

A continuacion, se presentan las graficas de SaluData (2023) que muestra en detalle el
comportamiento de la poblacién en Bogota y la proyeccion demografica para la localidad de

Usaquén.



Figura 27. Poblacion de Bogota D.C. afio 2023
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Figura 28. Poblacion de Bogotéa localidad de Usaquén afio 2035
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5.4.2 Tendencias en el mercado objetivo

La industria esta creciendo, en términos de cifras cerca de $740 billones de dolares es el
mercado global, se estima que crecera a $914,9 billones en 2025. La Silver Economy representa
$17 trillones de dolares a nivel mundial. Por otra parte, 85 millones es el nimero de personas
mayores a 60 afios 0 mas en América Latina y el Caribe esto es el 13% de la poblacion total en la
region. La tendencia de envejecimiento se evidencia en el Silver Tsunami que en el 2050
alcanzaran los 190 millones de personas adultas mayores, cerca del 25% de la poblacién de

América Latina y el Caribe (CEPAL, 2022).

Es importante anotar, adicionalmente, que a largo plazo la tendencia de Silver Tsunami se
mantiene, en Colombia actualmente hay cerca de 7 millones de adultos mayores a 60 afios de los
cuales el 19% viven solos en hogares unipersonales (DANE, 2021).

De acuerdo con Euromonitor International (2018), considera que al interior de la mega
tendencia de Bienestar y Vida Sana, se encuentra una poblacion creciente de envejecimiento que
supone un desafio econdmico y a la vez una oportunidad de negocio. La tecnologia juega un
rol determinante en el mejoramiento del acompafiamiento al adulto mayor. Por otra parte,
Euromonitor (2022) revela entre las 10 principales tendenciales globales de consumo para 2022 a
los Adultos Mayores Digitales sefialando que “los consumidores mayores se convierten en
usuarios de tecnologia mas inteligentes. Las soluciones virtuales deben adaptarse a las

necesidades de esta audiencia en linea ampliada™.
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Segun cifras presentadas por la ONU en 2022 la poblacién mundial de mayores de 65
afios era de 771 millones de personas, es decir el 10% de la poblacion y se tiene previsto que
para el afio 2050 representen el 16%, en 2100 el 24% de la poblacion mundial y para el caso
colombiano representaran el 34,49%. En el afio 2050 los adultos mayores duplicaran el nimero
de menores de cinco afios del total de la poblacion y para el afio 2100 los quintuplicaran

(Gutiérrez, 2023).

Todo esto es especialmente significativo para paises como Colombia, de acuerdo al
informe presentado por Colpensiones elaborado por la Universidad Javeriana, expone que los
adultos mayores movilizan alrededor del 12% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais una cifra
de mas de 120 billones de pesos, lo cual evidencia que gastan mas que los millennials. Estos
datos fueron presentados en SilverExpo la feria centrada en la economia plateada y la
identificacion de servicios de bienestar enfocados en este mercado objetivo que presenta grandes

oportunidades de mercado si se sabe como ganar (Semana, 2022).

A partir de estos elementos descritos en esta seccidn, se muestra en detalle en la figura 29

el tamafo de mercado.
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Figura 29. Tamafio del mercado TAM-SAM-SOM

TAM (Total Addresable Market) Mercado total disponible

USD 740 Billones mercado global crecera $914.9 Billones en 2025
Silver Economy $17 trillones USD
85 Millones de personas mayores a 60 aiios, el 13% de la poblacion

total de Latam.

SAM (Serviceable Available Market) Mercado que
podemos servir
7 Millones de adultos mayores en Colombia de los cuales

cerca del 19% viven solos.
Silver Tsunami $5M USD

SOM (Serviceable Obtainable Market)Mercado que podemos conseguir
Mercado asequible

3% del mercado colombiano y el 1% del mercado Latam

$1M USD anual revenue

+300.000 adultos y familias atendidas (Colombia+ Latam)

Fuente: Elaboracion propia.

Las preferencias de los adultos mayores han cambiado, principalmente los habitos de
compra definiran en cierta medida como conquistar a este nicho de mercado. Con el paso de los
afios los gustos y el consumo cambian, las personas mayores distan mucho del imaginario social
de ser un grupo de ancianos viejos, pasivos sin vitalidad que piensan en adquirir pafiales,
caminadores y cajas dentales. Por el contrario, los adultos mayores de esta generacion cuentan
con vitalidad e intereses de mantenerse activos y estar inmersos en las actividades cotidianas en
la sociedad.

A continuacion, se presentan a grandes rasgos los habitos de consumo:

-Control de gastos: se caracterizan por mantener una cultura de ahorro y adaptacion

financiera siendo previsivos ante fluctuaciones economicas, por lo que son rigurosos en manejar
presupuestos de consumo con compras pensadas y programadas.

-Capacidad adquisitiva: la mayor parte de la poblacién mayor a 60 afios se encuentra

econdémicamente activos, cuentan con ingresos fijos de salario, pension o soporte de sus

familiares. En esta etapa de sus vidas el dinero lo invierten completamente pensando en su
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bienestar, lo gastan en satisfacer sus necesidades porque en caso de tener hijos no tienen como
responsabilidad mantenerlos al encontrarse independizados y con el nido vacio.

