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2 Resumen

La presente memoria tiene como objetivo evaluar la factibilidad comercial, técnica y eco-
némico financiera de implementar una heladeria mévil de helado soft con toppings en condominios
del sector Laguna del Sol, comuna de Padre Hurtado, junto con disefiar una propuesta de operacion
coherente con las condiciones del entorno residencial analizado. El estudio se desarrolla a partir
del crecimiento urbano y habitacional del sector, la concentraciéon de hogares familiares y la opor-
tunidad de acercar una oferta de consumo recreativo a comunidades privadas donde la operacion
de servicios externos requiere autorizacion, confianza y adecuacion técnica.

La metodologia consideré un enfoque aplicado, de cardcter exploratorio-descriptivo y no
experimental. Se analizaron antecedentes territoriales, normativos y de mercado; se levant6 in-
formacion primaria mediante una encuesta estructurada aplicada a residentes de cinco condomi-
nios del sector; se estim6 la demanda potencial bajo distintos escenarios; se disefié una propuesta
comercial y técnico-operativa; y se construyd un modelo econémico-financiero proyectado a 24
meses. La evaluacion financiera se realizé bajo un escenario conservador, financiado 100 % con
capital propio, incorporando inversion inicial, demanda mensual, estacionalidad, costos variables
y fijos, depreciacion, impuestos, valor de desecho, indicadores financieros, andlisis de sensibilidad,
arbol de decision y simulacion Monte Carlo.

Los resultados muestran una aceptacion declarada positiva del concepto, alcanzando un
87,6 % sobre la muestra valida, lo que permitié estimar una demanda conservadora de 290 compras
semanales. Desde la perspectiva comercial, la propuesta se sustenta en atributos como cercania,
conveniencia, higiene, rapidez de atencidn, pago electrénico y personalizacién mediante toppings.

En términos técnicos, el proyecto resulta implementable mediante una unidad mévil tipo remol-
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que equipada con méquina de helado soft, sistema energético auténomo, equipamiento sanitario
y capacidad suficiente para atender la demanda proyectada. La evaluacién econdmico-financiera,
en el escenario conservador, arroj6é una inversion inicial de $8.055.280, un valor actual neto de
$3.576.530, una tasa interna de retorno anual equivalente superior a la tasa de descuento y un pe-
riodo de recuperacion simple de 15 meses. No obstante, la simulacion Monte Carlo evidenci6é una
probabilidad de VAN negativo de 43,7 %, confirmando que el proyecto presenta riesgo econdmico
material.

Se concluye que la heladeria movil es factible comercial, técnica y econdmicamente bajo
una escala piloto controlada, siempre que se valide la demanda real en terreno, se mantenga una
estructura de costos prudente y se monitoree el desempefio operativo antes de considerar una ex-
pansion. Por lo tanto, la implementacion recomendada corresponde a una etapa inicial acotada,
medible y flexible, orientada a reducir la incertidumbre comercial y operacional antes de compro-

meter nuevas inversiones.

Palabras clave: factibilidad, heladeria moévil, helado soft, demanda, evaluacién econdmico-financiera,

Laguna del Sol.
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3 Abstract

This thesis aims to evaluate the commercial, technical, and economic-financial feasibility
of implementing a mobile soft-serve ice cream business with toppings in residential condominiums
located in the Laguna del Sol sector, Padre Hurtado, while designing an operating proposal consis-
tent with the conditions of the residential environment analyzed. The study is based on the urban
and residential growth of the area, the concentration of family households, and the opportunity
to provide a recreational consumption offer within private communities where external services
require authorization, trust, and technical suitability.

The methodology followed an applied, exploratory-descriptive, and non-experimental ap-
proach. Territorial, regulatory, and market background information was analyzed; primary data
were collected through a structured survey applied to residents of five condominiums in the sector;
potential demand was estimated under different scenarios; a commercial and technical-operational
proposal was designed; and a 24-month economic-financial model was developed. The financial
evaluation was carried out under a conservative scenario, fully financed with own capital, incor-
porating initial investment, monthly demand, seasonality, variable and fixed costs, depreciation,
taxes, residual value, financial indicators, sensitivity analysis, a decision tree, and a Monte Carlo
simulation.

The results show a positive declared acceptance of the concept, reaching 87.6 % among the
valid sample, which allowed estimating a conservative demand of 290 weekly purchases. From a
commercial perspective, the proposal is supported by attributes such as proximity, convenience,
hygiene, fast service, electronic payment, and product customization through toppings. From a

technical perspective, the project is implementable through a mobile trailer unit equipped with a
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soft-serve ice cream machine, an autonomous energy system, sanitary equipment, and sufficient
capacity to meet the projected demand. The economic-financial evaluation, under the conservative
scenario, resulted in an initial investment of CLP 8,055,280, a net present value of CLP 3,576,530,
an annual equivalent internal rate of return above the discount rate, and a simple payback period of
15 months. However, the Monte Carlo simulation showed a 43.7 % probability of a negative NPV,
confirming that the project involves material economic risk.

It is concluded that the mobile ice cream business is commercially, technically, and econo-
mically feasible under a controlled pilot scale, provided that real demand is validated in the field,
a prudent cost structure is maintained, and operational performance is monitored before conside-
ring any expansion. Therefore, the recommended implementation corresponds to an initial, limited,
measurable, and flexible stage aimed at reducing commercial and operational uncertainty before

committing to further investment.

Keywords: feasibility, mobile ice cream business, soft-serve ice cream, demand, economic-financial

evaluation, Laguna del Sol.
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4 Introduccion

En los dltimos afios, el emprendimiento ha adquirido relevancia como mecanismo de ge-
neracién de nuevas actividades econdmicas, adaptacion productiva y desarrollo de iniciativas de
menor escala. En Chile, el ecosistema emprendedor presenta una alta participacion en etapas tem-
pranas, aunque también enfrenta desafios asociados a sostenibilidad, diferenciacién e innovacion
(Universidad del Desarrollo, 2023). Dentro de este contexto, los negocios mdviles de alimentos
han ganado presencia como formatos gastrondmicos flexibles, debido a su menor inversion relati-
va frente a un local fijo, su capacidad de adaptacion territorial y la posibilidad de acercar la oferta
al consumidor (Beltran, 2016; Ochoa Sanchez, 2019; Miranda-Zavala y Cruz-Estrada, 2020).

Dentro de este tipo de formatos, las heladerias méviles representan una alternativa perti-
nente de evaluacién, ya que combinan un producto de consumo recreativo con una modalidad de
venta flexible. El helado corresponde a una categoria consolidada en el mercado chileno, asociada
a consumo familiar, momentos de ocio, temporadas de mayor temperatura y compras por impulso.
Diversas fuentes del sector han destacado el alto consumo de helados en Chile y su sensibilidad es-
tacional, especialmente durante los meses de primavera y verano (ICB Food Service, 2022; Plaza,
2025). Sin embargo, la venta de helados suele concentrarse en supermercados, minimarkets, he-
laderias establecidas, centros comerciales, zonas de alta circulacidén o eventos, por lo que pueden
existir contextos residenciales donde la oferta directa sea limitada o dependa del desplazamiento
del consumidor.

El sector Laguna del Sol, ubicado en la comuna de Padre Hurtado, presenta caracteristi-
cas que justifican su andlisis como entorno potencial para este tipo de negocio. La comuna ha

experimentado un crecimiento poblacional y residencial relevante durante los dltimos afios, en un
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contexto de expansion urbana hacia el eje poniente de la Regién Metropolitana (Biblioteca del
Congreso Nacional de Chile, 2025). A su vez, Laguna del Sol corresponde a un sector residencial
conformado por distintos condominios y proyectos habitacionales, con presencia de hogares fa-
miliares, dreas verdes, espacios comunes y equipamiento recreativo, caracteristicas que permiten
situarlo como un entorno residencial planificado (Inmobiliaria Aconcagua, s.f.).

Estas condiciones no garantizan por si solas la existencia de demanda efectiva, pero si con-
figuran un contexto pertinente para estudiar servicios de consumo recreativo y de cercania. En
particular, una heladeria mévil podria responder a atributos valorados en este tipo de entornos,
como conveniencia, proximidad, consumo familiar y disponibilidad dentro del espacio residencial.
No obstante, su implementacion requiere considerar que las comunidades privadas poseen condi-
ciones particulares de acceso, autorizacion, convivencia interna y confianza, lo que diferencia este
modelo de una operacion tradicional en via publica o en zonas de alto transito.

La operacion de una heladeria mévil también exige analizar dimensiones técnicas y nor-
mativas. Al tratarse de un alimento que requiere manipulacion higiénica, conservacion adecuada
y control de temperatura, el disefio del negocio debe considerar los requisitos establecidos por el
Reglamento Sanitario de los Alimentos y las exigencias aplicables a la venta y manipulacion de
alimentos (Ministerio de Salud, 1996; Ministerio de Salud de Chile, 2022). Asimismo, la operacién
dentro de condominios requiere considerar aspectos municipales, tributarios, eléctricos, sanitarios
y de autorizacidn interna, los cuales inciden directamente en la factibilidad técnica y operacional
del proyecto.

En este contexto, la presente memoria tiene como proposito evaluar la factibilidad comer-
cial, técnica y econdmico-financiera de implementar una heladeria mévil de helado soft con top-

pings en condominios del sector Laguna del Sol, junto con disefiar una propuesta de operacién
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coherente con las condiciones del entorno residencial analizado. Para ello, se consideran ante-
cedentes territoriales y de mercado, revision normativa, levantamiento de informacién primaria
mediante encuesta a residentes, disefilo comercial y técnico-productivo, y evaluacion econémico-
financiera mediante flujo de caja, indicadores de rentabilidad, sensibilidad y andlisis de riesgo.

De esta manera, el estudio busca aportar una evaluacién aplicada que permita determinar
si la oportunidad identificada puede transformarse en un emprendimiento viable bajo una escala
piloto. La investigacién no asume la factibilidad del negocio de forma previa, sino que la anali-
za a partir de evidencia levantada, supuestos explicitos y criterios conservadores de evaluacion,
siguiendo la légica de evaluacién integral de proyectos propuesta por autores como Baca Urbina

(2013) y Sapag Chain (2011).
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5 Problema de Investigacion

Los negocios mdviles de alimentos han ganado presencia como alternativas gastrondmicas fle-
xibles, especialmente en espacios de alta circulacidn, eventos, ferias y zonas urbanas con con-
centracion de consumidores (Beltrdn, 2016; Ochoa Sanchez, 2019). Sin embargo, su operacion en
comunidades residenciales privadas sigue siendo menos frecuente, debido a que estos entornos pre-
sentan condiciones particulares de acceso, autorizacion, seguridad, horarios, convivencia interna y
confianza de los residentes. Esta diferencia hace que no sea suficiente replicar un modelo tradicio-
nal de food truck o venta mdvil, sino que se requiere evaluar su pertinencia bajo las condiciones
especificas del espacio residencial.

El sector Laguna del Sol, en la comuna de Padre Hurtado, constituye un contexto relevante
para analizar esta problemadtica. A diferencia de una zona comercial abierta, se trata de un sector
residencial compuesto por distintos condominios y proyectos habitacionales, donde los hogares se
encuentran territorialmente concentrados, pero la oferta gastronémica externa no necesariamente
opera dentro del entorno cotidiano de los residentes. La comuna, ademads, ha presentado un creci-
miento poblacional relevante durante el dltimo periodo intercensal, lo que refuerza la importancia
de analizar nuevas dindmicas de consumo asociadas a sectores residenciales en expansion (Biblio-
teca del Congreso Nacional de Chile, 2025).

El helado, por su caricter familiar, recreativo y estacional, aparece como una categoria
pertinente para evaluar en este tipo de contexto. No obstante, la existencia de un entorno residencial
favorable no permite concluir automaticamente que una heladeria movil sea viable. La decision de
implementar un negocio de este tipo requiere analizar si los residentes efectivamente manifiestan

interés por el servicio, con qué frecuencia comprarian, cuinto estarian dispuestos a pagar, qué
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atributos valoran y bajo qué condiciones aceptarian la operacion dentro de sus condominios. Desde
la perspectiva de la investigacion de mercados, estas variables son necesarias para transformar una
oportunidad percibida en una estimacién mas concreta de demanda y preferencias de consumo
(Malhotra, 2019).

