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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo final de graduacion (TFG) del MBA Salud de UdeSA
es el plan de negocios de Inuit, una empresa que proporciona soluciones
innovadoras para el cuidado de adultos mayores en Argentina. Este proyecto
responde a la necesidad critica de servicios de cuidado domiciliario adecuados
y especializados para una poblacién que se enfrenta a limitaciones de tiempo,
recursos economicos y conocimiento especializado por parte de sus familias.
Actualmente, el 30% de la poblacion de adultos mayores requiere algun tipo de
cuidado diario o supervision medica (Ministerio de Salud de la Nacion Argentina,
2018). En la actualidad se considera que, en lugar de marginar a las personas
mayores, como muchas veces pasa, debemos integrarlas y valorarlas como una

parte vital y dinamica de la sociedad.

Inuit ofrece una solucidn integral que conecta de forma simple y segura a
clientes con cuidadores especializados mediante la implementacion de un
marketplace, con el objetivo de mejorar la accesibilidad, calidad y transparencia
del servicio en pos de ofrecer mayor calidad de vida a los adultos mayores y

proporcionar tranquilidad a sus familias. La propuesta de valor de Inuit incluye:

e Plataforma digital. Un marketplace que facilita la seleccion de cuidadores,
asegurando una correspondencia adecuada de habilidades vy
necesidades. Genera transparencia y confianza, y aporta visibilidad,
gestion simplificada y feedback constructivo para el cuidador.

e Servicio Adaptado a cada Individuo. Las familias pueden buscar
cuidadores segun varios filtros: ubicacion, disponibilidad, habilidades,
calificaciones y tarifas.

e Control y cuidado: Georeferenciacion del cuidador para verificar la
asistencia, horarios de atencién y seguridad en el ingreso del cuidador a

domicilio.

5|Péagina



e Sistema de pago segun la necesidad. El servicio se contrata por hora
siendo Inuit un intermediario que recibe una comision por transaccion. Los
clientes pueden comparar precios y servicios segun la necesidad y los
recursos que disponen.

e Comentarios y Calificaciones: Transparencia y confianza mediante
opiniones verificables de otros clientes.

e Reclutamiento y Capacitacion de Cuidadores: Estrategias de
reclutamiento y programas de formacién continua para garantizar un
servicio de alta calidad. Se generan alianzas estratégicas con
Instituciones prestigiosas que tienen experiencia en la formacion de
cuidadores de adultos mayores, como Fundacion OSDE, AMIA y Cruz

roja.

El modelo de negocio de Inuit se centra en dos modulos principales: el del
paciente, donde se describe el perfil, los gustos, las necesidades y los
requerimientos, ademas los cuidadores que los asisten actualizan la informacion
del estado y necesidades del paciente; y la Gestion de Cuidadores, con
informacion sobre la experiencia, formacién verificada y datos relevantes de su
personalidad. La plataforma no solo simplifica la gestion administrativa, sino que
también asegura un registro digital del estado del paciente, proporcionando

informacion completa y actualizada.

Las proyecciones de negocio indican un mercado potencial significativo en
Argentina, con un TAM (Total Addressable Market) de 1.486 millones de clientes
lo que representa importantes ganancias, un SAM (Serviceable Available
Market) de 326 mil clientes y un SOM (Serviceable Obtainable Market) de 1.6 mil
en el primer afio y 10.3 mil en los primeros tres. Se espera que el mercado crezca

alcanzando los 14.6 mil clientes en 5 afos.

El equipo fundador de Inuit estd compuesto por dos socios con amplia
experiencia en gestion de servicios de salud (Franco Astore y la autora del
presente TFG), y se han identificado como posiciones criticas para el éxito a los
siguientes: CPO, CTO y CHRO. Cada miembro del equipo aporta una

combinacién Unica de competencias y estd comprometido con la mision de
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mejorar la calidad de vida de los adultos mayores a través de servicios
innovadores y de alta calidad.

La inversion inicial requerida es de USD 24.920 para el primer afio, destinada
al desarrollo de la plataforma digital y los costos operativos. El valor presente
neto (VPN) del proyecto es de 560.107 ddélares, con un periodo de repago
estimado en el mes 28 del afio 2027.

El plan de negocios de Inuit esta disefiado para ser implementado mas alla
del &mbito académico, con la vision de convertirse en una empresa lider en
HealthTech en Argentina y con potencial de expansion internacional. La
combinacién de una plataforma eficiente, un equipo altamente capacitado y un
servicio adaptado a las necesidades del cliente posiciona a Inuit como una
solucion innovadora y necesaria en el mercado de cuidado de adultos mayores,

ofreciendo un impacto positivo y sostenible en la sociedad.
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Presentacion del plan de negocio

1. Introduccién y antecedentes del proyecto de negocio

El envejecimiento de la poblacion es una probleméatica mundial. Se estima
gue para el afio 2050, una de cada cinco personas en las grandes ciudades sera
un adulto mayor. Esta realidad ha generado una gran preocupacion por
garantizar una mejor calidad de vida para estos individuos. En respuesta, la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS) ha declarado la década 2020-2030
como la "Década del Envejecimiento Saludable"!, con el objetivo de fomentar
acciones que promuevan el bienestar de la poblacion mayor (Organizacion
Mundial de la Salud, 2020)'.

En Argentina, muchas familias enfrentan grandes desafios al buscar
cuidados domiciliarios para sus seres queridos mayores. Con un 30% de la
poblacién de adultos mayores requiriendo algun tipo de cuidado diario o
supervision médica, seglin el Ministerio de Salud de la Nacién Argentina?, las
limitaciones de tiempo, recursos econdmicos y conocimiento especializado
agravan esta situacion. Inuit nace como respuesta a estas necesidades,
ofreciendo un marketplace que conecta a las familias con cuidadores
especializados, mejorando asi la accesibilidad, calidad y transparencia en el

cuidado.

En su libro “Revolucion Senior’®, Sebastian Campanario, sefiala la
importancia de adaptar las politicas publicas, los entornos laborales, y las

estrategias econ6micas para aprovechar las oportunidades que ofrece una

! Organizacion Mundial de la Salud. OMS. (2020). Década del envejecimiento saludable 2021-
2030. Ginebra.

2 Ministerio de Salud de la Nacidn Argentina. 2018. Envejecimiento y Salud en Argentina.

3 Campanario, Sebastian. "Revolucién Senior" 2021.

8|Pagina



poblacion envejecida. Destaca que el gasto en salud para las personas mayores
es considerablemente méas alto que para el resto de la poblacion. En muchos
paises, los mayores de 65 afos representan alrededor del 40-50% del gasto total
en salud, a pesar de ser una minoria en términos de poblacion (Campanario,
2020)".

Seguin ONU#, el cuidado domiciliario es una opcién fundamental para permitir
gue las personas mayores vivan de manera independiente en sus propias
comunidades. Este tipo de atencion no solo incluye servicios médicos y de
enfermeria, sino también apoyo en actividades diarias, o que ayuda a prevenir
el aislamiento y promueve una mejor calidad de vida. Es esencial que los
servicios de atencion a domicilio estén equipados y cuenten con personal
capacitado para satisfacer las necesidades especificas de los ancianos,
limitando asi la necesidad de hospitalizacion (Organizacion de las Naciones
Unidas, 1982)".

2. Marcos Conceptuales y Herramientas Utilizadas

Para desarrollar el plan de negocios de Inuit, se emplearon diversas

herramientas y marcos conceptuales:

e Andlisis FODA: Identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de Inuit.

e Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter: Evaluar la competencia y
dindmica del mercado.

e Mapa de Empatia y Customer Journey Map: Comprender las
necesidades y experiencias de usuarios y cuidadores.

e Lean Startup y Canvas Model: Estructurar y validar la propuesta de

valor de Inuit.

4 ONU (1982). Plan de Accidn Internacional de Viena sobre el Envejecimiento.
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3. Metodologia de Investigacion

El desarrollo y validacion de la idea de negocio se realizaron mediante la

siguiente metodologia:
Investigacion Cualitativa:

e Entrevistas y Grupos Focales: Recoger opiniones y experiencias
de familias y cuidadores.

e Observacion: Entender las dinamicas del cuidado domiciliario.
Investigacion Cuantitativa:

e Andlisis de Datos: Utilizar estudios previos sobre el envejecimiento

y el mercado.

4. Testeo y Validacion

e Prototipado y Pruebas Piloto: Desarrollar y probar un prototipo de
la plataforma con usuarios reales.

e MVP (Producto Minimo Viable): Lanzamiento inicial para validar la
propuesta en el mercado.

e Andlisis de Métricas: Evaluar la conversion, retencién y satisfaccion

del cliente para ajustar la estrategia.

5. Herramientas Utilizadas

e Plataformas de Encuestas: Recoleccion y andlisis de datos.

e Andlisis de Datos: Uso de herramientas estadisticas para evaluar
los datos.

e Disefio de Prototipos: Herramientas para el disefio y testeo de la

plataforma.

Este enfoque integral asegura que Inuit se convierta en una solucion
confiable y eficiente para el cuidado domiciliario de adultos mayores en
Argentina, mejorando significativamente la calidad de vida de los usuarios y sus

familias.
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l. El Cliente

En Argentina, las familias enfrentan dificultades para encontrar cuidadores
domiciliarios confiables y calificados, lidiando con problemas de cobertura
horaria insuficiente, organizacién agotadora, inseguridad por robos, riesgos
legales por economia informal, y altos costos de geriatricos de calidad. Inuit
responde a estas necesidades proporcionando un marketplace que conecta de
manera segura a clientes con cuidadores especializados, ofreciendo
transparencia, flexibilidad, tecnologia y apoyo en el reclutamiento y capacitacion,
mejorando asi la calidad de vida de los adultos mayores y la tranquilidad de sus

familias.

Los segmentos de mercado de Inuit incluyen familias con adultos mayores
gue necesitan cuidados diarios o especializados debido a condiciones de salud
cronicas, discapacidades fisicas o deterioro cognitivo. Estas familias buscan
cuidadores confiables que puedan proporcionar asistencia constante, mejorar la
calidad de vida de sus seres queridos y aliviar la carga de cuidado sobre la
familia. Ademas, Inuit también atiende a adultos mayores independientes que
residen solos y desean mantener su autonomia e independencia, pero necesitan
apoyo adicional para tareas especificas, seguridad y compafia. Estos adultos
mayores buscan servicios que les permitan seguir viviendo de manera autbnoma
mientras reciben el apoyo necesario para su bienestar, incluyendo asistencia
ocasional para tareas domésticas, compafiia, apoyo en actividades cotidianas y

supervision ligera para garantizar su seguridad.

1. Mapa de empatia y arquetipo de persona. Segmento 1.

Segmento 1: Familias con adultos mayores
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a) Arquetipo de persona - Cliente potencial

e Edad: 45 afios. Contadora Publica. Vive en La Plata, Argentina.

e Situacion Familiar: Vive con su esposo y tiene dos hijos adolescentes.
Cuida de su madre de 80 afios, quien tiene demencia leve.

e Demografia: tiene ingresos de clase media- alta.

e Educacion: Universitaria.

e Ensus valores se destaca la responsabilidad, familia, seguridad, cuidado.

e Estilo de Vida: Activa, con un trabajo demandante y responsabilidades

familiares.
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b) Jobs to be Done

e Proveer cuidado de calidad a su madre.
e Aliviar la carga de cuidado diario y especializado.

e Mantener un equilibrio entre su vida laboral y personal.

Es una persona que valora la calidad en el cuidado de su familia. Con un
trabajo demandante, necesita una solucion que le permita asegurar la mejor
atencion sin sacrificar su carrera ni su tiempo familiar. La plataforma de Inuit le
ofrece la tranquilidad y confianza que busca, proporcionando cuidadores
confiables y calificados, con la flexibilidad y transparencia que necesita para
mantener el equilibrio en su vida.

2. Mapa de empatia y arquetipo de persona. Segmento 2

Segmento 2: Adultos mayores independientes
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Fuente: elaboracion propia

a) Arquetipo de Persona - cliente potencial

e Jubilado (ex-abogado). 70 afios. Vive en Rosario, Argentina.

e Situacion Familiar: Vive solo en un departamento en el centro de la ciudad.
Sus hijos viven en otras ciudades y lo visitan ocasionalmente. Viudo.

e Demografia: Ingresos: Clase media

e Valora la autonomia, independencia, calidad de vida y dignidad.

e Estilo de Vida: Activo, participa en actividades comunitarias y sociales.
Disfruta de la lectura, el cine y las caminatas en el parque.

e Personalidad: Orgulloso, independiente y sociable.

e Intereses: Salud y bienestar, tecnologia, actividades culturales y sociales.
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b) Jobs to be Done

e Mantener su independencia y autonomia.
e Recibir apoyo en tareas especificas y compafiia para evitar la soledad.

e Sentirse seguro y cuidado sin perder su autosuficiencia.

Influenciadores Clave para la Existencia del Servicio:

e Meédicos tratantes: Proveen recomendaciones sobre cuidados necesarios
y supervisan la salud del adulto mayor.

e Familiares y amigos: Proveen recomendaciones Yy comparten
experiencias sobre servicios de apoyo.

e Organizaciones de cuidado domiciliario: Colaboran proporcionando

personal calificado y recursos para el cuidado.

Es una persona que valora su independencia y autonomia. Aungue vive solo
y disfruta de su vida activa, reconoce la necesidad de apoyo ocasional para
tareas especificas y situaciones de emergencia. La plataforma de Inuit le ofrece

el apoyo necesario, asegurando su bienestar y calidad de vida.

3. Proceso de validacion
La validacion de datos que se proveen en este trabajo se baso en:

1. Entrevistas en profundidad

2. Encuesta por Google forms

Luego de realizar las entrevistas, obtuvimos insights para ver de forma mas
clara los resultados obtenidos y a partir de ahi llegar a diferentes conclusiones y

comprender mejor los pains y las necesidades de los clientes.

A continuacion, se brinda informacion con el fin de conocer a las personas

entrevistadas y comprender el perfil de los entrevistados:

El 90% de los entrevistados fueron mayores de 50 afios, mientras que el otro

10% fueron menores de 50 afos.
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Perfil de entrevistados

Familiares de pacientes:

- 30 personas: 10 personas sin experiencia en cuidadores, 15 con
experiencia en los servicios brindados por cuidadores y 5 con experiencia

en el servicio de empresas de internacion domiciliaria.
Cuidadores:

- 12 personas: 5 trabajan para una empresa de internacion domiciliariay 7
son independientes.

Pacientes:

- 20 personas: 11 personas pasaron por la experiencia de contar con un
cuidador domiciliario y otras 9 personas que actualmente reciben el

servicio de cuidador domiciliario.

Principales insights sobre el cuidado de adultos mayores:

e Todos los entrevistados resaltaron que las personas necesitan estar
acompafadas ya que han perdido la autonomia por la edad o por una
discapacidad fisica. Esto reduciria los riesgos y les permitiria afrontar el
dia con mayor plenitud. Al momento de elegir un cuidador se presentan

varios desafios:

> Cuesta conseguir personal de confianza que cuente con la
formacion necesaria y con interés que coincidan con el adulto

mayor.

> Una sola persona no puede cubrir muchas veces el servicio y

deben disponer de relevos o reemplazos.
> Organizar un grupo de trabajo es dificil y agotador para la familia.
> Larecomendacion de cuidadores es informal y subjetiva.
> El trabajo por lo general es informal.

> Cuesta tener valores de referencia, en general es una economia

en negro que te expone a riesgo legal.

> Los geriatricos no tienen buena aceptacién en general y los que
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brindan servicio adecuado son muy caros, etc.

El 80% de los entrevistados estan convencidos que es de vital importancia
la escucha y compafiia cuando viven solas, socializar y compartir con otros
les genera bienestar.

Gran parte de las personas exteriorizan que tienden a evitar que sus
familiares con ocupaciones y responsabilidades se tengan que ocupar de
su cuidado y acompafiamiento. Le genera satisfaccién saber que no son
una carga para sus seres queridos.

Como conclusion de las entrevistas sobre la importancia del cuidado de
los adultos mayores los familiares buscan lo mejor para ellos y se
preocupan para que estén resguardados de todo peligro. Valoran que se

encuentren acompafados y cuidados por personas capacitadas para ello.

Principales insights sobre los desafios de contratar el servicio de cuidadores a

través de una plataforma:

Contar con informacion sobre los perfiles de cuidadores que ofrecen sus
servicios.

La viabilidad técnica de ingresar en una plataforma que pueda generar
una busqueda facil e intuitiva para conseguir el perfil profesional
adecuado, sobre todo desde el punto de vista de la experiencia,
personalidad y los valores humanos.

A la hora de ofrecer o de tomar un servicio es valorada la transparencia
en la fijacion de precio y de las condiciones laborales.

En todos los casos los pacientes y los familiares estan de acuerdo con un
servicio respaldado por la evaluacion previa de la plataforma brindando
confianza en la calidad.

Los cuidadores consideran que la plataforma le daria mas visibilidad a su
trabajo y nuevas oportunidades de conocer pares y servicios de formacion
para especializacion en su tarea.

La compaiiia y la socializacion en la ultima etapa de la vida es valorada
por todos los stakeholders ya que consideran que es el momento donde
mas necesitan de la escucha y la comprensién de otras personas.

En la mayoria de las entrevistas se menciond la empatia como un valor
indispensable para contratar un servicio de cuidador, para esto es
necesario que en el perfil de los cuidadores y en la entrevista puedan
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interactuar y asi personalizar el cuidado segun las necesidades Unicas del
paciente.

Asegurar la continuidad del cuidado es fundamental para los pacientes y
sus familias ya que pueden necesitar reemplazos para cubrir las
ausencias o rotacion de personal, con la plataforma se aseguran de que
tendran oferta prestacional.

Una preocupacion que se repite entre los entrevistados es la adaptacion
al hogar del cuidador, puede ser de vital importancia.

En ambas partes se reconoce la necesidad de establecer condiciones
claras, con respecto al horario, los dias, las tareas y la tarifa. En la

informalidad suelen ser temas de conflicto.

Principales insights sobre servicios que deberia brindar la plataforma de

cuidadores de adultos mayores:

Los entrevistados valoran todo servicio que facilite la contratacion de
servicios adaptados a las necesidades de sus familiares y de ellos
mismos. La plataforma puede ayudar a decidir brindando informacion
completa de los perfiles disponibles.

Tanto el cuidador como el paciente pueden ser calificados por los
servicios brindados y recibidos, generando previsibilidad a la hora de
decidir la contratacion.

Es de suma importancia contar con las recomendaciones de otros
usuarios sobre cuidadores y servicios.

Ofrecer otro tipo de servicios para el mercado objetivo como dispositivos
de monitoreo, geriatricos, capacitacion y charlas de prevencion, asi como

materiales.
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Il. Propuestade valor

Descripcion de la propuesta de valor del servicio que ofrece INUIT.

Marketplace de cuidadores de adultos mayores con foco en Argentina.