-Adultos digitales: cerca del 60% de los adultos mayores que viven grandes ciudades del

pais, cuentan con conectividad a internet y tienen a su alcance varios dispositivos tecnolégicos
como celulares inteligentes, computadores, tablets. Hay un porcentaje que presenta dificultad
para apropiar los recursos tecnologicos, otro porcentaje hace uso de los recursos basicos de la
tecnologia y otro tanto de adultos mayores postpandemia COVID-19, esta retomando la
seguridad y confianza en el uso de la tecnologia.

-Lealtad a las marcas: una vez han explorado el abanico de alternativas disponibles en el

mercado, priorizan la calidad, seguridad y confianza que le transmite una marca e incluso son
embajadores de la misma con el voz a voz.

-El _consumo de servicios es una actividad social: aprovechan la oportunidad para

interactuar con pares y ampliar su circulo social.

-En la decision de compra influye su familia: suelen asesorase de su familia o seres

queridos para confirmar la decision de adquirir un bien o servicio. Especialmente piden ayuda
cuando se trata de plataformas digitales con las que no estan habituados con el funcionamiento.

-Tienen tiempo libre: gran parte tiene el recurso del tiempo disponible para realizar

diversos tipos de actividades. Les interesa ocupar el tiempo, aprender nuevos temas, practicar
gjercicio, mantenerse activo socialmente.

- Principales sectores en los que gastan: alimentos y bebidas; servicios de salud;

actividades de ocio y adecuaciones en el hogar. En la vivienda, por ejemplo, el envejecimiento
implica adaptar el hogar de tal forma que permita que el adulto mayor viva de manera

independiente pese a las limitaciones fisicas como movilidad, vista y audicion.
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Los resultados de la encuesta realizada por Senior Care a mas de 150 personas, arrojo
como evidencia lo siguiente:
Tecnologia:
e 90% de los adultos mayores estan conectados a internet.
e 12% se siente comodo aprendiendo a usar el celular o tableta por su cuenta.

e 88% indica que necesita asistencia con uso de tecnologia.

Con quién viven:

e 54% viven solos.

e 43.5% viven con familiares.

e 95% prefiere envejecer en casa.
e 0.9% viven con amigos.

e 1.1% viven solos y cuentan con una empleada que presta servicios en el hogar.

0,5% viven en un hogar gerontolégico.

Demografia:

e De los adultos mayores encuestados el 76,7% son mujeres y el 20,3% hombres.

Cuanto estarian dispuestos a pagar:

o EI 85% pagaria cerca de $70.000 a $90.000 la hora de servicio para recibir
cuidado y acompafiamiento por los servicios ofrecidos en el portafolio de
servicios de cuidador y experto TIC. Por el servicio de adecuaciones en el hogar

un promedio de $120.000.
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Relevancia de los cuidadores en las familias:

e 7 de cada 10 cuidadores estan empleados trabajando. Es decir, que en la mayoria
de los hogares colombianos el familiar a cargo del adulto mayor se encuentra
desempefidndose laboralmente y destina parte de su tiempo al cuidado del mayor.

e EI 60% ha tenido que realizar ajustes a su vida laboral, por ejemplo reportarse
tarde al trabajo o renunciar a su empleo para enfocarse completamente en el
cuidado del adulto mayor.

e 70% de los familiares reportan niveles de agotamiento y cansancio producto del
cuidado del adulto mayor. En la mayoria de casos no se encuentran capacitados

para atender las necesidades de su ser querido.

Lo anterior, refleja simplemente que Senior Care tiene un abanico de oportunidades para
atender necesidades del mercado en Colombia, asi como en la region de América Latina y el
Caribe a traves de la lectura adecuada de las tendencias y una mirada desde los lentes del adulto

mayor con la evidencia de su comportamiento y preferencias de consumo.

5.4.3 Barreras de entrada

Las barreras de entrada del emprendimiento incluyen superar las tradiciones en el cuidado del
adulto mayor, en las familias que pasan por elementos basicos tales como las familias que
designan a algin miembro para que se haga cargo de sus mayores, familias que contratan
trabajadoras de empleo doméstico que entre sus labores se encuentra tanto el aseo general del

hogar, como el cuidado del adulto mayor.
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Por otra parte, al inicio del emprendimiento la inversion es alta dado que se debe desarrollar la
plataforma digital y cubrir algunos gastos operativos para la puesta en marcha del negocio,
sumados a los recursos de posicionamiento de marca y enfrentar los desafios propios del
reconocimiento de la misma aunado al esfuerzo de recursos humanos por contar con personal
idoneo y calificado. Finalmente, otra barrera de entrada esta asociada al componente tecnoldgico
de la plataforma que cuenta con un software especializado desarrollado al interior del
emprendimiento con las necesidades ajustadas a las operaciones requeridas de tal forma que se
atienda el cuidado al adulto mayor y se brinde el acompafiamiento a lo largo del envejecimiento
del viaje de envejecimiento con experiencias memorables tanto para el adulto como para sus
familias, de esta forma nos convertiremos en su gran aliado haciendo uso de herramientas
tecnoldgicas como la inteligencia artificial ye empoderandolos para que se mantengan seguros y

conectados.