Ademads, la factibilidad del proyecto no depende inicamente de la demanda. La operacién
de una heladeria moévil exige cumplir condiciones sanitarias, municipales, tributarias, técnicas y de
seguridad. En particular, al tratarse de alimentos que requieren manipulacién higiénica, control de
temperatura, suministro energético y equipamiento adecuado, la dimension técnica resulta critica
(Ministerio de Salud, 1996; Ministerio de Salud de Chile, 2022). A ello se suma la necesidad
de operar dentro de condominios privados, donde el acceso y uso de espacios comunes debe ser
autorizado y coordinado con las respectivas administraciones, de acuerdo con las reglas propias
de cada comunidad y el marco general de copropiedad inmobiliaria (Ministerio de Vivienda y
Urbanismo, 2022).

Desde el punto de vista econdmico-financiero, también existe incertidumbre relevante. La
demanda se basa inicialmente en intencién declarada, el consumo de helados presenta estacionali-
dad y la rentabilidad depende de variables sensibles como precio, volumen de ventas, costos fijos,
costos variables e inversion inicial. En evaluacion de proyectos, estas condiciones justifican el uso
de flujos de caja, escenarios, indicadores de rentabilidad y andlisis de sensibilidad para determinar
si una iniciativa genera valor bajo supuestos razonables (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011).

En consecuencia, el problema de investigacion se centra en determinar si la implementa-
cion de una heladeria moévil de helado soft con toppings en condominios del sector Laguna del Sol
es factible desde una perspectiva comercial, técnica y econdmico-financiera. Para responder a esta

problematica, el estudio busca caracterizar el contexto territorial, analizar los requisitos normati-
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vos, estimar la demanda potencial, disefiar una propuesta comercial y técnico-operativa, y evaluar

la rentabilidad del proyecto bajo criterios conservadores y analisis de riesgo.
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6 Objetivos

6.1 Objetivo General

Evaluar la factibilidad comercial, técnica y econdmico-financiera de implementar una he-
laderia mévil de helado soft con toppings en condominios del sector Laguna del Sol, comuna de
Padre Hurtado, y disefiar una propuesta de operacion coherente con las condiciones del entorno

residencial analizado.

6.2 Objetivos Especificos

1. Caracterizar el contexto demografico, socioecondmico y urbanistico del sector Laguna del

Sol y su influencia potencial en la demanda de helados méviles.

2. Analizar el marco normativo y los requisitos sanitarios, municipales, tributarios y técnicos

aplicables a la operacion de una heladeria mévil.

3. Identificar y evaluar la demanda potencial y las preferencias de consumo de los residentes

mediante encuestas y andlisis estadistico.

4. Analizar la factibilidad comercial en funcién de la competencia, diferenciacion, propuesta

de valor y estrategia de marketing.

5. Determinar la factibilidad técnica del negocio, considerando infraestructura, equipamiento,

cadena de frio, capacidad de atencion y logistica operativa.

6. Evaluar la factibilidad econémico-financiera del proyecto mediante la proyeccion de ingre-

s0s, costos, inversion, rentabilidad y riesgo.
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7 Alcance

La presente memoria tiene un alcance aplicado, exploratorio-descriptivo y no experimental.
Su propésito es evaluar y disefar la factibilidad comercial, técnica y econémico-financiera de im-
plementar una heladeria mévil de helado soft con toppings en comunidades residenciales del sector
Laguna del Sol, comuna de Padre Hurtado. El estudio no busca explicar relaciones causales entre
variables, sino analizar una oportunidad concreta de negocio a partir de informacién territorial,
normativa, comercial, técnica y financiera.

El alcance territorial se delimita al sector Laguna del Sol y, para efectos del levantamiento
primario de informacién, a un universo operativo acotado compuesto por cinco condominios. Por
lo tanto, los resultados permiten evaluar la viabilidad de una etapa inicial o piloto del proyecto, pero
no deben interpretarse como una representacion estadistica de todos los condominios del sector ni
de la totalidad de la comuna de Padre Hurtado.

Desde el punto de vista comercial, el estudio considera la caracterizaciéon del mercado
objetivo, la estimacién de demanda potencial, las preferencias de consumo, la disposicién a pagar,
la aceptacion del servicio movil y el disefio de una propuesta comercial coherente con el entorno
residencial. La demanda estimada se basa en respuestas declaradas mediante encuesta, por lo que
se trabaja con escenarios y criterios conservadores para evitar sobreestimar el comportamiento real
de compra.

Desde el punto de vista técnico, el alcance considera la definicién del formato operativo
base, el equipamiento requerido, la capacidad de atencidn, el proceso de servicio, la cadena de
frio, el sistema energético y los requisitos sanitarios y operacionales minimos para funcionar dentro

de condominios privados. No se incluye ingenieria de detalle, construccion efectiva de la unidad
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movil, tramitacion real de permisos ni implementacion fisica del negocio.

Desde el punto de vista econdmico-financiero, la memoria evalda el proyecto mediante
un flujo de caja mensual a 24 meses, financiado en un 100 % con capital propio. El modelo in-
corpora inversion inicial, capital de trabajo, ingresos, costos variables, costos fijos, depreciacion,
impuestos, valor de desecho, indicadores financieros, anélisis de sensibilidad, arbol de decisién y
simulaciéon Monte Carlo. La evaluacion se realiza para una unidad moévil inicial y no considera
expansion dentro del flujo base.

En consecuencia, el alcance de la memoria corresponde a una evaluacion de factibilidad pa-
ra una etapa piloto de implementacion. Alternativas futuras, como una unidad motorizada tipo van
o food truck auténomo, una segunda unidad de venta o la incorporacién de productos complemen-
tarios de invierno, se consideran inicamente como recomendaciones posteriores condicionadas a la
validacién de demanda real y desempeiio operativo. Estas alternativas no forman parte del modelo

financiero base evaluado.
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8 Antecedentes del contexto y del mercado

El presente capitulo expone antecedentes generales del contexto territorial y del mercado
del helado que permiten situar la investigacion. Su propdsito es describir el escenario en que se
inserta el estudio, considerando el crecimiento residencial del sector Laguna del Sol, las caracte-
risticas generales del consumo de helados en Chile y las tendencias de mercado relevantes para

comprender la oportunidad analizada.

8.1 Contexto territorial y residencial de Padre Hurtado

Padre Hurtado corresponde a una comuna de la Regién Metropolitana que ha experimen-
tado un crecimiento urbano y residencial relevante durante los tltimos afios. Su localizacién en el
eje poniente de Santiago, junto con la expansién de proyectos inmobiliarios y la mejora progre-
siva de conectividad, ha favorecido la consolidacion de nuevos sectores habitacionales orientados
principalmente a hogares familiares (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025).

Este proceso de expansion residencial es relevante para comprender la aparicion de nuevos
espacios de consumo fuera de los centros urbanos tradicionales. En comunas periféricas o periur-
banas, el crecimiento de condominios y barrios planificados genera concentraciones de hogares
que demandan servicios cercanos, convenientes y compatibles con dindmicas de vida residencial.
En estos entornos, la oferta gastrondmica no siempre se encuentra integrada al interior de los ba-
rrios, por lo que la distancia hacia locales establecidos, supermercados o zonas comerciales puede
influir en las decisiones de compra cotidiana y recreativa.

Dentro de este contexto, Laguna del Sol se ha consolidado como un sector residencial com-
puesto por distintos condominios y proyectos habitacionales. Su desarrollo se asocia a viviendas

familiares, dreas verdes, espacios comunes, seguridad privada y equipamiento recreativo, carac-
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teristicas que permiten entender el sector como un entorno residencial planificado donde la vida
comunitaria y el uso de espacios comunes pueden influir en los patrones de consumo de los hogares
(Inmobiliaria Aconcagua, s.f.).

No obstante, estos antecedentes no permiten concluir por si solos que exista demanda efec-
tiva para un producto especifico. Su utilidad radica en contextualizar el territorio y reconocer que
el sector presenta condiciones urbanas y residenciales compatibles con el andlisis de servicios de

consumo recreativo, especialmente aquellos orientados a familias y hogares residentes.

8.2 Sector Laguna del Sol como entorno residencial

Laguna del Sol no debe entenderse como un tinico condominio, sino cOmo un sector resi-
dencial conformado por distintas comunidades y proyectos habitacionales. Esta precision es rele-
vante, ya que el andlisis territorial no se refiere a una sola administracion ni a un Unico conjunto
habitacional, sino a un area donde coexisten varios condominios con caracteristicas residenciales
similares.

El sector se caracteriza por una configuracién urbana orientada a la vida familiar, con pre-
sencia de espacios comunes, calles interiores, dreas verdes y equipamiento recreativo. Este tipo de
entorno favorece actividades de ocio dentro o cerca del lugar de residencia, especialmente en hora-
rios posteriores a la jornada escolar o laboral, fines de semana y temporadas de mayor temperatura
(Inmobiliaria Aconcagua, s.f.).

Desde el punto de vista del mercado, los sectores residenciales cerrados presentan una
particularidad: concentran potenciales consumidores, pero también restringen el acceso espontdneo
de oferta externa. Esta condicion puede limitar la presencia de servicios gastronémicos dentro de

las comunidades y, al mismo tiempo, generar oportunidades para formatos que logren operar de
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manera autorizada, ordenada y cercana al residente.

En consecuencia, Laguna del Sol representa un contexto territorial pertinente para estudiar
nuevas formas de oferta alimentaria asociadas a conveniencia, cercania y consumo recreativo. Sin
embargo, cualquier evaluacion especifica requiere complementar estos antecedentes con informa-

cién primaria sobre preferencias, intencion de compra, frecuencia esperada y disposicién a pagar.

8.3 Mercado del helado en Chile

El helado corresponde a una categoria consolidada dentro del mercado chileno de alimentos
de consumo recreativo. Su presencia se observa en distintos canales de venta, tales como supermer-
cados, minimarkets, heladerias tradicionales, locales artesanales, cadenas especializadas, delivery,
puntos de venta temporales y formatos mdviles. Esta amplitud de canales refleja que el producto
posee una aceptacion transversal y puede adaptarse a distintos momentos de consumo (ICB Food
Service, 2022; Plaza, 2025).

A nivel nacional, Chile ha sido identificado como uno de los paises con mayor consumo
de helados en América Latina, antecedente que refuerza la relevancia de esta categoria dentro
del mercado local (Plaza, 2025). Sin embargo, el atractivo general del mercado no implica que
cualquier formato de venta sea automdticamente viable. La competencia, el precio, la ubicacion,
la estacionalidad, la experiencia de compra y la calidad percibida del producto son factores que
inciden directamente en el desempeifio de un emprendimiento asociado a esta categoria (Kotler y
Keller, 2016).

El mercado chileno del helado combina grandes marcas industriales, productos envasados,
heladerias artesanales y formatos de venta directa. Las marcas industriales tienen una alta presencia

en retail y comercio tradicional, mientras que las heladerias artesanales y especializadas compiten
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principalmente por diferenciacion, sabor, experiencia y variedad. A su vez, los formatos méviles o
temporales permiten acercar el producto a espacios de alta circulacidn, eventos o puntos especificos
de demanda (ICB Food Service, 2022; Beltran, 2016; Ochoa Sanchez, 2019).

Esta diversidad de formatos muestra que el mercado del helado no se limita al producto en
si, sino también al canal mediante el cual se ofrece. En productos de consumo inmediato, la dis-
ponibilidad, la cercania y la oportunidad de compra pueden ser tan relevantes como la preferencia

general por el producto (Kotler y Keller, 2016).

8.4 [Estacionalidad y patrones de consumo

Una caracteristica relevante del mercado del helado es su estacionalidad. El consumo tiende
a aumentar durante los meses de mayor temperatura y a disminuir durante periodos frios. Esta
condicion afecta la planificacion de ventas, la gestion de inventario, la utilizacién de capacidad y
la evaluacién econdmica de negocios vinculados a esta categoria (ICB Food Service, 2022; Informa
al Minuto, 2023).

La estacionalidad no implica que el consumo desaparezca en invierno, pero si obliga a re-
conocer que la demanda anual no se distribuye de manera uniforme. En consecuencia, los negocios
asociados al helado deben considerar diferencias entre temporada alta, media y baja, especialmente
cuando poseen costos fijos que deben cubrirse durante todo el afio (Sapag Chain, 2011; Baca Ur-
bina, 2013).