Disefiado para conectar a cuidadores profesionales y confiables con adultos
mayores y/o sus familiares a cargo, que necesitan asistencia y servicios de
calidad. Permite buscar una persona responsable para que cuide del adulto
mayor segun las necesidades y las especificaciones del cliente. Ademas, la
plataforma busca ofrecer cuidadores formados y se asegura de que solo
ingresen una vez que se verifique su perfil por un equipo especializado y asi
pueda abordar las mudultiples necesidades de este mercado objetivo en
crecimiento. Esto permitird a las familias de adultos mayores darles tranquilidad,
seguridad y compafia en la atencion y en el cuidado de su familia y a los
cuidadores les otorgara mayor visibilidad en el mercado, transparencia, con
acuerdo directo con el cliente de aranceles y formalizar su labor. El “value

journey” del servicio entre el cliente y el cuidador es el siguiente:

Plataforma
de cuidadore %

Familiar del :
sacionts Cuidador

L Y a6

"Cuidar, proteger y acompafiar a |
cada paso del camino".

Fuente: elaboracion propia
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El familiar del paciente necesita un servicio de cuidador, investiga las
distintas opciones y comienza la busqueda hasta el cuidado efectivo y la

fidelizacidn, encontrando la satisfaccion y recomendado el servicio.

Tareas a realizar por el cuidador: acompafamiento y asesoramiento en
todas las actividades de la vida diaria, administracién de medicamentos
por via oral y de uso externo indicados y prescritos por profesionales,
preparacién de alimentos e ingesta asistida, higiene y arreglo personal y
del habitat, acciones preventivas de accidentes, actividades recreativas y
ocupacionales acorde a sus posibilidades, colaboracion en las practicas
indicadas por el profesional, difusion de acciones de promocion de la

salud y reinsercién social.

Para asegurar el bienestar y la estabilidad laboral de nuestros cuidadores,
Inuit ha implementado una serie de estrategias de apoyo. Mantenemos
una demanda constante para que los cuidadores encuentren trabajo de
manera regular, y diseflamos un sistema de asignacion de turnos segun
las preferencias y disponibilidad para evitar la sobrecarga laboral.
Ademas, realizamos capacitaciones mensuales, incluyendo médulos de
autocuidado y manejo del estrés, y facilitamos el acceso a grupos de
apoyo. También ofrecemos asesoria impositiva para que puedan
gestionar sus ingresos en el régimen de monotributo. Finalmente,
trabajamos en acuerdos de seguros basicos para cubrirlos mientras
realizan sus actividades, mostrando asi nuestro compromiso con su

seguridad y bienestar.

¢, Como conseguiremos cuidadores que reunan las condiciones para ser
prestadores de INUIT y cubrir la demanda? Para garantizar que INUIT
cuente con cuidadores calificados y comprometidos, hemos desarrollado
una estrategia basada en la colaboracion con organizaciones sin fines de
lucro que se dedican, entre otras cosas, a la formacion de cuidadores
domiciliarios. Entre estas, se destacan instituciones de reconocido
prestigio como Fundaciéon OSDE, Cruz Roja Argentinay AMIA. Fundacion
OSDE, por ejemplo, lleva 22 afios formando cuidadores en todo el pais,

habiendo capacitado a mas de 4.500 profesionales a través de sus 36
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filiales en Argentina. De manera similar, Cruz Roja y AMIA también se
encuentran profundamente comprometidas con la formacion de
cuidadores, ofreciendo programas teorico-practicos gratuitos y de alta
calidad. Actualmente, muchos egresados de estas instituciones ingresan
al mercado laboral de manera informal, enfrentando riesgos asociados a
la falta de respaldo y regulacion. Desde INUIT, buscamos revertir esta
situacion ofreciéndoles una alternativa segura y formal, con todas las
garantias y beneficios de pertenecer a una plataforma en red con otros
profesionales y con INUIT. Nuestra propuesta incluye acercarnos a estas
instituciones para invitar a sus egresados a sumarse a INUIT,
ofreciéndoles un espacio en el que puedan desarrollar su labor de forma
seguray estructurada. De esta manera, esperamos cubrir la demanda del
servicio al incorporar a cuidadores ya capacitados, a la vez que
mantenemos la puerta abierta para cualquier otro profesional interesado
en unirse a nuestra red. Si consideramos los cuidadores formados en

dichas instituciones lograremos cubrir la demanda.

“Cuidar, proteger y acompafar a cada paso del camino” es el slogan, ya que
el objetivo final es brindar el cuidado y la compafia que las personas mayores
necesitan en esta etapa de la vida y consideramos que la mejor manera de
hacerlo es con un servicio que ofrezca distintos perfiles profesionales de
cuidadores donde el cliente pueda elegir segun sus necesidades y preferencias.
Estas ultimas pueden estar dadas por la formacion del cuidador, por sus
intereses y experiencias, varios pueden ser los requisitos que una persona quiera
elegir para definir quién pasara una parte importante de su dia con él. No solo
las limitaciones de autonomia son las que viene a asistir el cuidador sino también

la compaifiia y las conversaciones de interés que puedan intercambiar.

. Como “plataforma de cuidadores” hace posible contratar al cuidador

apropiado?

A través de un sistema de registro de cada uno de los cuidadores, donde
especifica su formacién, su experiencia laboral, sus habilidades, sus gustos, sus
hobbies y su personalidad, permitiendo a los pacientes contratar a quién mejor

pueda compatibilizar con el adulto mayor. Una vez que Inuit recibe una solicitud
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de un cuidador comienza el proceso de seleccion solicitando la documentacién
necesaria para darlo de alta como prestador de servicios. La documentacion
consta de DNI, antecedentes penales, referencias laborales y certificado de
formacién como cuidador. Luego se coordina una entrevista donde se evalla en
profundidad el perfil del postulante, su personalidad, habilidades
comunicacionales y fisicas (para maniobrar personas), experiencia, grado de
responsabilidad y ética y es importante que encuadre dentro de los valores
organizacionales de Inuit. También es importante al momento de elegir al
cuidador la calificacion y comentarios de otros pacientes que contrataron su
servicio, para que sea accesible dicha informacién; se crea un sistema de puntos
tanto para el cuidador como para el paciente, cuyo objetivo serd dar mayor
seguridad y tranquilidad a quien se toma y quien da el servicio. Ademas,
contaremos con asesores en gerontologia que podran asesorar a las familias

gue los deseen en la eleccion del cuidador.

Para formalizar el alta en la plataforma a un cuidador se genera una carta de
intencién que presenta el cuidador a Inuit, el modelo se presenta en el Anexo I,
ofreciendo su servicio para trabajar a traves de la plataforma con las condiciones
y con la metodologia utilizada por la empresa. Una vez recibida la carta intenciéon
Inuit lo incorpora a la plataforma y le responde poniendo los requisitos necesarios
y asegurandose que existe un compromiso que debe cumplir por ser parte de

Inuit.

Brinda valor, no solo a nuestro cliente, a los cuidadores, sino que también a

distintos stakeholders involucrados en el proceso:

e Familias y usuarios de la plataforma: brinda cuidado y seguridad al
familiar, disminucion de cargas, resolucion de problemas sobre el
adulto mayor.

e Pacientes: encontrara de una manera simple y segura al cuidador
gue necesita.

e Cuidadores registrados en la plataforma: le brinda mayor
publicidad de su servicio y de los comentarios respecto al mismo.
Ademds, accederan a cursos y capacitaciones y aumentaran el

networking.
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El Ministerio de Desarrollo social de la Nacion cre6 una base de datos
donde podréan inscribirse los cuidadores domiciliarios, es el registro nacional de
cuidadores domiciliarios® para esto deben cumplir con los requisitos (Ministerio
de Desarrollo Social de la Nacion, n.d.)"V. Personas que tengan un certificado de
formaciébn como cuidador/a domiciliario/a o titulo similar como auxiliar
gerontoldgico, que correspondan a un perfil sociosanitario no terapéutico. Ser

mayor de 18 afios.

Diferenciacion y las ventajas competitivas

El competidor mas cercano es una compafiia argentina, se centra en brindar
a través de una aplicacion digital la busqueda de cuidadores para adultos

mayores. Cualquier persona que quiera ofrecer su servicio puede hacerlo.

Ademas, existen otras empresas que ofrecen el servicio en forma directa y
no como nexo entre el cliente y el profesional. Los cuidadores se encuentran en
relacion de dependencia y la oferta es mucho mas acotada a un ambito

geografico y con menos cantidad de oferta.

Nuestra propuesta se distingue por su enfoque en la calidad del cuidado y la
seguridad. Nuestra oferta no solo se enfoca en ofrecer el servicio, sino que nos
ocupamos en verificar cada cuidador, realizando una entrevista constatando su
formacion, solicitando referencias y verificando las mismas, ademas ofrecemos
cursos de formaciéon y en funcion del resultado de dicho proceso se ofrece el
servicio con la seguridad de haber sido verificado por el equipo de Inuit. Esto
permite asegurar la calidad y la veracidad de cada cuidador. Distintas
instituciones de comprobada trayectoria realizan cursos de formacion para
cuidadores de adultos mayores, como Fundacién OSDE, Cruz Roja y AMIA.
Estaremos ofreciendo a cada graduado la posibilidad de ingresar a nuestra oferta
prestacional. Dichas Organizaciones forman cuidadores desde hace muchos
afios en sus sedes de todo el pais, ofreciendo oferta prestacional con soélida
formacion tanto en lo tedrico como en lo practico. Los convenios de colaboracién
generan una reciprocidad institucional, donde Inuit ofrece trabajo a los graduados

recibiendo el respaldo de las instituciones en la formacion profesional.

5 Ministerio de desarrollo social. Registro nacional de cuidadores domiciliarios.
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Ademas, buscamos tener mayor participacion de mercado y visibilidad en
zonas menos pobladas ademas de ofrecer servicios de calidad.

El segmento de mercado en el cual nos centraremos sera: las necesidades
de cuidado de los adultos mayores. Siendo el nicho de mercado: las familias con
adultos mayores dependientes con falta de autonomia, adultos mayores
autbnomos que necesiten ayuda ocasional para ciertas actividades, cuidadores
qgque busquen brindar sus servicios de manera independiente, familiares
cuidadores que necesitan cuidadores temporales o de relevo, personas con falta
de autonomia que busquen de forma temporal o permanente cuidadores y

personas que por su trabajo o lejania con su familiar no pueda asistirlo.

El mercado del comercio online esta evolucionando rapidamente y es muy
competitivo. Esperamos que la competencia se intensifique en el futuro y al ser
un nicho de mercado con baja oferta prestacional y con crecimiento exponencial
de la demanda sea de gran atractivo comercial. Las barreras de entrada son
relativamente bajas, y los competidores actuales y nuevos pueden lanzar nuevos

sitios a un costo relativamente bajo utilizando software disponible en el mercado.

Pueden ser las empresas que ofrecen servicios de comercio electronico en
linea de empresa a consumidor u otros con un enfoque en categorias generales

y se especialicen en categorias especificas.

No soOlo a medida que los actores locales hacen crecer sus negocios de

comercio electronico, sino también por parte de los actores internacionales.
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[1l. Product market fit

a. Value Proposition Canvas (Segmento: familias de adultos mayores
con falta de autonomia)
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seguridad en el cuidado y atencién de los adultos mayores en la Argentina. Un servicio donde puedan encontrar cuidadores profesionales y
experimentados, contando con antecedentes y calificacion de otros usuarios. Creando una solucion agil, simple, segura y transparente para ambas
partes, garantizando la mejor atencion para los adultos mayores y la satisfaccion de los cuidadores sin intermediarios.

< Propuesta de Valor: Marketplace que ofrece unir a quien necesita cuidado a domicilio y cuidadores calificados para hacerlo. Dando tranquilidad y

Segmento de clientes: familiar a cargo de adultos mayores

Propuesta de valor: plataforma de cuidadores

Fuente: elaboracién propia

: Contratacion
Formahz_ar Acercar la rapiday Lograr
Posibilita el trabajo oferta transparente tranquilidad
— coneaglit de los prestacional del servicio en el servicio
st cuidadores en cuidadores alos contratado
eleccion del formasimple, - usuarios .
i rapida y segura Contarkoll Creadores de beneficios
Beneficios antecedentes Poder
del cuidador lﬂ.l].ll comparar
: precio entre
. v La oferta los distintos Plataforma
A Tranquilidad prestacional sera Contar con cuidadores
Conseguir i ificaci Sl
| [— selec;:nonada en recronnn calificaciones de eromienta
reempl Seguridad orma otros usuarios oo
i ificaci solo lugal s intuitiva
facilmente cahJchtt:rnges enel responsable y i en el servicio de simpley
clientes cuidado del Comparar profesional complementarios cada
Res aldo adU|IO mayor s de cuidadores
p precios Productos, servicios
Trabajos del cliente Sobrela Los o
calidad del § experiencias
9= servicio clientes
o— : califican el
o— Preocupacion El precio es Facilidad para servicio
Contar con por la prezgflll! zzr la ;::,?;g:‘;,
un servicio i i
e ik seguridad de falta de ofefta posbilidad de dDésg;)er:far
Agrupar los |~ confiable su familiar prestacional controlar por ]
Jiipar Falta de _ georeferenciacion variada de
serl;\f/ll;:;os e ncinam cuidadores
cuidar de su Debilidades Falta de -
adultos familiar informacion ‘D's,m'"uyeg Soluciones para las debilidasgs
® sobre oferta ?:Sor:l;::?:sune
prestacional a0 d
servicio
Reduccion de } informal Conseguir un
tiempos para coifr ;‘;'r(as - . Brinda servicio en
cupr!r el sl As!ste enel informacion funcién del
ser\./:jmz de antecedentes cuidado de transparente y precio que
cuidador maneral segura de los pueden pagar
responsable y cuidadores
segura
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Jobs

Conseguir
reemplazos

facilmente.

Contar con
calificaciones de otros

clientes.

Respaldo sobre la

calidad del servicio.

Contar con un servicio
agil, simple y

confiable.

Agrupar los servicios

para adultos.

Pains

Preocupacion por la
seguridad de su

familiar.

Falta de informacién
sobre oferta

prestacional.

El precio es dificil de
predecir por la falta de

oferta prestacional.

Se evita contratar sin

tener antecedentes.

Falta de tiempo para

cuidar de su familiar.

Reduccion de tiempos
para cubrir el servicio del
cuidador.

Gains

Opciones en la eleccion
del cuidador.

Tranquilidad.

Seguridad en el cuidado

del adulto mayor.

Comparar precios.

Contar con antecedentes
del cuidador.
Permite conseguir
cuidadores en forma

simple, r4pida y segura.

Tabla 1. Elaboracién Propia (2024)
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El producto es compatible con el mercado por varios motivos:

e Con una poblacion envejecida en aumento, el 30% de los adultos mayores
en Argentina requiere algun tipo de cuidado diario o supervision médica.
Esta tendencia incrementa la demanda de servicios de cuidado
domiciliario especializados.

e Muchas familias enfrentan dificultades para encontrar cuidadores
confiables y calificados. La plataforma de Inuit, que conecta a clientes con
cuidadores verificados y capacitados, responde directamente a esta
necesidad.

e Un numero significativo de adultos mayores desea mantener su
autonomia e independencia mientras reciben el apoyo necesario para su
bienestar. Inuit ofrece servicios personalizados y flexibles que permiten a
los adultos mayores vivir de manera independiente con el respaldo
adecuado.

e La actual falta de transparencia en los costos y la calidad de los servicios
de cuidado domiciliario es una barrera significativa. Inuit proporciona una
plataforma que permite comparar precios, calificaciones y servicios,
ofreciendo transparencia y flexibilidad.

e La integracion de tecnologia avanzada como la georeferenciacion y
herramientas de gestion en tiempo real proporciona una mayor eficiencia
y seguridad en la prestacion de servicios. Esta innovacion es atractiva
tanto para las familias como para los adultos mayores independientes.

e Las familias que cuidan de adultos mayores enfrentan estrés y
agotamiento debido a la carga del cuidado. La plataforma de Inuit ayuda
a aliviar esta carga proporcionando cuidadores confiables y simplificando
la gestion del cuidado.

e Los servicios de cuidado domiciliario pueden ser costosos y a menudo
carecen de modelos de pago flexibles. Inuit ofrece opciones de pago
segun la necesidad, lo que hace que los servicios sean mas accesibles y

manejables para las familias.
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e La preocupacion por la seguridad y el manejo adecuado de los datos
personales es crucial. Inuit asegura el cumplimiento de las politicas de
privacidad y proteccion de datos, generando confianza entre los usuarios.

e La plataforma de Inuit no solo esta disefiada para el mercado argentino,
sino que también tiene el potencial de expandirse a otros mercados con
necesidades similares. Esto la convierte en una solucion escalable y
adaptable.

e Meédicos, asociaciones de pacientes, familiares y organizaciones de
cuidado domiciliario son influenciadores clave que apoyan la
implementacién de servicios de cuidado de calidad. La plataforma de Inuit
cuenta con el respaldo y la colaboracion de estos actores, lo que fortalece

su posicion en el mercado.

Estos motivos destacan la compatibilidad de Inuit con el mercado argentino,
subrayando su capacidad para satisfacer las necesidades actuales y futuras de

los adultos mayores y sus familias.

b. Experimento y otras actividades
1) Entrevistas en profundidad a stakeholders,

potenciales clientes y expertos en la tematica.

Se realizaron entrevistas en profundidad. Los perfiles que se buscaron
fueron potenciales clientes, perfiles con responsabilidades en el cuidado de un
familiar adulto mayor. También se llevaron adelante entrevistas en profundidad

con individuos que trabajan o trabajaron como cuidadores.

En las mismas se busco trabajar sobre preguntas abiertas para identificar
los desafios de introducir el servicio de Inuit en Argentina, y también preguntas
orientadas a como implementar la contratacion directa supervisada y con el

proceso de seleccion y reclutamiento de los cuidadores.

2) Encuestas a stakeholders, potenciales clientes y
expertos en la tematica (realizadas por Google

forms).
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Se envié a 80 personas una encuesta de ocho preguntas buscando
identificar los puntos de dolor al presentarse la problemética del cuidado de un
adulto mayor en una familia, conocer sobre mecanismos de seleccion,
profundizar sobre el conocimiento de las soluciones ante la falta de oferta
calificada, los desafios que conlleva contratar un cuidador, servicios que deberia

brindar una compafia que facilite un servicio como el nuestro.

Los perfiles encuestados fueron: personas con experiencia en la
contratacion de cuidadores y de servicios para sus familiares, personas que se
desarrollan o se desarrollaron como cuidadores, personas que administra un
geriatrico, y personas adultas mayores independientes que residen solos y

desean mantener su autonomia e independencia.

c. Aprendizajes en la construccion del MVP (Minimum Viable
Product)

La idea del proyecto de Inuit pas6é por varias fases de desarrollo y
refinamiento hasta llegar a su version final. Este proceso incluyo la identificacion
de necesidades claves, la iteracion constante basada en feedback de usuarios y
la adaptacion a las realidades del mercado. Fue cambiado la idea del proyecto y

los aprendizajes durante la construccion del Producto Minimo Viable (MVP).

