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RESUMEN

Este proyecto aborda la problematica del envejecimiento activo en Quito, enfocandose
en la necesidad de proporcionar actividades recreativas, educativas y sociales a adultos
recientemente jubilados. La motivacion surge del cambio demogréafico y del nuevo perfil del
jubilado, caracterizado por mayor educacion y mejores condiciones de salud, quienes buscan
un estilo de vida satisfactorio y saludable en esta etapa de vida.

El enfoque metodoldgico incluyd herramientas como encuestas y entrevistas a la
poblacién objetivo y un analisis PESTEL, lo que permitio disefiar una propuesta de valor
centrada en los seis pilares del envejecimiento saludable: fisico, social, emocional, intelectual,
ocupacional y espiritual. Se ofrecen tres paquetes de suscripcion (Inicial, Pro y Premium)
adaptables a los intereses y necesidades de los clientes, con precios competitivos y alianzas
estratégicas con proveedores especializados.

Los resultados financieros confirman la viabilidad y rentabilidad del proyecto a mediano
plazo, una vez se logra cubrir el déficit por costos operativos del primer afio. Entonces, el
proyecto se destaca no solo por ser viable financieramente, sino que también contribuye a
mejorar la calidad de vida de los jubilados, promoviendo un envejecimiento activo y saludable.

Con perspectivas de expansion y escalabilidad, esta iniciativa representa un modelo
innovador y sostenible para atender a un mercado emergente, generando impacto social y
econdmico. Este trabajo invita a reflexionar sobre las oportunidades de negocio vinculadas a

las necesidades de poblaciones en crecimiento y su potencial para transformar vidas.

Palabras clave: jubilacion, envejecimiento saludable, salud, paquetes personalizados de

actividades, pilares envejecimiento saludable, calidad de vida.



ABSTRACT

This project addresses the challenge of active aging in Quito, focusing on the need to
provide recreational, educational, and social activities for recently retired adults. The
motivation originates from demographic changes and the new profile of retirees, characterized
by higher levels of education and better health conditions, seeking a fulfilling and healthy
lifestyle at this stage of life.

The methodological approach included tools such as surveys and interviews with the
target population and a PESTEL analysis, which facilitated the design of a value proposition
centered on the six pillars of healthy aging: physical, social, emotional, intellectual,
occupational, and spiritual. Three subscription packages (Basic, Pro, and Premium) are offered,
adaptable to clients' interests and needs, with competitive pricing and strategic partnerships
with specialized suppliers.

Financial results confirm the project's medium-term feasibility and profitability, once
the deficit from first-year operational costs is addressed. Thus, the project stands out not only
for its financial viability but also for its contribution to improving retirees' quality of life by
promoting active and healthy aging.

With prospects for expansion and scalability, this initiative represents an innovative and
sustainable model to serve an emerging market, generating social and economic impact. This
work invites reflection on business opportunities linked to the needs of growing populations

and their potential to transform lives.

Keywords: retirement, healthy aging, health, personalized activity packages, pillars of healthy

aging, quality of life.
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DEFINICION DEL PROBLEMA

Justificacion del problema a resolver

La etapa laboral es de las mas valoradas en la vida de una persona, debido al sentimiento
de auto-realizaciéon que genera (Naqui & Manzanares, 2016). Por esta razén, cuando llega la
jubilacién, algunas personas pueden tener sentimientos de pérdida de identidad. La falta de
horario, de una rutina y de responsabilidades, hace que la persona pueda llegar a sentir
aburrimiento, inutilidad, aislamiento, e incluso, depresion (Campoverde, 2017). En diversos
estudios realizados en Ecuador, se ha encontrado que mas del 60% de los participantes de
estudios afirman que la jubilacion les ha generado depresion (67%) (Campoverde, 2017), baja
calidad de vida (77%) y baja autoestima (76%) (Garcia & Lara-Machado, 2022). A esto se
suma, que, segun datos del IESS, desde 1979, la poblacion adulta, se ha cuadriplicado y sigue
en aumento, por el incremento de la esperanza de vida, que rodea los 80 afios (Campoverde,
2017). Esto ha ocasionado que la perspectiva social de la jubilacién cambie, debido a que, antes,
se la veia como los afios finales para que la persona descansara; sin embargo, ahora, se ve como
una etapa para cumplir nuevas metas e incluso plantearse nuevos retos (Campoverde, 2017).

Otro punto importante por considerar es que el perfil del jubilado ha cambiado, puesto
que ahora, los jubilados tienen mayor nivel de educacion, se encuentran en condiciones de salud
Optimas y desean tener un estilo de vida satisfactorio y saludable. También, alineado con los
datos anteriores, la UNESCO, muestra que el acceso a la educacion superior pasé del 16% en
el 2006 al 20% en el 2015, con una tendencia ascendente (Anton, 2020).

Entonces, considerando los factores mencionados, se evidencia que existe una
oportunidad en torno a la jubilacion por el incremento de este grupo etario, que, segun la
Sociedad Ecuatoriana de Geriatria y Gerontologia, en 2054, representara el 18% del total

poblacional; y en 2065, esta poblacion sera el grupo mayoritario (Revista Vive 20, 2022).
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Andlisis del macro entorno

Para el Andlisis de Macro entorno se emplea la herramienta PESTEL; con la que se
definen los siguientes factores que pueden influenciar en este proyecto:
Factores Economicos:

El valor de inflacion, en Ecuador, del ultimo afio en 2.75%, de abril 2023 a abril 2024
(INEC, 2024), el incremento del IVA del 12% al 15%, (Tapia, 2024) y el nivel de desempleo
en 2023, de 3.9% segun el INEC (INEC, 2023), representan factores tanto positivos, como
negativos; sin embargo, no existe alguno que lleve a pensar que puede existir un tipo de
restriccion particular para emprender. Por lo que se infiere que los factores econdmicos son
aptos para el desarrollo de un negocio.

Factores Sociales:

El aumento de la poblacion de mas de 60 afios a 18% en 2054 y grupo mayoritario en
2065 (Revista Vive 20, 2022), el aumento del nivel de escolaridad, segun datos de la UNESCO
(Antdn, 2020), el aumento de la esperanza de vida a 80 afios (Campoverde, 2017), y el déficit
del Sistema de Seguridad Social del Ecuador que puede desembocar en aplazamiento de la edad
de jubilacién, incrementar aportes de trabajadores y congelar o reducir las pensiones
(Echeverria, 2021); son factores que demuestran que la poblacion perteneciente a la tercera
edad esta en aumento, cada vez vive mas, y tiene mayor nivel de escolaridad. Y también, sirven
de soporte para evidenciar la validez de encontrar una oportunidad en este nicho de mercado.
Ademas, el hecho de que el IESS pudiera aplazar la edad de jubilacion podria convertirse en
una restriccion para este emprendimiento debido a que est4 enfocado en los jubilados “jovenes”;
es decir aquellos que estan en buenas condiciones fisicas, mentales y psiquicas y que aun tienen
intenciones de mantenerse activos, aprender cosas nuevas y estar en contacto social.

Factores Legales:
El articulo 37 de la Constitucion de la Republica, establece que el Estado garantizara a

los adultos mayores (Del Pozo, 2019): atencion de salud, trabajo remunerado, jubilacion
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universal, rebaja en los servicios de transporte y espectaculos, exenciones en el régimen
tributario y vivienda digna.

De acuerdo a los factores sociales antes mencionados, se observa que el incremento de
la poblacion adulta es inminente, y que ademas existe un nuevo perfil con mayor nivel de
estudios; por lo que existe oportunidad en atender a este grupo etario. Ademas, de acuerdo con
los factores econémicos considerados, si bien la situacion del pais esta complicada, el nivel de
inflacion y tasa de desempleo permite pensar que la creacion de nuevos negocios sigue siendo
una posibilidad y hay oportunidad para lanzar esta iniciativa. Por otro lado, en cuanto a los
factores legales, se encuentra como principal amenaza la actual situacién econdmica del IESS,
que, al momento, pone en riesgo el pago de pensiones a jubilados y los diferentes beneficios
detallados en el articulo 37, que son de primera necesidad. Esto podria desembocar en que se
aumenten los afios de jubilacion y el target de esta iniciativa disminuya, y/o que los jubilados

tengan menos recursos para poder acceder a servicios de este tipo.