En el caso chileno, la temporada de primavera y verano concentra una proporcion relevante
del consumo, debido a factores climdticos, vacaciones, actividades al aire libre y mayor disposi-
cion a productos refrescantes (Informa al Minuto, 2023). No obstante, en los tltimos afios también

se observa una tendencia a diversificar formatos, sabores y ocasiones de consumo, lo que ha per-
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mitido cierta reduccién de la dependencia estacional en algunos segmentos del mercado (Diario

Estrategia, 2025).

8.5 Tendencias de consumo relevantes

El mercado del helado ha evolucionado desde una oferta centrada principalmente en pro-
ductos industriales hacia una mayor diversidad de formatos, atributos y experiencias de consumo.
Entre las tendencias relevantes se encuentran la personalizacion del producto, la incorporacion de
toppings, la busqueda de sabores diferenciados, la conveniencia de compra y la valoracién de ex-
periencias simples asociadas al consumo recreativo (ICB Food Service, 2022; Diario Estrategia,
2025).

El helado soft con toppings se inserta dentro de esta l6gica de personalizacién y consumo
inmediato. Su atractivo no depende unicamente del sabor base, sino también de la posibilidad de
elegir combinaciones, agregar salsas o toppings y recibir el producto en el momento. Esta caracte-
ristica lo diferencia de productos envasados y lo acerca a una experiencia de consumo mads flexible
y visualmente atractiva.

Otra tendencia relevante es la conveniencia. En productos de consumo recreativo e impul-
sivo, la cercania del punto de venta puede incidir directamente en la decision de compra. Esto se
observa especialmente en contextos donde el consumidor no planifica necesariamente la compra,
sino que responde a la disponibilidad del producto, al momento del dia, al clima o a una situacién
familiar o social especifica (Kotler y Keller, 2016).

Asimismo, la confianza adquiere importancia en formatos de venta directa de alimentos.
Elementos como limpieza, presentacion, medios de pago, formalidad y percepcién de higiene pue-

den influir en la disposicion a comprar, especialmente cuando el producto se ofrece fuera de un
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local establecido. Por lo tanto, las tendencias de consumo no se limitan a atributos del producto,

sino también a la forma en que este se presenta y entrega al consumidor (Kotler y Keller, 2016;

Ministerio de Salud de Chile, 2022).
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9 Marco Teérico

9.1 Concepto y evolucion de los negocios méviles gastronémicos

Los negocios moviles gastronomicos corresponden a formatos de comercializacion de ali-
mentos que operan mediante unidades transportables, tales como carros, remolques, food trucks o
modulos adaptados para la preparacion y venta de productos. A diferencia de un restaurante tradi-
cional, cuya operacién depende de un local fijo, estos modelos permiten trasladar la oferta hacia
distintos puntos de consumo, acercando el producto al cliente y reduciendo parte de los costos
asociados a infraestructura permanente. Esta caracteristica ha sido identificada como una de las
principales ventajas del formato, especialmente en emprendimientos gastronémicos que buscan
flexibilidad operativa y una menor inversion inicial frente a modelos convencionales de restaura-
cién (Beltran, 2016; Ochoa Sanchez, 2019).

La evolucion de estos modelos se relaciona con cambios en los habitos de consumo urbano,
donde la rapidez, la conveniencia y la experiencia de compra han adquirido mayor importancia en
la decision del consumidor. En este sentido, los negocios méviles han dejado de asociarse dnica-
mente a la venta ambulante tradicional y han avanzado hacia propuestas méas estructuradas, con
identidad de marca, estidndares de higiene, disefio de experiencia y productos diferenciados. La
literatura sobre gastronomia moévil sefiala que este tipo de formato se ha consolidado por su capa-
cidad de adaptacion a distintos contextos, tales como eventos, ferias, espacios publicos y recintos
privados (Segre y Gaiani, 2019; Miranda-Zavala y Cruz-Estrada, 2020).

En Chile, los negocios méviles de alimentos han tenido un desarrollo relevante durante
la dltima década, principalmente bajo el formato de food trucks, carros de comida y remolques

gastrondmicos. Estudios previos realizados en el pais destacan que este tipo de emprendimiento
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resulta atractivo por su capacidad de operar en distintas ubicaciones, responder a demandas es-
tacionales y ofrecer productos de consumo rdpido en espacios de alta circulaciéon o convocatoria
(Beltran, 2016; Ochoa Sanchez, 2019). Sin embargo, su implementacion también exige considerar
restricciones sanitarias, permisos de operacién, condiciones técnicas del vehiculo o carro, y re-
querimientos de seguridad alimentaria, especialmente cuando se manipulan productos perecibles
o0 que requieren control de temperatura (Ministerio de Salud de Chile, 2022).

Para efectos de esta memoria, el concepto de negocio mévil gastronémico no se entiende
como una venta informal ni como una operacién ambulante sin planificacion, sino como una unidad
de venta transportable, formalizada y equipada para ofrecer alimentos en puntos determinados,
bajo condiciones sanitarias, técnicas y comerciales definidas. Esta precision es relevante, dado que
el proyecto evaluado corresponde a una heladeria mévil orientada a operar en puntos autorizados
dentro de condominios privados, y no a un food truck tradicional instalado en via piblica o eventos
masivos.

Esta diferencia modifica la 16gica del modelo. En una operacion tradicional de food truck,
el éxito suele depender del flujo peatonal, la ubicacién estratégica y la rotacién de clientes en
espacios abiertos. En cambio, en comunidades residenciales cerradas, el valor del modelo mévil se
relaciona con la posibilidad de acercar una oferta recreativa a una demanda concentrada, familiar
y relativamente estable. En este contexto, la movilidad no solo cumple una funcién logistica, sino
también comercial, al reducir la distancia entre el consumidor y el punto de venta, facilitando
compras espontianeas y de conveniencia.

La heladeria movil propuesta recoge las principales ventajas del formato gastronémico
movil: cercania con el cliente, flexibilidad de ubicacion, menor inversion relativa frente a un local

fijo y posibilidad de adaptacién a la demanda observada. No obstante, también enfrenta desafios
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propios, tales como la dependencia de autorizaciones internas, la necesidad de mantener la cade-
na de frio, el cumplimiento de normas sanitarias y la capacidad de generar confianza dentro de
comunidades residenciales. Por ello, su andlisis requiere una evaluacion integrada de factibilidad
comercial, técnica y econdmico-financiera, la cual se desarrollard en los apartados posteriores de

esta memoria.

9.2 Modelos de negocio moviles

Un modelo de negocio permite explicar la forma en que una organizacidn crea, entrega
y captura valor. Esta definicion es relevante porque no se limita a describir el producto ofrecido,
sino que considera la relacion entre el segmento de clientes, la propuesta de valor, los canales de
entrega, los recursos necesarios, las actividades principales, los socios estratégicos y la estructura
econdmica que sostiene la operacion (Osterwalder y Pigneur, 2010). En este sentido, el modelo de
negocio funciona como una representacion simplificada de la 16gica operativa y comercial de un
emprendimiento, permitiendo ordenar sus componentes antes de evaluar su implementacion.

En los negocios gastrondmicos méviles, esta 16gica adquiere caracteristicas particulares.
A diferencia de un local fijo, donde la ubicacién permanece estable y concentra gran parte de la
estrategia comercial, el formato mévil permite desplazar la oferta hacia distintos puntos de con-
sumo, adaptdndose a la demanda, a los horarios y a las condiciones del entorno. Esta flexibilidad
es una de las ventajas principales del modelo, pero también exige una mayor planificacién ope-
rativa, ya que deben coordinarse aspectos como permisos de acceso, abastecimiento, tiempos de
atencion, capacidad productiva, energia, cadena de frio y cumplimiento sanitario (Beltran, 2016;
Ochoa Sanchez, 2019).

Desde la perspectiva estratégica, el atractivo de un negocio mévil no depende tnicamente
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de vender un producto en movimiento. Su viabilidad estd determinada por la coherencia entre el
mercado objetivo, la propuesta de valor y la forma en que el servicio serd entregado. Kotler y Keller
(2016) plantean que la propuesta de valor debe responder a una necesidad concreta del segmento
objetivo y diferenciarse de las alternativas disponibles en el mercado. En el caso de una heladeria
movil, esto implica definir si el valor principal estard dado por el precio, la calidad, la experiencia,
la cercania, la personalizacion del producto o una combinacién de estos atributos.

Una herramienta ampliamente utilizada para estructurar esta légica es el Business Model
Canvas, desarrollado por Osterwalder y Pigneur (2010). Este modelo organiza el negocio en nueve
bloques: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relacién con clientes, fuentes de in-
gresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de costos. Su utilidad radica en
que permite visualizar de manera integrada como se conectan las decisiones comerciales, operati-
vas y financieras del proyecto. En estudios de factibilidad, esta herramienta resulta especialmente
util porque ayuda a transformar una oportunidad de mercado en un disefio de negocio concreto y
evaluable.

Para el caso de negocios mdviles, el Canvas permite identificar aspectos criticos que po-
drian quedar dispersos si solo se analiza el producto. Por ejemplo, en una heladeria mévil no basta
con definir el tipo de helado a vender; también se requiere precisar quién comprard, donde se rea-
lizaréd la venta, cémo se comunicard el servicio, qué recursos técnicos serdn indispensables, qué
permisos se necesitardn, qué actividades deben ejecutarse diariamente y como se generardn ingre-
sos suficientes para cubrir los costos. Asi, el modelo de negocio funciona como un puente entre la
idea inicial y la evaluacion posterior de factibilidad comercial, técnica y econdmico-financiera.

En esta memoria, el Business Model Canvas se utilizard como herramienta para disefiar y

ordenar la operacién comercial de una heladeria mévil en condominios del sector Laguna del Sol.
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Su aplicacién permitird definir el segmento objetivo, compuesto principalmente por hogares resi-
dentes en comunidades privadas; la propuesta de valor, basada en cercania, conveniencia y consu-
mo recreativo; los canales de atencidn, asociados a puntos autorizados dentro de los condominios;
y la estructura bésica de ingresos y costos. Estos elementos serdn posteriormente utilizados como
insumo para el disefio técnico-productivo y para la evaluacién econdmico-financiera del proyecto.

La pertinencia del Canvas en este estudio se explica porque el emprendimiento no se basa
solamente en ofrecer helados, sino en entregar el producto bajo una modalidad especifica: un servi-
cio movil, formalizado y cercano al consumidor dentro de un entorno residencial. En este contexto,
la creacion de valor depende tanto del producto como del lugar, la oportunidad de consumo y la
experiencia de compra. Por ello, el modelo de negocio debe integrar variables comerciales, opera-
tivas y financieras desde el inicio, evitando que la evaluacion econdmica se construya de manera
aislada respecto de la realidad del servicio.

En consecuencia, el andlisis del modelo de negocio moévil permite establecer una base
conceptual para el disefio comercial del emprendimiento. La aplicacion del Business Model Canvas
no se entenderd como un ejercicio descriptivo, sino como una herramienta de estructuracién que
permitird conectar la demanda identificada, la propuesta de valor, los requerimientos operativos y
la posterior estimacion de ingresos y costos. De esta manera, el modelo de negocio se transforma

en un elemento articulador entre el diagndstico de mercado y la evaluacién integral de factibilidad.

9.3 Evaluacion de factibilidad en proyectos gastronémicos méviles

La evaluacion de factibilidad constituye una etapa fundamental en el anélisis de proyectos

de inversidn, ya que permite determinar si una iniciativa puede implementarse de manera viable

antes de comprometer recursos significativos. En términos generales, este tipo de evaluacion busca
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estudiar las condiciones de mercado, los requerimientos técnicos y la conveniencia econémico-
financiera del proyecto, con el propdsito de reducir la incertidumbre asociada a su puesta en marcha
(Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011). En el caso de emprendimientos gastronémicos moviles,
este andlisis resulta especialmente relevante debido a la combinacién de factores comerciales, ope-
rativos, normativos y financieros que condicionan su funcionamiento.