La idea original de Inuit era crear una plataforma para conectar a familias
con cuidadores calificados y confiables para el cuidado domiciliario de adultos
mayores. A lo largo del desarrollo y la construccion del MVP, se realizaron
numerosas iteraciones basadas en el feedback de los usuarios, lo que llevo a
incorporar funciones como la flexibilidad y personalizacion de servicios,
transparencia en los costos, seguridad y privacidad de datos, y automatizacion
de procesos administrativos. Los aprendizajes clave incluyeron la importancia
del feedback continuo, la necesidad de iterar y adaptarse rapidamente, y el valor
de la transparencia y la eficiencia en la prestacion de servicios. Estos elementos
fueron esenciales para crear una solucién que realmente satisface las

necesidades del mercado y mejora la calidad de vida de los usuarios.

d. MVP (Minimum Viable Product)
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El MVP se describe en la seccién de implementacion.

e Branding

Para el branding se generd un conjunto de estrategias para construir y mantener
la imagen de marca a fin de diferenciarse de competidores y fidelizar a nuestros
clientes, y generar la identidad de la marca.

Elementos del branding: logotipo, isologo, isotipo, paleta de colores,
tipografia, elementos gréaficos. Los objetivos son transmitir la voz y tono, la
personalidad de la marca, la identidad visual y la estética, para finalmente

transmitir un mensaje.

Los Inuit son un grupo indigena que habita en las regiones articas de

Canada, Alaska (Estados Unidos), Groenlandia y Siberia (Rusia).

En la cultura inuit, los ancianos son venerados como guardianes de la
sabiduria y la tradicion. Elegir "Inuit" como marca subraya la importancia de la
comunidad, la sabiduria ancestral y el respeto por los adultos mayores
(Sabiduria, n.d.)V. La palabra "Inuit", que significa "la gente" en Inuktitut, refleja
como los ancianos son fundamentales para la unién y la supervivencia de la
comunidad, transmitiendo conocimientos vitales y valores. Este nombre evoca la
resiliencia, la adaptacion y el profundo respeto por la experiencia de vida de los
mayores, destacando la necesidad de cuidarlos y valorarlos como pilares

esenciales de nuestra sociedad.

El logo tiene una estrella, la estrella polar, que en la bandera de los Inuit
significa la guia que ofrecen los ancianos de la comunidad Inuit. Ademas de la
representacion de la guia con la sabiduria de la experiencia se busca transmitir
simpleza, solo una estrella nos identifica, demostrando que algo tan importante

como el cuidado en la vejez puede resultar simple de resolver.

x
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Bandera de Nunavut
- S

Logo de Inuit - Fuente: elaboracion propia

La paleta de colores es azul y blanco, expresando calma, seriedad,

integridad, sinceridad, de acuerdo con la psicologia de colores:

ROJO  AZUL VERDE RANJIA LETA - cris  E

DINAMISMO PROFESIONAL NATURALEZA . AUTORIDAD PODER
CALIDEZ SERIEDAD ETICA DERNIDAC 2 RUR (SN SOFISTICADO
AGRESIVO INTEGRIDAD CRECIMIENTO INOCENGIA ' N CSNGRE=A  PRESTIGIO
PASION  SINCERIDAD FRESCURA ‘ > FEMENIN RESPETO VALOR
ENERGIA CALMA SERENIDAD ESIBY DELICAD) NEUTRAL ATEMPORAL
PELIGRO INFINITO ORGANICO Rt ; HUMILDAD MUERTE

Fuente: extraido de https://atractica.com/psicologia-del-color-aplicada-logotipos/

Ademas, el azul fue elegido por las zonas azules. Las zonas azules son
lugares en el mundo donde se encuentran las personas mas longevas que
superan los 100 afios. Estas regiones fueron identificadas por los cientificos y
demografos que han encontrado que las caracteristicas especificas locales y las
practicas dan lugar a una alta incidencia de casos de longevidad. En Inuit

gueremos aportar para la construccion de zonas azules.
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IV. El tamafno de la oportunidad, lacompetencia, el

contexto y la industria

Tamariio de la oportunidad-Mercado objetivo
a. Dimensionamiento del Mercado Potencial:

Evaluacion de la oportunidad de negocio

Mercado Objetivo

Para poder estimar el tamafo del mercado es necesario en primer lugar,
considerar que, si bien nuestro cliente directo son los familiares de adultos
mayores y los adultos independientes con necesidad de asistencia, el tamafio de
mercado se vera definido por la cantidad de adultos mayores que tienen la
necesidad de ser asistidos por un cuidador. Esto es asi ya que se necesitara al

menos un cuidador para cada cliente.

Teniendo en cuenta la proyeccion en el crecimiento poblacional mundial
en el rango etario. Desde el afio 2015 al afio 2050 se duplica la cantidad de
adultos mayores®.Si lo hacemos en proporcion la poblaciéon crece un 2,85%

anual.

Para estimar cuantos pacientes podrian ser atendidos con cuidadores, se
utiliz6 como base lo que establece la Organizacion Mundial de la Salud, segun
la OMSS®, alrededor de un 20-50% de las personas mayores de 60 afios pueden
experimentar alguna forma de discapacidad que requiera asistencia diaria. Este

porcentaje aumenta significativamente con la edad, y para los mayores de 80

6 Organizacién Mundial de la Salud. (2015). Informe mundial sobre el envejecimiento y la salud.
OMS.
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afios, entre el 30% y el 50% necesitan ayuda para actividades diarias debido a
la pérdida de autonomia.

Para dimensionar el mercado potencial, es importante hacer una
proyeccion de los primeros afios del proyecto. Para ello expongo a continuacién
la estimacion y los criterios utilizados para el mercado total (TAM), el mercado
disponible (SAM), y el mercado accesible (SOM).

Como TAM vamos a definir la estimacion de la poblacién mayor a 70 afios
en Argentina que podrian necesitar contar con el cuidado o supervision de un

cuidador domiciliario en los proximos 5 afos.
El crecimiento de la poblacion se calculé segun las estadisticas de la OMS.

e Poblacion Total en Argentina: Aproximadamente 45.8 millones (INDEC,
2021)".

e Poblacion de Adultos Mayores (70+): 8,11% de la poblacion total,
equivalente a 3.7 millones de personas.

e Proyeccion del crecimiento poblacional: de acuerdo con datos del INDEC
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2021)Y' se proyecta que la
proporcion de adultos mayores en la poblacion total aumentara al 25%
para el afio 20508, duplicando la cifra actual.

e Tamafio del Mercado (TAM?): El mercado total se ha estimado
considerando a los adultos mayores de 70 afios en Argentina que
requieren asistencia o supervision domiciliaria. Segun datos de la OMS,
aproximadamente el 30% de la poblacion mayor de 65 afios necesita
algun tipo de cuidado o asistencia, estimamos que para los mayores de
70 llega a un 40% con necesidades de asistencia, o que se traduce en

1.4 millones de personas dentro de este grupo etario.

7. INDEC (2021) Dosier estadistico. Dia internacional de las personas de edad.
8 . INDEC (2021) Dosier estadistico. Dia internacional de las personas de edad.
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Poblacién de 65 afios de edad y mas (% del total)
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Datos del Banco Mundial

Para determinar el mercado alcanzable (SAM), se analizé el nivel
socioecondémico de la poblacion. Nuestro servicio se encuentra dirigido
principalmente al segmento ABCl1 y clase media alta. Debido a las
caracteristicas de nuestro negocio, para que los clientes adquieran el servicio es
fundamental que puedan pagar un precio adicional al de una contratacién directa,

ya que nuestro valor agregado va mas alla de los servicios convencionales.

Sin embargo, este alcance podria expandirse en el futuro a otros
segmentos si se explora la posibilidad de ofrecer el servicio a través de las obras
sociales, quienes podrian incluirlo como un beneficio para sus afiliados y aportar

mayor volumen al negocio.

En Argentina el segmento ABC1 y clase media alta es un 22% de la
poblacion total del pais, segln la consultora W® esto lo trasladamos a nuestro

TAM, podemos calcular el SAM.

9 Consultora W. Piramide social argentina.
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PIRAMIDE SOCIAL ARGENTINA 2024

Cierre 1er. trimestre 2024

Ingreso promedio hogares total pais mensual neto: $1.000.000

Ingreso del hogar Ingreso promedio del hogar
mensual neto Total famniliar mensual neto
Piso por nivel
ENS$ EN US$ ENS ENUS$ BLUE
v v v v
Clase alta 4.800.000 4800
ABC1
2.850.000 —— 2850
n Clase media alta 1.800.000 1800
Py .800.
1.350.000 —— 1350
Clase media baja
c3 900.000 9200
850.000 850
Linea de pobreza
Proxy a mar Clase baja superior
o No pobre 800.000 800
37%de los ho
48% de 1a pob D1
773.500 — 7735
Clase baja
37% En pobreza 280.000 280
D2/E
Fuente: F W - A sis propio sobre la base de datos EPH-I mico de Saimo / CEIM-
Martin Ro

e Mercado alcanzable (SAM) se estima en 326 mil personas. Por |o tanto,
el SAM incluye a adultos mayores de 70 afios del segmento ABC1 y clase
media alta Argentina con potenciales necesidades de asistencia o

supervision domiciliaria.

Mercado Objetivo

Nuestro mercado objetivo se centra en adultos mayores de Argentina que
requieren servicios de cuidado domiciliario especializados y personalizados. Nos
dirigimos en particular a familias en busca de opciones confiables y accesibles
para el cuidado de la salud de sus seres queridos. Especificamente, apuntamos
al segmento ABCL1 y clase media alta, cuyos integrantes poseen la capacidad
econdmica para afrontar los costos de un servicio coordinado y respaldado por
nuestra plataforma y estan dispuestos a emplear tecnologia para acceder a

servicios de salud de calidad.

36|Pagina



Para el primer afio, estimamos alcanzar a 1635 clientes, lo que representa el
0,5% del mercado alcanzable (SAM), considerando este grupo como nuestro
mercado obijetivo inicial.

Planeamos incorporar cuidadores a través de un riguroso proceso de
seleccion, que incluye certificaciones de formacion emitidas por instituciones
reconocidas. Proyectamos que estos 1.635 clientes contraten en promedio 4
horas de servicio por dia, lo que requerira de un total de 818 cuidadores para
cubrir la demanda. Estos profesionales trabajaran 8 horas diarias durante 5 dias
a la semana, sumando un total de 130.880 horas de servicio al mes. La
capacitacion y el proceso de admision de los cuidadores se desarrollaran
inculcando los valores y objetivos de Inuit.

Anticipamos un crecimiento inicial conservador, que se acelerara en los
primeros afios debido al creciente conocimiento y aceptacion del servicio, para
luego moderarse. El primer afio se comercializara en CABA, el segundo afio se
lanzard en Rosario, Cordoba y en Mendoza y a partir del tercer afio se
comercializara en todo el pais. Proyectamos que, en un lapso de 5 afos,
contaremos con 7.318 cuidadores en la plataforma, alcanzando
aproximadamente a 14.635 clientes con el mismo promedio de 4 horas de

servicio diario por cliente.

Estimacion de Mercado

Mercado Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Argentina® 3.715.607 3.821.502 3.930.415 4.042.431 4.157.641

evolucion*®* 2,85% 2,85% 2,85% 2,85%
TAM 1.486.243 1.528.601 1.572.166 1.616.973 1.663.056
S5AM 326.973 336.292 345.876 355.734 365.872
S50M 1.635 6.726 10.376 14.229 14.635

Tabla. Elaboracién propia (2024)

*poblacién de Argentina por la proporcién de adultos mayores de 70 afios. Para

el primer afio: 45.8M por 8,11%.

**Teniendo en cuenta que se duplicara la cantidad de adultos mayores en 35

afos se sac6 el crecimiento poblacional por afio.
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*** E| TAM se calculé teniendo en cuenta la cantidad de adultos mayores con
necesidad de asistencia, un 40% del total.

***x E| SOM se calculé como el porcentaje de poblacidén en el segmento ABC1 y
clase media alta Argentina, que es del 22%.

Competencia

En Argentina, no existen competidores directos que ofrezcan un servicio
como el de INUIT, basado en la independencia, supervision y respaldo integral
de la prestacion de cuidados domiciliarios para adultos mayores. Las empresas
actuales del sector suelen actuar como empleadores de los cuidadores, limitando
la diversidad de servicios y generando un precio uniforme que no se ajusta a las
necesidades especificas de las familias. Ademas, esta modalidad tiende a
reducir la objetividad y transparencia, lo que representa una oportunidad para
INUIT de diferenciarse como una plataforma que conecta de forma directa a

cuidadores con familias, ofreciendo mayor seguridad y flexibilidad.

Estrategia Competitiva de INUIT: propuesta de Valor Integral y Supervisada:
INUIT ofrecera un servicio que combina la independencia de la contratacion con
un sistema de supervision y seguimiento continuo, algo que actualmente no
existe en el mercado argentino. La integracion de tecnologia avanzada (Reporte
de evolucion, geolocalizacion y calificaciones) y el respaldo en cada etapa del

servicio generan una experiencia confiable y de alta calidad para los clientes.

Diferenciacion en Calidad y Transparencia: INUIT garantizara un proceso
riguroso de seleccién y capacitacion de cuidadores, asegurando altos
estandares de profesionalismo y empatia. Ademas, los clientes tendran acceso
a evaluaciones constantes y podran calificar el desempefio de los cuidadores, lo

gue fomentara la confianza y la mejora continua.

Segmentacién y personalizacién: mientras que otros jugadores ofrecen
servicios mas generalizados, INUIT se enfocarad en atender las necesidades
especificas de segmentos como adultos mayores con alta dependencia o

familias que valoran un servicio personalizado. Esto permitira crear paquetes de
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servicios ajustados a cada cliente, generando una ventaja competitiva

diferencial.

Innovacién Continua: la capacidad de INUIT para mantenerse competitivo
estara basada en la mejora constante de su plataforma tecnoldgica. Esto incluye
la incorporacion de herramientas de inteligencia artificial para personalizar
servicios, analisis predictivo para anticipar las necesidades de los usuarios y

automatizacion de procesos para optimizar la experiencia del cliente.

Marketing y Posicionamiento: INUIT se posicionard como una solucion
innovadora y confiable mediante estrategias de marketing digital. Esto incluye
campafas educativas en redes sociales, testimonios de clientes satisfechos y
optimizacion en motores de busqueda. Estas acciones reforzaran la percepcion

de la marca como lider en el cuidado domiciliario en Argentina.

Algunas de las plataformas mas conocidas son:

e Cuidame Mucho: Es una plataforma argentina que conecta a familias con
cuidadores profesionales. Funciona como una consultora de recursos
humanos tanto en cuidadores como en nifieras y empleadas domésticas.

e Nidmi: Es una plataforma que conecta a cuidadores y familias en
Argentina. Proporciona perfiles detallados de cuidadores, donde las
familias pueden revisar la experiencia, habilidades y resefias de otros
usuarios. El personal se encuentra en relacion de dependencia con Nidmi,
por lo tanto, tiene limite de volumen, es una de las partes en la
contratacién por lo que no mantiene objetividad en el servicio.

e Cuidadores Domiciliarios: Es una plataforma que permite a las familias
buscar cuidadores domiciliarios en Argentina. Los cuidadores se registran
en la plataforma y pueden establecer su disponibilidad y tarifas.

e Cuidadores Ya: Es una plataforma que conecta a cuidadores con familias
gue necesitan servicios de cuidado en Argentina. Proporciona
herramientas para la busqueda y seleccion de cuidadores, y facilita la
comunicacion entre las partes.

e Cuidarlos: es una aplicacion que permite a los usuarios buscar cuidadores
a través de un sistema similar a un aviso clasificado. Los clientes publican
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una solicitud de servicio y los cuidadores interesados pueden postularse.
Cada cuidador cuenta con un perfil y resefias de otros usuarios, lo que
facilita la toma de decisiones. Una vez que el cliente elige un cuidador,
pueden comunicarse mediante un chat interno en la aplicacion para
acordar los detalles del servicio, incluyendo el precio. La plataforma ofrece
acceso a una amplia base de datos de cuidadores y permite solicitar
cualquier tipo de cuidado. Sin embargo, a diferencia de los INUIT, no
todos los cuidadores estan capacitados formalmente. El proceso de
contratacion puede ser mas lento y la empresa no ofrece ninguna garantia
0 respaldo sobre el servicio prestado, ya que se limita a ser una
herramienta de gestion en la que los precios se acuerdan directamente

entre el cliente y el cuidador.

Ademas, existen competidores indirectos como servicios de monitoreo. Que

ofrecen dispositivos para supervisar a los adultos mayores.

Hoy nos encontramos con un mundo colaborativo y no tanto competitivo
donde los que pueden ser nuestros competidores se transforman en un
complemento importante del servicio tal es el caso que detallo en el siguiente

parrafo.

Competencia y oportunidades de alianza estratégica con empresas
tecnoldgicas del sector. Empresas como URG y Elite Care estan experimentando
un crecimiento significativo en el mercado de servicios para adultos mayores.
URG ofrece conexion 24/7 a través de dispositivos electronicos vinculados a un
centro de coordinacion operativa. Ante una emergencia, los dispositivos activan
una alerta que permite a los operadores intervenir de inmediato, proporcionando
asistencia, enviando ayuda y contactando a la red de apoyo del adulto mayor si
es necesario. Los dispositivos que comercializan en la actualidad incluyen

caracteristicas avanzadas como:

e Colgantes con deteccién de caidas, micréfono bidireccional y botén
S.0.S.

e Smartwatches que incorporan las mismas funcionalidades y afaden

monitoreo de parametros de salud.
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Aunque este modelo de negocio podria considerarse una competencia
indirecta para INUIT, nuestra estrategia se enfoca en establecer alianzas
estratégicas con estas empresas para ofrecer un servicio complementario. La
colaboracion permitiré fortalecer el valor agregado de INUIT y, al mismo tiempo,
atraer clientes a las empresas aliadas.

En este contexto, identificamos a URG como un socio potencial ideal, ya que
no solo cuenta con una soélida red de contencion ante emergencias médicas, sino

gue también esta incorporando estos dispositivos a su oferta de servicios.

Nuestro objetivo no es incrementar la rentabilidad directa de INUIT mediante
esta colaboracion, sino ofrecer un servicio integral en el que las familias o los
adultos mayores puedan contratar ambos servicios —INUIT y los dispositivos
tecnolégicos— desde una misma plataforma. De este modo, INUIT funcionaria
como un facilitador, conectando a los clientes con estas soluciones
complementarias, fortaleciendo asi nuestra propuesta de valor y promoviendo un

ecosistema de cuidado mas completo.

Trabajaremos en la creacion de alianzas corporativas sélidas con empresas
como URG, logrando no solo diversificar nuestra oferta, sino también

posicionarnos como un referente integral en el cuidado de adultos mayores.

Contexto utilizando el Framework PESTLE

Para evaluar el contexto en el que se desarrollara INUIT, se utilizo el andlisis
PESTLE (Politico, Econdémico, Social, Tecnoldgico, Legal y Ambiental). Este
analisis permitira identificar las oportunidades y amenazas futuras, asi como

comprender mejor el entorno en el que operara Inuit.

e Politico: En Argentina, el entorno politico es volatil, con cambios
frecuentes en politicas que pueden afectar al sector de servicios de la
tercera edad. Politicas publicas en favor de los adultos mayores podrian
beneficiar el proyecto. Un ejemplo de esto es qué la OMS haya declarado

la década 2020-2030 como la "Década del Envejecimiento Saludable".
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También las prioridades politicas podrian generar regulaciones que
Impactan negativamente en la actividad.

e Econdmico: La economia argentina es incierta, caracterizada por alta
inflacion y fluctuaciones en el tipo de cambio. Esto afecta el poder
adquisitivo de los consumidores y puede limitar el acceso a servicios como
INUIT. Un modelo de negocio flexible, donde los costos estan asociados
a las horas contratadas, puede atraer a los consumidores que buscan
ajustar su gasto segun su posibilidad sin perder completamente el
servicio. En cambio, una crisis economica profunda podria reducir
significativamente la demanda de servicios considerados prescindibles.

e Social. Tendencias Demograficas: Argentina presenta un envejecimiento
poblacional creciente, lo que aumenta la demanda de servicios para
adultos mayores. Sin embargo, culturalmente, la aceptacion de servicios

de acompafamiento aun no esta completamente establecida.