Definicion del grupo objetivo
De acuerdo con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), los requisitos para
jubilarse en Ecuador son (IESS, 2006):
e Tener 60 afios 0 mas y 30 afios 0 mas de aportacion.
e Tener 65 afios 0 mas y 15 afios 0 més de aportacion.
e Tener 70 afios 0 mas y 10 afios 0 mas de aportacion.
e Tener 40 0 més afios de aportaciones, sin limite de edad.

Considerando esto, el rango de edad en el que se desea hacer foco es desde los 58 afios,
tomando en cuenta que una persona empieza su vida laboral, aproximadamente, a los 18 afios
y podria cumplir con sus 40 afios de aporte a los 58 afios. Si bien no existe limite de edad
establecido, las personas tipo deben estar en buenas condiciones de salud para practicar la

actividad deseada. Ademas, en la encuesta realizada, el 89% de los encuestados pertenece a la
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ciudad de Quito, por lo tanto, el analisis se centrard en esta zona. Adicionalmente, el grupo
objetivo pertenece a un estatus socio econémico medio, medio-alto y alto. Estas caracteristicas
se han definido considerando las actividades que se desean ofrecer y que no existen en otros

programas para jubilados.

Entendimiento del problema

La poblacion mundial esta envejeciendo y Ecuador, no es la excepcion. La poblacién
de adultos jubilados cada vez aumenta y existen pocos programas que ofrecen actividades para
este segmento. Ademas, estas opciones existentes se enfocan en adultos mayores que buscan
acceder a un simil de “guarderia”, volviéndose poco atractivas para personas recientemente
jubiladas. En este sentido, la problematica radica en que no existe un programa para personas
recientemente jubiladas, con buen estado de salud fisica y mental, y que desean emplear su
tiempo en actividades de ocio y recreativas que agreguen valor en su nueva etapa. Entonces,
para entender de mejor manera la problematica previamente mencionada, se realizé una
encuesta, donde se tuvo 172 participantes pertenecientes a la poblacidn objetivo, los cuales en
un 72% afirmaron que ven a la jubilacion desde una perspectiva positiva. Ademas, un 82% de
los encuestados piensa en su jubilacion y conocen las actividades a las que les gustaria dedicar
su tiempo libre, a partir de ahora (Anexo A).

Por tanto, la hipétesis que este trabajo desea evaluar es si los adultos jubilados de estrato
socio-economico medio, medio-alto y alto estarian interesados en adquirir paquetes de
actividades centradas en los 6 pilares del envejecimiento saludable (fisico, social, emocional,
intelectual, ocupacional y espiritual), mejorando su calidad de vida, con precios ajustados a sus
elecciones, adaptados a sus necesidades y preferencias, y que promuevan un envejecimiento
activo y saludable, reduciendo asi los riesgos asociados con el sedentarismo y el aislamiento

social.
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SOLUCION

Propuesta de valor y descripcion del servicio

Esta iniciativa propone ofrecer experiencias a las personas jubiladas, a través de 3 tipos
de paquetes (Inicial, Pro y Premium) con actividades mensuales y diversas, a precios
asequibles, y que cubren los 6 pilares del envejecimiento saludable: fisico, social, emocional,
intelectual, ocupacional y espiritual (Strout, et al., 2018). Debido a los resultados obtenidos en
las encuestas realizadas, se evidencio que las personas proximas a jubilarse o ya jubiladas,
tienen interés en actividades variadas, de distinta indole, que van desde entretenimiento, hasta
educacion e incluso ensefianza. Por esta razdn, la propuesta de valor de este proyecto es que las
personas objetivo puedan armar paquetes de acuerdo con su interés, para disfrutar de
actividades mensuales de nuestros negocios aliados, a las cuales pueden inscribirse a travées de
una pagina web, llamada o por WhatsApp; y asi, mantenerse activos, saludables, aprendiendo
y compartiendo con gente de intereses similares; mientras atacan los 6 pilares de envejecimiento
saludable.

El paquete Inicial incluye una actividad tipo C a eleccion a la semana; el Pro, incluye 2
actividades tipo B y/o C a eleccidn a la semana, con un maximo de 4 actividades tipo B; y el
Premium, incluye 3 actividades tipo A, B y/o C a eleccion a la semana, con un maximo de 4
actividades tipo A, y 4 actividades tipo B. Las actividades tipo C son las més baratas y van en
un rango de precios de $5 a $12; las actividades tipo B son las de precio intermedio y van desde
$13 a $20; y las actividades tipo A son las de precio mas alto con rango de precios entre $21 y
$50 (Anexo B).

El principal diferencial frente a la competencia es que esta iniciativa les permite a las
personas descubrir y probar experiencias variadas que tenian pendiente, o que nunca las habian
realizado y tienen curiosidad de probar. Ademas, por la diversidad de actividades disponibles,

se trata de un servicio facilmente personalizable y accesible. Adicionalmente, el precio de las
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actividades es preferencial, ya que al estar enfocado en personas que ya no trabajan, los horarios

a los que tienen acceso a precio preferencial son de nueve de la mafana a cuatro de la tarde.

Modelo de negocio
Para presentar el modelo de negocio, se emplea el modelo Canvas:
Socios Clave:

e Proveedores de servicios: Compafiias aliadas que ofrezcan servicios relacionados al
modelo de bienestar mencionado previamente como: Mega Fit (gimnasio) para salud
fisica; Open Wine (catas de vino) o Ennas Academia Culinaria (cursos de cocina) para
trabajar en el pilar social; charlas de profesionales para manejo del estrés, para cubrir el
pilar emocional; charlas sobre nutricion o salud financiera para el pilar intelectual,
cursos de peluqueria, costura o emprendimiento para el pilar ocupacional; y Tremolina
Yoga para cubrir con el aspecto espiritual.

Actividades clave:

e Administracion de la pagina web: Lanzamiento, actualizacién y mantenimiento del sitio
web para promocionar y agendar actividades e interactuar con el cliente.

e Coordinacién de proveedores: Manejar las relaciones con los proveedores/ aliados para
asegurar negociaciones ganar-ganar (cooperacion).

e Marketing: Publicidad y promociones orientados al publico objetivo, para promover los
paquetes de actividades.

e Servicio al cliente: Brindar asistencia, soporte y acompafiamiento al cliente antes,
durante y después de las actividades.

Recursos clave:

e Pagina web, Whatsapp o llamada: a través de los cuales se promocionaran las
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actividades y se podra hacer el proceso de reserva.

Oficina: Sitio para atencion de clientes que prefieran un contacto presencial.

Acuerdos con los proveedores / aliados: Contratos y acuerdos con los proveedores.
Servicio al cliente: Para ayudar a los clientes con el proceso de reservay resolucion de

dudas o problemas con las actividades.

Propuestas de valor:

Conveniencia: Acceso a variedad de actividades de bienestar ajustados al gusto del
cliente y su presupuesto.

Personalizacion: Diversidad de planes que se ajustan al estilo de vida y necesidades del
adulto.

Soporte y Cercania: Servicio de atencion y asesoria personalizada con los clientes.
Servicio de calidad: Seleccion de proveedores de calidad para asegurar una experiencia

satisfactoria en los clientes.

Relacionamiento con el cliente:

Servicios automatizados: Uso de la tecnologia para facilitar la reserva e interaccion con
los usuarios.

Asesoramiento: Soporte mediante el sitio web y oficina.

Mejora continua: Actualizacion constante de actividades y apertura al feedback para

mejorar la calidad del servicio.

Canales:

Pagina web, Whatsapp o llamadas: Canales para informacion oficial, reservas y soporte.
Redes sociales y marketing: Uso de redes sociales para promocion de los servicios y
paquetes.