5.4.4 Amenazas y oportunidades

Tabla 16. DOFA de Senior Care

Fortalezas Debilidades

o Oferta unificada de servicios. o Dificultad en seleccion de

e Programas especializados cuidadores.
capacitacion TIC adulto mayor. e Experiencia en seleccion de

e Atencion virtual y presencial. personal.

e Atencion con flexibilidad a las o Alta rotacion de colaboradores.
necesidades del cliente. o Falta de reconocimiento en el campo

y de la marca.

e Atencion y presencia en otras
ciudades y regiones.

Oportunidades Amenazas

o Rapido crecimiento de tasas de e Recesion econdémica a nivel mundial
envejecimiento “Silver Tsunami” y nacional.




86

o Alfabetizacion digital adulto mayor. e Politicas de gobierno con reformas

e Formacion TIC adulto mayor un tributarias, a la salud y al trabajo que
mercado por explorar. son inciertas y ocasionan

e Segmento de alta fidelizacion. desconfianza en sector inversionista.

e Expansion a principales ciudades de e Negocio centrado al individuo
Colombia y paises en Latam. pueden existir riesgos

o Alianzas estratégicas B2C y B2B. reputacionales.

Fuente: Elaboracidn propia.

En lo que respecta a las debilidades de Senior Care, se debe trabajar en fortalecer las
relaciones con los cuidadores para evitar la rotacion de personal, sumado a brindar experiencias
memorables con los adultos mayores y sus familias en el que prima la confianza en el servicio,
de tal forma que se presenta un reconocimiento de marca y a su vez una fidelizacion por parte de
los clientes que son dados a privilegiar los servicios y ser embajadores de la misma al compartir
sus experiencias inolvidables y gratamente satisfactorias.

Adicionalmente, se buscara expandir la presencia de Senior Care en otras ciudades del pais 'y
regiones a nivel Latinoamérica con un enfoque de Economia glocalizada que permite a futuro
implementar otras lineas de negocio y diversificar los servicios prestados dado que la empresa

piensa de forma global, pero actia de manera local.

Por otra parte, si bien existe un riesgo en cualquier tipo de inversion, las amenazas que se
presentan son las dificultades financieras dado el comportamiento econémico a nivel nacional y
las incidencias macroeconomicas internacionales en el panorama nacional aunado a la expansion
regional pais por pais, que en el mercado latinoamericano puede suponer un reto logistico en el
funcionamiento operativo de las nuevas unidades de negocio. En lo referente a riesgos

reputacionales, se pueden llegar a presentar como resultado de un equipo cuidador que incurra en
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malas practicas o descuide al adulto mayor dada la rotacion de personal, en ese sentido seria una
probabilidad baja dado que Senior Care cuenta con altos estdndares de calidad y un magnifico
equipo cuidador, al tiempo que se mantiene atenta a las tendencias del mercado para satisfacer

las necesidades del mismo y conservar su diferencial y ventaja competitiva.

5.4.5 Competidores claves

Senior Care cuenta con los siguientes competidores:

Tabla 17. Plan de recopilacion de datos del competidor Prodigos

Nombre: Prodigos/T-cuidamos
Precio: $60.000-$500.000
El precio varia de acuerdo a la necesidad del cliente.
Beneficios y caracteristicas: Prodigos es una plataforma esta enfocado en enfermeras a domicilio,
talento humano, tecnologia, tramites médicos.
Ubicacion: Bogotd, Cali, Medellin, Barranquilla

Una de las lineas de negocio que manejan es Software para gestion
domiciliaria de personal de salud. (Vigiteo es un producto de Prédigos).

La atencion domiciliaria la presta T-cuidamos, cuenta con
consolidacidon en el mercado, actualmente opera en Bogota y Cali.
Tamafio / Utilidad: 30%
Estrategia de mercado: Marca posicionada en el mercado, con publicaciones en medios de
comunicacion nacionales. Promocién en redes sociales. Plataforma
digital, Vigiteo es el Software desarrollado y su principal enfoque en
este momento. Brinda servicio de gestién de talento humano.
Debilidades No cuenta con paquetes, la informacion de precios la brindan
internamente por medio de WhatsApp o al correo. El tiempo de
respuesta es seglin disponibilidad. No presenta servicios de adecuacion
del hogar ni apoyo en seleccion de hogar gerontolégico. Tiene
reconocimiento en redes pero se ha dedicado a la linea de Vigiteo que
es su principal fuente de ingresos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18. Plan de recopilacion de datos del competidor Mayor Cuidado

Nombre: Mayor Cuidado
Precio: $50.000-$150.000
Beneficios y caracteristicas: | E-commerce, tienda online de cuidado, bienestar, estimulacion
cognitiva (juegos), brinda talleres y clases. Adicionalmente, provee
experiencias como por ejemplo, planear cumpleafios, sorpresas,
ocasiones especiales.