El envejecimiento no solo plantea desafios, sino también oportunidades
economicas. La llamada "silver economy"'° (o economia plateada) es el conjunto
de productos, servicios y tecnologias destinados a satisfacer las necesidades de
las personas mayores. Desde la atencion médica hasta el turismo, las industrias
estdn comenzando a adaptarse a este segmento en crecimiento (Sanchez,
2020)V!I,

O podria existir amenazas por la resistencia cultural y la falta de adaptacion
de la sociedad para aceptar estos servicios podria ralentizar el crecimiento del

emprendimiento.

e Tecnoldgico. Adopcion Tecnoldgica: Un estudio indica que el 90% de las
personas mayores de 65 afios en la regién utilizan smartphones, lo que
facilita la implementacion de una plataforma digital para la contratacion de

servicios (Asociacion Gerontoldgica Costarricense, 2022)V!,

10 sanchez, M., Stampini, M., Ibarraran, P., Vivanco, F., Castillo Martinez, P., Buenadicha
Sanchez, C., Castillo, A., & Okumura, M. (2020). La economia plateada en América Latina y el
Caribe: El envejecimiento como oportunidad para la innovacion, el emprendimiento y la
inclusion.
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También podria ser una amenaza la necesidad de mantenerse al dia con
las dltimas tecnologias y asegurar que la plataforma sea simple para

usuarios mayores puede requerir inversiones continuas.

Legal. Regulaciones Vigentes: INUIT debera operar dentro del marco
legal existente, incluyendo la necesidad de registrar a la empresa como
Sociedad de Responsabilidad limitada, S.R.L., cumplir con normativas
fiscales, y asegurar que los trabajadores operen bajo el régimen de
monotributo.

Inuit se establecerd como una Sociedad de Responsabilidad Limitada
(SRL) debido a las ventajas que este tipo de estructura legal ofrece para
emprendimientos como el nuestro. La SRL permite que la
responsabilidad de los socios se limite al capital que aportan,
protegiendo asi su patrimonio personal, y se ajusta perfectamente a las
necesidades de una empresa que busca fusionar innovacion tecnologica
con servicios personalizados en un mercado en crecimiento. Ademas, la
flexibilidad en la gestion y la posibilidad de operar con un nimero
reducido de socios hacen que esta forma juridica sea ideal para un
negocio en sus primeras etapas, con buenas perspectivas de
crecimiento. Este modelo asegura tanto la transparencia como la
formalidad necesaria para establecer relaciones con clientes,
proveedores e inversores, al mismo tiempo que optimiza los recursos

fiscales y administrativos para un desarrollo eficiente y sostenible.

Cumplir con las regulaciones puede dar confianza a los usuarios y evitar
sanciones legales.
Aunque modificaciones en leyes laborales o fiscales podrian perjudicar al

negocio elevando los costos o cambiando el modelo de negocio.

Ambiental. Impacto Ambiental: Dado que INUIT es un emprendimiento
basado en tecnologia y servicios, no tiene practicamente impacto

ambiental.
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La adopcién de practicas sostenibles, como el uso eficiente de recursos,
evitando por ejemplo la internacion de pacientes mejorando la calidad de
vida con atencion domiciliaria, puede mejorar la imagen de la marca.

Como amenazas las crecientes regulaciones ambientales podrian
imponer nuevos requisitos, aunque el impacto directo sobre el negocio es

minimo.

Anaélisis FODA

Fortalezas:

Diversidad de Servicios: la industria ofrece una amplia gama de servicios
segun las necesidades de los adultos mayores.

Enfoque en la Calidad de Vida: existe cada vez mas conciencia social
sobre la importancia de mejorar la calidad de vida de los adultos mayores,
lo que impulsa la demanda de servicios especializados y personalizados.
Cambio demogréfico: el envejecimiento de la poblaciéon se puede ver
desde una perspectiva positiva, resaltando el potencial y las

oportunidades que surgen de esta transformacion demogréfica.

Debilidades:

Dependencia tecnoldgica: es necesario el uso de dispositivos
tecnoldgicos para contratar el servicio, puede ser un inconveniente para
quienes no la utilicen, aunque hoy sea generalizado la adopcién
tecnoldgica.

Desigualdad en el Acceso: existe una disparidad en el acceso a servicios
de cuidado, especialmente entre diferentes clases socioecondémicas y

regiones del pais.

Oportunidades:

Demanda en Crecimiento: la creciente poblacion de adultos mayores,
impulsada por un aumento en la esperanza de vida y un envejecimiento
general de la poblacion, conlleva una demanda sostenida de servicios de

cuidado.

44|Pagina



e Innovacién Tecnoldgica: la creciente adopcion de tecnologia, como
plataformas digitales, telemedicina y dispositivos de monitoreo, ofrece
oportunidades para mejorar la eficiencia y calidad de los servicios.

e Formalizacion del Sector: iniciativas para la profesionalizacion y
certificacion de cuidadores pueden elevar los estandares de calidad y
atraer mayor confianza del consumidor.

e Alianzas Publico-Privadas: la colaboracién entre el sector publico y
privado puede generar soluciones innovadoras y ampliar el acceso a
servicios de cuidado de alta calidad.

e Iniciativas Gubernamentales: politicas publicas que apoyan el bienestar

de los adultos mayores brindan un respaldo adicional al sector.
Amenazas:

e Competencia Informal: la competencia de cuidadores informales no
regulados puede mantener bajos los precios del mercado, afectando la
sostenibilidad de los proveedores formales.

e Crisis Economicas: la crisis economica podria reducir el poder adquisitivo
de las familias, afectando la demanda de servicios de cuidado.

e Resistencia Cultural: las barreras culturales y la preferencia por el cuidado
familiar frente al cuidado profesional pueden limitar la aceptacion de los
servicios en ciertas regiones 0 segmentos de la poblacion.

e Adaptacion: falta adaptar las ciudades, los sistemas de salud, y las
oportunidades sociales a las necesidades de una poblacién envejecida,

promoviendo un envejecimiento activo y saludable.

Un sector con un gran potencial de crecimiento, pero también enfrenta
desafios importantes. La clave para aprovechar las oportunidades y
mitigar las amenazas radica en la profesionalizacién, la adopcion
tecnoldgica, y la capacidad de adaptacion a un entorno econémico y
regulatorio en constante cambio. Con un enfoque estratégico y
colaborativo, la industria del cuidado de adultos mayores en Argentina
puede no solo prosperar, sino también desempefiar un papel crucial en la

mejora del bienestar de la poblacién mayor del pais.
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La Industria del Cuidado de Adultos Mayores en Argentina

La industria del cuidado de adultos mayores en Argentina se encuentra en un
crecimiento sostenido, impulsado por cambios demogréficos significativos, como
el incremento en la proporciobn de personas mayores de 60 afios. El
envejecimiento de la poblacion, junto con una esperanza de vida en constante
aumento y la disminucion de la tasa de fertilidad (promedio nacional 1,4 hijos por
mujer) (INDEC, 2022)%, esta generando una mayor demanda de servicios de
cuidado especializados y de alta calidad. Este sector abarca una amplia gama
de proveedores, desde cuidadores informales hasta empresas que ofrecen
servicios de cuidado domiciliario (en relacion de dependencia) y residencias
geriatricas. La industria se compone tanto de actores publicos como privados,

con distintos niveles de formalidad y profesionalizacion.

El crecimiento de este sector refleja no solo una necesidad creciente, sino
también un desafio para garantizar que los servicios ofrecidos cumplan con
estandares elevados y se adapten a las complejas necesidades de la poblacion
mayor. En este contexto, la innovacion y la calidad en la prestacion de servicios
son clave para satisfacer la demanda y asegurar el bienestar de los adultos

mayores en Argentina.

La industria del cuidado de adultos mayores en Argentina se encuentra en
una encrucijada decisiva. Su éxito futuro dependera de la capacidad de los
actores involucrados para adoptar una vision estratégica que combine
innovacion, profesionalizacion y sostenibilidad. Al abordar de manera integral los
desafios actuales y anticipar las necesidades futuras, la industria no solo podra
satisfacer la creciente demanda, sino también desempefiar un rol fundamental
en la mejora de la calidad de vida de la poblacion mayor en el pais. La clave para
avanzar radica en la colaboracion entre todos los sectores, el compromiso con
la calidad y la capacidad para adaptarse a un entorno dinamico y en constante
evolucion. Con un enfoque estratégico adecuado, la industria del cuidado de
adultos mayores no sélo podra prosperar, sino también convertirse en un pilar
esencial para el bienestar social y econdmico de Argentina en las proximas

décadas.
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La cadena de valor en la industria del cuidado de adultos mayores abarca
diversas etapas: suministro de insumos y tecnologia, disefio y planificacion de
servicios, prestacion de atencion, capacitacion de recursos humanos, marketing,
ventas y postventa. INUIT se enfoca principalmente en la prestacion de servicios
de atencibn y en la planificacion de servicios, ofreciendo asistencia
personalizada y domiciliaria. Ademas, incluye capacitacion continua para sus
cuidadores, asegurando que estén formados y actualizados, y utiliza tecnologia
para monitorear la salud de los pacientes. Al operar en estos eslabones, INUIT
aporta valor directo a los beneficiarios, mejorando su calidad de vida. Explorar
otros eslabones, como la implementacion de nuevas tecnologias o la expansion

de la capacitacion, podria abrir oportunidades de innovacion.

INUIT nace de la necesidad detectada en muchas familias argentinas de
encontrar un servicio de cuidado seguro y de calidad para sus familiares
mayores, ante la falta de alternativas confiables. Su mision es brindar
tranquilidad a las familias a través de un servicio completo. Se asegura de que
los cuidadores reciban una excelente formacion y ofrezcan un acompafiamiento
continuo, ademas de capacitarse permanentemente. En la prestacion del
servicio, se coordinan las partes, se brinda soporte ante cualquier inconveniente,
y se realiza un control post venta mediante encuestas, buscando que el servicio

sea calificado positivamente por los usuarios.

Con el modelo de las 5 Fuerzas de Porter se analiza la estructura de una

industria para evaluar su nivel de competencia y rentabilidad.

El poder de negociacién de los proveedores en el mercado actual es
considerable ya que existe escasa oferta de cuidadores formados y se
encuentran en desarrollo, sin mucha competencia. En el mediano plazo se
espera que exista una red de proveedores de servicios y productos mucho mas
sélida y numerosa. Ademas, la creacion de alianzas estratégicas con
proveedores de tecnologia puede garantizar acceso a herramientas avanzadas

de monitoreo y cuidado, reduciendo el poder de negociacion de estos actores.

En la industria actual del cuidado de adultos mayores, los clientes tienen

un poder de negociacion moderado debido a la falta de opciones que cumplan
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con sus necesidades de calidad y personalizacion. Sin embargo, con el
envejecimiento poblacional, se espera que en el futuro los clientes adquieran
mas poder, exigiendo servicios mas personalizados, transparentes y con mayor
uso de tecnologia. Para INUIT, esto representa una oportunidad si logra
posicionarse como un servicio que responda a estas demandas, lo que le
permitird reducir el poder de negociacion de los clientes y destacarse en el

mercado.

Que nuevos competidores ingresen al mercado del cuidado de adultos
mayores depende de varios factores. En general, las barreras de entrada en este
sector son moderadas. Por un lado, no se requieren grandes inversiones iniciales
en infraestructura fisica, lo que facilita el acceso. Sin embargo, establecer una
reputacion sélida y generar confianza en un mercado que demanda alta calidad
y cuidado personalizado lleva tiempo y esfuerzo. Ademas, la falta de personal
capacitado puede ser un desafio para nuevos entrantes. La tecnologia y la
innovacion también juegan un papel importante: aquellos que no adopten
soluciones tecnoldgicas avanzadas podrian quedar rezagados. Por lo tanto,
aunque el mercado no esta completamente cerrado a nuevos actores, para
INUIT diferenciarse y ofrecer calidad consistente sera crucial para competir de

manera efectiva.

Productos alternativos como sustitutos es probable que surjan, aunque la
red de relaciones de confianza en la prestacion de servicios tanto con los clientes

como con los cuidadores sera una fortaleza dificil de sustituir.

La rivalidad entre competidores en la industria del cuidado de adultos
mayores es actualmente moderada, pero se espera que aumente con la
creciente demanda y la incorporacion de tecnologia en los servicios. Para
enfrentar esta competencia, INUIT debe centrarse en la diferenciacion mediante
un servicio flexible y personalizado, respaldado por tecnologia avanzada y
monitoreo transparente, ademas de construir una marca sélida que inspire
confianza y fidelice a los clientes. También debe aprovechar su escalabilidad
para expandirse a nivel nacional y garantizar la calidad a través de la
capacitacion continua de los cuidadores, lo que le permitira destacar frente a

competidores tradicionales.
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V. Elmodelo de negocios

Se utilizara el Business Model Canvas para analizar de qué manera articula la propuesta de valor con el resto de los pilares

claves para poder desarrollar el proyecto.

Canvas Business Model
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Socios clave Propuesta de valor Relacién con los clientes Segmentos de clientes

Ofrece  atencion
personalizadas a
fravés de la

El desarrollo y afencion directa a
mantenimiento et los clientes,
dela frada v
plataforma pe(sona izada y de
tecnoldgica, calidad para
eadultos mayores,
Centros de
formacién para Recursos clave
cuidadores -
ged N ] Presencia en
UERERE redes sociales
capacitados

Sitio web oficial

CREC V»-*
o Flujos de ingresos

sidad de

Costo de
capacitacion Alguiler de 7
de los oficina, impuestos
cuidadores y senvicios
plblicos

Fuente: elaboracion propia
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El Canvas Business Model de INUIT muestra como el emprendimiento
puede crear valor al conectar a familias con cuidadores capacitados y supervisar
el servicio a través de tecnologia. Al mismo tiempo, genera ingresos mediante
tarifas de servicios personalizados y mantiene una estructura operativa basada
en la tecnologia, el reclutamiento y la formacion de recursos humanos. Esta
herramienta permite visualizar todos los aspectos clave para desarrollar un

modelo de negocio sélido y sostenible.

INUIT es un emprendimiento que propone, a través de una plataforma
digital, la contratacion de cuidadores capacitados para brindar atencién
domiciliaria a adultos mayores. INUIT no es un prestador directo de los servicios,
sino que actua como un canal seguro y eficiente que conecta a las familias con
cuidadores cualificados. Los cuidadores que figuran en la plataforma de INUIT
han atravesado un riguroso proceso de seleccion y capacitacion, garantizando
gue solo aquellos que cumplan con los estandares de calidad permanezcan

activos en la plataforma.

De esta manera, INUIT asegura un proceso de calidad en la contratacion,
brindando confianza a las familias que buscan cuidado profesional para sus
seres queridos. Actualmente, las opciones en el mercado para contratar
cuidadores son limitadas, y muchas veces dependen de empleo informal, lo que
representa un riesgo y falta de eficiencia. INUIT promueve la formalizacion del
empleo en el area de servicios de cuidado, elevando el estandar de calidad en

la atencién de adultos mayores.

El valor agregado que aporta INUIT e incentiva a las partes no generar
una relacion comercial directa y dejando de lado el servicio de INUIT pasa por la
seguridad que genera para ambas partes por formar parte de una red
prestacional con seguimiento del servicio ante cualquier eventualidad como
puede ser reemplazos, monitoreo, seguimiento del estado del paciente, control
de cumplimiento, asesoramiento ante inconvenientes en el servicio. Ofreciendo
formacion continua a los cuidadores y a los familiares. En el caso de que el

servicio se discontinue el sistema genera una alerta y se contactara a las partes.
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Quedando el cuidador disponible para otros clientes o verificado que no cumplio
con lo convenido se discontinua la relacion con INUIT y afectara su calificacion

en la plataforma.

El plan de marketing sera fundamental para dar a conocer la plataforma y
captar nuevos usuarios, representando uno de los principales costos de la
empresa. Los canales de comunicacion mas importantes seran la publicidad
digital y la plataforma misma, ademas de asociaciones con instituciones

dedicadas al envejecimiento y el bienestar de los adultos mayores.
Socios claves de INUIT:

e Agencia de marketing digital: Se encargara de implementar estrategias de
marketing online para promover la plataforma y captar clientes y
cuidadores.

e Empresa de desarrollo tecnoldgico: Desarrollara, mantendra y mejorara la
plataforma digital, asegurando una experiencia de usuario agil y segura.

e Empresas que presten el servicio de monitoreo a través de dispositivos
electronicos como relojes inteligentes o botones de teleasistencia
domiciliaria. Se generan alianzas estratégicas con URG para brindar el
servicio a los clientes de INUT que lo soliciten.

e Instituciones educativas y de salud: Proveeran cuidadores que han
completado programas de formacion y capacitacion continua, asegurando

gue cumplan con los estandares de INUIT.

Modelo de ingresos de INUIT: la inversion inicial para el desarrollo y
escalabilidad de INUIT provendra de la inversion de sus fundadores, las cuales
permitiran financiar tanto el desarrollo tecnolégico como el plan de marketing

para posicionar la plataforma en el mercado de cuidado de adultos mayores.

INUIT generaingresos a través de un sistema de comision sobre los servicios
contratados a través de la plataforma. Es decir, cada vez que una familia contrata
a un cuidador para brindar atencién domiciliaria, INUIT recibe un porcentaje del
valor total del servicio. Este modelo garantiza que los ingresos de INUIT crezcan
de manera proporcional al volumen de contrataciones, lo que favorece su

escalabilidad.
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Detalles del modelo de ingresos:

e Comision por servicio: INUIT aplicara una comision del 20% sobre el valor
total de cada servicio prestado a través de la plataforma. El costo por hora
del servicio brindado por cuidador, y acordado por el cliente, cumplir4 con
el minimo establecido por la Ley 26.844 (Ley de personal de casas
particulares) en su cuarta categoria, correspondiente a tareas de
asistencia y cuidado no terapéutico de personas (Ministerio de Justicia y
Derechos Humanos, 2013)*.

e Pago dividido (Split Payment) (Mercado Pago, s.f.):. La plataforma
gestionara los pagos mediante un sistema de pago dividido. Un 80% del
pago ira directamente al cuidador, que sera un trabajador independiente
bajo el régimen de monotributo o como trabajador autbnomo. El 20%
restante sera el ingreso de INUIT, cubriendo el uso de la plataforma, la

gestion operativa y el valor agregado del servicio de intermediacion.

Este modelo es sencillo de implementar y permite que INUIT escale sin
necesidad de una infraestructura fisica extensa, ya que depende de la

contratacion digital y de una red creciente de cuidadores.