Beneficios por referidos: Al referir a una nueva persona, los clientes tendran acceso a
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beneficios en actividades gratuitas a su eleccion.
e Oficinas: Establecimiento para promocion y atencion de clientes.
Segmentos de clientes:
¢ Inicial: Aquellos clientes que seleccionen realizar una actividad tipo C por semana.
e Pro: Aquellos clientes que seleccionen realizar dos actividades tipo C y/o B, por semana.
e Premium: Aquellos clientes que seleccionen realizar 3 actividades tipo C, B y/o A, por
semana.
Estructura de costos:
e Desarrollo y Mantenimiento de la Plataforma: Inversion tecnolégica en la plataforma.
e Administracién de los proveedores: Costos relacionados a la adquisicién y retencién de
proveedores en base a acuerdos y contratos.
e Marketing y pauta: Gastos por promocion de los servicios en las diferentes redes
sociales y medios tecnoldgicos (Instagram, Facebook, TikTok).
e Arriendo: Costos fijos de arriendo de oficina para servicio de informacion presencial.
Este espacio se aprovechara para eventos gratuitos presenciales para los socios.
e Sueldos: salarios de colaboradores internos.
e Servicios contables: Pagos a proveedor de manejo contable.
e Servicios legales: pagos por contratos, proteccion de datos y consultas legales.
e Mantenimiento de equipos: gasto en mantenimiento de computadores.

e Suministros de oficina: gastos en papel, agendas, marcadores, esferos, articulos de
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limpieza, etc.
e Clases: pagos de servicios de cada aliado.
¢ Kit de bienvenida: gasto en kits de cada tipo de paquete (inicial, pro, premium).
e Costo financiero de cobranza: pago de Payphone / Kushki
e Comisiones comerciales: 6% de la venta inicial (enganche)
Fuentes de ingresos:
e Suscripciones: Anuales o mensuales con cargo a la tarjeta y basados en el tipo de

suscripcion que elija el cliente (Inicial, Pro o Premium)

Validacion de la solucion

En la primera encuesta, con 172 respuestas, se evidencio que 88% de las personas tienen
pensamientos positivos con relacion a la jubilacion y el 81% esta interesado en pasatiempos
variados. Con estos resultados, se hizo una segunda encuesta para indagar qué tipo de
actividades son de interés para al grupo objetivo, obteniendo 132 respuestas. El 91% afirmé
estar interesado en actividades recreativas y el 86% en actividades educativas o de ensefianza;
por lo que se considera que las actividades a ofrecer deben ser variadas y cubrir ambos ambitos.
Por esta razon, se pens6 en una iniciativa que les permita a las personas jubiladas tener una
variedad de opciones de las cuales escoger y armar paquetes personalizados, que a la vez cubran
los 6 pilares de envejecimiento saludable. Asimismo, a través de entrevistas a 3 personas del
grupo objetivo, se evidenci6 que lo que mas valoran es la variedad de opciones y la disposicién
al pago, al poder escoger entre 3 paquetes diferentes.

Con el hallazgo en las entrevistas, se decidio realizar una tercera encuesta, en donde se
tuvo respuesta de 153 personas de la poblacion objetivo. Aqui se evidencio que al 95% le
interesa una empresa que ofrezca 3 tipos de paquetes de actividades de acuerdo con sus gustos

y presupuesto, lo cual corroboré lo encontrado en las entrevistas. Al 67% le gustaria pagar una
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mensualidad dependiendo del paquete de su interés (Anexo C)

PLAN ESTRATEGICO

Estrategia genérica

Segln las estrategias genéricas de Porter, se analiza que este proyecto utiliza una
estrategia de enfoque diferenciado, ya que se centra en brindar un servicio especifico al publico
detallado, y que es un nicho poco desarrollado y con poca competencia en Ecuador. Al ofrecer
planes personalizados, se busca generar valor enfocado en la persona/ cliente, y permite

distinguirse del resto de opciones en el mercado (University of Cambridge, n.d.).

Anélisis de la competencia

En Ecuador, existen programas como 60 y PiQuito del Patronato San José, donde su
enfoque esta en brindar atencion integral a adultos mayores, sobre todo en situacion de
vulnerabilidad (Patronato Municipal San José, 2022). También, esta Vive Mas, quienes se
definen como un “wellness club” para adultos mayores, enfocados en mejorar su bienestar
integral y brindarles alegria, a traves de talleres cognitivos y de aprendizaje, asi como de
gjercicio y movimiento (Viteri, 2023). Y también, existe Mitra muy similar a Vive Mas, y
definiéndose como un club de bienestar para que personas mayores hagan amigos, y estén
activos, felices y saludables (Mitra, 2024), y la universidad para adultos mayores de la PUCE,
donde se ofrecen tres cursos sobre: envejecimiento activo, nutricion para adultos mayores e
internet y redes sociales (Sempértegui, 2023). Ademas, como parte de la competencia, todos
los negocios que ofrecen las actividades de los paquetes que plantea este proyecto.

Por un lado, la poblacion objetivo de los primeros programas mencionados, son adultos
mayores de edad avanzada, que requieren atencion especializada y realizan actividades como

canto, baile, pintura y ejercicios enfocados en mantener su salud mental y motriz. Por otro lado,
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el grupo objetivo de los negocios especializados es variado segun la actividad que ofrezcan y
no necesariamente estan enfocados en adultos mayores.

Los precios de la competencia son variados, desde tener opciones gratuitas hasta
opciones a $450 ddlares al mes, en modalidad presencial y virtual (Anexo D). Es importante
analizar a la competencia desde su filosofia también. Vive Més usa el método Hoffman, basado
en un programa intensivo de desarrollo personal que busca patrones negativos de pensamiento
y comportamiento originados en la infancia y que se siguen presentando en la vida adulta. Mitra
usa el método ACP (Actitud, Comportamiento y Proceso), que trabaja en los pilares
mencionados para impulsar a la gente a vivir mas y mejor, centrandose en el desarrollo personal,
el bienestar fisico y emocional, y el manejo consciente de la vida. Finalmente, por el lado de
60 y Piquito y de la Universidad del adulto mayor de la PUCE, no se tiene referencias de que

emplee un método en especifico

Estrategia especifica

e Mision: Ofrecer paquetes de actividades variadas que promuevan un envejecimiento
saludable y activo para personas jubiladas, proporcionando experiencias enriquecedoras
que mejoren su calidad de vida y bienestar general.

e Visién: Ser reconocidos como lideres en el mercado de actividades para personas
jubiladas, destacandonos por nuestro compromiso con la salud, la diversion y el
bienestar integral de nuestros clientes.

e Fortalezas:

o Oferta de actividades variadas y precios asequibles.

o Alianzas con red de proveedores a precios preferenciales.

o Flexibilidad para adaptar los paquetes de actividades a diferentes intereses y
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necesidades.

Oportunidades:

Creciente nimero de personas jubiladas interesadas en mantener un estilo de vida activo
y saludable.

Escasez de competidores especializados en ofrecer paquetes de actividades variadas
para este segmento de mercado.

Aumento de la conciencia sobre la importancia del envejecimiento saludable y la
participacion en actividades sociales y recreativas.

Debilidades:

Necesidad de educar al mercado sobre los beneficios especificos de mantenerse activos,
atacando los 6 pilares del envejecimiento saludable.

Dependencia en aliados para ofrecer una buena experiencia al consumidor y mantener
alianzas alineadas con nuestra mision y vision.

Incremento de precios de nuestros proveedores.

Carecimiento de instalaciones propias para reunir a nuestros clientes.

Amenazas

Cambios en las preferencias y comportamientos de los consumidores jubilados.
Competencia potencial de programas gubernamentales o comunitarios que ofrezcan
actividades similares de forma gratuita o subsidiada.

Empeoramiento de la situacion econdémica del pais, que retraiga las inversiones y el
gasto.

Retraso en la edad de jubilacion por decreto.