Tamafio / Utilidad: 30%
Estrategia de mercado: Promocién en pagina web.
Debilidades No maneja paquetes, es un e-commerce, los servicios de cuidado

dependen de la disponibilidad y no presenta tarifas, las cuales son
variables y sujetas a la ubicacion geografica y necesidad del servicio
para elaborar la cotizacién, con tiempo de respuesta de 2 a 3 dias por
medio de WhatsApp.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 30. Competidores de Senior Care
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Fuente: Elaboracién propia.

A diferencia de los competidores, que ofrecen servicios fragmentados, en Senior Care se
encuentra en un solo lugar la solucion a los puntos neuralgicos que necesita el adulto mayor a lo
largo de su viaje de envejecimiento, por lo tanto, se aborda con las lineas de negocio, las

diferentes necesidades y matices que requiere el adulto mayor.
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En la plataforma digital, encuentra el cuidado idoneo, el lugar ideal y se empodera al
adulto mayor con la tecnologia. Por medio de la Inteligencia Artificial se realiza un “match”
entre equipo cuidador y el Senior de tal forma que se evalta perfil, patrones, necesidades y con
el algoritmo se provee el servicio ajustado a lo que necesita desde los lentes de compatibilidad y
no solo de disponibilidad.

A continuacion, se presenta la figura 31 con la curva de valor de Senior Care producto del

analisis competitivo.

Figura 31. Curva de valor Senior Care frente a los competidores

CURVA DE VALOR

8. @ Mayor Cudado @) predigos @ Lzos Humanos
(] “ -
® ‘ \/ \ //1\(4//

\ // R
Progmme [ xsecuaciones l acompanamients i Ciases nivias ISP comnicad [l seleccién
s del hogar cz ndecandentelll 11 2prander 2 s relacion cor hogar

Fuente: Elaboracién propia.
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La curva de valor permite concluir lo siguiente respecto a los competidores que atienden
el nicho de mercado:

e Carencia de oferta de servicios que atiendan diferentes etapas de envejecimiento
en especial enfocado en adultos mayores y sus familias que adquieren el servicio.

e Precios entre $60.000 y $100.000 por hora de servicio de cuidador, fisioterapeuta
o enfermera. Los principales competidores cuentan con precios de horas o
paquetes de servicios que varia segun la ubicacion geografica del cliente, por
tanto, en las paginas web no ofrecen informacion detallada sino por el contrario se
deben dejar los datos de contacto para que brinden la informacién de precios y lo
que incluye dependiendo de las necesidades del cliente.

e Ausencia de servicio que ofrezca match entre Seniors y Equipo cuidador con
Inteligencia Avrtificial para optimizar las preferencias de los usuarios.

e Deficiente monitoreo y seguimiento del personal cuidador.

e Ausencia de oferta de adecuacion del hogar.

e Ausencia de oferta servicios soporte TIC para ayudar al adulto mayor a solucionar
problemas tecnol6gicos.

e Conferencias y talleres solo los ofrece un competidor. Se presenta oferta limitada

de espacios de comunidad para interactuar con pares.
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5.4.6 Precios
En la tabla 18 se explica la fijacion de precio basado en valor y las consideraciones para

priorizar la estrategia de precios.

Tabla 19. Estrategia de precios

Nombre del

L Senior Care
emprendimiento

Se emplea la estrategia de precio Basado en Valor percibido por el cliente. Se revisé a los competidores,
los precios promedio. En ese sentido, el emprendimiento se encuentra en una gama media y alta de precios
en comparacién al mercado, sumado a que el equipo de ventas tiene un enfoque en la comprensién del
valor percibido potenciando la ventaja competitiva de la marca y los beneficios que ofrece a la solucién
del problema que se les presenta.

No se cuenta con politica de crédito y el servicio al cliente se brinda de manera personalizada, desde el
inicio cuando esta en la busqueda, se revisan las opciones que mejor se ajustan a sus requerimientos, se
acompafia durante todo el proceso, se revisa cémo fue la atencion, su grado de satisfaccién y finalmente se
brinda servicio post venta segln el caso.

Costo Plus Basado en Valor Otro:

Se observo la variable de costos, como | Basado en el valor percibido de | Comunicacion efectiva del

se puede evidenciar en la seccion de la marca y la ventaja valor percibido, no caer en
plan financiero. No obstante, no fue el competitiva. guerra de precios.
foco primordial para establecer el El segmento del cliente se
precio. encuentra alineado al

software de precios para
monitorear su desempefio.

Proporcione una explicacion de la seleccion de su modelo de precios.
Se compite en calidad y prestacion del servicio. Dado el resultado de la encuesta, se evidencié lo que
estarfa dispuesto a pagar el cliente final. El precio no se fijé con el foco en costos sino por el contrario, se
tuvo en cuenta la mirada del valor.
Para fijar el precio se realizé un analisis de costos operacionales, valor percibido, se realizaron entrevistas
y encuestas para conocer cuanto estaria dispuesto a pagar el cliente. Costo beneficio, comportamiento del
gasto del consumidor tanto del usuario (familiar) cliente (adulto mayor) que este Ultimo en ocasiones es
tanto usuario como cliente dependiendo de la etapa de envejecimiento.
Se ha tenido el enfoque de cuénto esté dispuesto a pagar, no se preguntan rangos de precios, en ocasiones
el valor percibido del servicio es mayor por lo que estarian dispuestos a pagar un mayor valor del
mercado, basado incluso en experiencias pasadas relacionadas con servicios similares o sustitutos
comparados con el costo beneficio.
Se priorizé de forma estratégica 3 principales lineas de negocio: 1) Agendamiento de cuidador, enfermera
o fisioterapeuta; 2) Agendamiento con experto TIC; 3) Adecuaciones en el hogar.