Desde la perspectiva de la formulacion y evaluacion de proyectos, la factibilidad no debe
entenderse como una tnica dimensién. Un proyecto puede ser atractivo comercialmente, pero no
necesariamente viable desde el punto de vista técnico o financiero. Del mismo modo, puede contar
con una operacion técnicamente posible, pero no generar ingresos suficientes para recuperar la
inversion. Por esta razon, autores como Baca Urbina (2013) y Sapag Chain (2011) plantean que
el andlisis de proyectos debe integrar distintos estudios complementarios, entre ellos el estudio de
mercado, el estudio técnico y el estudio econémico-financiero.

En esta memoria, la evaluacion de factibilidad se organiza en tres dimensiones principa-
les: factibilidad comercial, factibilidad técnica y factibilidad econdmico-financiera. Esta estructura
permite analizar el proyecto de heladeria mdvil de manera progresiva. Primero se estudia si existe
una demanda potencial y una propuesta de valor atractiva para los residentes del sector Laguna
del Sol. Luego se determina si el negocio puede operar técnicamente bajo condiciones adecuadas
de equipamiento, logistica, cadena de frio y cumplimiento normativo. Finalmente, se evalda si los

ingresos proyectados permiten cubrir los costos, recuperar la inversion y generar rentabilidad.

9.3.1. Factibilidad comercial

La factibilidad comercial busca determinar si existe un mercado suficiente para el producto

o servicio ofrecido y si la propuesta de valor responde efectivamente a las necesidades del segmen-
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to objetivo. En evaluacion de proyectos, el estudio de mercado permite identificar consumidores
potenciales, estimar la demanda, analizar la competencia, definir precios y reconocer condiciones
del entorno que pueden afectar la aceptacion del negocio (Baca Urbina, 2013). En este sentido, la
factibilidad comercial constituye el primer filtro para evaluar si una idea de negocio tiene sentido
desde el punto de vista del mercado.

En el caso de un emprendimiento gastrondmico mévil, la factibilidad comercial depende de
variables como el perfil del consumidor, la frecuencia esperada de compra, la disposicion a pagar,
la existencia de productos sustitutos y la conveniencia del punto de venta. Kotler y Keller (2016)
sefialan que el comportamiento del consumidor esta influido por factores culturales, sociales, per-
sonales y situacionales, por lo que no basta con conocer si las personas consumen un producto,
sino también cudndo, donde, por qué y bajo qué condiciones estarian dispuestas a comprarlo.

Para una heladeria mévil en comunidades residenciales, esta dimension adquiere caracte-
risticas particulares. A diferencia de un negocio instalado en un centro comercial o una zona de
alto transito, la demanda no depende tnicamente del flujo espontdneo de personas, sino de la con-
centracion de hogares, la presencia de familias, el uso de espacios comunes, la estacionalidad y la
autorizacion para operar dentro del entorno residencial. Por lo tanto, la evaluacion comercial debe
considerar tanto las preferencias declaradas por los residentes como las condiciones del territorio
en que se entregara el servicio.

En esta investigacion, la factibilidad comercial se abordard mediante el andlisis de la de-
manda potencial, las preferencias de consumo, la disposicién a pagar y la evaluacién del entorno
competitivo. Estos elementos permitirdn definir el segmento objetivo, la propuesta de valor, el pre-
cio de referencia, los canales de atencidn y las estrategias bésicas de marketing. De esta manera,

el andlisis comercial no se limitard a estimar ventas, sino que servird como base para disefiar un
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modelo de negocio coherente con el mercado local.

9.3.2. Factibilidad técnica

La factibilidad técnica analiza si el proyecto puede implementarse desde el punto de vista
operativo, considerando los recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos y logisticos necesarios para
producir y entregar el servicio. Segtiin Baca Urbina (2013), el estudio técnico permite determinar
el tamafio del proyecto, la localizacion, los procesos productivos, los equipos requeridos, la dis-
tribucion de instalaciones y los costos asociados a la operacion. Esta dimension es especialmente
importante cuando el proyecto involucra manipulacién de alimentos, equipamiento especializado
o0 restricciones normativas.

En los negocios gastrondmicos moviles, la factibilidad técnica estd condicionada por la
capacidad de operar en un espacio reducido y transportable. Esto implica definir adecuadamente
el tipo de unidad mdvil, el equipamiento principal, la distribucion interna, los sistemas de alma-
cenamiento, el abastecimiento de agua, la energia disponible y los procedimientos de limpieza y
sanitizacion. Ademads, cuando se trabaja con productos perecibles o sensibles a la temperatura,
como los helados, la cadena de frio se convierte en un elemento critico para asegurar calidad e
inocuidad alimentaria (Ministerio de Salud de Chile, 2022).

Para una heladeria mévil de helado soft, la factibilidad técnica depende principalmente de
la seleccion de la miquina de produccion, la capacidad de atencidn, el suministro energético, el
manejo de insumos, la conservacion del producto y el cumplimiento de las exigencias sanitarias.
No basta con que el equipo tenga capacidad nominal suficiente; también se debe evaluar si el
proceso de atencion, cobro y entrega permite responder a la demanda esperada sin generar tiempos

excesivos ni afectar la experiencia del cliente. En este sentido, la capacidad operativa real puede
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estar determinada mds por el flujo de atencidn que por la capacidad productiva de la méquina.

En esta memoria, la factibilidad técnica se evaluard a partir del disefio del proceso ope-
rativo, la seleccion del equipamiento, el dimensionamiento de la capacidad, la cadena de frio, el
sistema de suministro energético y los requerimientos sanitarios aplicables. El objetivo es verificar
si la propuesta comercial definida puede ser implementada de manera segura, eficiente y coherente

con el contexto residencial del sector Laguna del Sol.

9.3.3. Factibilidad econéomico-financiera

La factibilidad econdmico-financiera tiene como propdsito determinar si el proyecto genera
beneficios suficientes para justificar la inversion inicial y sostener su operacion en el tiempo. Para
ello se proyectan ingresos, costos, inversiones y flujos de caja, utilizando indicadores que permiten
evaluar la rentabilidad esperada del negocio. Entre los indicadores mds utilizados se encuentran
el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion de la
inversion y el punto de equilibrio (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011).

El flujo de caja es una herramienta central en la evaluacién financiera, ya que permite
ordenar temporalmente los ingresos y egresos esperados del proyecto. A partir de este flujo se
calcula el VAN, que mide la creacion de valor del proyecto al descontar los flujos futuros a una tasa
que representa el costo de oportunidad del capital. La TIR, por su parte, corresponde a la tasa de
descuento que hace que el VAN sea igual a cero, permitiendo comparar la rentabilidad del proyecto
con una tasa minima exigida por el inversionista (Sapag Chain, 2011). En emprendimientos de
menor escala, también resulta relevante analizar el punto de equilibrio, ya que permite determinar
el volumen minimo de ventas necesario para cubrir los costos fijos y variables.

En negocios gastrondmicos moviles, la evaluacion financiera debe considerar tanto la in-
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version inicial como las condiciones de operacién mensual. La inversion incluye elementos como
el carro o remolque, la maquina de helado, el sistema eléctrico, implementos sanitarios, permi-
sos, branding y capital de trabajo inicial. Los costos operacionales, en tanto, incluyen insumos,
toppings, envases, energia, combustible, mantenimiento, transporte, mano de obra y gastos ad-
ministrativos. Dado que este tipo de negocios puede presentar estacionalidad, especialmente en
productos como el helado, es recomendable analizar los flujos de manera mensual para identificar
periodos de mayor o menor liquidez.

Un aspecto relevante en este tipo de evaluacion es el tratamiento de la incertidumbre. Las
proyecciones financieras dependen de supuestos sobre demanda, precio, costos y frecuencia de
compra, los cuales pueden variar respecto del comportamiento real del mercado. Por ello, la li-
teratura de evaluacion de proyectos recomienda complementar el escenario base con anélisis de
sensibilidad y escenarios alternativos, con el fin de observar cémo cambia la rentabilidad ante
modificaciones en las variables criticas (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011).

En esta investigacion, la factibilidad econdmico-financiera se evaluard mediante la cons-
truccién de un flujo de caja proyectado, incorporando inversion inicial, capital de trabajo, ingresos
esperados, costos fijos y variables, y escenarios de demanda. Posteriormente, se calcularan indica-
dores como VAN, TIR, punto de equilibrio y periodo de recuperacion de la inversion. Ademas, se
realizard un anélisis de sensibilidad para identificar las variables que mads inciden en la viabilidad
del proyecto, especialmente demanda efectiva, precio de venta y costos de operacion.

La evaluacion de factibilidad permite analizar el proyecto de heladeria mévil desde una
perspectiva integral. La factibilidad comercial permite determinar si existe mercado; la factibilidad
técnica permite verificar si el servicio puede operar bajo condiciones adecuadas; y la factibilidad

econdmico-financiera permite concluir si el negocio es rentable y sostenible. Esta integracion resul-
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ta fundamental para evitar una evaluacién parcial del emprendimiento y para sustentar la decision

de implementacion en evidencia técnica, comercial y financiera.

9.4 Factores criticos de éxito en negocios moviles de alimentos

El éxito de un negocio mévil de alimentos no depende tnicamente del producto ofrecido,
sino de la coherencia entre la propuesta comercial, la operacion técnica y la experiencia entregada
al cliente. En este tipo de emprendimientos, la movilidad genera ventajas relevantes, como flexi-
bilidad de ubicacién y cercania con el consumidor, pero también introduce desafios asociados a
permisos, capacidad operativa, abastecimiento, inocuidad alimentaria y dependencia de las condi-
ciones del entorno (Beltran, 2016; Ochoa Sanchez, 2019). Por ello, resulta necesario identificar los
factores criticos que pueden incidir en la viabilidad del proyecto antes de su implementacion.

En primer lugar, la calidad e inocuidad alimentaria constituye un factor central para cual-
quier emprendimiento gastrondmico. En el caso de una heladeria mévil, este aspecto adquiere
especial importancia debido a que el producto requiere condiciones adecuadas de refrigeracion,
manipulacion higiénica y control permanente de la cadena de frio. El Reglamento Sanitario de los
Alimentos establece exigencias vinculadas a higiene, almacenamiento, transporte, manipulacién y
expendio de alimentos, lo que obliga a que el disefo técnico del carro considere superficies lava-
bles, disponibilidad de agua, manejo adecuado de residuos y control de temperatura (Ministerio de
Salud de Chile, 2022). En consecuencia, la factibilidad técnica del proyecto debe incorporar estos
requerimientos desde el disefio inicial y no tratarlos como aspectos secundarios.

Un segundo factor critico corresponde a la ubicacion y accesibilidad del punto de venta.
En negocios mdviles, la localizacién no se entiende como una direccidn fija, sino como la capa-

cidad de operar en lugares donde exista una concentracion suficiente de consumidores potenciales

Departamento de Industrias 40



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

y condiciones adecuadas de acceso. En modelos tradicionales de food trucks, la ubicacion suele
asociarse a zonas de alto flujo peatonal, eventos o espacios publicos. Sin embargo, en comunidades
residenciales cerradas, la 16gica cambia: el atractivo del punto de venta se relaciona con la posibi-
lidad de acercar el producto al interior del entorno cotidiano del cliente, reduciendo la necesidad
de desplazamiento y favoreciendo compras espontdneas. Desde la perspectiva del marketing, la
conveniencia y facilidad de acceso son atributos que pueden incidir directamente en la decisién de
compra, especialmente en productos de consumo inmediato (Kotler y Keller, 2016).

La confianza también representa un elemento relevante en contextos residenciales privados.
A diferencia de un espacio publico, donde el consumidor decide individualmente si compra o no, en
un condominio la operacion del negocio depende ademads de la autorizacién de administraciones,
comités o responsables del espacio comin. Esto implica que el emprendimiento debe transmitir
formalidad, seguridad y cumplimiento normativo. En este sentido, contar con permisos, protocolos
basicos de higiene, presentacion adecuada del carro y comunicacion clara con la administracion
no solo responde a una exigencia legal, sino que también contribuye a generar aceptacion social
dentro de la comunidad.