Pricing propuesto

Valor hora de la ley de empleada doméstica en la categoria cuidado de
personas con retiro a septiembre 202411 $ 2.826, USD 3 para el cuidador méas
el fee para el servicio que brinda INUIT US 3,6. En total el valor hora para el
cliente es de un valor minimo de USD 3,6. No podra cobrarse menos que este

monto, asimismo la recomendacién sera de USD 5/hora.

INUIT cobra un fee por servicio del 20%, que estimamos sea entre USD
1 por hora a USD 1,5/ hora. El fee dependera del valor que acuerden entre
el cuidador y el cliente.
El pricing fue decidido para que sea un producto accesible y a la vez le

permita ser rentable a INUIT y al Cuidador. El precio se genera como un minimo

11 AFIP. (2024). Contribuciones y aportes para personal de casas particulares. Administracién
Federal de Ingresos Publicos.

54 |Pagina



sugerido para el cuidador, aunque puede ser mayor segun el servicio que ofrezca
teniendo en cuenta la tarea a realizar, la experiencia, la especializaciéon y la
complejidad del servicio. El pricing fue decidido realizando un analisis de precios
promedios relacionados a la actividad: (se expresan con un tipo de cambio USD
900/1).

Valor/hora real empleada doméstica: USD 3/hora.

Valor/hora nifiera: USD 3/hora

Valor/hora acompafiante especializado: USD 5 -6 /hora.

La estrategia de precios se ajusta a los precios de mercado, con la
posibilidad de personalizar planes segun las necesidades del cliente, y siempre

con una justificacién de los costos por el valor agregado que ofrece INUIT.
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VI. Go to market plan

INUIT buscard implementar varias estrategias de marketing que resulten

innovadoras con respecto a lo que existe actualmente en el mercado de servicios

de cuidado domiciliario. Algunas de ellas son:

Plataforma digital intuitiva: a diferencia de los servicios tradicionales que
dependen en gran medida de la contratacion informal de cuidadores,
INUIT utilizara una plataforma digital que incorporara un sistema de
evaluacion y monitoreo en tiempo real. Los usuarios (familiares) podran
acceder a un panel de control donde podran verificar el estado del
cuidador, recibir actualizaciones sobre las tareas realizadas y monitorear
la salud de los pacientes a través de dispositivos de seguimiento.

Uso de inteligencia artificial para personalizacion: INUIT integrara un
algoritmo de coincidencia inteligente que recomendard cuidadores
especificos basados en las necesidades particulares del adulto mayor
(nivel de dependencia, enfermedades cronicas, etc.). Este enfoque
personalizado ofrecera una experiencia superior, adaptada a cada cliente,
diferenciandose de los competidores que ofrecen soluciones mas
generales y menos personalizadas.

Marketing basado en la transparencia y la seguridad: Una de las
principales barreras en el mercado actual es la falta de confianza en los
cuidadores contratados en el mercado informal. INUIT capitaliza esta
preocupacion mediante campafias de marketing centradas en la
transparencia, mostrando a los clientes que los cuidadores en la
plataforma han sido rigurosamente seleccionados, capacitados vy
monitoreados. Se utilizaran testimonios en video de clientes y cuidadores
para reforzar esta sensacion de seguridad y confianza en el servicio.
Marketing de recomendaciones y referidos: Se implementara un programa

de referidos que incentive a las familias y cuidadores a recomendar los
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servicios de INUIT a otros, con beneficios como descuentos en servicios
futuros o recompensas por recomendacion exitosa. Dado que el boca a
boca es poderoso especialmente en el sector de cuidados de adultos
mayores, este programa sera clave para aumentar la base de clientes de
manera organica.

e Marketing de contenidos educativos y sociales: INUIT también apostara
por una estrategia de marketing de contenidos mediante la creacion de un
blog y canales en redes sociales que ofreceran contenido educativo sobre
el envejecimiento, el cuidado de adultos mayores, la importancia de la
atencion profesional y los beneficios de la formalizacion del empleo en
este sector. La educacion del mercado es clave para posicionar a INUIT
como un referente en la industria del cuidado domiciliario y construir una
relacion de confianza con los clientes.

e App para familiares: Una innovacion clave sera el desarrollo de una
aplicacion movil donde los familiares podran hacer seguimiento de la
atencion recibida por el adulto mayor. La aplicacion ofrecera un resumen
diario de las actividades, el estado de salud y la evolucion del cuidado,

aumentando asi la transparencia y confianza en el servicio.

Justificacion de la Estrategia

La estrategia de entrada al mercado y las innovaciones propuestas en

marketing se justifican por varias razones:

e Segmento desatendido: Existe una clara demanda no satisfecha de
servicios formales y confiables para el cuidado de adultos mayores. INUIT
busca capitalizar este vacio en el mercado ofreciendo calidad y seguridad
mediante tecnologia y formalizacion, diferenciandose de los modelos
tradicionales e informales.

e Tecnologia como motor de escalabilidad: Al ser una plataforma digital,
INUIT tiene la capacidad de escalar rapidamente y expandirse
geograficamente sin necesidad de inversiones significativas en

infraestructura fisica.
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e Innovacién en el servicio: la personalizacion mediante algoritmos
mejorara significativamente la experiencia del cliente, generando una
ventaja competitiva frente a otros proveedores de servicios de cuidado.

e Confianza y seguridad: Al centrar las campafias de marketing en la
transparencia y la confianza, INUIT puede abordar uno de los principales
puntos débiles del mercado: la falta de seguridad en la contratacion

informal de cuidadores.

En resumen, INUIT ingresar4 al mercado con una estrategia solida que
aprovecha la tecnologia y las alianzas estratégicas, combinada con una
propuesta de marketing innovadora centrada en la transparencia,
personalizacién y formalizacién del empleo, lo que permitird posicionarse como

un referente en el sector.

Funnel de Marketing

La estrategia de gestion del embudo de marketing para INUIT esta
estructurada en tres fases clave: obtener, mantener y crecer. Cada una de estas
etapas tiene como objetivo captar, retener y hacer crecer la relacion con los
clientes, aprovechando tanto las herramientas tecnologicas como la
personalizacion del servicio. A continuacion, se explica en detalle la estrategia

en cada una de estas fases:
A. GET (Adquirir Clientes)

Esta etapa se enfoca en atraer nuevos clientes hacia la plataforma de
INUIT, es decir, las familias que buscan servicios de cuidado para adultos

mayores.
Estrategias de adquisicion:

e Marketing digital segmentado: INUIT utilizard campafias de marketing
digital altamente segmentadas en Google ADS, Facebook Ads, e
Instagram Ads para llegar a los tomadores de decisiones (familias que
requieren servicios de cuidado y adultos mayores). La segmentacion se

basara en criterios demograficos como edad, ubicacion 'y
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comportamiento, asegurando que los anuncios lleguen a aquellos que
buscan soluciones para el cuidado de adultos mayores. Alinedndose con
lo que Chaffey y Ellis-Chadwick describen como el uso de herramientas
digitales para llegar a audiencias especificas y optimizar la adquisicién
(Chaffey, 2019)*"",

SEO y Marketing de Contenidos: El sitio web de INUIT serd optimizado
para SEO (Search Engine Optimization) con el fin de atraer tréfico
organico a través de busquedas relacionadas con el cuidado de adultos
mayores, tales como “cuidados domiciliarios para adultos mayores” o
“servicios de calidad de atencién”. Ademas, INUIT creara un blog con
contenido educativo sobre el envejecimiento, la importancia de un cuidado
profesional y como elegir a un cuidador, lo que mejorara su visibilidad en
los motores de busqueda y ayudara a construir posicion en el sector.
Marketing de influencers: INUIT colaborara con influencers y figuras
publicas del ambito de la salud y el envejecimiento, que puedan
promocionar los beneficios del servicio. Estos embajadores de marca
ayudaran a generar confianza en la plataforma y a darla a conocer entre
un publico mas amplio.

Alianzas estratégicas: Se estableceran asociaciones con instituciones de
salud, hospitales y clinicas geriatricas que puedan derivar a familias a la
plataforma de INUIT. Estas alianzas no solo aumentaran la visibilidad,
sino que posicionaran a INUIT como una solucién confiable y formal en el

mercado.

Para evaluar los gastos en marketing y ventas es importante desarrollar

el siguiente andlisis:
Valor de vida del cliente

LTV = ticket promedio x cantidad media de compras por afio x cantidad

media de vida del cliente

LTV = (4 hs x 20 dias x 1 USD) x 12 compras afio x 2 afios promedio vida

cliente

LTV =USD 1.920
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En el proceso de captar nuevos clientes se calcula el valor de vida del
cliente y nos da un LTV para Inuit de USD 1.920.

4 horas diarias de lunes a viernes durante 2 afios. Valor hora del servicio
es de 5 dolares, de los cuales Inuit cobra el 20%.

Para conocer la relacion entre lo que ingresa por cada cliente y el costo
de adquisicion de un cliente se calcula CAC y se analiza el resultado.

Costo de adquisicion por cliente

CAC = costo de marketing y ventas / cantidad de nuevos clientes
CAC =83.050/1.635

CAC =USD 49

LTV/CAC =39

El costo de adquisicion por cliente es de USD 49.

Obteniendo la siguiente ratio, LTV/CAC es de 39, indicando que el
beneficio que se obtiene de un cliente a lo largo de la relacion comercial

es mayor al costo de adquisicion de este.

B. KEEP (Retener Clientes)

Una vez adquiridos, el objetivo es mantener y fidelizar a los clientes a

través de un buen servicio, asegurando que las familias continden utilizando

INUIT para el cuidado de sus seres queridos. Kotler y Keller afirman que

mantener a un cliente es mucho mas rentable que adquirir uno nuevo, ya que los

clientes satisfechos no solo generan ingresos recurrentes, sino que también

actian como embajadores de la marca (Kotler, 2016)*"".

Estrategias de retencion:

e Servicio personalizado y de alta calidad: INUIT se asegurara de que los

clientes reciban un servicio de alta calidad, a través de cuidadores

capacitados y un monitoreo continuo del estado de los adultos mayores.
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La plataforma brindara informes regulares a las familias sobre la atencion
prestada, lo que reforzara la confianza en el servicio.

Feedback y encuestas de satisfaccion: Tras cada servicio, INUIT enviara
encuestas de satisfaccion a las familias para recopilar retroalimentacion y
garantizar que se cumplan sus expectativas. Ademas de mejorar la
calidad del servicio, esto permitird a INUIT ajustar las ofertas a las
necesidades de cada cliente.

Programas de lealtad: Se implementara un programa de fidelizacion
donde los clientes puedan acumular puntos por la contratacion de
servicios que luego se traducen en descuentos en futuros servicios o en
servicios adicionales gratuitos. Esto incentivara a las familias a seguir

utilizando la plataforma de forma recurrente.

C. GROW (Hacer crecer la relacion con los clientes)

El objetivo en esta etapa es ampliar la relacion con los clientes existentes,

ya sea a traves de un mayor uso de los servicios o mediante la recomendacion

del servicio a nuevos clientes.

Estrategias de crecimiento:

Upselling y Cross Selling: Segun Kotler y Keller (Kotler, 2016)X" el cross-
selling y upselling como estrategias efectivas para aumentar el valor del
cliente. INUIT puede ofrecer servicios complementarios o de mayor valor
a las familias que ya utilizan la plataforma. Por ejemplo, si una familia esta
contratando servicios, se les podria ofrecer servicios adicionales. De esta
manera, se aumenta el ticket promedio de cada cliente.

Programa de referidos: Se implementara un programa de referidos que
incentivara a los clientes a recomendarlo a otros posibles clientes y
obtendran a cambio un beneficio que podra ser un descuento o un servicio
adicional. Los programas de recomendacion son una estrategia poderosa
para hacer crecer la base de clientes, ya que los clientes actuales pueden
actuar como promotores naturales, ayudando a adquirir nuevos usuarios
con menor costo de adquisicion.

Expansidn geografica: Expansion geografica a otras areas del pais. Los

clientes actuales que tengan familiares en otras regiones podran seguir
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recomendando el servicio y mantener su relacién con la plataforma,

independientemente de la ubicacion.

Los canales por los que se hara llegar el producto al cliente serén a través de
la plataforma digital de INUIT que permitira a las familias buscar, contratar y
monitorear en tiempo real a los cuidadores. Complementando esto, a medida
que la empresa crezca, se adicionara una aplicacion moévil que facilitara el
acceso rapido y control directo desde cualquier dispositivo. La pagina web y el
blog ayudaran a captar clientes a través de contenido educativo optimizado para
SEO, mientras que las redes sociales se utilizaran para interactuar con el publico
y promocionar el servicio. Ademas, alianzas estratégicas con instituciones de
salud actuaran como un canal de derivacion confiable, conectando a las familias
con INUIT.

Para fomentar la fidelizacion y el crecimiento organico, INUIT implementara
un programa de referidos que incentivara a los clientes a recomendar la
plataforma a otros usuarios. También se brindara atencion a la cliente directa a
través de teléfono y chat en linea, brindando soporte personalizado y resolviendo
inquietudes en tiempo real. Finalmente, las campafas de publicidad digital y
marketing de contenidos atraeran nuevos usuarios, maximizando la visibilidad
de la marca y facilitando la adquisicion de clientes mediante estrategias de

marketing online dirigidas.
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VIl. Recursos, procesos y plan operativo del negocio

La cadena de suministro de INUIT se basa en la prestacion de servicios de
cuidado de adultos mayores mediante la integracion de tecnologia y atencion
personalizada. La cadena incluye:

e Proveedores de tecnologia

La tecnologia ofrece soluciones para ayudar a los adultos mayores a
mantener su independencia mientras viven solos, brindandoles seguridad y
tranquilidad tanto para ellos como para sus familias. A traves de la incorporacion
de tecnologia se disefia la plataforma que responda a las necesidades de los
clientes. Luego proyectamos incorporar dispositivos que puedan adicionarse
generando servicios que acomparfien en el proceso del cuidado y supervision de

los parametros de los usuarios.
Algunos dispositivos son:

e Localizadores GPS: en la primera etapa se utiliza un sistema que se
instala en los celulares tanto de los cuidadores como de los clientes. A
través de la georeferenciacion se puede obtener informaciéon de la

localizacion de los cuidadores durante el servicio.

En una segunda etapa del proyecto incorporaremos mas tecnologia adaptada

como:

e Dispositivos como pulseras, collares o relojes con GPS que ayudan a
ubicar a adultos mayores desorientados y cuentan con botones SOS para
emergencias.

e Camaras de vigilancia: Las cadmaras 360 con vision nocturna y audio

bidireccional permiten a los familiares monitorear a los adultos mayores
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desde cualquier lugar, emitiendo alertas ante movimientos extrafios. Son
utiles para detectar caidas u otros problemas.

e Pastilleros con alarmas: Estos dispositivos conectados recuerdan la toma
de medicamentos, emiten alertas y pueden generar informes sobre el
cumplimiento del tratamiento.

e Altavoces inteligentes: Controlados por voz, permiten hacer llamadas,
recordar citas y realizar busquedas sin la necesidad de un teléfono en

mano.

Estas tecnologias ayudan a reducir riesgos y mejorar la calidad de vida de

los adultos mayores, facilitando su monitoreo y comunicacion con familiares.
e Logistica para la entrega de insumos medicos y atencion a domicilio.

Tanto para proveer dichos dispositivos o para traslado del cuidador a
domicilio se debe realizar una logistica eficiente donde el cuidador pueda

llevar a cabo el servicio con el apoyo del dispositivo que contrata el cliente.
e Cuidadores domiciliarios que prestaran el servicio.

El proceso productivo incluye la busqueda inicial del paciente, la instalacion
de dispositivos, el monitoreo continuo y las visitas domiciliarias. Los recursos
clave son los dispositivos de monitoreo, cuidador domiciliario, la plataforma

digital y una estructura logistica eficiente.

Los cuellos de botella principales son la disponibilidad de personal

especializado y la coordinacion logistica para garantizar la atencion oportuna.
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VIIl. Implementacion del negocio

La implementacién seguird una estrategia escalonada que se enfoca en el
crecimiento geografico, metas a mediano y largo plazo, localizacion, y una

estructura operativa adaptable al crecimiento.
Planes de Crecimiento Geografico en los Primeros 3 Afos

El plan de crecimiento geogréfico estard inicialmente en regiones
especificas dentro de Argentina, y luego expandiéndose a nivel nacional. Las
primeras regiones seleccionadas seran aquellas con alta densidad de poblacion
de adultos mayores y buena infraestructura tecnologica, como la Ciudad

autbnoma de Buenos Aires.

Se elige la implementacion nacional debido a la creciente demanda de
servicios especializados para adultos mayores en Argentina y la posibilidad de
adaptar a las particularidades del sistema de salud local. El enfoque inicial en
areas clave con alta concentracion de poblacidon objetivo permitira una validacion

mas rapida del modelo de negocio y una mayor penetracion de mercado.
Estrategia para conseguirlo:

e Afo 1: Implementacion en CABA con pruebas piloto y ajustes al servicio
segun la demanda y retroalimentacion de los usuarios.

e Afo 2: Expansion a las principales ciudades del interior del pais, como
Cordoba, Rosario y Mendoza.

e Afio 3: Cobertura nacional, estableciendo soporte en todas las regiones

para garantizar la calidad y eficiencia del servicio.
Metas a 2 y 5 afos
Metas a 2 afos:

e Volumen de ventas: Lograr una base de 6.600 usuarios activos utilizando

el servicio de asistencia domiciliaria.
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e Market Share: Capturar el 2% del mercado de servicios de tecnologia para
adultos mayores en Argentina.

e Utilidades: Obtener una rentabilidad operativa del 50-70%, basada en una
estructura de costos eficiente y contratos estratégicos con proveedores
de tecnologia.

e Expansiéon de productos: Introducir dispositivos adicionales como

pastilleros inteligentes y camaras 360.
Metas a 5 afos:

e Volumen de ventas: Aumentar la base a 14.600 usuarios activos.

e Market Share: Ampliar la participacion de mercado al 4% en Argentina,
con potencial para expandirse dentro del mercado.

e Utilidades: Elevar las utilidades operativas a un 74% a través de la
optimizacion de la cadena de suministro y mejoras en la tecnologia.

e Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con grandes obras sociales y
prepagas, integrando el servicio como parte de sus paquetes de salud.

e Innovacién tecnoldgica: Introducir nuevas tecnologias de telemedicina y

monitoreo predictivo que anticipan problemas de salud.
Localizacion de la Empresa

La localizacion inicial de la empresa se establecera en CABA, capital del
pais, donde se encuentra el mayor mercado objetivo y las principales
instituciones de salud. CABA ademas ofrece acceso a un ecosistema
emprendedor y tecnolégico robusto, facilitando la colaboracion con proveedores

y socios tecnoldgicos.

Justificacion: CABA es la regidn con la infraestructura tecnolégica mas
avanzada y la mayor concentracién de adultos mayores en Argentina, lo que

permitira una implementacion mas eficiente del modelo de negocio.
Estructura Operativa del Emprendimiento

La estructura operativa inicial incluye:
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Centro de Operaciones: Ubicado en CABA, con equipo coordinacion de
atencion al cliente y soporte técnico.

Equipo de Cuidadores: Personal para atencion domiciliaria y monitoreo
remoto, con posibilidad de tercerizar algunos servicios a empresas
especializadas.