Obijetivo Principal: Mantener la salud fisica y mental de nuestros clientes, mediante la
participacion regular en actividades recreativas, enfocadas en los 6 pilares del

envejecimiento saludables (fisico, social, emocional, intelectual, ocupacional y
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espiritual).
Objetivos especificos:
Ofrecer paquetes de actividades variadas que incluyan ejercicio fisico, talleres
educativos, actividades culturales y sociales.
Aumentar la participacion y satisfaccion de los clientes jubilados en nuestras
actividades, generando recompra y referidos.
Establecer alianzas estratégicas con negocios que ofrezcan las actividades de interés de
nuestros clientes y permitan generar rentabilidad para nosotros y para ellos.
Estrategias:
Desarrollo de productos: Disefiar paquetes de actividades flexibles que puedan
adaptarse a diferentes niveles de capacidad fisica y preferencias individuales. Ademas,
incluir actividades innovadoras y educativas que fomenten la salud fisica y mental.
Marketing y Ventas: Implementar campafias de marketing digital dirigidas a personas
jubiladas, destacando los beneficios especificos de este tipo de paquete de actividades
a la calidad de vida del cliente; y utilizar testimonios y casos de éxito para demostrar el
impacto positivo de nuestras actividades en la vida de nuestros clientes.
Desarrollo organizacional: Capacitarnos regularmente en las ultimas tendencias y
mejores précticas para el envejecimiento saludable y de esta manera alimentar nuestro
portafolio de actividades; y también, mejorar continuamente nuestros procesos Yy
alianzas con proveedores para garantizar la méaxima satisfaccion del cliente y eficiencia

operativa

Cronograma de implementacion

Mes 1: Planificacién y Preparacién

Semana 1-2: Definicién de la Propuesta de Valor - Definir la mision, vision y objetivos

del negocio, e Investigar y definir el perfil del cliente objetivo (personas jubiladas



Mes 2:

Mes 3:

Mes 4:
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activas y preocupadas por su salud). Ademas, clasificar las actividades por categoria A,
ByC,y por pilar.

Semana 3-4: Andlisis de Mercado y Competencia - Realizar un anélisis FODA e
investigar a la competencia y analizar sus propuestas para identificar oportunidades de
diferenciacion.

Desarrollo de Productos y Servicios

Semana 1-2: Levantamiento, clasificacion de Actividades - Busqueda de actividades de
los diferentes pilares en Quito.

Semana 3-4: Definicion de Proveedores y Alianzas - Contactar a proveedores de las
actividades seleccionadas y establecer relaciones y acuerdos de interés mutuo.
Marketing y Pre-Lanzamiento

Semana 1-2: Desarrollo de Estrategias de Marketing - Disefiar materiales de marketing
(pagina web, pautas en redes sociales) que destaquen los beneficios de las actividades
para personas jubiladas, y preparar una estrategia de lanzamiento y promocion inicial.
Semana 3-4: Lanzamiento Piloto y Feedback - Realizar un lanzamiento piloto con un
grupo reducido de clientes seleccionados, y recoger y analizar feedback para ajustar los
paquetes de actividades y mejorar la experiencia del cliente.

Implementacion Completa y Expansion

Semana 1-2: Implementacién Completa de Servicios - Lanzar oficialmente los pagquetes
con todas las actividades disponibles segun su clasificacion, y monitorear de cerca la

satisfaccion del cliente y realizar ajustes segun sea necesario



24

PLAN OPERATIVO

Estructura organizacional

Para el primer afio, la empresa contaré con la siguiente estructura organizacional:

Gerente General

¥
v v , v
Administrador Ejecutivo Coordinador de Coordinador de
Comercial Marketing Operaciones

Gerente General: Responsable de la vision estratégica y su implementacion, la toma de
decisiones clave, el manejo de alianzas con proveedores de actividades y la supervision
general del negocio.

Administrador: Responsable de la gestion financiera, presupuesto, control de costos y
manejo de proveedores administrativos. Ademds, encargado de garantizar la
satisfaccion del cliente, a través del manejo de quejas y mejora continua de los servicios
ofrecidos.

Coordinador de Marketing: Responsable de desarrollar estrategias de marketing,
campafas publicitarias, gestion de redes sociales y relaciones publicas.

Ejecutivo Comercial: Encargado de la venta directa de los paquetes de actividades,
atencion al cliente y gestion de reservas.

Coordinador de Operaciones: Responsable de la planificacion y ejecucion de las
actividades, y coordinacién con proveedores.

Ademas, se contara con los siguientes proveedores administrativos externos: Servicio

Contable (Contapp), Tecnologia para automatizaciones y pagina web y Naming y Branding

(Sapiens), asesoria legal (Meythaler & Zambrano)

Proceso de prestacion del servicio

Para asegurar una prestacion de servicio eficiente y satisfactoria, es crucial establecer
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un proceso claro y estructurado. A continuacion, se presenta el proceso detallado que cubre
desde la planificacion inicial hasta la evaluacion post - servicio:

1. Recepcion de Solicitudes y Reservas
Paso 1: Recepcion de Consultas: Las consultas pueden llegar por teléfono (Whatsapp o
llamada), o a través de la pagina web. Nuestro ejecutivo comercial atiende las consultas y
proporciona informacion detallada sobre los paquetes de actividades disponibles, fechas,
precios y requisitos.
Paso 2: Reservas: Una vez que el cliente decide reservar un paquete de actividades y lo paga,
se procede a registrar la reserva en el sistema. Se confirman detalles como fechas, horarios,
ubicacién y cualquier requisito especial.

2. Disefio y Preparacion del Paquete de Actividades
Paso 3: Disefio Personalizado: Segun las necesidades y preferencias del cliente, se disefia un
paquete de actividades personalizado que incluya actividades de los 6 pilares: intelectual,
emocional, fisico, espiritual, social y ocupacional. Se coordinan los horarios disponibles para
las actividades con los establecimientos aliados y se le confirma al cliente su itinerario.

3. Implementacion de las Actividades
Paso 4: Ejecucion del Paquete de Actividades: El dia programado, el cliente recibe un
recordatorio via llamada o mensaje, segun sea su preferencia, indicandole el lugar, direccion y
hora.

4. Monitoreo y Soporte Durante las Actividades
Los clientes tendran soporte de nuestro Coordinador de Operaciones durante todas sus
experiencias, en caso de requerirlo.

5. Evaluacion y Retroalimentacién
Paso 5: Evaluacion de la Experiencia: Al finalizar las actividades, se realiza una breve encuesta
o llamada de seguimiento para recibir la retroalimentacién de los participantes y evaluar su

experiencia. Se recoge informacién sobre qué actividades fueron mas apreciadas, sugerencias
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de mejora y cualquier comentario adicional.
6. Seguimiento y Fidelizacion
Paso 6: Seguimiento Post-Servicio: Mantener contacto con los clientes, ofreciéndoles

informacion sobre futuras ofertas de actividades y se fomenta la participacion recurrente

PLAN DE MARKETING
5P’s

1. Descripcion del Producto:

Ofrecemos paquetes de actividades disefiados especificamente para personas jubiladas
que desean mantener un estilo de vida activo y saludable. Los paquetes estan clasificados en
Inicial, Pro y Premium, e incluyen una variedad de actividades ligadas a los 6 pilares de
envejecimiento saludable: intelectual, emocional, fisico, espiritual, social y ocupacional
(Anexo B). Como se menciond previamente, nuestros paquetes estan disefiados de la siguiente
manera:

¢ Inicial: incluye una actividad tipo C a eleccién a la semana, asegurando que no se repita
dentro del mismo mes y que pertenezca a diferentes pilares.

e Pro: incluye 2 actividades por semana, con un maximo de 4 actividades tipo B a
eleccion, y el resto de las actividades tipo C, asegurando que no se repitan dentro del
mismo mes Yy cubran los 6 pilares del envejecimiento saludable.

e Premium: incluye 3 actividades por semana, de las cuales méaximo 4 sean tipo A,
méaximo 4 tipo B y el resto tipo C; todas a eleccidn. Las actividades no pueden repetirse
dentro del mismo mes y deben cubrir los 6 pilares del envejecimiento saludable.

Al ser paquetes con actividades a precios preferenciales, los clientes deberan asistir en
los horarios disponibles acordados con los proveedores.

2. Estrategia de Precios:

Los precios de los paquetes se estructuran de manera gque sean accesibles para personas
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jubiladas, de clase media alta, considerando su presupuesto, disposicion de pago (encuestas),
precios de la competencia y el valor percibido de las actividades ofrecidas.

e Paquete Inicial: $75 al mes

e Paquete Pro: $150 al mes

e Paquete premium: $300 al mes

3. Plaza:

e Ventas Directas: A través de nuestra pagina web, llamada y Whatsapp, donde los
clientes pueden reservar directamente.

e Alianzas Estratégicas: Colaboracion con centros especializados enfocados en
envejecimiento saludable, como gimnasios, centros de yoga, centros médicos, seguros
médicos y de vida.