Otro factor determinante es la capacidad operativa del sistema. En negocios gastronomicos
moviles, el tamafio reducido de la unidad y la disponibilidad limitada de recursos obligan a disenar
procesos simples y eficientes. La capacidad no depende tinicamente de la maquinaria utilizada,
sino también del tiempo de atencidn, la facilidad de cobro, la reposicioén de insumos, la limpieza
durante la operacion y la posibilidad de responder a momentos de mayor demanda. En el caso de
un helado soft con toppings, el proceso de atencidn incluye varias etapas sucesivas: seleccion del
producto, dispensado, aplicacion de toppings, cobro y entrega. Por lo tanto, el andlisis técnico debe

considerar no solo la capacidad nominal de la mdquina, sino también la capacidad real de atencién
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al cliente.

La adaptacién a la demanda es otro aspecto clave. Los negocios mdviles se caracterizan
por su flexibilidad, pero dicha flexibilidad debe gestionarse de manera planificada. La demanda
puede variar segin horario, dia de la semana, clima, temporada y actividades internas de los con-
dominios. En productos como el helado, la estacionalidad tiene un peso importante, por lo que
resulta necesario considerar escenarios de demanda y no basar la operacion inicamente en un pro-
medio general. Este punto es especialmente relevante para la evaluacién econémico-financiera, ya
que una sobreestimacion de ventas podria generar una lectura equivocada de la rentabilidad del
proyecto.

Finalmente, el vinculo con el cliente y la experiencia de consumo son factores que pue-
den diferenciar al emprendimiento frente a sustitutos como supermercados, delivery o heladerias
establecidas. En una comunidad residencial, el servicio mévil puede generar valor no solo por el
producto, sino por la experiencia de cercania, la atencién directa y la integracién con momentos
recreativos familiares. Esta dimension es relevante porque el proyecto no busca competir tinica-
mente por precio, sino por conveniencia, oportunidad de consumo y presencia en el lugar donde se
encuentra el cliente. Desde esta perspectiva, la propuesta de valor debe estar alineada con el perfil
del segmento objetivo y con los hébitos de consumo observados en el levantamiento de demanda.

Los factores criticos de éxito para una heladeria mévil en condominios se relacionan con
la inocuidad alimentaria, la ubicacidn, la confianza, la capacidad operativa, la adaptacién a la
demanda y la experiencia de consumo. Estos elementos permiten conectar el marco tedrico con
las etapas posteriores de la investigacion: el andlisis comercial deberd evaluar el segmento, la
propuesta de valor y la competencia; el disefio técnico deberd verificar equipamiento, cadena de frio

y proceso operativo; y la evaluacién financiera deberd considerar escenarios de demanda, costos y
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capacidad de operacion. De esta manera, el proyecto se analiza desde una perspectiva integrada y

no solo como una idea atractiva de negocio.

9.5 Medicion de demanda potencial y preferencias de consumo

La medicién de la demanda constituye una etapa central dentro de la evaluacioén de fac-
tibilidad de un proyecto, ya que permite estimar si existe un mercado suficiente para sostener la
operacion del negocio. En estudios de inversion, el anélisis de demanda entrega informacion para
proyectar ingresos, dimensionar la capacidad operativa, definir precios y evaluar la rentabilidad
esperada del proyecto (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011). Por ello, esta dimension no debe
entenderse solo como una descripcion del mercado, sino como un insumo cuantitativo para la toma
de decisiones.

En el caso de un emprendimiento gastrondmico movil, la estimacion de demanda presenta
particularidades relevantes. A diferencia de un producto distribuido en canales masivos, una hela-
deria movil opera en un territorio acotado, con horarios definidos, restricciones de acceso y una
poblacién objetivo especifica. Por esta razon, no basta con conocer el consumo general de helados
a nivel nacional o comunal; es necesario levantar informacién primaria sobre el comportamiento
esperado de los potenciales consumidores en el lugar donde se pretende operar. Este levantamiento
permite identificar variables como intencién de compra, frecuencia esperada de consumo, dispo-
sicién a pagar y preferencias de atributos, las cuales pueden transformarse posteriormente en una
estimacion de demanda potencial.

Desde la perspectiva del comportamiento del consumidor, la decisién de compra no de-
pende tnicamente del producto, sino también del contexto en que este se ofrece, la conveniencia

percibida, el precio, la confianza y la experiencia asociada al consumo (Kotler y Keller, 2016).
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En una comunidad residencial, estos factores adquieren mayor importancia, ya que el valor del
servicio movil se relaciona con acercar el producto al consumidor, reducir la necesidad de despla-
zamiento y facilitar compras espontdneas en momentos recreativos o familiares.

La investigacién de mercados permite operacionalizar estas variables mediante encuestas
estructuradas. Segun Malhotra (2019), las encuestas son una herramienta adecuada para recopi-
lar informacion sobre preferencias, habitos de consumo, intencién de compra, disposicion a pagar
y valoracién de atributos. En esta memoria, la encuesta aplicada a residentes del sector Laguna
del Sol cumple precisamente esa funcion: obtener pardmetros empiricos que permitan estimar la
demanda potencial y orientar el disefio comercial, técnico y econémico-financiero del emprendi-

miento.

9.5.1. Intencién de compra

La intencién de compra corresponde a la disposicidn declarada por un consumidor a adqui-
rir un producto o servicio bajo determinadas condiciones. Esta variable es utilizada en estudios de
mercado porque permite aproximarse al grado de aceptacion inicial de una propuesta antes de su
implementacién. Desde la teoria de la accién razonada y los enfoques posteriores sobre comporta-
miento planificado, Fishbein y Ajzen (2010) plantean que la intencién conductual constituye uno
de los antecedentes relevantes del comportamiento, ya que refleja la motivacion de una persona
para ejecutar una accién especifica.

No obstante, la intenciéon de compra debe interpretarse con cautela, ya que corresponde a
una declaracién y no necesariamente a una conducta efectiva. En proyectos nuevos, las personas
pueden manifestar interés por una propuesta, pero luego comprar con menor frecuencia o en menor

cantidad de lo declarado. Por esta razon, la intencién de compra no debe utilizarse de manera
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aislada, sino en conjunto con otras variables, como frecuencia esperada, disposicion a pagar y
escenarios de demanda. En esta investigacidn, la intencién positiva de compra se utilizard para

estimar la proporcion de hogares potencialmente interesados en el servicio de heladeria mévil.

9.5.2. Frecuencia esperada de consumo

La frecuencia esperada de consumo permite estimar cudntas veces, durante un periodo
determinado, un consumidor estaria dispuesto a comprar el producto. Esta variable es relevante
porque una alta aceptacion inicial no garantiza, por si sola, un volumen de ventas suficiente para
sostener el negocio. Un producto puede ser atractivo para los consumidores, pero si la frecuencia
esperada de compra es baja, los ingresos proyectados podrian no cubrir los costos fijos y variables
de la operacion.

En productos recreativos y estacionales, como los helados, la frecuencia de consumo puede
variar segin clima, temporada del afio, dia de la semana, horarios de permanencia en el hogar y
ocasion de consumo. Kotler y Keller (2016) sefalan que los factores situacionales influyen en la
conducta de compra, especialmente en bienes de consumo inmediato. En el caso de una heladeria
movil en condominios, la frecuencia esperada puede estar asociada al uso de espacios comunes,
tardes de verano, fines de semana y presencia de nifios o adolescentes en el hogar.

Para efectos de esta memoria, la frecuencia esperada de consumo se utilizard como un pa-
rametro central en la estimaciéon de demanda potencial. Junto con el tamafio del universo objetivo
y la proporcién de hogares con intencidn positiva de compra, esta variable permite estimar el volu-
men esperado de compras por semana o por mes. Ademds, su uso permite vincular la demanda con
decisiones técnicas, tales como capacidad de atencidn, cantidad de insumos, horarios de operacién

y necesidades de abastecimiento.
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9.5.3. Disposicion a pagar

La disposicion a pagar corresponde al monto o rango de precio que un consumidor declara
estar dispuesto a pagar por un producto o servicio. En estudios de mercado, esta variable permite
aproximarse a la percepcion de valor del consumidor y orientar la estrategia de precios. Malhotra
(2019) seniala que las encuestas pueden ser utilizadas para medir rangos aceptables de precio,
sensibilidad del consumidor y valoracion de atributos, entregando informacion ttil para decisiones
comerciales.

En evaluacion de proyectos, la disposicidn a pagar es especialmente importante porque el
precio de venta incide directamente en los ingresos, margenes y rentabilidad. Un precio demasiado
bajo puede limitar la recuperacion de la inversion, mientras que un precio demasiado alto puede
reducir la demanda efectiva. Por ello, la definicién de precio debe considerar tanto los costos de
produccién como la percepcion de valor del consumidor y los precios de productos sustitutos
disponibles en el mercado (Baca Urbina, 2013; Kotler y Keller, 2016).

En el caso de una heladeria mévil, la disposicién a pagar no depende solamente del helado
como producto, sino también del valor agregado asociado al formato de entrega. La cercania, la
conveniencia, la operacion dentro del condominio y la posibilidad de consumo inmediato pueden
aumentar la percepcion de valor frente a alternativas que requieren desplazamiento. Sin embargo,
este atributo diferencial debe mantenerse dentro de un rango de precio aceptable para el segmento
objetivo. Por esta razdn, en esta memoria la disposicioén a pagar se utilizard como insumo para
definir el precio de referencia y construir los escenarios de ingresos de la evaluacién econémico-

financiera.
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9.5.4. Preferencias de atributos

Las preferencias de atributos permiten identificar qué caracteristicas del producto o ser-
vicio son mas valoradas por los consumidores. En el sector alimentos, estas preferencias pueden
relacionarse con sabor, textura, variedad, presentacion, higiene, precio, rapidez, cercania, confian-
za o posibilidad de personalizacion. Segun Kotler y Keller (2016), el valor percibido por el cliente
surge de la comparacion entre los beneficios esperados y los costos asociados a la compra, por lo
que conocer los atributos valorados permite ajustar la propuesta comercial al segmento objetivo.

En este proyecto, las preferencias de atributos son relevantes porque el emprendimiento no
busca competir inicamente mediante el producto base, sino mediante una experiencia de consumo
movil y cercana. La posibilidad de ofrecer helado soft con toppings, atencion directa y presencia
dentro del entorno residencial permite construir una propuesta de valor diferenciada. Sin embargo,
dicha diferenciacion debe basarse en las preferencias reales del publico objetivo y no solo en
supuestos del emprendedor.

Por esta razon, el levantamiento de informacién primaria incluye preguntas orientadas a
identificar atributos valorados por los residentes, tales como tipo de helado preferido, importancia
de los toppings, horarios de atencion, factores de confianza y rango de precio aceptado. Estos resul-
tados se utilizardn posteriormente para ajustar el disefio comercial del emprendimiento, definir la
propuesta de valor y establecer decisiones operativas coherentes con las preferencias del mercado

objetivo.
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9.5.5. Modelo de estimaciéon de demanda potencial

Para transformar la informacion levantada mediante encuesta en una estimacion cuantita-
tiva de demanda, esta memoria utiliza un modelo aplicado de demanda potencial basado en tres
variables principales: tamafo del universo objetivo, proporcion de consumidores con intencién po-
sitiva de compra y frecuencia esperada de consumo. Esta 16gica es consistente con los estudios de
mercado en evaluacién de proyectos, donde la demanda se estima a partir del nimero de potencia-
les compradores y la cantidad esperada de consumo por periodo (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain,
2011).

El modelo general utilizado es el siguiente:

Q=Nxrxf (D

donde () corresponde a la demanda potencial estimada, expresada en nimero de compras
por periodo; N corresponde al tamafno del universo objetivo, medido como nimero de hogares
considerados en la fase piloto; r corresponde a la proporcion de hogares con intencidn positiva de
compra, obtenida a partir de la encuesta; y f corresponde a la frecuencia promedio esperada de
compra por hogar durante el periodo analizado.

Este modelo permite convertir respuestas individuales en una estimacién agregada de com-
pras potenciales. En el caso de la heladeria mévil, la unidad de anélisis corresponde al hogar,
ya que la compra puede ser individual o familiar, pero suele originarse dentro de una dindmica
doméstica y recreativa. De esta manera, el nimero de hogares del universo piloto se multiplica

por la proporcion de hogares interesados y por la frecuencia esperada de compra, obteniendo una
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estimacion de demanda semanal o mensual.
A partir de la demanda estimada, los ingresos potenciales pueden proyectarse incorporando

el precio de venta definido para el producto. La relacién basica se expresa como:

[=QxP @)

donde [ representa los ingresos estimados por periodo; () representa la demanda estimada
en numero de compras; y P representa el precio promedio de venta por unidad.