Equipo Tecnoldgico: Desarrollo y mantenimiento de la plataforma digital y
el monitoreo de los dispositivos conectados, con trabajo remoto.

Equipo Comercial: Enfocado en la captacién de nuevos usuarios y la
expansion de alianzas con instituciones de salud y del sector de adultos

mayores.

Evolucion de la estructura:

Afo 1-2: Se mantendra un equipo centralizado con foco en la expansion
de servicios en CABA, Cordoba, Mendoza y Rosario.

Ao 3: Se estableceran referentes de soporte regionales en las principales
provincias del pais para asegurar una operacion mas descentralizada y
eficiente. Ademas, el equipo de desarrollo tecnolégico crecera para
incorporar nuevos productos y funcionalidades a la plataforma.

Ao 5: Con la expansion geografica consolidada en las principales
ciudades del pais, la estructura operativa podria adaptarse para

incorporar servicios en zonas menos pobladas.

El modelo de negocio propuesto se complementa con los recursos

tecnolégicos y logisticos existentes en la empresa. Se aprovechara la

experiencia previa en la gestion de operaciones a gran escala, relaciones con

proveedores de tecnologia, y alianzas estratégicas con entidades de salud para

facilitar el crecimiento y la introduccion de los nuevos servicios.

Esta estrategia esta diseflada para asegurar un crecimiento sostenido, una

penetracion efectiva en el mercado objetivo, y una optimizacion de los recursos,

tanto humanos como tecnolégicos, a lo largo del tiempo.

Desarrollo de la Plataforma de Software
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El desarrollo de la plataforma tecnoldgica es el eje central de INUIT, ya que
conecta a clientes y cuidadores y permite la operacion fluida del servicio. Este
proceso comienza con una fase de disefio y planificacion, donde se definen las
funcionalidades clave, como el registro de usuarios, un sistema de busqueda y
seleccion de cuidadores, gestion de pagos, geolocalizacion y calificacion. Este
disefio debe centrarse en la experiencia del usuario (UX), priorizando la
simplicidad y la accesibilidad. Posteriormente, se inicia el desarrollo técnico en
etapas, comenzando con un Producto Minimo Viable (MVP) que permitir4
realizar pruebas tempranas con usuarios finales. Estas pruebas iterativas son
esenciales para ajustar y optimizar la experiencia, corregir errores y asegurar un
funcionamiento estable antes del lanzamiento oficial. Una vez en
funcionamiento, la plataforma probara mantenimiento continuo, actualizaciones

y mejoras basadas en la retroalimentacion de los usuarios.

El desarrollo de esta plataforma exige recursos especificos, como un equipo
técnico compuesto por desarrolladores, disefiadores UX/Ul y expertos en
ciberseguridad, ademas de un presupuesto para infraestructura tecnoldgica y
servicios de hosting. Las integraciones tecnolégicas también son esenciales,
incluyendo sistemas de pago seguros como Mercado Pago o Stripe, servicios de
geolocalizacion para rastrear cuidadores, y moédulos de manejo de datos
sensibles para garantizar la proteccion de la informacion del cliente y el cuidador.
Estas aseguraran que la plataforma sea eficiente, confiable y esté alineada con

las medidas normativas legales vigentes.
Disefo de los Procesos de Operacion

Los procesos operativos de INUIT deben garantizar la calidad y la continuidad
del servicio, asegurando que las interacciones entre clientes y cuidadores sean
fluidas y confiables. Entre los flujos operativos clave se encuentra el registro y
seleccién de cuidadores, un paso inicial que debe incluir un riguroso sistema de
validacion de credenciales, antecedentes y habilidades técnicas. Esto se
complementa con evaluaciones practicas que aseguran la capacidad del
cuidador para abordar situaciones tipicas en el cuidado domiciliario. Asimismo,

la gestion de solicitudes de servicio debe basarse en algoritmos que asignan
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cuidadores segun criterios como disponibilidad, calificaciones previas y
proximidad geogréfica, optimizando la experiencia tanto para el cliente.

Un aspecto critico del disefio operativo es la resolucion de incidentes y el
soporte al cliente. INUIT deberé contar con un equipo de atencién disponible 24
horas al dia, 7 dias a la semana para gestionar dudas, reclamos y problemas
gue puedan surgir durante la prestacion del servicio. Protocolos estandarizados
y manuales operativos garantizaran respuestas rapidas y efectivas a situaciones
criticas. Ademas, la implementacion de herramientas tecnolégicas como
sistemas de geolocalizacion y validacion de horas trabajadas permitira
supervisar la calidad del servicio y resolver controversias calculando en datos

objetivos, fortaleciendo la transparencia y la confianza en la plataforma.
Reclutamiento de Cuidadores

El reclutamiento de cuidadores es un proceso clave para garantizar la calidad
del servicio y la confianza de los clientes en INUIT. Este proceso se apoyara en
alianzas estratégicas con instituciones como Fundacion OSDE, Cruz Roja y
AMIA, que cuentan con una trayectoria solida en la formacion de cuidadores.
Ademas, se complementara con estrategias de reclutamiento en bolsas de
empleo y redes sociales especializadas en el ambito de la salud. El proceso de
seleccidn estructura deberse en tres fases principales: preseleccion, evaluacion
técnica e induccion. En la preseleccion se verificaran documentos como
certificaciones y antecedentes penales, mientras que en la evaluacion técnica se
realizaran pruebas practicas para simular escenarios reales, ademas de

entrevistas para evaluar habilidades blandas como la empatia y la comunicacion.

Una vez seleccionados, los cuidadores recibiran una induccion que incluird
capacitacion en el uso de la plataforma INUIT, asi como formacion
complementaria en temas de seguridad, ética y atencion al cliente. Para retener
a estos profesionales y fomentar su compromiso, INUIT ofrecera incentivos como
acceso a programas de formacion continua. Ademas, se establecera un canal de
comunicacion constante con los cuidadores para brindar apoyo y resolver sus

inquietudes, creando un ambiente laboral atractivo y motivador. Estos esfuerzos
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aseguraran que INUIT cuente con un equipo de cuidadores altamente
capacitado, confiable y comprometido con la mision de la plataforma.

Cronograma de Desarrollo y Proyecciéon del MVP de INUIT

El desarrollo del MVP de INUIT comenzé en marzo de 2024, con un enfoque
inicial en entender las necesidades y expectativas de los usuarios a través de
investigaciones cualitativas y cuantitativas. Estas investigaciones han permitido
recopilar datos clave para crear perfiles de usuarios que reflejen sus
comportamientos, objetivos y desafios. Los perfiles se compartieron con todo el
equipo para garantizar una linea coherente en el desarrollo del producto. Durante
este periodo, también se realizaron a cabo pruebas de usabilidad iniciales, lo
gue permitio ajustar conceptos preliminares y definir las funcionalidades

esenciales del MVP.

Actualmente, el equipo esta con pruebas continuas para validar el disefioy la
usabilidad del producto. Estas evaluaciones regulares permiten identificar areas
de mejora en la experiencia del usuario y optimizar el flujo de trabajo interno.
Ademas, se han logrado avances significativos en el disefio UX/Ul y en la

definicion de tecnologias clave para el desarrollo técnico.

A partir de marzo de 2025, el proceso comenzara con la construccién técnica
del MVP, incluyendo funcionalidades basicas como el registro de usuarios,
sistema de busqueda y seleccion de cuidadores, integracion de pagos Yy
calificacidon de servicios. Esta etapa culminara en septiembre de 2025, seguida
de un periodo de pruebas beta y ajustes durante octubre y noviembre de 2025 .
Finalmente, el lanzamiento del MVP se programarda para diciembre de 2025 en
una region piloto, acompafado de estrategias de marketing para captar clientes

y cuidadores.

La proyeccion a futuro incluye el escalamiento progresivo del MVP,
incorporando funcionalidades avanzadas, ampliando la cobertura geografica y
fortaleciendo la infraestructura tecnolégica a partir de enero de 2026. Este
enfoque iterativo garantizara que la plataforma evolucione de manera eficiente,
alineandose con las necesidades del mercado y manteniendo la calidad del

servicio como prioridad.
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IX. Equipo emprendedor

1. Equipo emprendedor

El equipo emprendedor se compone de dos personas, compafieros del
MBA Salud de la Universidad de San Andrés, Franco Astore y mi persona.

Ambos nos desarrollamos en el sector de salud, contamos con afios de
experiencia en la prestacion de servicios al paciente, y entendemos los desafios
gue conllevan el mercado de los adultos mayores en la Argentina y el impacto
gue generaran en el futuro cercano. Inuit tendra el foco en el mercado argentino
y sera administrado por mi personay Franco Astore llevara adelante un proyecto

similar en el mercado de Uruguay y Paraguay.

La estructura en recursos humanos es significativa, con la particularidad

gue no se incrementa en proporcidn al crecimiento en ventas.

El equipo de trabajo esta compuesto por profesionales con experiencia

complementaria en areas clave:

e Marina Carranza (CEO): Contadora Publica con MBA en Salud, mas de
20 afnos de experiencia en la gestion de servicios de salud en Argentina.
Aporta liderazgo, vision estratégica y administracion eficiente del
proyecto.

e Eugenia Nyari (CPO): Ingeniera Industrial con experiencia en operaciones
y logistica en sectores regulados. Su funcion es optimizar los procesos y
asegurar la eficiencia operativa de la plataforma.

e Javier Martinez (CTO): Ingeniero en Sistemas, experto en desarrollo de
software y plataformas tecnoldgicas. Lidera el disefio y funcionamiento de

la plataforma de Inuit.
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e Mariana Lopez (CMO): Licenciada en Comunicacion con un MBA en
Marketing. Responsable de las estrategias de marketing y la creacion de
marca, con foco en posicionar a Inuit como referente en el mercado.

e Valeria Toledo (CHRO): Licenciada en recursos humanos. Se encarga del

reclutamiento y formacion de los cuidadores.

Capacitacion y Experiencia: el equipo cuenta con amplia experiencia en
tecnologia, servicios de salud, marketing y finanzas, lo que los capacita para
desarrollar Inuit de manera exitosa. Estan motivados por su compromiso con
mejorar la calidad de vida de los adultos mayores.

Red de Asesoramiento: el equipo se vincula con instituciones como Fundacion
OSDE, AMIA y Cruz Roja para la formacion de cuidadores, y contara con
asesores externos en tecnologia y servicios de salud, ademas de participar en
redes de emprendedores del sector HealthTech para compartir aprendizajes y

experiencias.
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X. Resultados econOmicos —financieros y

requerimientos de inversion

1. Contexto macro y microeconémico

1.1. Macroecondmico

Las proyecciones macroecondmicas para Argentina presentan un
escenario desafiante para Inuit. Con un crecimiento moderado del PBI y la
inflacion aun elevada, el negocio debera ser resiliente en la gestion de costos y
eficiente en la administracion de precios y tarifas. La devaluacion del peso
argentino también influira en los costos operativos, mientras que las tasas de
riesgo y la prima de riesgo pais afectaran las fuentes de financiamiento y las

tasas de retorno esperadas.

Estas proyecciones permitiran realizar un analisis financiero ajustado a
las realidades del pais, ajustando el precio del servicio y las estrategias de
financiamiento para asegurar la viabilidad de Inuit en este entorno

macroecondémico volatil.

a) Crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI)

La proyeccion del crecimiento del PBI en Argentina para los proximos afios
estd marcada por la recuperacion postpandemia y los desafios econémicos
estructurales. Se espera un crecimiento moderado del PBI. EI Fondo Monetario
Internacional (FMI) proyecta que el crecimiento del PBI argentino para 2024 sera
del 1,5% a 2%, y se mantendra en torno a ese rango en los siguientes afios, con
potenciales mejoras si se implementan reformas econdmicas (Fondo Monetario

Internacional, 2023)*VV,
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b) Inflacion

La inflacién en Argentina es una variable crucial, dada su influencia en el
poder adquisitivo y la sostenibilidad del modelo de precios de los inuit. La
inflacién ha sido elevada en los Ultimos afios y se espera que siga siendo un
desafio a corto plazo, aunque podria desacelerarse si se adoptan politicas

monetarias y fiscales méas rigurosas.

c) Tipo de cambio

El tipo de cambio es una variable importante para fijar precios competitivos.
Se espera una depreciacion gradual del peso argentino frente al délar, con una
devaluacién continua pero moderada a medida que el gobierno intenta estabilizar
la economia’?. 09/2024: $900 ARS/USD

d) Tasa libre de riesgo

La tasa libre de riesgo es un indicador importante para la evaluacion de
proyectos de inversion, ya que representa el costo de oportunidad de invertir en
activos sin riesgo. En Argentina, esta tasa esta determinada por los bonos del

gobierno y refleja la confianza en la economia local.

e Proyeccién 2024-2026'% La tasa libre de riesgo, representada por los
bonos del Tesoro de Estados Unidos (como referencia internacional), se

proyecta en torno al 3,5% anual, una estimacion promedio a largo plazo.
e) Prima de riesgo del pais

La prima de riesgo pais refleja el riesgo adicional que los inversionistas
exigen para invertir en Argentina'# frente a paises mas estables. Este indicador
es crucial para determinar el costo de financiamiento y las expectativas de

inversion.

12 Bloomberg. (2023). Pronostico del peso argentino 2024-2026. https://www.bloomberg.com
13 Fondo Monetario Internacional. (2023). Perspectivas de la economia mundial: informe de
proyecciones globales.

14 JP Morgan. (2023). indice de bonos de mercados emergentes: Argentina.
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Proyeccion: La prima de riesgo pais de Argentina sigue siendo alta debido a la
inestabilidad politica y econdémica. Actualmente se sitia alrededor de los 955
puntos basicos (9,55%), y aunque podria reducirse si se estabiliza la economia,

seguira siendo elevada en el corto y mediano plazo.

1.2. Microeconémico

a) Evolucion de la actividad del sector

La actividad de cuidado domiciliario de adultos mayores en Argentina esta
en sostenido crecimiento debido al envejecimiento de la poblacién y a la
necesidad de soluciones de cuidado especializadas y accesibles. A medida que
la poblacién de personas mayores aumenta, también lo hace la demanda de
cuidadores domiciliarios capacitados. Segun el INDEC, la poblacion de personas
mayores en Argentina representa aproximadamente el 12% del total, con

proyecciones de que esta cifra se duplique para 2050*°.

b) Proyeccion de la actividad 2024-2026:

Crecimiento anual promedio: Se estima que el sector de servicios de
cuidado domiciliario para adultos mayores crece entre un 5% y 7% anual,
impulsado por el envejecimiento de la poblacion y el aumento de la
concientizacion sobre la importancia del cuidado especializado (Fundacién
OSDE, 2022)%. Se proyecta que la demanda de cuidadores aumentara, con un
enfoque en personal calificado para atender las necesidades diarias y

emocionales de los adultos mayores.

c) Precios en el sector

El costo de los servicios de cuidado domiciliario en Argentina esta
directamente influenciado por los salarios del personal, la inflacién general y la
oferta y demanda en este mercado. Debido a la elevada inflacién y la

informalidad del sector, los precios han mostrado fluctuaciones significativas.

15 Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2023). Proyecciones demogréficas de la
poblacion mayor de 65 afios en Argentina. https://www.indec.gob.ar
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e Proyeccion de precios 2024-2026:

Ajuste por inflacion: Se espera que los precios de los servicios de cuidado
domiciliario se ajusten anualmente en linea con la inflaciéon proyectada
(alrededor del 70% en 2025 y 60% en 2026). Esto implica aumentos de
precios considerables, con un valor promedio de USD 5-6 por hora para
servicios béasicos, y tarifas mas altas para cuidados especializados.

Competencia y servicios especializados: El incremento de competidores
y la oferta de servicios especializados podrian mantener los precios dentro
de un rango competitivo, especialmente en areas urbanas con mayor

demanda.

d) Costos del sector

Los costos en el sector de cuidado domiciliario estan vinculados a los salarios
del personal, la capacitacion y la tecnologia para la gestion y control de los
servicios. Las empresas del sector también enfrentan costos derivados de la
contratacion y la retencion de personal, ademas de los insumos tecnoldgicos

utilizados para monitoreo.
e Proyeccion de costos 2024-2026:

Salarios del personal: Los salarios del personal administrativo y profesional
representan un importante componente de costos en este sector. Se espera que
los salarios se ajusten por la inflaciéon®, como la proyeccion se realiza en délares
no se ajusta. Solo se tiene en cuenta que en la medida que la empresa crezca
se reconocerda un incremento de sueldos en ddlares si se cumple con lo

planificado.

16 Fondo Monetario Internacional. (2023). Perspectivas econémicas mundiales: Impacto de la
inflacion en el mercado laboral. FMI
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Contrataciones

El personal sera contratado en distintas etapas del proyecto, iniciaremos con 6
personasy luego se iran incorporando a medida que el volumen de ventas crezca

y surjan necesidades de contar con mas personas.
Los salarios en ddlares son los detallados en el cuadro anterior.

Costos tecnologicos: El desarrollo de la plataforma digital, el disefio del producto
y de la experiencia del cliente se realizardn con especialistas contratados
especialmente en esta etapa como servicio independiente. Seran costos
significativos al inicio del proyecto, sin embargo, estos costos se amortizan en el

tiempo.

Las inversiones seran las siguientes:

Unidad Afio 0 Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversionestotal o oo 0N 53069 65302208 W15 13794
Inversiones desarrollo plataforma UsD 10.400 145.799 £5.340 22.083 14.157 13.794
Inversiones hardware UsD 10.285 7.260 0 0 0 0
Otras inversiones usD 4,235 0 0 0 0 0
Contrato del local para operacion usD

Tabla. Elaboracién propia
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Desarrollo de producto

Desarrollo de software 4 desarrolladores
desarrollo del producto 2 desarrolladores
Disefio UX 2 personas

Licencias software
Creacion de contenido marca

Hardware
Computadoras
Dispositivos maviles

Otros
Registro marca
Registro dominios
Constitucion empresa
Consultoria legal y contratos

En los primeros 8 meses se contratara los servicios de 4 desarrolladores de
software, a partir del mes 9 se contrataran a 2 desarrolladores de producto, el
valor de la hora es de USD 15, con una dedicacion de 160 horas mensuales.

También se contrata dos personas independientes para el disefio UX con el

mismo valor hora que los desarrolladores.

Ademas, se invierte en hardware y se adquieren 6 computadoras y 5 celulares

para la operatoria del negocio.

En otras inversiones se encuentran los costos de los registros de marca, dominio,

de la constitucion de la SRL y de la consultoria legal.

e) Proyeccion del tamafio y market share

El informe La economia plateada en América Latina y el Caribe (Sanchez &
Stampini, 2020)!" (Sanchez, 2020)*V destaca que el envejecimiento de la
poblacién en la region abre importantes oportunidades econdémicas. Aunque
actualmente los adultos mayores representan un porcentaje menor del consumo

total comparado con economias desarrolladas, donde este segmento abarca

17 Sanchez, M., Stampini, M., Ibarraran, P., Vivanco, F., Castillo Martinez, P., Buenadicha
Sanchez, C., Castillo, A., & Okumura, M. (2020). La economia plateada en América Latina y el
Caribe: El envejecimiento como oportunidad para la innovacion, el emprendimiento y la
inclusion.
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entre el 20% y el 30%, se espera que en América Latina y el Caribe esta cifra
aumente en las proximas décadas. Esto impulsara sectores como el cuidado de
la salud y servicios especializados, promoviendo la innovacién y el

emprendimiento en respuesta a las necesidades.