4. Estrategias de Promocion:

e Marketing Digital: Desarrollo y mantenimiento de una pagina web informativa y
atractiva que destaque los beneficios de nuestras actividades. Ademas, campafas de
SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing) para mejorar la
visibilidad en motores de busqueda.

e Redes Sociales: Uso activo de plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn para
compartir historias y testimonios de clientes y detalles sobre nuestras actividades, con
publicaciones regulares de contenido que eduque, entretenga y motive a nuestra
audiencia.

e Promociones y Descuentos: Ofrecer actividades adicionales gratuitas por pagos anuales

y por referidos. Adicional, concursos y sorteos en redes sociales para aumentar la
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visibilidad y el compromiso con la marca.
5. Persona (Perfil del Cliente):

Se detalla en la seccion de Definicion del grupo objetivo.

PLAN FINANCIERO

Proyecciones financieras

Para hacer el célculo de la poblacion objetivo, se toma el dato de adultos de 58 a 75
afios, habitantes de la ciudad de Quito; esto da 305,980 personas (IndexMundi, 2019).
Adicional, debido a que el enfoque de este proyecto es estrato socioecondémico alto, medio alto
y medio segun los datos del INEC del censo de 2011, los estratos A, B y C+, representan el
1.9%, 11.2% y 22.8%, respectivamente; lo cual aplicado al dato inicial, da 109,847 personas
(INEC, 2011). De acuerdo con Our World in Data (2023), el crecimiento promedio de este
rango etario en los Gltimos 3 afios ha sido del 3.43%, el cual se usa para realizar las proyecciones
de los siguientes 5 afios. Adicional, se utiliza una tasa de penetracion de 0,13% obtenida
tomando el 2% de la poblacion objetivo, aplicandole el 67% por disposicion de compra de las
personas encuestadas y afectando este valor por un 10% equivalente al ratio promedio de
conversion por ventas (Churn rate) (Danao & Watts, 2024). La tasa del 0.13% se mantiene
como incremental para las proyecciones hasta el afio cinco. De este modo, se calcula a cuantas
membresias se debe Ilegar anualmente con esta penetracion de mercado, por ejemplo, para el
afio 1 se muestra en el siguiente calculo: ((109,847 x 2%) x 67%) x 10% = 148 personas el
primer afio. EI Anexo E muestra la proyeccion de crecimiento del mercado potencial durante
los cinco afios.

Para realizar el analisis de cual es la proyeccion de ventas por tipo de membresia, se
toma en cuenta el porcentaje de preferencia por paquete, de la Gltima encuesta, en donde se
obtuvo que el 76% de las personas estan interesadas en adquirir el paquete Inicial; 20%, el

paquete Pro y 4%, el paquete Premium, de este modo, se encuentra que durante el primero afio
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116 personas deben adquirir el Paquete Inicial, 30 el paquete Pro y 6 el paguete Premium. El
Anexo F muestra la distribucion de membresias por tipo de paquete y el Anexo | muestra los
ingresos anuales proyectados.

En cuanto a los costos, se consideran como costos fijos los valores asociados a sueldos,
servicios de proveedores externos (administrativos), arriendo, pauta, caja chica, servicios
bésicos, etc. En cuanto a los costos variables, se consideran los costos asociados al desarrollo
de los paquetes de actividades (proveedores operativos), Kits de bienvenida, comisiones, etc.

Para proyectar, el incremento de costos anual, se toma un valor de 2.75% basado en la
inflacién acumulada en Ecuador, de abril 2023 a abril 2024 (INEC, 2024).

Para la fijacion de precios, se consideran resultados de encuestas, competencia y costos.
En el caso de la encuesta, los valores obtenidos para cada paquete fueron $60 para el Inicial,
$100 para el Pro y $200 para el Premium; sin embargo, esto hace que el negocio no sea rentable
ya que no se cubren los costos y los flujos son negativos (-$91k en promedio) durante los 5
afios proyectados. La competencia tiene precios que van desde $30 por actividad hasta $450
por mes, dependiendo del establecimiento. Por esta razon, se consideran los costos para poder
fijar los precios, llegando a establecerlos en $80 para el paquete Inicial, $150 para el Pro y $300
para el Premium. Adicionalmente, debido a que las personas pueden armar sus paquetes de
forma personalizada, el costo por paquete varia, por ello, para hacer la proyeccion se simulan
3 escenarios: pesimista, realista y optimista (Anexo G). Para el escenario pesimista, se
considera gue el cliente escoge las actividades de mayor precio de cada paquete (Anexo B), en
el caso del escenario realista, se considera un mix de actividades al azar; y en el caso del
optimista, las actividades mas econdmicas. Esto nos da margenes en los paquetes de
aproximadamente 13-51%. Con estos valores, se obtuvo un promedio y este fue el valor usado

para realizar la aproximacion de los costos anuales (Anexo H).
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Necesidades de inversion y financiamiento

Para llevar a cabo el proyecto, constituiremos una empresa tipo SAS (Sociedad por
Acciones Simplificada). Se contara con capital propio de $10,000.00, el cual sera aportado 50%
por parte de cada socio. Adicional, se solicitara un préstamo de $20,000.00 a una entidad
bancaria a una tasa referencial de 16,26% dada por el Banco Central del Ecuador, en marzo
2024, para créditos de consumo (Banco Central del ecuador, 2024).

Este capital servird para cubrir los rubros de constitucion de la empresa, naming, branding,

desarrollo de la web, equipos, arriendo, etc. (Anexo J).

Andlisis de escenarios financieros

Como se menciona anteriormente, debido a que el proyecto ofrece 3 paquetes de
actividades (Inicial, Pro y Premium) que pueden ser armados a eleccion de la persona, se
plantearon 3 escenarios de posibles elecciones de actividades: pesimista, realista y optimista.
Debido a que cada paquete tendra un costo diferente, se toma el costo promedio de los tres
escenarios, para cada paquete, para simular la proyeccién a 5 afios y poder tener un valor mas
cercano a la realidad. En este escenario, el primer afio, se tiene una pérdida de $31,558.00 y por
esta razén a pesar de alcanzar el punto de equilibrio en el afio 2, por el déficit mencionado se
recupera la inversion en el tercer afio (utilidad neta $31,266.00). El Estado de Pérdidas y
Ganancias completo se puede ver en el Anexo K. Adicional, al analizar el flujo anual se
evidencia que el primer afio se tendria un déficit de $38,192.00, que en el flujo acumulado son
-$27,042.00 por el saldo en bancos de la inversion inicial. A partir del tercer afio, el flujo se
vuelve positivo y se tiene $1,736.00 a favor, manteniendo una tendencia incremental hacia

adelante. El flujo anual se muestra completo en el Anexo L. Los indicadores clave que sustentan
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la viabilidad, rentabilidad y atractivo de este proyecto son:

. ROI afiol: -167%

. ROI afio 2: 54%

. VAN: $66,644.00

. ARR afiol: 187,808.00

. TIR: 49%

. Payback: 4 afios

. Punto equilibrio: 240 paquetes (176 Paquete Inicial, 51 Pro y 13 Premium)

. WACC: 10.46%

Después de analizar estos indicadores, se puede ver que un TIR negativo en el primer
afio, refleja una fase inicial de alta inversion y costos (78% costos operacionales). Este
indicador sugiere que el proyecto no generara utilidades inmediatas y deberé soportar una curva
de aprendizaje y posicionamiento en el mercado. En el segundo afio, el ROl muestra una mejora
significativa, evidenciando que el modelo de negocio comienza a ser rentable. Esto indica que
la estrategia operativa y comercial puede alcanzar su potencial a medida que se ajusten los
costos operacionales a través de negociaciones con los proveedores aliados. Ademas, un VAN
positivo confirma que el proyecto genera valor sobre el capital invertido, considerando el costo
de oportunidad representado por el WACC. También, el alto ARR demuestra que el proyecto
genera ingresos brutos significativos desde el inicio, lo que puede sostener el flujo de
operaciones y proyectar un crecimiento sostenido. En este mismo sentido, una TIR muy
superior al WACC (10.46%) refleja que el proyecto es altamente rentable y tiene un margen
significativo para superar el costo de capital y valida la inversion a largo plazo. Finalmente, un
Payback de 4 afios esta dentro de un rango aceptable considerando que se trata de un mercado
emergente y que el negocio involucra servicios personalizados y una base de clientes en
crecimiento.