Esta segunda relacion permite vincular directamente la estimacion de demanda con la eva-
luacién econdémico-financiera del proyecto. Asi, los resultados de la encuesta no solo permiten
describir preferencias, sino también alimentar el flujo de caja mediante proyecciones de ingresos

basadas en pardmetros observados.

9.5.6. Uso de escenarios de demanda

Si bien el modelo anterior permite obtener una estimacion inicial de demanda potencial, es
necesario considerar que las respuestas declaradas pueden sobreestimar el comportamiento real de
compra. Esta diferencia entre intencidn y conducta efectiva es una limitacion habitual en estudios
de mercado basados en encuestas, especialmente cuando el producto atin no ha sido implementado.
Por esta razén, la estimacién de demanda no debe trabajarse como un tnico valor definitivo, sino
como una base para construir escenarios.

En esta memoria se utilizardn tres escenarios de demanda: potencial, base y conservador.
El escenario potencial corresponde a la demanda estimada directamente a partir de las respues-

tas declaradas en la encuesta. El escenario base aplica un ajuste prudente sobre dicha demanda,
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reconociendo que no toda intencién de compra se traducird en consumo efectivo. Finalmente, el
escenario conservador considera una reduccién mayor, permitiendo evaluar la viabilidad del pro-
yecto bajo condiciones menos favorables.

De manera general, los escenarios pueden expresarse como:

Qescenario = Q X o (3)

donde Qescenario corresponde a la demanda ajustada segtin el escenario considerado; () co-
rresponde a la demanda potencial estimada inicialmente; y o corresponde al factor de ajuste apli-
cado a la demanda declarada.

Por ejemplo, un escenario base podria considerar un factor de ajuste de (70 %), mientras
que un escenario conservador podria utilizar un factor de (50 %). Estos factores no reemplazan
el andlisis empirico, sino que permiten incorporar prudencia en la evaluacion, especialmente en
la etapa financiera. De esta forma, el proyecto no se evalia unicamente bajo el supuesto mas
optimista, sino también bajo condiciones de menor materializacion de la demanda.

El uso de escenarios también permite conectar la estimacién de demanda con el anélisis de
riesgo y sensibilidad. En la evaluacidn financiera, variaciones en la demanda afectan directamente
los ingresos, el punto de equilibrio, el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno. Por ello,
trabajar con mds de un escenario permite analizar la robustez del proyecto y determinar bajo qué
condiciones sigue siendo viable.

En sintesis, la medicién de demanda potencial y preferencias de consumo constituye una
etapa clave para evaluar la factibilidad de la heladeria mévil. La intencién de compra permite apro-

ximar el nivel de aceptacion inicial; la frecuencia esperada permite proyectar volumen de ventas;
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la disposicién a pagar orienta la definicion del precio; y las preferencias de atributos ayudan a
ajustar la propuesta de valor. Al integrar estas variables en un modelo de estimacién y complemen-
tarlas con escenarios de demanda, se obtiene una base cuantitativa util para el disefio comercial, el

dimensionamiento técnico y la evaluacién econdmico-financiera del proyecto.

9.6 Muestreo, instrumento y limites de inferencia

El levantamiento de informacion mediante encuestas requiere definir no solo las variables
que serdn medidas, sino también la forma en que se seleccionardn los participantes y el alcance que
tendran los resultados obtenidos. En investigacion de mercados, el disefio muestral cumple un rol
central, ya que condiciona la posibilidad de realizar inferencias hacia una poblacién objetivo. En
términos generales, los disefios muestrales pueden clasificarse en probabilisticos y no probabilisti-
cos. En los primeros, cada elemento de la poblacion posee una probabilidad conocida y distinta de
cero de ser seleccionado; en los segundos, la selecciéon depende de criterios practicos, tales como
disponibilidad, acceso, participacion voluntaria o juicio del investigador (Malhotra, 2019; Baker et
al., 2013).

Esta distincion es relevante para la presente investigacion, debido a que el estudio se de-
sarrolla en comunidades residenciales cerradas, donde el acceso a los hogares depende de auto-
rizaciones internas, canales de difusiéon disponibles y disposicion voluntaria de los residentes a
responder. En este tipo de contexto, aplicar un muestreo probabilistico estricto resulta dificil, ya
que no siempre se dispone de un listado completo de hogares accesibles ni de la posibilidad de
seleccionar aleatoriamente a cada unidad de andlisis. Por ello, el muestreo no probabilistico por
conveniencia puede ser adecuado en estudios aplicados o de fase piloto, siempre que se expli-

citen sus limitaciones y que los resultados no sean presentados como representativos en sentido
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estadistico estricto (Baker et al., 2013).

El muestreo por conveniencia permite obtener informacién de participantes disponibles
dentro del universo de interés. Su principal ventaja es que facilita el levantamiento de datos en
contextos donde existen restricciones de tiempo, costo o acceso. Sin embargo, su principal limita-
cidn es que no permite conocer la probabilidad de seleccion de cada unidad muestral, por lo que los
resultados deben interpretarse como una aproximacion empirica al comportamiento de quienes res-
pondieron la encuesta, y no como una inferencia probabilistica definitiva hacia toda la poblacion.
En consecuencia, este tipo de disefio no invalida los resultados, pero obliga a reconocer posibles
sesgos de participacion, como una mayor respuesta de ciertos grupos de hogares o de personas mas
interesadas en el producto.

En relacion con el tamafio muestral, las férmulas para poblaciones finitas permiten cal-
cular un nimero de observaciones de referencia bajo supuestos probabilisticos. Estas férmulas
consideran pardmetros como tamafio del universo, nivel de confianza, error maximo admisible y
variabilidad esperada de la poblacion. Cochran (1977) plantea procedimientos cldsicos para esti-
mar tamafios muestrales en estudios donde se busca controlar el error bajo condiciones de muestreo
probabilistico. Una formulacién habitual para poblaciones finitas es la siguiente:

N-Z%-p(l-p)

n:eQ(N—l)—i-ZQ-p(l—p) “)

donde n corresponde al tamafio muestral requerido; /N corresponde al tamafio del universo
o poblacién objetivo; Z corresponde al valor asociado al nivel de confianza seleccionado; p co-
rresponde a la proporcion esperada del atributo de interés. Cuando no se conoce este valor, suele

utilizarse p = 0,5, ya que representa el escenario de méxima variabilidad; y e corresponde al error

Departamento de Industrias 52



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

maximo admisible.

No obstante, cuando la seleccion efectiva de participantes no se realiza de forma aleato-
ria, el cdlculo anterior debe entenderse como una referencia metodoldgica para definir una meta
razonable de respuestas, y no como garantia de representatividad estadistica. En esta memoria, la
férmula se utiliza precisamente con ese propdsito: establecer un tamafio muestral orientativo para
la fase piloto, reconociendo que el levantamiento final corresponde a un muestreo no probabilistico
por conveniencia.

Ademas del tamafio y tipo de muestra, la calidad del instrumento de medicion es fundamen-
tal para asegurar que la informacion recopilada sea qtil para el andlisis. En encuestas aplicadas, el
cuestionario debe ser claro, breve, comprensible para el publico objetivo y coherente con los ob-
jetivos de investigacion. Dillman et al. (2014) destacan que el disefio del cuestionario, el orden
de las preguntas, el modo de aplicacién y la claridad de las alternativas de respuesta influyen di-
rectamente en la calidad de los datos obtenidos, especialmente en encuestas autoadministradas o
digitales.

En el presente estudio, el instrumento de medicidn se orienta a capturar variables directa-
mente vinculadas con la estimacion de demanda y el disefio del emprendimiento. Entre ellas se
consideran intencidén de compra, frecuencia esperada de consumo, disposicion a pagar, preferen-
cias de producto, atributos valorados, horarios de atencién y factores de confianza. Esta relacion
entre preguntas y decisiones posteriores permite fortalecer la validez de contenido del cuestiona-
rio, ya que cada bloque del instrumento se vincula con una dimension relevante de la factibilidad
comercial, técnica o econdmico-financiera.

La validez de contenido se refiere al grado en que las preguntas incorporadas permiten me-

dir adecuadamente las variables que se busca analizar. En este caso, la intencién de compra permite
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estimar la proporcion de hogares interesados en el servicio; la frecuencia esperada permite proyec-
tar volumen de ventas; la disposicién a pagar orienta la definicién de precios; y las preferencias de
atributos permiten ajustar la propuesta de valor. De esta manera, el cuestionario no cumple Unica-
mente una funcién descriptiva, sino que entrega insumos concretos para la estimacion de demanda,
el disefio comercial, el dimensionamiento técnico y la evaluacidn financiera.

Una forma préctica de fortalecer la calidad del instrumento es realizar una revision previa
0 una aplicacién piloto a un grupo reducido de personas. Esta etapa permite detectar problemas
de redaccion, ambigiiedad, extension o comprension antes de aplicar el cuestionario definitivo.
En estudios aplicados, este procedimiento resulta especialmente util, ya que permite ajustar el
instrumento a las caracteristicas del publico objetivo y reducir errores de medicién derivados de
preguntas poco claras o alternativas insuficientes.

En algunos estudios basados en encuestas se utiliza el alfa de Cronbach para evaluar la
consistencia interna de escalas compuestas por varios items que buscan medir un mismo construc-
to. Este indicador fue propuesto por Cronbach (1951) y es ampliamente utilizado en investigacion
social y de mercados. Sin embargo, su aplicacién solo resulta pertinente cuando existen multiples
preguntas orientadas a medir una misma dimension latente, como satisfaccion, confianza o actitud.
En encuestas breves de factibilidad, donde predominan preguntas directas sobre frecuencia, precio,
intencién de compra o preferencias especificas, el alfa de Cronbach puede no ser necesario. En es-
tos casos, la calidad del instrumento se sustenta principalmente en la coherencia entre los objetivos
del estudio, las variables medidas y la claridad del cuestionario.

Por lo tanto, los resultados obtenidos mediante una encuesta no probabilistica deben utili-
zarse con un alcance claramente delimitado. En esta memoria, las respuestas permiten caracterizar

a los hogares participantes, identificar patrones de consumo y construir una estimacioén inicial de
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demanda para el universo piloto definido. Sin embargo, no corresponde afirmar que los resultados
representan con certeza estadistica a todos los hogares del sector Laguna del Sol. Para enfrentar
esta limitacion, las proyecciones posteriores se complementan mediante escenarios de demanda
—potencial, base y conservador—, de modo que la evaluacién financiera no dependa exclusiva-
mente de la intencion declarada por los encuestados.

En sintesis, el uso de un muestreo no probabilistico por conveniencia es coherente con las
restricciones practicas del estudio, siempre que se reconozca explicitamente su alcance. La for-
mula de tamafio muestral aporta una referencia ttil para definir una meta de respuestas, pero no
transforma el levantamiento en probabilistico. Asimismo, la calidad del instrumento debe asegu-
rarse mediante coherencia entre preguntas y variables de andlisis, revision previa y claridad en la
aplicacion. Estos elementos permiten que los resultados de la encuesta sean vélidos como insumo

para una evaluacién de factibilidad en fase piloto, aun reconociendo sus limites de inferencia.
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10 Metodologia

10.1 Tipo y enfoque de investigacion

La presente investigacion correspondi6 a un estudio aplicado, ya que tuvo como propdsito
evaluar una oportunidad concreta de negocio: la implementacién de una heladeria mévil orientada
a comunidades residenciales del sector Laguna del Sol, comuna de Padre Hurtado. A diferencia de
una investigacion puramente tedrica, el estudio buscé generar informacidn util para la toma de de-
cisiones respecto a la factibilidad comercial, técnica y econdmico-financiera del emprendimiento.

El enfoque utilizado fue mixto, integrando herramientas cuantitativas y cualitativas. El
componente cuantitativo se expresoé en el levantamiento de informacién primaria mediante una en-
cuesta estructurada a residentes, el andlisis descriptivo de sus respuestas, la estimacién de demanda
potencial y la construccidén de proyecciones econdémico-financieras. Por su parte, el componente
cualitativo se reflejo en la revision documental de antecedentes normativos, informacién territorial,
caracteristicas del entorno competitivo y criterios operativos necesarios para disefiar el modelo de
negocio.