La proyeccion del tamafio de mercado y la participaciéon de mercado refleja
un importante potencial de crecimiento para los inuit en un mercado en

expansion debido al envejecimiento poblacional.

Region/ Pais Poblacion mayor de 65 afios Proyeccion
(actual) 2050

Mundo 9,30% 16%

Sudamérica 11% 23%

Argentina 13% 20%

Europa 20% 30%

Asia 13% 25%

América del Norte 16% 23%

Esta ofrece una vision conservadora pero alcanzable, basada en el
contexto econdmico y social actual del pais, y refleja el potencial de

escalabilidad.

Tamafo de mercado (SAM): Aproximadamente el 40% de la poblacion
mayor de 70 afos en Argentina necesita algun tipo de asistencia diaria
(aproximadamente 1,4 millones de personas) (Banco Interamericano de
Desarrollo, 2020)*V'. Dentro del segmento de ingresos ABC1 y clase media alta,
gue representa el 22% de la poblacion total, se estima que unas 326.000

personas en este segmento en Argentina requeririan servicios de cuidado.

Cuota de mercado: Se proyecta que Inuit podria captar el 0,5% en el

primer afio y 2% en los primeros dos afios, alcanzando aproximadamente 1.635

clientes en su primer afio.

Precios promedio: Los servicios de cuidado domiciliario en este segmento

tienen un costo promedio de USD 5 a 6 por hora, con un servicio de 4 horas
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diarias por familia. Esto representa un gasto mensual aproximado de USD 400 a

480 por familia.

1.3. Modelo de generacién de beneficios

Modelo de ingresos

El modelo de generacién de beneficios de Inuit se apoya en una estructura

escalable, basada en comisiones por servicios y alianzas estratégicas.

Los ingresos se generan a través de la tarifa por servicio (modelo de

intermediacién): Inuit cobra una comisién por cada servicio de cuidado

contratado a través de la plataforma. Esta comision serd un porcentaje del valor

total del servicio (aproximadamente 20%). Por ejemplo, si el costo promedio por

hora es de USD 5, Inuit captaria USD 1 por cada hora de cuidado domiciliario

prestada.

Este modelo de ingresos es adecuado y sostenible para el negocio de Inuit

debido a varios factores:

Escalabilidad: Al basarse en un modelo de intermediacion, la plataforma
puede expandirse facilmente sin necesidad de incrementar
significativamente sus costos operativos. A medida que mas cuidadores y
usuarios se sumen a la plataforma, los ingresos aumentaran
proporcionalmente.

Demanda creciente: El envejecimiento de la poblacién argentina y la falta
de opciones accesibles y confiables para el cuidado domiciliario aseguran
una demanda creciente de estos servicios.

Diversificacion de ingresos: La posibilidad de obtener a futuro ingresos
adicionales a través de publicidad de servicios y productos de empresas
del mismo sector, venta de productos que se puedan adicionar al servicio
y alianzas estratégicas permite a Inuit diversificar sus fuentes de ingresos

y reducir la dependencia exclusiva del servicio de cuidado domiciliario.

Las ventas, la cantidad de clientes y el precio promedio para los primeros

5 afos son los siguientes:
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Ahol  Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 |

Evolucidn de ventas 292% 56 383 3%
Ventas USD (134808 528908 823.060 1.137.749 1176.105

UsD 134 808 522908 B23.060 1.137.749 1.176.105
Cantidad de clientes 1685 6.611 10288 14222 14701
Pricing prom cliente mes " 80 usD

Tabla. Evoluciéon de ventas

En el primer afio se proyecta obtener 1.685 pacientes con un precio promedio
mensual por paciente de 80 ddlares obteniendo ingresos anuales totales de U$D
134.800, en el Anexo Il se detallan las ventas del primer afio discriminadas por
mes. Para el segundo y tercer afio de Inuit se espera un crecimiento significativo
de las ventas ya que se amplia la comercializacién a las principales ciudades del
pais, por lo que se proyecta un crecimiento en las ventas del 292% y 56%

respectivamente.

Estimacion detallada de ingresos por unidad de negocio

La rentabilidad bruta anual proyectada de Inuit para el primer afio es de USD
45.392, con un margen bruto del 34%, y del 69% y 74% para el segundo y tercer

afio respectivamente.

e Descripcion: Servicio dirigido a adultos mayores que requieren asistencia
diaria en tareas basicas como alimentacion, higiene, y supervision.
Contratado por familiares y por adultos mayores.

e Precio promedio: USD 5 por hora, 20% de comision.

e Horas promedio de servicio por cliente: 4 horas diarias.

e Clientes proyectados: 1.685 clientes en el primer afio.

e Ingresos anuales por cliente: USD 5 x 4 horas x 20 dias x 20% = USD 80

por cliente al mes.
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Estado de resultados proyectado

EERR

Unidad Ao 1 Ao 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
VENMIS | eeeeceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeresseenenn . (34808 52B.908  823.060 1137.749 1176105
Cuidadores a domicilic USD 134808 528908 823.060 1.137.749 1.176.105
Costos serviciosprovistos [0 B9A16T 1643877 2151117 276.069” 307.966
IIBB UsD 4044 15.867 246592 34.132 35.283
IDC UsD 14957 7.680 11851 16.520 17.077
Marketing y ventas- Redes. Influencers UsD J0O.0DD 105750 124800 154440 1B2.520
Mantenimiento tercearizado plataforma UsD 6.000 6.000 B.400 B.400 B.400
Comisiones medios de pago UsD 4044 15.867 24,692 34.132 35.283
Comision por venta UsD 3.370 13.223 20577 28.444 29.403
Margen bruto usD 45392 364.521 607949 B6l.681 B68.139
% 3% 69% T4% 76% 74%
Costosestructura e 171403 242167 295831 412986 413.045
Management UsD 54.000 £1.049 BO.OBS 174996 174996
Staff UsD 97135 127833 148319 1e4.667 164667
Costos comerciales + MKT UsD 13.050 24.300 29.040 30.768 30.768
Servicios UsD 2.400 14988 1412 2059 2118
Viajes UsD o 12 000 18.000 22.500 22 500
Gastos generales UsD 4814 14,596 17.996 17.996 17.996
EBITDA usD -126011 122,354 312,119 448.694 455.094
%o | -93% 23% 38% 39% 39%
36 Amortizacion inversion inicial USD 9167 9167 9167 0 0
12 Amortizacion Software UsD | 80.442 49 800 B.675 13.050 11.400
24 Amortizacion hardware posterior UsD 1.375 1.625 0 0 0
12 Amortizacion Otras inversiones usD ] 0 ] 0 0
EBIT UsD | -216.994 61.763 294.277 435644 443604
-161% 12% 36% 38% 38%
Determinacion Ganancias | -54.24% 11.628 47026 101.125 121608
Acumulado | -54.248 -42821 4405 105530 227138
Impuesto a pagar ] ] 4405 101135 121608
Resultado neto | -162.746 50.135 247.251 334.520 322.086
' -121% % 30% 29% 27%

Tabla. Estado de resultados proyectado.

Se puede visualizar en el EERR proyectado que a partir del segundo afio se
obtiene EBT (resultados netos antes de impuestos) positivo de manera
sostenida. Debido al resultado negativo inicial recién a partir del tercer afio se
debe pagar impuesto a las ganancias, ya que es el periodo en el cual se

compensa la pérdida inicial y comienza a generar ganancias.

Graficando la evolucion de la rentabilidad neta para los primeros 5 afios de Inuit
podemos observar que al comenzar el proyecto se genera el “valle de la muerte”
con egresos superiores a los ingresos, debido a la inversion inicial y a medida
gue se conoce el servicio y se posiciona en el mercado va mejorando el
resultado. Anticipar que es un proceso légico y habitual, y estimar el tiempo
necesario para comenzar a obtener ganancias, es fundamental para sostener los
esfuerzos y la motivacion.
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Tabla. Evolucion del EBIT

Para evaluar el proyecto, se determinara primero el costo del capital calculando
la tasa de descuento. Es relevante destacar que la financiacion provendra
exclusivamente del aporte de los fundadores, sin recurrir a financiamiento

externo.

Tasa de descuento. El calculo se realizé con las siguientes bases de datos:
Ke=Rf+3*PRM+Rp

Siendo:

Rf = Tasa libre de riesgo (FED 2024).

Rf = 4,39%!18

18 https://datosmacro.expansion.com/bono/usa
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B = Riesgos sistematico inversion / riesgo sistematico porfolio (medida del riesgo

de una inversion que no se puede diversificar)
B= 1,065

La beta se calcul6 con el promedio de dos sectores relacionados con la actividad
de Inuit y con la siguiente fuente de datos (Damodaran, Enero 2024)*V!:

wBetas por sector (EE.UU.)

Datos utilizados : Multiples servicios de datos
Fecha de analisis : Los datos utilizados corresponden a enero de 2024.

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.htm

Tasa
Nimero de impositiva Beta sin Efectivo/valor Beta sin apalancamiento
Nombre de la industria empresas Beta Relacion D/E | efectiva | apalancamiento firme corregida por efectivo
Servicios de apoyo a la atencion sanitaria 119 1.03 26,86% 8,08% 0,86 8,60% 0,94
Informacion y tecnologia sanitaria | 128 1.27 16,07% 3,11% 114 4,20% 119

Tabla. Betas de los sectores relacionados con Inuit.

PRM = Prima de riesgo de mercado

Rentabilidad promedio de los Ultimos 5 afios S&P = 17,20%2°
Rp = riesgo pais en Argentina. Actualmente es de 955 bp?!
Riesgo Pais = 9,55%

PRM = (17,20% - 4,39%) = 12,81%

ke = 0,0439 + (1,065%(0,1720-0,0439)) + 0,0955

Ke =0,2758265 = 27,58%

Los flujos se descuentan a una tasa (ke) del 27,58%.

Se proyecto a 5 afios el flujo de fondo teniendo en cuenta los plazos de pago y

los plazos de cobranzas, siendo ambos a 30 dias. Ademas, se calculo en el

19 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html.
20 Yahoo - https://es.finance.yahoo.com/quote/SPY/performance
21 P Morgan EMBI+ - https://www.rava.com. Al 01/11/2024
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flujo proyectado el costo del IVA tanto para las ventas como para los pagos.

Obteniendo el importe a pagar de IVA.

Flujo de Fondos proyectado

Cash Flow
Unidad Inv inic Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5 Perpetuidad
Saldo inicial ] ] -18.440 51.868 344573 B801.358
IEIESOS | e eeeenenennenn 0 135418 602110 959.503 1.355541 1428011
ventas UsD 0 135418 w02.110 959503 1355541 1428011
Egresosoperacion e 0249510 456462 644716 880.194 937354
IIBB UsD 0 5357 14978 23789 33608 55.405
IDC UsD 0 1625 7235 11514 16.266 17.136
Marketing y ventas UsD 0 75625 125235 143649 182625 220849
Mantenimiento tercearizado platafor  USD ] 6.655 7.260 0922 10.164 10.164
Comisiones medios de pago UED ] 4063 18.063 28.785 40,666 42,240
IVA 3 pagar UsD 0 0 45038 117329 177009 182504
Management UsD 0 49.500 58.731 79128 167.166 174996
Staff UsD 0 Bed86 127833 146250 164667 164667
Costos comerciales + MKT usD 0 14157 28.213 34.9583 37.055 37.229
Oficina + Servicios UsD o 2662 2505 1.708 2420 2562
Viajes UsD 1] 0 13.310 21.175 26.771 27225
Gastos generales UsD ] 5.340 17.119 21.473 21775 21.775
Ingreso operacian (EBIT) usD 0 -114.092 117.20B 366.656 B819.920 1.292.015
Egresosinversion (CAPEX) . 24920 153.059 65340  22.083 14157  13.794
Egresos impuestoganancias LU RS LU 0 ..4%405 101125
Ingreso negocio usD 24.920 -267.151 51.868 344.573 BO01.358 1.177.097
Aportes financieros. . 24920 248711 LU o o .0
Flujo de fondos acumulado 0 -18.440 51.868 344573 801.358 1.177.097
FErpetuldad
Flujo de fondos libre del periodo 24,920 -267.151 70.308 292705 456785 375738  1.284.182

Tabla. Flujo de fondos proyectado. Elaboracién propia

Obtenida la tasa de descuento podemos evaluar la viabilidad del proyecto

actualizando los flujos de fondos esperados con la tasa de descuento (ke)

obtenida y restando la inversion inicial. Asi obtenemos el valor actual neto

(VAN).

VAN = FF actualizados — Inversion inicial

Los flujos descontados son los siguientes:
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Cash Flow

Unidad Afc0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Perpetuidad
Flujo descontado -24.920 -2009.394 43194 1409847 172405 111155 579.899 -
VAN 613 283
TIR Bl

Tabla. Calculo del flujo de fondos descontado, VAN y TIR.

El proyecto es viable financieramente ya que su VAN es mayor a cero, siendo de
USD 613.283. Si se analiza desde la tasa interna de retorno (TIR) se observa
gue es mayor al costo de capital. Siendo la TIR del proyecto 80% y el Ke de
27,58%.

De acuerdo con la proyeccidn estimada se recupera la inversion inicial en el mes
31y se alcanza el punto de equilibrio en el mes 14. Creciendo lentamente en los
meses siguientes y a partir del tercer afio logrando incrementar

considerablemente el resultado.

A continuacion, se presentan las principales ratios financieros del proyecto que
nos permite visualizar la viabilidad del negocio. Como lo vimos anteriormente el

proyecto presenta una oportunidad con bajo riesgo y alta escalabilidad

Ratios financieros

Ratio Detalle Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen bruto (Venta - CMV) [ Venta 33, 7% 68, 9% 73,9% 75, 7% 73,8%
emoa USD  -126011 122354 312119 448694 455.004
emoa % - 035%  23,1%  379%  394%  387%
eT  usD - 216994 61763 204277 435644 443694
eT % - 161,0%  117%  358%  383%  37%
[ USD  -162746 50135 247251 334520 322.086
s % - 1207%  95%  300%  294%  274%
‘Periodo de repago 31Meses T
Punto de equilibrio amEses T

Para poder llevar adelante el proyecto se ha estimado un requerimiento de fondeo de
USD 298.820, que no se requieren todos juntos, sino en un plazo de 13 meses.
Comenzando con una inversion inicial de USD 25.000 y el resto en los siguientes meses.

Cabe mencionar que el fondeo es aportado por los fundadores.
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Evaluacion de Riesgos

En este modelo de negocio existen riesgos, tales como atrasos en la gestion
de cobranza por parte de los clientes. Haremos una prevision por deudores
incobrables para registrar dicha contingencia. Una de las ventajas competitivas
es que en el caso de que el pago no se realice se discontinua el servicio.

Otro riesgo asociado a este modelo de negocio es el entorno regulatorio.
Debera existir un control exhaustivo en los temas relacionados con las normas
de permisos vy licencias, el cambio de normas que generen la necesidad de
revisar el modelo de negocio. También las normas referidas a la calidad de
atencion, ya que, de existir mala atencion, puede generar una mala calificacion
del servicio con las consecuencias que esto genera. De las posibles situaciones
de crisis que puedan afectar el mercado, el equipo de trabajo debera ser capaz
de enfrentarlas y evitarlas, constituyéndose en un modelo de contencion y
soporte institucional para familiares y usuarios.

Otro riesgo importante para INUIT es que, una vez que los clientes y
cuidadores generan una relacion de confianza, puedan optar por acordar
servicios directamente y evitar la plataforma para ahorrar comisiones. Esto
podria generar una peérdida significativa de ingresos, especialmente
considerando los altos costos de captar clientes y seleccionar cuidadores.
Aunque la plataforma digital de INUIT ofrece ventajas como el seguimiento del
estado del adulto mayor, estas herramientas pueden no ser suficientes por si
solas para prevenir este tipo de desintermediacion.

Para enfrentar este desafio, INUIT se diferencia ofreciendo un valor
agregado exclusivo que incluye monitoreo de calidad mediante encuestas
periddicas a clientes y cuidadores, reportes automatizados que detallan la
evolucion del adulto mayor, y la utilizacion de tecnologias como la
geolocalizaciéon del cuidador y la validacién de horas trabajadas para garantizar
el cumplimiento del servicio. Ademas, INUIT proporciona a las familias la
posibilidad de solicitar reemplazos de cuidadores, cubrir ausencias y acceder a
servicios adicionales, como la contratacion de dispositivos de monitoreo
gestionados por la plataforma. Estas medidas buscan no solo fomentar la
confianza y la transparencia, sino también ofrecer beneficios que no son
facilmente reemplazables fuera de la plataforma, desincentivando asi la

desintermediacion.
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Otro desafio importante son los altos costos de screening, ya que los
procesos exhaustivos para reclutamiento y evaluar cuidadores representan una
inversion significativa destinada a garantizar la calidad del servicio. Si la relacion
cliente-cuidador es de corta duracion, esto puede dificultar la recuperacion de
dicha inversion. Para mitigar este riesgo, INUIT implementara incentivos que
fomenten la permanencia, tales como descuentos, programas de puntos
acumulables y acceso exclusivo a capacitaciones para cuidadores que
mantengan relaciones de largo plazo con los clientes. Inuit brinda a los
cuidadores una serie de ventajas claves, como asesoramiento en temas
impositivos y de seguros civiles, acceso a una base de clientes mas ampliay la
tranquilidad de trabajar en un entorno profesionalmente regulado. Esto elimina
la incertidumbre y los riesgos asociados con relaciones laborales informales, al
asegurar un seguimiento claro y transparente de sus actividades. Asimismo, la
calificacion de los cuidadores considerara la estabilidad de las relaciones
establecidas como wun indicador de compromiso Yy profesionalismo.
Paralelamente, se optimizaran los procesos de seleccion inicial mediante
herramientas tecnoldgicas que reduzcan tiempos y costos, manteniendo altos
estandares de calidad.

INUIT enfrenta un riesgo inherente de ser percibida como corresponsable
en incidentes graves relacionados con los servicios de los cuidadores, como
robo, violencia o negligencia hacia el cliente. Este riesgo no solo podria derivar
en demandas legales costosas, sino también en un dafio reputacional
significativo que afecta la confianza de los usuarios en la plataforma. A pesar de
incluir clausulas de limitacion de responsabilidad, la falta de un modelo integral
de gestién de riesgos podria exponer a la empresa a conflictos legales y
financieros inesperados, comprometiendo su sostenibilidad. Para minimizar este
riesgo, INUIT debe implementar un seguro de responsabilidad civil que cubra
incidentes graves y fortalecer sus procesos de seleccidon, verificando
antecedentes, referencias y evaluaciones psicologicas de los cuidadores.
Ademas, es crucial reforzar las clausulas legales que delimitan las
responsabilidades de la plataforma y establecer un sistema transparente de
comunicacion con los clientes para aclarar expectativas. Complementariamente,

se podria habilitar un canal de reporte de incidentes en tiempo real y protocolos
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de respuesta inmediata, mostrando un compromiso proactivo con la seguridad y
satisfaccion de los usuarios.