Una consideracion especial para el calculo del WACC es que el costo de oportunidad
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gue se esta considerando, 7%, es el promedio que paga una péliza por invertir $10,000.00, que
es el capital propio que se aportara al negocio. El célculo de los indicadores se muestra en el

Anexo M.
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CONCLUSIONES

Con la informacion recabada se puede evidenciar que existe una gran oportunidad de
atender a la poblacion jubilada, ya que actualmente representa el 15% y segun la Sociedad
Ecuatoriana de Geriatria y Gerontologia, en 2054, representara el 18% del total poblacional; y
en 2065, esta poblacion sera el grupo mayoritario.

Ademas, con la investigacion realizada, se encuentra un vacio en el mercado para
servicios disefiados especificamente para jubilados jovenes, en buen estado de salud,
interesados en mantener una vida activa y conectada socialmente. Este segmento estad en
crecimiento debido al aumento de la esperanza de vida y la mejora del nivel educativo, como
muestran estudios previos, por lo tanto, este proyecto contribuye a visibilizar una nueva etapa
de la jubilacion como un tiempo de oportunidades, mas alla del descanso, ayudando a mejorar
la calidad de vida de esta poblacion.

También, se evidencia el interés del pablico objetivo, ya que el 95% de los encuestados
expreso interés en una empresa que ofrezca actividades personalizadas, asi como un 67% indico
disposicion a pagar una mensualidad dependiendo del paquete ofrecido. Este hallazgo valida la
propuesta de desarrollar una oferta diversificada, asequible y alineada con las necesidades de
este grupo etario, que busca experiencias enriquecedoras y activas en su jubilacion.

Ageless a través de la aplicacion de los 6 pilares del envejecimiento saludable (fisico,
social, emocional, intelectual, ocupacional y espiritual) se presenta como una opcidn viable
para atacar los problemas asociados a la jubilacion, ya que, en diversos estudios realizados en
Ecuador, se ha encontrado que mas del 60% de los participantes de estudios afirman que la
jubilacion les ha generado depresion (67%), baja calidad de vida (77%) y baja autoestima
(76%).

Entre las limitaciones encontradas, se tiene la dependencia en los proveedores, ya que

el modelo de negocio se basa en alianzas con terceros para ofrecer actividades, 1o que puede
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generar riesgos operativos si no se garantizan estandares de calidad consistentes, asi como
aumento en los costos que impactan en la rentabilidad del negocio. Otra restriccion esta
relacionada con el contexto econémico del pais por posibles cambios en la legislacion, como el
aumento en la edad de jubilacion, podrian reducir el tamafio del mercado objetivo.

En cuanto a la parte financiera del proyecto, este presenta una estructura sélida y un alto
potencial de rentabilidad a largo plazo, como lo demuestra su VAN positivo, TIR elevada y su
capacidad para recuperar la inversion en 4 afios. Sin embargo, los desafios iniciales, como el
ROI negativo en el primer afio y la dependencia de los paquetes Iniciales, deben abordarse para
garantizar un rendimiento mas temprano y sostenido.

Finalmente, como pasos futuros, se debe ampliar la muestra, incorporando participantes
de las demas ciudades grandes del Ecuador como Cuenca y Guayaquil para obtener un
panorama mas representativo o incluso validar la posibilidad de operar en otra ciudad.
Adicionalmente, se debe considerar la evaluacion/medicion del impacto de las actividades en
la calidad de vida de los usuarios a mediano y largo plazo con el fin de comunicarlo en los
planes de marketing y mejorar la atraccion de clientes. Ademas, se debe analizar con mayor
profundidad los méargenes de rentabilidad, considerando fluctuaciones econémicas y costos

asociados a proveedores, que permitan acortar el tiempo de recuperacion de la inversion.
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ANEXO A: ACTIVIDADES DE INTERES DE LOS JUBILADOS

Actividades Frecuencia

Viajar - pasear 75%
Deportes 41%
Actividades recreativas 32%
Seguir trabajando 27%
Aprender cosas nuevas 12%
Actividad grupal 3%
Obra social 3%

ANEXO B: CLASIFICACION DE ACTIVIDADES
A DADES POR PAQ
Actividad Pilar Precio Proveedor Clasificacion Actividad
Lectura Intelectual S 5.00 |Tres gatos cafeteria C
Baile Fisico S 9.00 (Bongd C
Meditacion Espiritual S 10.00 |Yoga Gopal C
Canto Social S 12.00 [Academia de artes C
Yoga Espiritual S 8.75 |Tremolina Yoga C
Peluqueria Ocupacional | $ 10.00 |Academia Ecuatoriana C
Educacion financiera Intelectual S 10.00 | Contapp C
Alfareria Emocional S 12.00 [Carma manualidades C
Natacion Fisico S 10.00 [Lucio Rojas Natacidn C
Charlas area experiencia |Intelectual S - charlas internas C
Idiomas Intelectual S 15.00 |Escuela Politécnica Nacional B
Tenis Fisico S 15.00 |Asociacién de Tenis de Campo de Pichinc B
Pilates Fisico S 15.00 |AORA B
Gimnasio Fisico S 15.00 |Gimnasio Mega Fit B
Floristeria Ocupacional | $ 20.00 |Brisadi B
Pintura Emocional S 15.00 |Redytus B
Excel Intelectual S 15.00 [Centro de Educacion Continua EPN B
Emprendimiento Ocupacional | $ 20.00 |Emprendimiento EC B
Agricultura Ocupacional | $ 20.00 [Jardin botanico B
Cata de vinos Social S 20.00 [Open Wine B
Nutricién Ocupacional | $ 15.00 |nutritempus B
Cocina Ocupacional | $ 28.00 |Ennas Academia Culinaria A
Coaching Emocional S 35.00 [Calma Coaching A
Musica Social S 25.00 |GAM Escuela de Mdusica A
Costura Ocupacional | $ 40.00 [La costura A
Carpinteria Ocupacional | $ 50.00 [Artesana - Taller de carpinteria A
Montafismo / SenderismdFisico S 49.00 [Mountain Tours A
Bolsa de Valores Intelectual S 45.00 |Bolsa de Valores Quito A




ANEXO C: DISPOSICION DE PAGO

Disposicion al pago Paquete
Inicial

21%_ l

79%

m 560 mensuales = Otro, ;jcuanto?

Disposicion al pago Paquete
PRO

7% 7%

QA

86%

® $100 mensuales m Otro, ;jcuanto?

m 5120 mensuales

Disposicion al pago Paquete
Premium

64%

® 5200 mensuales  ® Otro, jcuanto?
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ANEXO D: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Universidad del adulto mayor

Vive Mas Mitra 60 y piquito (PUCE)
Actividades
conversaciéon estimulaciéon cognitiva baile Envejecimiento activo
pilates gimnasia cerebral musica Nutricidn para adultos mayores
estimulacidn cognitiva arte manualidades Internet y redes sociales
musicoterapia manualidades gastronomia
salidas
arte y literatura musicoterapia turisticas
inteligencia emocional gimnasia vital excursiones
fisio yoga trabajo digno
capacitacione
yoga zumba gold s
bailo terapia danza y movimiento terapia
gimnasia enfermeria
estimulacién con tablets yoga
memoria memoria
cardiowall arte
brain kinetik talleres
canto
nutricién
Modalidad
presencial y virtual ‘ presencial y virtual ‘ presencial ‘ presencial
Método
Método Hoffman ‘ Modelo ACP ‘ n/a ‘ n/a
Edades
De todas las edades De todas las edades desde | Desde 60
desde 65 61-90 afios Desde 60 afios
Precios
desde $159 S40 dia gratis $30 por curso / mes
$270 dos dias