El alcance del estudio fue principalmente exploratorio y descriptivo. Fue exploratorio por-
que abord6 una propuesta de negocio poco documentada en el contexto especifico de comunidades
residenciales cerradas: una heladeria mévil operando dentro de condominios privados. Asimismo,
fue descriptivo porque caracterizé el contexto urbano, demografico y socioecondémico del sector,
identificé preferencias de consumo, analiz6 requisitos normativos y describi6 las condiciones téc-
nicas necesarias para la operacion.

La investigacion no tuvo un alcance causal ni experimental, ya que no buscé probar relacio-

nes de causa y efecto entre variables, sino evaluar la viabilidad del proyecto a partir de informacién
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primaria, secundaria y supuestos explicitos de operacion. En este sentido, los resultados obtenidos
se utilizaron como insumo para disefiar el emprendimiento y proyectar su desempefio bajo distintos

escenarios de demanda.

10.2 Disefo general del estudio

El disefio metodoldgico se estructurd en funcién de los objetivos especificos de la investiga-
cién, de modo que cada etapa del estudio respondiera a una dimension particular de la factibilidad
del proyecto. Esta organizacion permitié mantener una relacién directa entre los objetivos plantea-
dos, las herramientas utilizadas y los resultados obtenidos.

En primer lugar, se desarrollé un diagndstico del contexto territorial, demogréfico y so-
cioecondmico del sector Laguna del Sol y de la comuna de Padre Hurtado. Para ello se recurrié
a fuentes secundarias oficiales e institucionales, tales como estadisticas comunales, antecedentes
de desarrollo urbano, informacién inmobiliaria y datos socioecondmicos disponibles. Esta etapa
permitié caracterizar el entorno donde se evalu6 la implementacion del negocio y establecer una
primera aproximacion al mercado objetivo.

En segundo lugar, se realiz6 una revision documental del marco normativo aplicable a la
operacion de un carro de helados. Esta revision incluy6 aspectos sanitarios, municipales, tributa-
rios, técnicos y de seguridad, con el fin de identificar los requisitos minimos necesarios para operar
formalmente. La informacion obtenida fue sistematizada posteriormente en una matriz de cumpli-
miento normativo, orientada a distinguir las exigencias previas y permanentes de la operacion.

En tercer lugar, se llevé a cabo un levantamiento primario de informacién mediante una
encuesta estructurada aplicada a residentes de condominios del sector Laguna del Sol. El propé-

sito de esta etapa fue estimar pardmetros relevantes para la demanda potencial del proyecto, tales
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como intencién de compra, frecuencia esperada de consumo, disposicion a pagar, preferencias de
atributos y condiciones de aceptacion del servicio. Dado que el acceso a los residentes dependi6
de canales internos de difusién y participacion voluntaria, el levantamiento se desarrollé bajo un
muestreo no probabilistico por conveniencia.

Posteriormente, se utilizé la informacién obtenida en el diagndstico territorial, la revision
normativa y la encuesta para disefar la propuesta comercial del emprendimiento. Esta etapa inclu-
y6 el andlisis del entorno competitivo, la definicién del segmento objetivo, la propuesta de valor, el
modelo de negocio y la estrategia comercial basica. El disefio comercial se construy6 en coherencia
con las preferencias detectadas en la encuesta y con las caracteristicas del entorno residencial.

Luego se desarroll6 el disefio técnico-productivo del proyecto, considerando el tipo de ope-
racion, el equipamiento requerido, la capacidad de atencion, la cadena de frio, el suministro ener-
gético y las condiciones minimas de higiene y seguridad. Esta etapa buscé verificar si la propuesta
comercial podia implementarse de manera operativa, segura y coherente con la demanda estimada.

Finalmente, se elaboré una evaluacion econdémico-financiera del proyecto, integrando los
antecedentes de demanda, precios, inversion inicial, costos fijos, costos variables y capital de traba-
jo. La evaluacion considero la construccion de flujos de caja, el célculo de indicadores como VAN,
TIR, punto de equilibrio y periodo de recuperacion, ademds de escenarios de demanda y andlisis de
sensibilidad. Esta etapa permitié determinar si el emprendimiento resultaba viable desde el punto

de vista econdmico bajo los supuestos definidos.
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10.3 Estrategia metodolégica por objetivos especificos

10.3.1. Objetivo especifico 1: caracterizar el contexto demografico, socioeconémico y urba-

nistico del sector Laguna del Sol

Para dar cumplimiento al primer objetivo especifico, se realiz6 una revisién y sistemati-
zacion de fuentes secundarias orientadas a caracterizar el contexto demogréfico, socioeconémico
y urbanistico del sector Laguna del Sol y de la comuna de Padre Hurtado. Esta etapa tuvo como
finalidad comprender las condiciones territoriales donde se evalué la implementacion de la he-
laderia movil, considerando que la demanda potencial del proyecto no depende tinicamente del
producto ofrecido, sino también del perfil de los residentes, la concentracion de hogares, el tipo de
urbanizacion y los hébitos de uso del espacio residencial.

Las principales fuentes consultadas correspondieron a informacién oficial e institucional
disponible, tales como estadisticas del Instituto Nacional de Estadisticas, reportes comunales de
la Biblioteca del Congreso Nacional, antecedentes de la Encuesta de Caracterizaciéon Socioecond-
mica Nacional y documentos municipales vinculados al desarrollo urbano de la comuna. Adicio-
nalmente, se revisaron antecedentes inmobiliarios y comerciales del sector Laguna del Sol, con el
propésito de complementar la caracterizacion territorial mediante informacion asociada a proyec-
tos residenciales, precios de vivienda, equipamiento urbano y consolidacion del entorno.

El andlisis se desarroll6 mediante la recopilacién, organizacion e interpretacion de indi-
cadores relevantes para el proyecto. Entre ellos se consideraron poblacién comunal, crecimiento
demogréfico, proporcion urbana, composicion de hogares, nivel socioeconémico aproximado, ca-
racteristicas del desarrollo inmobiliario y presencia de servicios o equipamientos cercanos. Estos

elementos permitieron evaluar si el sector presentaba condiciones compatibles con un emprendi-

Departamento de Industrias 59



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

miento de consumo recreativo y movil, especialmente orientado a hogares familiares.

La informacién obtenida fue utilizada posteriormente en los resultados para construir un
diagnéstico del sector Laguna del Sol, identificando su grado de consolidacién residencial, el perfil
familiar de sus habitantes y la existencia de condiciones urbanas favorables para una operacion
movil. De esta forma, el analisis territorial no se utilizo como un antecedente aislado, sino como un
insumo para justificar la seleccion del mercado objetivo y contextualizar la estimacion de demanda

realizada mediante encuesta.

10.3.2. Objetivo especifico 2: analizar el marco normativo y los requisitos sanitarios y mu-

nicipales aplicables

Para cumplir con el segundo objetivo especifico, se realizé una revision documental del
marco normativo aplicable a la operacién de un carro de helados mévil. Esta etapa tuvo como
proposito identificar los requisitos sanitarios, municipales, tributarios y técnicos que condicionan
la implementacion formal del emprendimiento, considerando que la factibilidad del proyecto no
depende unicamente de la existencia de demanda, sino también de la posibilidad de operar bajo
condiciones legales y seguras.

La revision considerd, en primer lugar, la normativa sanitaria nacional asociada a la ma-
nipulacién, conservacion y expendio de alimentos. En particular, se revisaron disposiciones del
Reglamento Sanitario de los Alimentos y antecedentes institucionales del Ministerio de Salud y
la SEREMI correspondiente, con énfasis en exigencias relacionadas con higiene, superficies lava-
bles, disponibilidad de agua potable, manejo de residuos, conservacion de productos refrigerados
o congelados y autorizacion sanitaria del carro o unidad mévil.

En segundo lugar, se analizaron requisitos de cardcter municipal y administrativo, tales co-
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mo patente comercial, autorizacidn para comercio mévil, condiciones de uso de espacios y eventua-
les permisos requeridos para operar dentro de la comuna de Padre Hurtado. Dado que el proyecto
se orienta a condominios privados, también se considero la necesidad de contar con autorizacion
de las administraciones o comités correspondientes, ya que la operacién dentro de comunidades
residenciales depende de reglas internas y de la aceptacion de los responsables del espacio comun.

En tercer lugar, se revisaron aspectos técnicos y de seguridad asociados al uso de equipos
eléctricos, sistemas de refrigeracion y suministro energético. Esta revision permitié identificar la
importancia de contar con instalaciones seguras, equipos adecuados, protecciones eléctricas y, en
caso de utilizar generador, condiciones minimas de operaciéon que no afecten la seguridad ni la
convivencia dentro del entorno residencial.

La informacion normativa fue sistematizada posteriormente en una matriz de cumplimien-
to, distinguiendo el tipo de requisito, la fuente normativa o institucional, la autoridad competente
y la etapa en que debe cumplirse. Esta matriz permitié transformar la revisién normativa en una
herramienta préctica para el disefio técnico y operativo del emprendimiento. Asi, los requisitos
identificados fueron utilizados como insumo para definir el equipamiento minimo, las condiciones
sanitarias del carro, el sistema de operacion y las gestiones administrativas necesarias antes de la

puesta en marcha.

10.3.3. Objetivo especifico 3: identificar y evaluar la demanda potencial y las preferencias

de consumo de los residentes mediante encuestas y analisis estadistico

Para dar cumplimiento al tercer objetivo especifico, se realizé un levantamiento primario
de informacién mediante una encuesta estructurada aplicada a residentes de condominios del sec-

tor Laguna del Sol, comuna de Padre Hurtado. Esta etapa tuvo como propdsito estimar pardmetros
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relevantes para la evaluacién comercial del proyecto, tales como intencién de compra, frecuencia
esperada de consumo, disposicién a pagar, preferencias de producto, atributos valorados y condi-
ciones de aceptacion de un servicio de heladeria movil dentro del entorno residencial.

La decision de utilizar una encuesta se fundamenta en que este tipo de instrumento permite
recopilar informacién cuantificable sobre habitos, preferencias e intencién de compra de potencia-
les consumidores, siendo una herramienta ampliamente utilizada en investigacion de mercados y
estudios de factibilidad (Malhotra, 2019; Baca Urbina, 2013). En este caso, la encuesta permitid
transformar percepciones y preferencias declaradas por los residentes en variables ttiles para esti-
mar demanda potencial, orientar el disefio comercial, dimensionar la operacion técnica y alimentar

la posterior evaluacion econdmico-financiera.

10.3.3.1. Delimitacion del universo y poblacion objetivo. La poblacion objetivo del
levantamiento correspondi6 a hogares residentes en condominios del sector Laguna del Sol. Para
efectos del estudio, se delimit6 un universo operativo acotado, compuesto por cinco condominios
seleccionados como etapa inicial de evaluacion del negocio. Esta delimitacion se entiende como
una aproximacion piloto de operacidn, orientada a evaluar la factibilidad del emprendimiento en
una escala realista y manejable, no como una representacion completa de la totalidad del sector
Laguna del Sol.

La unidad de andlisis utilizada fue el hogar, debido a que el consumo de helados en el
contexto residencial puede tener una dindmica tanto individual como familiar. En particular, la
presencia de nifios o adolescentes, el tamafio del hogar y los habitos de consumo dentro del condo-
minio son elementos relevantes para estimar la demanda potencial del servicio. Bajo este criterio,

se consider6 un universo aproximado de 300 hogares, correspondiente a cinco condominios con
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un promedio estimado de 60 viviendas por condominio.

Esta acotacion permitié evaluar un escenario inicial de implementacién compatible con la
capacidad operativa de una heladeria mévil. Ademads, facilité vincular los resultados de la encues-
ta con decisiones posteriores del estudio, tales como horarios de atencion, cantidad estimada de

compras, capacidad requerida, abastecimiento y proyeccion de ingresos.