Finalmente, la competencia de servicios informales representa un riesgo
significativo, ya que estos ofrecen precios mas bajos y pueden atraer a clientes
menos preocupados por riesgos legales o la calidad del servicio. Para
contrarrestar esta amenaza, INUIT se enfocara en resaltar su valor agregado,
que incluye la supervision continua, el cumplimiento garantizado y la
formalizacion de las relaciones laborales. Las campafias de marketing
enfatizaran los riesgos asociados a la informalidad, como la falta de garantias
legales y calidad inconsistente, apuntando a un segmento de mercado que valore
la seguridad y la transparencia. Ademas, INUIT establecera contratos claros con
clausulas que prohiban el contacto directo entre cuidadores y clientes fuera de
la plataforma (ANEXO Ill) y reforzara la formalidad del servicio mediante
tecnologia de seguimiento, como la geolocalizacion y la validacion de horas
trabajadas, consolidando la confianza en la plataforma y fortaleciendo su

propuesta de valor.
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XI.  Impacto social

Con este plan de negocios se busca un impacto positivo en la sociedad por
atender las necesidades de un grupo social vulnerable y en continuo crecimiento.
Cada uno de los servicios prestados deben respetar el codigo de ética que va en
linea a los reglados para la actividad sanitaria prestadas en Argentina.

Responsabilidad Social Empresarial

La empresa se responsabilizara de acercar al adulto mayor a la sociedad,
privilegiando actividades al aire libre, promoviendo el cuidado del medio
ambiente, acercando a los clientes a visitas culturales, eventos deportivos
variados, ferias y fiestas regionales.

Gracias a la empresa, los adultos mayores tendran a su disposicion una
variedad de servicios y actividades que les ayuden a mejorar su calidad de vida,
generando un mejor estado de animo, acercandolos a su entorno a valores
culturales, ayudando en la medida de lo posible a integrar el mercado vy, de

alguna manera, siendo parte del compromiso social.

Etica en el cuidado del adulto mayor

El cuidado del adulto mayor influye en el ambito de la conducta humana,
reflejada en las actitudes, comportamientos y habitos en las relaciones e
influencia que mantiene con la sociedad. De esta forma, este comportamiento al
influir en las costumbres y normas del cuidado es considerado bajo el cédigo
ético y moral que se establece para el cuidado del adulto mayor.
Se establecen valores y principios universales como la no discriminacion, el
respeto, la verdad, la libertad, la justicia y la equidad, entre otros, nos hacen
mejores como personas y potencian nuestro desempefio.
Cumplimos ademas con la Ley de Proteccién de Datos Personales (Republica
Argentina, 2000)*""'y con la Ley de Derechos del Paciente (Republica Argentina,

2009)*X, guardando estricta reserva respecto de la informacién a la
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gue accedemos, usandola exclusivamente para garantizar a nuestros clientes el
acceso a los servicios que requieran.

Asimismo, el cuidador debe tener un respeto por el ser humano, cualquiera
gue sea la circunstancia en que este se encuentre, negandose a etiquetas y
juicios y partiendo siempre de una actitud abierta y de estimulacién. El cuidador
debe procurar estimular en los adultos mayores estos aspectos, lo que le
ayudara a mantener su grado de adaptacién en la sociedad. Finalmente, tiene la
oportunidad de enriquecerse y crecer con la personalidad del adulto mayor,
recordando que comparte con una persona que tiene un pasado, que lucha por

el presente y que espera del futuro.
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Conclusiones

Concluir el desarrollo e implementacion de este plan de negocios implica
verificar si la ejecucién del emprendimiento, por un lado, y su posterior evolucion
y disefio, por otro, lo convierten en una opcion rentable de inversién. Esto no solo
debe generar ganancias para sus inversores, sino también consolidar una
empresa que ofrezca servicios de atencion al adulto mayor, adecuados y de
calidad. Dada la especializacion en el servicio gerontolégico, se han realizado
esfuerzos significativos para comprender lo que ocurre en esta etapa de la vida
y lo que demanda el mercado. Se ha llegado a la conclusion de que la mejor
opcion para mejorar la calidad de vida es el cuidado en el hogar, con personal

gue se ajuste a sus necesidades e intereses.

A partir de las proyecciones financieras, podemos evaluar la viabilidad del
proyecto, que no solo responde a una demanda creciente en un mercado en
expansion, sino que también se establece como una solucién rentable y

sostenible, con bajo riesgo de implementacion y alta capacidad de escalabilidad.

Desde su lanzamiento, Inuit busca impactar positivamente no solo en la
vida de los usuarios, sino también en el sistema de salud y en la comunidad en
general, ofreciendo un cambio significativo en la percepcion y gestion del cuidado

de los adultos mayores.

Nuestro compromiso es acompafiar a las personas mayores en la
construccion de un proyecto de vida que les permita envejecer con dignidad,
autonomia y calidad. A través de la integracién de tecnologia y servicios
humanizados, Inuit aspira a transformar vidas, generando un impacto positivo y
duradero para quienes confian en nosotros. Con este objetivo, buscamos
mejorar el servicio que ofrecemos, combinando cuidado de calidad, empatia e

innovacion para enfrentar los desafios futuros. Nuestro esfuerzo se centra en
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identificar las oportunidades de inversion e ingresos que surgen de los
fendmenos demograficos y sociales del envejecimiento. En consecuencia, se
plantea que el plan de negocios es rentable a mediano plazo, y las desventajas

0 amenazas son en gran medida, menores, a las ventajas.
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XIll. Anexos

Anexo |. de cuidadores con Inuit. Solicitud de alta como prestador:

CABA, xx de 202x.
Sres.
Inuit
Direccién
CABA

Ref.: Solicitud incorporacion como prestador directo de servicios de cuidados
domiciliarios

De mi consideracion:

Quien suscribe, Sr. ... , (N° de inscripcion en Registro Nacional de
cuidadores ....... ) con domicilioen calle .................... — Cddigo Postal ....... —
- ciudad... — Argentina, en adelante y en forma indistinta “el oferente”, se

presentay dice:

l. Considerando:

Que el “oferente” ha sido equipado con instrumental de ultima generacion,
orientada a brindar cuidado domiciliario.

Se agrega a la presente solicitud, formando parte de la presente, documentacion
avalatoria y antecedentes profesionales.

Que en Anexo I, también se acompafia un detalle de las prestaciones y valores
que el “oferente” brinda y que se obliga a realizar, en la hipétesis de que Inuit
incorpore a su plataforma sus servicios en la forma y condiciones que se
estipulan en la clausula Il; como asi también sobre las clausulas y estipulaciones
a establecer entre ambas partes de conformidad con las disposiciones de la
Resolucion 194/2001 de la Superintendencia de Servicios de Salud.

Il. Obligaciones a cargo del “oferente”:
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1. El “oferente” se obliga a brindar dentro del ambito geografico de CABA
aquellas prestaciones de cuidado propias de los servicios del “oferente” y que le
puedan ser requeridas por el cliente. La incorporacion de nuevos servicios, no
previstos en el Anexo Il, se realizara mediante carta reversal, sin necesidad de
modificar los términos de esta oferta, una vez aprobada ésta por Inuit.

2. El “oferente” se obliga a solicitar al requirente de sus servicios
profesionales, la debida acreditacion de su condicion de cliente de Inuit mediante
la exhibiciébn del cédigo de cliente, y el documento de identidad, debiendo
verificar también la vigencia del servicio.

3. El “oferente” se obliga a informar a Inuit sobre cualquier anomalia u
observacion que pudiera merecerle el afiliado requirente de sus servicios, como
asi también sobre la documentacion que le sea presentada por éste para
acreditar la contratacion.

4. El “oferente” se obliga a prestar sus servicios a ciencia y conciencia
profesional, debiendo actuar dentro de las prescripciones éticas y legales que
hacen al ejercicio de su labor y de acuerdo con las normativas existentes en el
Programa Nacional de cuidadores domiciliarios del Ministerio de desarrollo social
de la Nacion. -

El “oferente” desarrollara su labor asumiendo en exclusividad los riesgos
economicos propios del ejercicio de su actividad, obligandose a contratar todos
los seguros y servicios propios de los riesgos inherentes al desempefio de sus
tareas y haciéndose responsable de las consecuencias que surjan del
desempeno de su actividad. El “oferente” mantendra indemne a Inuit de los casos
de descuido producidos por su persona.

El “oferente" se obliga a la verificacion del asociado y la pertinente autorizacion
por parte de Inuit, en las practicas y con los instrumentos que Inuit arbitre.

El “oferente” se obliga a organizar de la mejor forma posible la atencion a los de
forma tal que estos tengan una réapida, eficiente, cortés, confortable y apropiada
atencion, acorde con el perfil que es propio del servicio que Inuit presta,
apuntando a la excelencia y calidad del servicio asistencial brindado.

El “oferente” sera quien diagrame los dias y horarios de atencién de los clientes
de Inuit y lo informarda a través de la plataforma, para habilitar el monitoreo.

El “oferente” de acuerdo con las normas usuales en cada especialidad por él

desarrollada, debera llevar la historia clinica y los antecedentes y datos de los

97|Pagina



pacientes atendidos. El oferente deberd proporcionar a Inuit informacién
relacionada con el uso de los servicios y la morbimortalidad, de acuerdo con las
normas que fije la Superintendencia de Servicios de Salud. Inuit podra realizar
en terreno las auditorias necesarias para evaluar el cumplimiento y la calidad de
las prestaciones comprometidas.

El “oferente” es el unico y exclusivo responsable del cumplimiento de las normas
impositivas, de la seguridad social y previsionales inherentes a su persona y a
los servicios que brinda.

El “oferente” solicita y autoriza a Inuit, para que una vez aprobada la presente
solicitud, esta ultima pueda incluir el nombre y zona de su domicilio del “oferente”
en la plataforma en la que se detallen los servicios ofrecidos a los clientes.

Los servicios proporcionados por el “oferente” a los asociados de Inuit, deberan
ser abonados por el cliente mediante la modalidad de pago por prestacion a los
valores pactados de comun acuerdo.

La modificacion de los valores de los servicios o la especificacion para nuevas
practicas que se incorporaren en el futuro por parte del “oferente”, sera efectuada
mediante carta reversal con aceptacion expresa o tacita de las partes, condicion
indispensable para la puesta en vigencia de las prestaciones incorporadas y/o
modificadas. -

El pago lo hara el cliente a través de la plataforma en forma anticipada, con una
antelacion minima de 48 hs a la prestacion del servicio.

A los efectos de la correspondiente facturacion el “oferente” se obliga a cumplir
con las normas que al respecto disponga la Administracion Federal de Ingresos
Publicos o la autoridad que en el futuro la reemplace.

La falta de pago en término de los valores convenidos producira la mora
automatica, sin necesidad de interpelacion judicial o extrajudicial previa. A partir
del vencimiento del plazo estipulado para el pago de la factura, comenzara a
correr un interés a favor del “oferente”, equivalente al doble del que fije el Banco
de la Nacion Argentina para las operaciones comerciales de descuento a 30 dias.
En caso de mora, el “oferente” quedara facultado a suspender la prestacion de
los servicios.

Si el “oferente” incumpliere con su obligacion de prestar buenos servicios y no
reviese tal incumplimiento ante la intimacién fehaciente de Inuit dentro de los diez

(10) dias de recibida tal intimacion, podra rescindir el contrato que se celebre, en
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cuyo caso el “oferente” se obliga a abonar a Inuit en concepto de multa, una
suma igual al total de los tres ultimos meses de facturacién del “oferente” hacia
Inuit.

Ante la suspension y/o extincion del contrato al que se arribe, por incumplimiento
de cualquiera de las partes, las necesidades inmediatas de los beneficiarios de
Inuit se cubrirdn por otros prestadores, a cargo de esta Ultima.

El “oferente” asume la responsabilidad exclusiva de constatar que los cuidadores
de los distintos servicios por él ofrecidos cuenten con la correspondiente
formacién habilitante y se encuentren al dia con los demas requerimientos que
exija la Autoridad Sanitaria.

La entrada en vigencia del acuerdo entre ambas partes, comenzara una vez que
el “oferente” reciba de parte de Inuit la comunicacién con la notificacion de su
incorporacion como prestador de Inuit en las condiciones mencionadas en la
presente solicitud, en la que se incluira la asignacién al “oferente” del
correspondiente codigo/clave de identificacion exclusivo emitido por Inuit.- La
vigencia del acuerdo asi arribado, se extendera por el lapso de un afio a partir
de dicho momento. A los fines de la prorroga de este, por otro/s periodo/s
igual/es, el “oferente” debera cursar la pertinente solicitud con una anticipacion
no inferior a quince (15) dias de la fecha de vencimiento del periodo que se trate.
Sin perjuicio de ello, el “oferente” presta su conformidad para que, en todo
momento Yy sin necesidad de expresar o0 probar causa alguna, cualquiera de las
partes pueda dar por rescindido dicho contrato, sin que ello otorgue derecho a la
contraparte para exigir o demandar indemnizacion de ningun tipo, debiendo la
parte que asi lo resuelve, notificar fehacientemente a la otra con un previo aviso
no inferior a los 30 dias corridos a la fecha en que desea que expire dicho
acuerdo.

La dilucidacién de las controversias que versaren sobre el acuerdo, una vez
perfeccionado, se someteran ala jurisdiccion de los Tribunales Civiles Ordinarios
de la Ciudad CABA, declinando desde ya cualquier jurisdiccion que pudiera
corresponder. Sin perjuicio de lo anterior, para el seguimiento de las condiciones
del acuerdo al que se arribe y la dilucidacién de eventuales controversias sobre
el mismo, se formara una Comision Mixta entre Inuit y el oferente que, se
integrara por un representante de cada una de las partes y un tercero designado

de comun acuerdo entre ellas.
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El perfeccionamiento del acuerdo respectivo reemplazara y dejara sin valor
alguno, a partir de la aceptacién de la presente oferta.

Sin otro particular, saluda a Uds. muy atentamente.

Anexo Il — Ventas por mes durante el primer afio

|| M1 M2 M3 W4 M5 MG M7 M8 M9 M10 M11 M12

Evolucion de ventas
Ventas USD | 2080 4800 5280 633 7603 9124 10849 13138 14452 17343 20811 22892

UsD 2 080 4 800 5.280 6.336 7.603 0124 10%4% 13138 14452 17343 20811 22882
Cantidad de clientes 26 60 [ 79 a5 114 137 164" 181 217 260 286
Pricing prom cliente mes ¥ 80 UsSD B0 BD B0 B0 B0 B0 BD BD ED B0 B0 B0
Cantidad de cuidadores 13 30 33 40 48 57 68 B2 %0 108 130 143
Anexo Il = CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS ENTRE EL

CLIENTE E INUIT

1. PARTES CONTRATANTES

Este contrato se celebra entre:

INUIT SRL, representada por su plataforma digital de intermediacion de servicios
de cuidado domiciliario para adultos mayores, en adelante "INUIT".

El Cliente, identificado con los datos registrados en la plataforma INUIT, quien
contrata los servicios a través de esta, en adelante "El Cliente".

2. OBJETO DEL CONTRATO

El presente contrato regula las condiciones para la contratacién, intermediacion
y seguimiento de servicios de cuidado domiciliario de adultos mayores ofrecidos
a través de la plataforma INUIT.

3. ALCANCE DE LOS SERVICIOS

3.1. INUIT actia como intermediario digital, conectando a El Cliente con
cuidadores capacitados que prestan servicios domiciliarios.

3.2. Los servicios contratados seran personalizados segun las especificaciones
acordadas en la plataforma.

4. PROHIBICION DE CONTACTO DIRECTO ENTRE LAS PARTES

4.1. Queda expresamente prohibido el contacto directo entre El Cliente y el
cuidador fuera de la plataforma de INUIT, sin previa autorizacién escrita de
INUIT.
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4.2. El incumplimiento de esta disposicion dara lugar a:

La cancelacion inmediata del acceso a la plataforma.

Acciones legales pertinentes por violacion de los términos del contrato.

5. TECNOLOGIA DE SEGUIMIENTO

5.1. INUIT implementara herramientas de geolocalizacién y validacion de horas
trabajadas para garantizar el cumplimiento del servicio contratado.

5.2. Los datos recopilados mediante estas herramientas seran utilizados
exclusivamente para supervisar el servicio y resolver posibles controversias.

6. RESPONSABILIDADES DE LAS PARTES

6.1. De INUIT:

Verificar las credenciales y antecedentes de los cuidadores.

Facilitar la contratacion por parte del cuidador de un sistema seguro de
contratacion y seguimiento del servicio.

Actuar como mediador en caso de conflictos entre El Cliente y el cuidador.

6.2. De El Cliente:

Proveer informacion veraz sobre las necesidades del adulto mayor.

Respetar los términos de uso de la plataforma.

Realizar los pagos exclusivamente a través de la plataforma de INUIT.

7. POLITICAS DE PAGO

7.1. Todos los pagos relacionados con los servicios contratados se realizaran
Unicamente a través de la plataforma INUIT mediante el sistema de pago
dividido.

7.2. INUIT recibira una comision del 20% sobre el monto total del servicio
contratado.

8. DURACION Y TERMINACION DEL CONTRATO

8.1. Este contrato tendra vigencia desde el momento de la aceptacién de los
términos en la plataforma y hasta la finalizacion del servicio contratado.

8.2. INUIT podra rescindir el contrato en caso de incumplimiento de cualquiera
de las disposiciones aqui establecidas.

9. LIMITACION DE RESPONSABILIDAD

9.1. INUIT actua exclusivamente como una plataforma de intermediacién para
conectar a El Cliente con cuidadores capacitados, sin asumir responsabilidad
directa por la prestacién del servicio realizada por los cuidadores.

9.2. INUIT no sera responsable por:
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Actos, omisiones o negligencia del cuidador.

Dafos materiales o personales causados durante el servicio.

Conflictos surgidos entre El Cliente y el cuidador.

9.3. Cualquier reclamo o controversia relacionada con el servicio seré resuelta
entre El Cliente y el cuidador, eximiendo a INUIT de cualquier responsabilidad.
9.4. INUIT se reserva el derecho de desvincular a cuidadores que incumplan las
politicas de la plataforma sin que esto implique reconocimiento de
responsabilidad alguna.

10. RESOLUCION DE CONFLICTOS

10.1. En caso de controversias entre El Cliente y el cuidador, INUIT actuara como
mediador y resolvera el conflicto con base en los registros de la plataforma y las
herramientas de seguimiento.

10.2. Si no se llegara a un acuerdo, las partes podran recurrir a instancias legales
conforme a la legislacion aplicable.

11. CONFIDENCIALIDAD Y PROTECCION DE DATOS

11.1. INUIT garantiza que toda la informacion personal de El Cliente y del
cuidador sera manejada conforme a las leyes de proteccion de datos vigentes.
11.2. Queda prohibida la divulgacion de informacion personal entre las partes sin
autorizacion expresa de INUIT.

12. ACEPTACION DE LOS TERMINOS

El Cliente, al utilizar la plataforma INUIT, acepta las condiciones aqui
establecidas y se compromete a cumplirlas en su totalidad.

El presente contrato no requiere firma fisica y su aceptacion digital tiene plena

validez legal conforme a la normativa vigente.
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