$325 tres dias

$385 cuatro dias

S450 cinco dias




ANEXO E: PROYECCION MERCADO POTENCIAL
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R O R DO PO
Aiio Poblacién Objetivo | Crecimiento Poblacion |Penetracion de Mercado| Objetivo Membresias
Mercado 2024 109,847 3.43%

Inicio Operacién

Proyectado 2025 113,615 3.43% 0.134% 152
Proyectado 2026 117,512 3.43% 0.268% 315
Proyectado 2027 121,542 3.43% 0.402% 489
Proyectado 2028 125,711 3.43% 0.536% 674
Proyectado 2029 130,023 3.43% 0.670% 871

ANEXO F: DISTRIBUCION ANUAL DE MEMBRESIAS

OB O BR PO RO D B
Membresias Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Plan Inicial (4 Actividades / Mes) 116 239 37 512 662
Plan Pro (8 Actividades / Mes) 30 63 98 135 174
Plan Premium (12 Actividades / Mes 6 13 20 27 35
Objetivo Ventas Membresias 152 315 489 674 871
ANEXO G. ESCENARIOS COSTOS PAQUETES

Membresias Pesimista | Realista Optimista | Promedio
Plan Inicial (4 Actividades/ Mes) |$  44.00 | $ 40.75 | $ 32.75|$  39.17
Plan Pro (8 Actividades / Mes) $ 124.00 S 111.00 | $ 92.75|$ 109.25
Plan Premium (12 Actividades/ Me| $  308.00 | $ 248.75 | $ 227.00 | $ 261.25




ANEXO H. PROYECCION COSTOS
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COSTOS FIJOS Ario 1 Ao 2 Ao 3 Ario 4 Afo 5
Sueldos y Salarios $ 71,462.90 | $ 104,285.98 | $ 165,507.11 | $ 222,666.49 | $  242,054.18
Servicios Contables $ 1,500.00 | $ 154125 | $ 1,583.63 | $ 1,627.18 | $ 1,671.93
Servicios Legales $ 500.00 | $ 51375 | $ 527.88 | $ 542.39 | $ 557.31
Arriendo Oficina $ 4,800.00 | $ 4,932.00 | $ 5,067.63 | $ 5,206.99 | $ 5,350.18
Servicios de Marketing $ 3,600.00 | $ 4,200.00 | $ 4,800.00 | $ 5,400.00 | $ 6,000.00
Pauta Pagada (Anuncios) $ 4,200.00 | $ 4,800.00 | $ 5,400.00 | $ 6,000.00 | $ 6,000.00
Caja Chica $ 360.00 | $ 369.90 | $ 380.07 | $ 390.52 | $ 401.26
Mantenimiento Equipos Computacion $ 300.00 | $ 308.25 | $ 41174 | $ 507.68 | $ 573.81
Suministros Oficina / Papeleria $ 480.00 | $ 493.20 | $ 506.76 | $ 520.70 | $ 535.02
Mantenimiento Sistemas / Tecnologia $ 1,500.00 | $ 154125 | $ 1,583.63 | $ 1,627.18 | $ 1,671.93
Luz $ 480.00 | $ 493.20 | $ 506.76 | $ 520.70 | $ 535.02
Agua $ 120.00 | $ 12330 | $ 126.69 | $ 130.17 | $ 133.75
Planes celulares $ 540.00 | $ 92475 | $ 1,479.60 | $ 2,034.45 | $ 2,589.30
Internet 3 540.00 | $ 554.85 | $ 570.11 | $ 585.79 | $ 601.90
Pago Servicios (Luz, Agua, Teléfono, Internet)| $ 1,680.00 | $ 2,096.10 | $ 2,683.16 | $ 327111 | $ 3,859.97
TOTAL COSTO FIJO $ 90,382.90 | $ 125,081.68 | $ 188,451.63 | $ 247,760.25|$  268,675.59
COSTOS VARIABLES Ario 1 Ao 2 Ao 3 Ario 4 Ao 5
Casto Plan Inicial (4 Actividades / Mes) $ 54,381.38 | $ 112,49333 |$ 17452778 | $ 240,685.44 | $ 311,176.19
Costo Plan Pro (8 Actividades / Mes) $ 39,918.25 | $ 82,574.89 | $ 12811082 |$ 176,673.36 | $ 228,416.57
Costo Plan Premium (12 Actividades / Mes) | $ 19,091.34 | $ 39,492.34 | $ 61,270.39 | $ 84,49595 | $  109,242.71
Kits Bienvenida $ 1,397.60 | $ 706.14 | $ 1,594.28 | $ 1,700.24 | $ 1,811.60
Costo Financiero Cobranzas $ 5,634.23 | $ 11,975.48 | $ 19,090.28 | $ 27,050.76 | $ 35,935.02
Comisiones Comerciales $ 6,260.25 | $ 13,306.08 | $ 21,21143 | $ 30,056.40 | $ 39,927.80
TOTAL COSTO VARIABLE $ 126,683.05 $ 260,548.27 $ 405,804.98 $ 560,662.16 $ 726,509.89
TOTAL $ 217,065.95 | $  385,629.95 | $  594,256.60 | $  808,422.42 [$  995,185.48
ANEXO I. PROYECCION INGRESOS
OB BRESIA / TIPO RESOS ANUA

Membresias Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Plan Inicial $ 111,076.87 | $ 236,092.39 | $ 376,358.39 | $ 533,296.45 | $ 708,446.51
Plan Pro $ 54,807.67 | $ 116,492.96 | $ 185,703.15 | $ 263,139.70 | $ 349,562.42
Plan Premium $ 21,923.07 | $ 46,597.18 | $ 74,281.26 | $ 105,255.88 | $ 139,824.97
Objetivo Ventas Membresias $ 187,807.60 | $ 399,182.53 | $ 636,342.80 | $ 901,692.03 | $  1,197,833.89

ANEXO J. INVERSION PRE LANZAMIENTO

Constitucion Empresa SAS $ 300.00
Servicios Contables Inversion $ 200.00
Naming y Branding $ 1,800.00
Establecimiento de Alianzas $ 1,000.00
Sueldos administrativos iniciales Inversion (Cap Trabajo) | $ 4,550.00
Desarrollo Web y automatizaciones $ 1,800.00
Inversion inicial en Marketing $ 1,800.00
Gastos Legales $ 800.00
Subtotal Inversion Adm, Fin, Mkt, Estrategico, Legal |$  12,250.00
Adquisicién Equipos Computo $ 4,000.00
Adquisicién Equipos Celulares $ 600.00
Equipos Fotografia y Filmacion $ 500.00
Subtotal Inversién Maguinas y Equipamiento $ 5,100.00
Garantia arriendo oficina $ 800.00
Gastos Varios $ 700.00
Subtotal Inversién Otros Gastos $ 1,500.00
TOTAL $ 18,850.00
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ANEXO K. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Estado de Pérdidas y Ganancias (US$ Miles)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos Membresias $ 187,807.60 $399,183 $636,343 $901,692 $1,197,834
Total Ingresos Operaciones $187,808 $399,183 $636,343 $901,692 $1,197,834
Costos Operacionales $146,680 $286,910 $433,996 $605,894 $765,652
Utilidad Bruta $41,127 $112,272 $202,347 $295,798 $432,182
Gastos Administrativos sin Depreciacion $64,751 $86,744 $141,170 $175,477 $193,598
EBITDA ($23,624) $25,528 $61,176 $120,320 $238,583
Amortizaciones Préstamo $6,834 $6,834 $6,834 $6,834

Depreciaciones $1,100 $1,587 $2,233 $2,823 $2,657
Utilidad Operativa ($31,558) $17,108 $52,109 $110,663 $235,927
Otros Egresos/Ingresos $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad antes de Impuestos ($31,558) $17,108 $52,109 $110,663 $235,927
Participacion Empleados (15%) $2,566 $7,816 $16,600 $35,389
Impuesto a la Renta (22.5% - 25%) $4,277 $13,027 $27,666 $58,982
UTILIDAD NETA ($31,558) $10,265 $31,266 $66,398 $141,556