Fuente: Elaboracidn propia.
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5.4.7 Canales de distribucion
Senior Care cuenta con los siguientes canales de distribucidn para prestar sus servicios:
e Directos: Redes sociales, WhatsApp, Plataforma digital, Pagina web, contacto directo
a nivel presencial y virtual con los clientes.

e Indirectos: Referidos por voz a voz de clientes satisfechos.

5.5 Red de contactos

Senior Care participara activamente en ferias enfocadas en el mercado de bienestar y
cuidado del adulto mayor, por ejemplo en SilverExpo. Adicionalmente, se asistira a eventos
organizados por actores publicos, privados, academia, ONGs y organismos internacionales como
el BID que une esfuerzos de diversos actores para desarrollar una agenda innovadora alrededor
de la economia plateada, espacio enriquecedor de networking para entablar lazos con socios
multisectoriales y generar tanto un reconocimiento como posicionamiento de la marca.
Finalmente, se mantendra la presencia en redes sociales con la estrategia de marketing en la que
se prioriza el contenido y por medio de las relaciones publicas se difunde la labor innovadora de

Senior Care como startup tecnoldgica que brinda facilidad de acceso y cuidado al adulto mayor.
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6. Conclusiones

Senior Care es una plataforma digital para el cuidado del adulto mayor en Colombia que
a través de la innovacion tecnoldgica en Inteligencia Artificial, ayuda a las familias a encontrar el
lugar ideal, el cuidador idéneo y empodera a las personas mayores con la tecnologia como su
gran aliada para mantenerse seguro, independiente y conectado. Nuestro proposito es brindar
facilidad de acceso a cuidado y acompafiamiento al adulto mayor a lo largo de su viaje de

envejecimiento y ser el gran aliado de sus familias en ese proceso.

La industria del cuidado al adulto mayor estd tomando fuerza a nivel global y Colombia
no es indiferente a los retos de envejecimiento y las vicisitudes de la Economia Plateada, de la
cual se derivan tendencias y oportunidades de innovacion para emprendimientos como

Senior Care que atiende a la poblacion de adultos mayores.

Resulta importante destacar los beneficios a la comunidad que se desprenden del
desarrollo del emprendimiento, el cual tiene presente no solo la relevancia del valor econdémico
que pueda generar sino también la creacion de valor para la sociedad. En ese sentido, en primer
lugar se encuentra el impacto econémico al generar diferentes fuentes de empleo, tanto directo
como indirecto relacionado con la plataforma en el que se busca impactar positivamente en la
mejora de la calidad de vida de las personas y de esta forma unir esfuerzos junto con diversos

actores multisectoriales para aportar valor al ecosistema del adulto mayor.

En segunda medida, se evidencia el impacto en el desarrollo de comunidad al ser un

motor de inclusion social de las personas mayores; se comparte y promueve la filosofia de una
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nueva forma de cuidado, en la que se dignifica al adulto mayor, brindando servicios de cuidado
integral, centrado en las necesidades y experiencias de los Seniors aunado al lugar que ocupan en
nuestra sociedad. En tercer lugar, se presenta un desarrollo humano caracterizado por la escucha
activa de las personas, para que clientes, colaboradores y miembros del equipo se sientan
escuchados y tenidos en cuenta, de tal forma que se construya una mejora continua que garantice
el crecimiento personal. Adicionalmente, el equipo fundador se encuentra en constante
aprendizaje y atento a las tendencias para servir a los Seniors y sus familias, de tal forma que se
le transmite al equipo de alto rendimiento la cultura organizacional, la filosofia y el proposito

que nos caracteriza con un impacto positivo en la sociedad.

Ahora bien, es atil advertir que como estrategia de posicionamiento, Senior Care innovara
constantemente para cumplir con las expectativas de sus clientes y brindar servicios con los mas
altos estandares de calidad, en ese sentido fortalecera la credibilidad y confianza depositada en la
marca. Es importante anotar, adicionalmente, que tanto el analisis de mercado como la
validacion realizada y el andlisis financiero presentado en este trabajo, permitid concluir la

viabilidad del proyecto y su favorable puesta en marcha.

En sintesis, Senior Care presenta un abanico de oportunidades por explotar, tal como se
pudo evidenciar a lo largo del documento, tiene a su favor un volumen de mercado, tendencia de
crecimiento del mercado senior que cuenta con capacidad adquisitiva, potencial de escalabilidad

y crecimiento para consolidarnos como lideres en Colombia y la region de Ameérica Latina.
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7. Recomendaciones

Se recomienda no olvidarse del lado humano, la importancia y orientacion hacia las
personas, son estos lo lentes que deben estar presentes a lo largo del desarrollo del proyecto de
manera que el impacto sea exitoso. En cuanto al rol de los fundadores, se recomienda que
propendan por potencializar las habilidades para liderar equipos de alto rendimiento y de esta
forma mantenerse competitivos en el mercado, especialmente en empresas con base tecnologica
como Senior Care, en la cual se favorezca una cultura, en que primen valores de respeto,
confianza y seguridad. Teniendo en cuenta lo anterior, resulta fundamental que los directivos
reconozcan la humanidad en los equipos y sean multiplicadores de experiencias extraordinarias
que potencien la innovacion y productividad en la organizacion. Ademas, se debe fomentar el
relacionamiento con actores multisectoriales como sociedad civil, academia, sector publico,
sector privado, organismos internacionales, entre otros, para participar activamente en la agenda
y ecosistema de cuidado de personas mayores. Finalmente, se recomienda construir sobre el
propdsito comin de mejorar la calidad de vida y dignificacion de los adultos mayores tanto en

Colombia como en la region de América Latina.
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Anexo 1. Mapas de Empatia, entrevistas, insights redes sociales
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18h Megusta Responder 2 Q!

mejor para sus padres,
Los dejarian en casa con
todos los cuidados?

Ines Elvira Samper
Tomar esa decision es muy dificil,en lo
posible tenerlos en su casa lo mejor

posible. k o A
Pero también buscar el bienEstar para no quiere estar sola, ni lejos de sus seres Uds... qué estan hafile"d° desde ya para
ellos. amados 4 B tener una buena vejez?...
#18 126 comentarios
e 18h Megusta Responder 18h Megusta Responder 20 s Mo guata: [REpOnder:

Ana Fernanda Martinez tal cual...
estamos pasando con este proceso

de llevar aun hogar a mi abuelita... |
imposible mantener todos esos

gastos para poder tenerla en casa.

A Dios gracias esta bien y contenta,
dice que esta mejor

Juan Camilo Mejia Uribe

La calidad de vida de las personas varia
de acuerdo a su edad, considero que
para un adulto mayor los cuidados 24/7
son prioridad, mas alla de una casa
grande o un carro Ultimo modelo
necesitan atencién permanente,
dosificaciéon de medicamentos a horas,
etc., Si eres una persona con recursos
suficientes lo mejor sera tenerlos en
casa, de lo contrario un hogar es una

Adriana Quintero L

Yo lo hice hace unos afios en casa de
ella xq era su deseo y tenia el apoyo de .
la familia; en ese momento me parecia

terrible ese tema pero con el tiempo

entiendo que es una magnifica opcion,

estan bien cuidados, le das los

medicamentos que son, los saben mover

Ver 3 respuestas anteriores... 6
Cu Benitez

Eride LO vivir con la mama es lo

méaximo. Mi mami vino a vivir con

nosotros cuando tenia 57, me

parece super ya que su proceso de
envejecer no se siente, cuando

enfermé pudimos cuidarla sin

alterar las dinamicas familiares y

cuando sea mas viejita, estara en la

19h Megusta Responder a@

Ana Maria Jaramillo

Nos pasé y creo que nos demoramos en

hacerlo, lo mas importante es que el

lugar sea lindo pero, con las mejores

personas, eso toma

Tiempo buscar, mirar bien, y ellos van a .
estar 24 horas cuidados. Si eliges bien el

lugar, esa es la tarea mas dificil

e Esmeralda Porras Angel
yo digo que no todos los casos son
iguales.
Depende de las dolencias , lo
achaques y las condiciones en que
uno llegue a la vejez. También
depende de la capacidad

Paniae

Ysbelia Hernandez
Eri de LO mi mama enviudé a los 62,
por un tiempo vivié conmigo , mi

Nelly Bautista
En mi concepto no hay ningun palacio
que pueda rermplazar a la familia.

econémica de cada familia. 19h Megusta Responder 1€ espos e hijos.. pero es dificil para el
5 ¥ de uno aceptar esa 14h Megusta Responder 1200
En cualquier caso es mejor que un €sposo
i ik e e B e &  AnaFernanda Martinez situacién, y es entendible. A mi @ uinres
expertos, siempre y cuando la Ana Maria Jaramillo asi es...hay tampoco me gustaria vivir con mi Nelly Bautista totalmente de
familia esté muy pendiente y no muchos juicios alrededor que suegra. Asi que le arrende un acuerdo
abandone a su familiar a su suerte. demoran las decisiones, que Spartamento debmo pussiny ere
Yo siempre digo a mis hijos: perjudican finalmente a los como que mi apartamento era de 14h Megusta Responder 3 Q0
cuando yo sea una anciana, no ancianos. {94 plsos. Vivianios K108 Dero no. @  «arol Fandifio
2 revueltos. Mi mama tenia su espacio POl TaER :
deseo ser estorbo para nadie, 18h Megusta Responder 3 Nelly Bautista yo pienso
5 A y nosotros el nuestro. Le tenia :
quiero estar en un hogar geriatrico 5 exactamente igual.
. Escribe una respuesta. empleada a cargo de mi mama. La
~ relacién de pareja necesita espacio, 5h Megusta Responder 10

Angela Maria Franco Agudelo
Me pega durisimo pensar en eso... &
@

13h Megusta Responder

ClaudiaPatricia Daza

Como una madre que soy, ya mis hijas
tienen la orden de enviarme a un hogar
geriatrico con todas las comodidades
obviamente

asi que no te recomiendo que viva
con ustedes, pero si cerca de
ustedes.