ANEXO L. FLUJOS ANUALES

PROYECCION DE INGRESOS POR OPERACION

Afio [ 2024 ] 2025 [ 2026 | 2027 [ 2028 [ 2029
Afio | A0 | Afol |  Afo2 |  Af3 | Afo4 | Afob
Saldo Inicial Bancos [$ 30,000.00[$ 11,150.00 | $ (27,04201)[$ (23,223.10)[$ 173634 [$  67,328.49
INGRESOS
Plan Inicial $ 111077 | $ 236,092 | $ 376,358 | $ 533,296 | $ 708,447
Plan Pro $ 54,808 | $ 116,493 | $ 185,703 | $ 263,140 | $ 349,562
Plan Premium $ 21,923 | $ 46,597 | $ 74,281 | $ 105,256 | $ 139,825
Subtotal Ingresos $ - $ 187,808 | $ 399,183 | $ 636,343 | $ 901,692 | $ 1,197,834
TOTAL INGRESOS POR OPERACION [s - [$ 187808]$  399,183[$  636,343[$ 901,692 [$ 1,197,834
EGRESOS (COSTOS OPERATIVOS)

Sueldos (Instructores y Personal Operativo) $ 26,258 | $ 39,668 | $ 49,402 | $ 75,289 | $ 79,070
Costo Variable proveedores actividades $ 113391 |$ 234,561 | $ 363,909 | $ 501,855 | $ 648,835
Costo Financiero Cobranzas $ 5634 | $ 11,975 | $ 19,090 | $ 27,051 | $ 35,935
Kits de Bienvenida (Onboarding) $ 1,398 | $ 706 | $ 1594 | $ 1,700 | $ 1,812

Subtotal Costos Operativos $ 146,680 | $ 286,910 | $ 433,996 | $ 605,894 | $ 765,652

TOTAL COSTO OPERATIVO $ 146,680 | $ 286,910 | $ 433,996 | $ 605,894 | $ 765,652

FLUJO OPERACIONAL (INGRESOS-COSTOS) $ 41127 | $ 112,272 | $ 202,347 | $ 295,798 | $ 432,182

FLUJO OPERATIVO ACUMULADO $ 52,277 | $ 164,550 | $ 366,896 | $ 662,694 | $ 1,094,876
GASTO ADMINISTRATIVO

Salarios Administrativos $ 45,205 | $ 64,618 | $ 116,105 | $ 147,378 | $ 162,984
Comisiones Comerciales $ 6,260 | $ 13,306 | $ 21211 | $ 30,056 | $ 39,928
Servicios Contables $ 1,500 | $ 1541 | $ 1,584 | $ 1,627 | $ 1,672
Arriendo Oficina $ 4,800 | $ 4932 | $ 5,068 | $ 5207 | $ 5,350
Servicios Basicos $ 1,680 | $ 2,096 | $ 2,683 | $ 3271 | $ 3,860

Mantenimiento Sistemas / Tecnologia $ 1,500 | $ 1541 | $ 1584 | $ 1627 | $ 1,672
Servicios Legales $ 500 | $ 514 | $ 528 | $ 542 | $ 557
Servicios de Marketing $ 3,600 | $ 4,200 | $ 4,800 | $ 5400 | $ 6,000
Caja Chica $ 360 | $ 370 | $ 380 | $ 391 | $ 401
Pauta Pagada (Anuncios) $ 4,200 | $ 4,800 | $ 5,400 | $ 6,000 | $ 6,000
Mantenimiento Equipos Computacion $ 300 | $ 308 | $ 412 | $ 508 | $ 574
Suministros Oficina / Papeleria $ 480 | $ 493 | $ 507 | $ 521 | $ 535

Subtotal Otros Gastos $ 70,385 | $ 98,720 | $ 160,261 | $ 202,528 | $ 229,533

Impuestos

Participacion Empleados (15%) $ 2,566 | $ 7,816 | $ 16,600

Impuesto a la Renta (22.5% - 25%) $ 4277 | $ 13,027 | $ 27,666

Subtotal Impuestos $ - 13 - $ 6,843 | $ 20,844 | $ 44,265

TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO I [s 70385]% 98,720 [$ 167,004 [$  223372[$ 273,799
FLUJO DE FINANCIAMIENTO

Flujo de Financiamiento

Aporte Accionistas $ 10,000

Préstamo Bancario $ 20,000

Pago Capital -$ 3,861 |-$ 4,538 |-$ 5,333 |-$ 6,268

Pago Interés -$ 2,973 |-$ 2,296 |-$ 1,500 |-$ 566

Subtotal Costo Financiero $ 30,000 |-$ 6,834 |-$ 6,834 |-$ 6,834 |-$ 6,834 $ -

FLUJO DE INVERSION

Flujo de Inversién

Invesién Adm, Fin, Mkt, Legal, Estratégico -$ 12,250

Inversion Maquinaria y Equipos -$ 5,100 |-$ 2,100 |-$ 2,900 |-$ 3,450 | $ -

Inversion Otros Gastos -$ 1,500

Subtotal Inversion Inicial -$ 18,850 |-$ 2,100 |-$ 2,900 |-$ 3,450 | $ - $ -

TOTAL GASTO FINANCIERO E INVERSION $ 11,150 | $ 8,934 | $ 9,734 | $ 10,284 | $ 6,834 | $ -
TOTAL EGRESOS [  18850]$ 226000[$ 395364 [$  611,383]$ 836,100 $ 1,039,451
FLUJO (INGRESO - EGRESOS) [$ 11150[$ 38192[$ 3819 [$ 24,959 [ $ 65592 [$ 158,383
FLUJO ACUMULADO [$  11150[$ 27,042 $ 23223 $ 1,736 | $ 67,328 [$ 225712
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VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO

ROI =

Utilidad Neta

Inversion

*100

ARO 2026

ROI = _ |UtilidadNeta %100
Inversién
ARO 2025
7 s (31,558) N
Rol= $ 18,850 100
ROI = [ -167%

ROI =

$ 10,265

$

18,850

*100

ROI = [

54%

PAYBACK

ANOS [ AR00 | Afio 1 [ Afio 2 [ Afo 3 [ Afio 4 [ Afio 5 |
FLUJO [s (18,850)[ $ (38,192)[ $ 3819 (S 24,959 [ $ 65592 | $ 158,383
PAYBACK [ $ (57.042) S (53.223)[ § (28,264)[ $ 37,328 [ $ 195,712
PAYBACK= ‘ 4 ANOS l
[MRR [s 15651 $ 33265 $ 53029 $ 75141 $ 99,819
[arRR [s 187,808 S 399,183 § 636,343 S 901,692 $ 1,107,834
Planes Punto de Equilibrio

Inicial 176
Pro 51
Premium 13

Punto de Equilibrio 240

Cantidad Aporte Acciones| Costo Deuda (Costo Oportunidad)
[Acciones [ 100 s 10,000.00 | %
[ [ Monto | Tasainterés | Tasalmpuestos | CostoDeuda |
|Deuda 20000  1626% | 25% | 12.20% |
Fuentes de Financiamientt Montos Costo Ponderacién Costo Ponderado
Instituciones Bancarias | $ 20,000 12.20% 67% 81%
Propios $ 10,000 % 33% 23%
TOTAL [s 30,000 100% 10.46% Costo de Capital
Tasa de Descuento

[wacc [ 10.46% ]

VAN = S (18,850) . $ (38,192) N $ 3819 + $ 24,959 + 65,59: $ 158,383
- (1+0,1626)"L (1+0,1626)"2 (1+0,1626)3 (1+0,1626) (1+0,1626)"5 (1+0,1626)6
VAN = $ (18,850) . $ (38.192) N s 3819 N $ 24,959 N $ 65,592 s 158,383
1163 1352 1571 1827 2124 2.469
VAN = $ (16,214) + $ (28,256) + $ 2430 + $ 13,662 + $ 30882 $ 64,140
VAN = ‘
VAN EXCEL = ‘
ANOS [ AR00 | Afio 1 [ fio 2 [ Afo 3 [ fio 4 [ fio 5 |
FLUJO [s (18,850)| $ (38,192)[ $ 3819]S 24,959 [ $ 65502 | $ 158,383 |
TIR EXCEL = ‘ 49% ‘