12 Q0

18h Megusta

e Eri de LO

Ysbelia Hernandez esas
justamente son mis
preocupaciones &

Responder

18h Megusta Responder

@  Escrive una respuesta

Mildn Sénchez - Milo

Trabajar y tener dinero para la vejez. No
ser carga ni econémica ni de cuidado. A
mi que me cuide la familia hasta cuando
no sea una carga. Si llego a ser carga
dios me permita tomar la decisién a mi y
tener el dinero para pagar por mis
cuidados donde yo decida.
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Anexo 2. Encuesta

Encuesta- Cuidado del adulto mayor

Queremos conocer tu opinién y experiencia respecto al cuidado del adulto mayor a 65 afios con el fin de
validar una idea de negocio.

¢Qué edad tienes?

174 respuestas

@ 25a35afios
@ 35a 40 afios
@ 40 a 45 afios
@ 45a 55afios
@ 55 a65afios
@ 65a 70 afios
@ 70a75afios
@ Més de 75 afios

¢En qué ciudad vives?

176 respuestas

Barranquilla
Cali

BOGOTA

¢Qué servicios contratarias para un adulto mayor?

180 respuestas

Fisioterapeuta

Enfermera

Cuidador

Clases virtuales y/o prese... 47 (26.1 %)
Soporte TIC para solucion... 30 (16.7 %)

Adecuaciones en el hogar...

Todas las anteriores

Si

Conductor

Medico

Segun necesidad ej. Yon...

Alimentacion bakanceada...

Caminata, salida ecoldgic...

Recreacion

Terapia respiratoria y ocup...

Compartir sobre distintos t...

Deporte, asesoria recetas...

Atencion medica domicilia...

Terapia ocupacional

Medicina dimicilio

Actividades de recreacidn...

Lectura,cine foro,juegos d...

Medicina domiciliaria

Silla elevador

Psicologia

Apoyo de neuropsicologia...

55 (30.6 %)
60 (33.3 %)

74 (41.1 %)

50 (27.8 %)
61(33.9 %)
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£Cual ha sido tu experiencia en |la busqueda de este tipo de servicios?

174 respuestas

® Facll

@ Dificil

@ Mo he tenido la necesidad de buscar
@ Nolo he hecho

@ Aun no he tenido

@ Nunca he buscado

@ No la he necesitado

@ Las clases virtuales las estamos gest. ..

i Y

iContratarias un servicio de fisioterapeuta en casa de requerirlo para un adulto
mayor?

179 respuestas

@ si
® No

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una hora de fisioterapeuta en casa?

166 respuestas

100000
60.000
50.000
70.000

100.000
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¢En los ultimos 12 meses has requerido como adulto mayor o familiar de adulto
mayor soporte para solucionar lo gque no funciona con los dispositivos tecnolégicos?

177 respuestas

@®si
@ No

;Te gustaria como adulto mayor recibir soporte para solucionar lo que no funcione
con el celular, computador tableta o TV?

174 respuestas

@ si
® No

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por el servicio personalizado de soporte TIC presencial y/o
virtual?

153 respuestas

100000
80.000

No se
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i Te gustaria como adulto mayor hacer parte de una comunidad para compartir
saberes y adquirir conocimiento? En caso de ser familiar de un adulto mayor ;Te
gustaria encontrar una comunidad en la que pueda hacer parte?

176 respuestas

@ si
® No

& Te gustaria como adulto mayor compartir saberes y tener algun tipo de
remuneracion por ello?

175 respuestas

® si
® No
© oo

¢En los dltimos 2 afios el adulto mayor ha sufrido algun tipo de accidente o caida?
¢Doénde tuvo lugar?

178 respuestas

En casa, escaleras, bafio A )

En la calle {caminando en el
pargue, en el andén, tropiezo ...

No ha sufrido accidente

Otro

En la calle, pero no fue accidente
de trafico

0 25 50 75 100 125



éSi tuvieras la oportunidad de acceder a un servicio para adecuar el hogar del adulto
mayor y de esta forma evitar accidentes, con qué probabilidad lo contratarias?

177 respuestas

@ Poco probable
@ Muy probable

iSi encontraras en un solo lugar el servicio de cuidador, clases virtuales, soporte TIC,
adecuaciones en el hogar, contratarias el servicio?

178 respuestas

@ si

® Mo

®nolo estoy necesitando pero me
gustaria tener informacion para otros o
para mi mas tarde

® Aveces

@ En caso de tener solvencia economica
@ Mo estoy segura

® MNolose

@ Prefiero las clases presenciales

¢Por qué medio te gustaria recibir o contratar los servicios?

173 respuestas

Pagina web 55 (31.8 %)

Teléfono 42 (24.3 %)

Virtual
Presencial T4 (42.8 %)
WhatsApp 67 (38.7 %)
Chat
Otros

108



Anexo 3. Analisis de la competencia

i < ( ) Toudamos - < a Tosdamos :
|

Buenas Lardes, estoy mteresada Ustedes 30 encusntian en Call y
" ConOCer W portadelo de o Qud ctrak cudades?

BeNViCion y oS precios aue

fsnipen Quit Brocio tame Una hera oo
CuGador?
tcuidamos Hela busn tavde
> M nomire e Lorena Ramirez de S PRGICOS SRR
Tosdames @ 1 5033 98 - 8 gl
» Q
Con quién 16090 of guito £n of Dortafosio no especiican
|
|
WVeacne v Mve L0 0ROy UGAN0 & BNGUS &

” = s Gue wive en Bogoth pero se

Alzerns hewta lan) €20
e B taticar on Cak
PORTAECLIO TOUDAML )
oA pat " -
Brndamos senacikon de oudaso y e
ACOMPMANTIONO erdermera, GROENOSS
medcas Cab y Bogeta

witar nuotea
pgIng ¥ conacer mucho mén

Por o momento
900am
600 p=
Que procios masejan?
Calle 36 &3008
Mo parecen muy intoresants |
servros gue ofrecen

. O e

Todon eatos waldres 30N por
servicio do més de 3 dias

Un 5000 o83 B¢ Srvicio auments
100008

Ejaerpks un sclo dla ce & heras
vaidels $72

$62000

Si tuera entermera 0 Ousdados
povtcperatcnion o fisoterapi
IMANEMN OH08 MMMOS [reciod’

- LOMEINOR COM CO

A
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fenernos el Servcio o realear
s Ahgenoas medicas

B valor 52 avalua o5 conackendo
@ deocciin y of tiempo de
opera

Nyt rument o una Algencis de
rogélame medcamentn os de
35000 on un s0i0 SN0 y enirega
on o lugar sesrdads

FInomerapeuta s se manei por 3
DaNte y S visita tene un costo
dhe 10000 pero e suciar cusde
roakzar ko oo of Médco o
tikotnrape de la chnica o
OSGIE. Para e d #ICicn ¢
e

Muchas gracias por
ehormactn

Gracias 3 sten estard muy
30022 5 U SORCRUD

CUIDADO & SERVICIO
Médico

en casa

4 Adultos Mayores
Cubodo&;z acompanamiont
para 08 ¥ Odultos m

Enfermeria domiciliaria

jalzoda
tu hogar

Cuidados postoperatorios
AROHO
pronta y

RRCKIO POIa UNO
ICTIVO FECUPErOCIOn

2 Tronspons
¥ Senicio de tronsponse confiot
U Pard tus desplazdeTientos

©
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Anexo 4. Junta Plateada BID 2023

juma’ Sign In

Segundo Encuentro

£l Il encuentro

Roguts, | JUEVES 13
latinoamericano

Colombia | Arw ow 2003

- & M Aoen

# Natalia Manriqu...

Junta Plateada - COL

{€d@ Hosted by Margarita Martinez & 4 oth

economia plateada y

TV.23 #93-23| GSB

GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS

alogoglt. 15 de junio
Colombia | de2023 i juni
W jueves, 15 de junio

15 8:001017:00

iinscribete!

| CLiC AQUY | Tv. 23 #93-23

Bogotd, Bogota

Bisi woee Havor & et s NBBID BBID invest \3BID Lt
£33 Registration

Limited Spots Remaining
@ Hurry up and register before the event fills
up!

Approval Required

8 Your registration is subject to approval by the

hoet

AA 8 luma &




PRt -S33 K8

fe 3 prenens 2o ek sate e
MIen Uvuapainy. 86 sevde e 2T

nitpsity maiBwdor3yd fink de
rogistro

Asesterto acven GS8- Brands M _
1T Ao VD frk S regess

Estimada Nataka buenas tardes,
10 comparto of enlace que me

envid el drea do emprendimiento,

cuando me envien mas
informacion te la comparto con
Qusto

*l, 10 dw saq
Natalia buenas tardes soy gloria
del SNV Bogota compartimos
espacio de formacidn en
economia plateada. Me
recuerdas?

£l lunes podriamos conmversar?
Deseo hacerle una consulta?

Glorna buenas 1ardes como
est4s? El martes con gusto
regreso a Bogotd.

111
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Anexo 5. Evento comunidad cuidado Adulto Mayor

AR
I Virtual

NT

DEL ADULTO

PARA CUIDADORLS PROFESIONALES

»

Fecha: 14 de septiembre
Hora: 2:00 a 4:00 p.m. Col
*Consulta t hora local

Charlas y conferencias

Aprende con nuestros expertos 3 Gudar y

superat  los
asociados al envegec
de un trenestar
monte y prog
cuidodos auo &
devo

propdsito de wda

pries &

DEL ADULTO

PARA CUIDADORES PROFESIONALES

Falta 1 dia Dars encONtramos Con ruestros 3 exper

adon y conooed 1ode sobre of culdado it
adulto Te esperamos

Ingresa al simposio aqui

-%9"

Matxn erpecialivts en

(e atos
Auwr dot hartratas (a Lt utoge Dul bus Fonu