10.3.3.2. Tamafio muestral de referencia. Como referencia metodoldgica, se utilizé
la féormula de tamafo muestral para poblaciones finitas, considerando un nivel de confianza del
(95 %), maxima variabilidad esperada y un error admisible cercano al (7 %). Este cdlculo se uti-
liz6 para definir una meta orientativa de respuestas, de acuerdo con procedimientos cldsicos de
muestreo aplicados a poblaciones acotadas (Cochran, 1977).
La féormula considerada fue:
N-Z%-p(1-p)

n:e2(N—1)+ZQ-p(1—p) )

donde n corresponde al tamafio muestral de referencia; /V al universo definido; Z al valor
asociado al nivel de confianza; p a la proporcidn esperada del atributo de interés; y e al error
maximo admisible.

No obstante, es importante sefalar que este cdlculo no convierte el levantamiento en pro-
babilistico. Dado que la seleccidn efectiva de participantes dependié del acceso a canales internos
de difusion y de la respuesta voluntaria de los residentes, el tamafio muestral se utilizé inicamente
como referencia para alcanzar un nimero razonable de observaciones dentro del universo operativo
definido. Por lo tanto, la muestra obtenida debe interpretarse en coherencia con el tipo de muestreo

aplicado y no como garantia de representatividad estadistica estricta.

Departamento de Industrias 63



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

10.3.3.3. Diseino muestral y procedimiento de seleccion. El disefio muestral corres-
pondid a un muestreo no probabilistico por conveniencia. Esta decision se explica por las res-
tricciones propias del estudio, ya que el acceso a residentes de condominios privados depende de
autorizaciones, canales de comunicacion disponibles y participacion voluntaria. En consecuencia,
no fue posible conocer ni controlar la probabilidad de seleccién de cada hogar dentro del universo
definido.

El uso de este tipo de muestreo no invalida los resultados, pero si delimita su alcance. Al
tratarse de una muestra no probabilistica, los hallazgos permiten caracterizar a los hogares partici-
pantes y obtener una aproximacion empirica de la demanda en la etapa inicial de evaluacién, pero
no permiten realizar inferencias estadisticas definitivas hacia todos los hogares del sector Laguna
del Sol. Esta limitacion fue considerada posteriormente mediante el uso de escenarios de demanda,
evitando que la evaluacion financiera dependiera exclusivamente de la intencion declarada por los
encuestados.

Con el fin de mejorar la cobertura territorial del levantamiento, se procurd obtener respues-
tas de los cinco condominios definidos en el universo operativo. De esta manera, el condominio se
utiliz6 como un criterio de organizacion y anélisis de la informacidn, permitiendo observar diferen-

cias entre grupos residenciales, pero sin asumir representatividad probabilistica por condominio.

10.3.3.4. Instrumento de medicion. El instrumento utilizado correspondié a una en-
cuesta estructurada compuesta principalmente por preguntas cerradas, preguntas de seleccién mul-
tiple y una pregunta abierta opcional. Su disefio buscé mantener una extension breve y compren-
sible, de modo que pudiera ser respondida en pocos minutos y facilitar la participacion de los

residentes. La construccién del cuestionario considerd las variables necesarias para estimar de-
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manda y orientar el disefio del emprendimiento, siguiendo criterios generales de investigacion de
mercados y disefio de encuestas (Malhotra, 2019; Dillman et al., 2014).

La encuesta se organizé en cuatro bloques principales. El primer bloque recopild datos
generales del encuestado y del hogar, tales como edad, género, niimero de personas que viven en el
hogar, presencia de nifios o adolescentes y condominio de residencia. Estas preguntas permitieron
caracterizar la muestra y realizar cruces posteriores entre perfil del hogar y variables de interés
comercial.

El segundo bloque abordé habitos de consumo de helados. En esta seccién se consultd
si el encuestado consumia helados habitualmente, con qué frecuencia lo hacia, donde compraba
normalmente y en qué época del afio aumentaba su consumo. Estas variables permitieron distinguir
entre consumidores habituales y no habituales, ademas de identificar patrones de estacionalidad y
canales de compra existentes.

El tercer bloque midié preferencias y disposicion a pagar. En este apartado se consultd
el tipo de helado preferido, los atributos mas valorados al comprar un helado, el rango de precio
aceptado para un helado de méaquina con toppings y el horario preferido para comprar en caso
de existir un carro movil dentro del condominio. Esta informacion se utiliz como insumo para
el disefio comercial del emprendimiento, particularmente en la definicién de producto, precio,
horarios y propuesta de valor.

El cuarto bloque evalué la percepcion y aceptacion del servicio movil. Se consulto si al
encuestado le gustarfa contar con un carro de helados en su condominio, qué factores le generarian
mayor confianza, con qué frecuencia cree que compraria y si recomendaria el servicio en caso de
cumplir con buena calidad y precios razonables. Estas preguntas permitieron estimar intencién de

compra, condiciones de confianza y frecuencia esperada de consumo, variables necesarias para
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proyectar la demanda potencial.

10.3.3.5. Revision preliminar del instrumento. Antes de la aplicacién definitiva, el
cuestionario fue sometido a una revision preliminar de comprension con un grupo reducido de per-
sonas cercanas al investigador, cuyas respuestas no fueron incorporadas a la base final del estudio.
El objetivo de esta revision fue verificar que las preguntas fueran claras, que las alternativas de
respuesta fueran comprensibles y que la extension del instrumento no dificultara su aplicacion.

Esta revision no constituye una validacién psicométrica formal, sino una prueba préctica
de claridad y pertinencia del cuestionario. Dado que la encuesta se compone principalmente de
preguntas directas sobre consumo, precio, preferencias e intencién de compra, no se aplicé al-
fa de Cronbach, ya que dicho indicador resulta pertinente principalmente cuando existen escalas
compuestas por multiples items orientados a medir un mismo constructo latente. En este caso, la
calidad del instrumento se sustent6 en la coherencia entre las preguntas formuladas y las variables

requeridas para el andlisis de factibilidad.

10.3.3.6. Procedimiento de aplicacion y resguardo ético. La encuesta se aplicé en
formato digital, mediante un formulario en linea difundido a residentes de los condominios consi-
derados en el universo operativo. La participacion fue voluntaria y andnima, informando el caracter
académico del estudio y el uso agregado de los datos recolectados. No se solicitaron datos perso-
nales sensibles ni informacion que permitiera identificar directamente a los participantes.

Una vez finalizada la recoleccion, las respuestas fueron exportadas a una base de datos para
su revision, depuracion y andlisis. El uso de los datos se restringié exclusivamente a los fines de la
presente memoria, resguardando la confidencialidad de las respuestas y evitando la identificacion

individual de los encuestados.
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10.3.3.7. Depuracion y preparacion de la base de datos. El proceso de depuracién de
datos consistid en revisar la consistencia de las respuestas, filtrar aquellas pertenecientes al univer-
so operativo definido y estandarizar la informacién ingresada en campos abiertos. En particular,
cuando el condominio de residencia fue registrado como texto libre, se corrigieron variaciones or-
togréficas o de escritura para agrupar correctamente las respuestas correspondientes a un mismo
condominio.

La encuesta recibi6 respuestas totales superiores al nimero finalmente utilizado en el ana-
lisis. Sin embargo, para mantener coherencia con el universo operativo definido, se consideraron
unicamente aquellas respuestas pertenecientes a los cinco condominios seleccionados. Esta de-
cision permitié que el andlisis posterior de demanda estuviera alineado con la escala inicial de
operacion del proyecto.

También se tuvo en cuenta la 16gica de salto aplicada en la encuesta. En particular, quie-
nes declararon no consumir helados habitualmente no respondieron algunas preguntas especificas
sobre habitos de consumo y preferencias del producto. Por esta razén, ciertos resultados fueron
interpretados sobre la base de los consumidores habituales, mientras que las preguntas de percep-
cién y aceptacion del servicio mévil fueron analizadas sobre el total de respuestas vélidas. Esta
distincion resulta relevante para evitar interpretar de manera incorrecta variables como disposicion

a pagar, tipo de helado preferido o frecuencia habitual de consumo.

10.3.3.8. [Estrategia de analisis estadistico. El analisis de la informacion se realizé
mediante estadistica descriptiva, utilizando frecuencias absolutas, porcentajes y medidas de ten-
dencia central cuando correspondia. Este enfoque permitié caracterizar la muestra, identificar pa-

trones generales de consumo y resumir las respuestas de los residentes frente a las variables de
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interés.

Ademads, se consideraron cruces simples entre variables relevantes para el disefio del nego-
cio. Entre estos cruces se contemplaron, por ejemplo, presencia de nifios o adolescentes en el hogar
e intencién de compra, condominio de residencia y aceptacién del servicio, edad del encuestado
y disposicién a pagar, asi como frecuencia esperada de consumo y preferencia de horario. Estos
andlisis no tuvieron pretension causal, sino que buscaron identificar patrones ttiles para el diseno
comercial y operativo del emprendimiento.

En el caso de las preguntas de frecuencia, se consideré que algunas categorias mezclan
periodicidad de compra con estacionalidad. En particular, la opcién ‘solo en verano” no repre-
senta una frecuencia semanal o mensual directamente comparable con alternativas como ‘una vez
por semana” o “varias veces por semana’. Por ello, cuando fue necesario convertir respuestas ca-
tegdricas en una frecuencia numérica para estimar demanda, se utilizaron supuestos explicitos y
conservadores, los cuales se detallan en la seccion de resultados. Esta decisién permite mantener

trazabilidad entre las respuestas declaradas y la estimacion cuantitativa utilizada posteriormente.

10.3.3.9. Modelo de estimacion de demanda potencial. La demanda potencial se es-
tim¢ utilizando un modelo aplicado basado en tres variables principales: tamafio del universo ope-
rativo, proporcion de hogares con intencion positiva de compra y frecuencia promedio esperada
de consumo. Esta relacién permite transformar los resultados de la encuesta en una estimacion de
compras por periodo, util para proyectar ingresos y dimensionar la operacion.

El modelo utilizado fue:

Q=Nxrxf (6)
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donde () corresponde a la demanda potencial estimada en compras por periodo; N repre-
senta el nimero de hogares del universo operativo; r corresponde a la proporciéon de hogares con
intencion positiva de compra; y f representa la frecuencia promedio esperada de compra por hogar.

Posteriormente, los ingresos proyectados se estimaron mediante la relacion:

I=QxP 7)

donde [ corresponde a los ingresos estimados por periodo; () a la demanda estimada; y P
al precio promedio de venta definido para el producto.

Dado que la demanda estimada proviene de respuestas declaradas, se consideré necesario
aplicar escenarios de ajuste. De esta forma, ademds del escenario potencial basado directamente en
la encuesta, se definieron escenarios base y conservador, aplicando factores de reduccion sobre la
demanda declarada. Esta decision busca reconocer que no toda intencioén de compra se traduce ne-
cesariamente en compra efectiva y permite evaluar la viabilidad del proyecto bajo distintos niveles

de materializacion de la demanda.

10.3.3.10. Alcance de los resultados. Los resultados obtenidos a partir de la encuesta
deben interpretarse dentro del alcance definido para el estudio. El levantamiento permite caracte-
rizar a los hogares participantes, identificar preferencias de consumo y construir una estimacion
inicial de demanda para el universo operativo acotado. Sin embargo, debido al uso de muestreo no
probabilistico por conveniencia, no corresponde afirmar que los resultados representan con certeza
estadistica a la totalidad del sector Laguna del Sol.

Esta limitacién fue incorporada al andlisis mediante tres criterios. Primero, se acotd ex-

plicitamente el universo de evaluacién a cinco condominios. Segundo, se utilizé la férmula de
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tamafio muestral solo como referencia de disefio, no como garantia de representatividad. Tercero,
se proyectd la demanda mediante escenarios, con el fin de incorporar prudencia frente a la posible
diferencia entre intencién declarada y comportamiento real de compra.

En consecuencia, la encuesta constituye un insumo vélido para una evaluacién aplicada
de fase inicial, siempre que sus resultados se interpreten como aproximaciones empiricas y no
como inferencias definitivas. La informacion obtenida permite avanzar en el disefio comercial,
técnico y econémico-financiero del emprendimiento, manteniendo claridad respecto de sus limites

metodoldgicos.

10.3.4. Objetivo especifico 4: analizar la factibilidad comercial en funcion de la competen-

cia, diferenciacion y estrategia de marketing

Para dar cumplimiento al cuarto objetivo especifico, se desarrollé un andlisis de factibilidad
comercial orientado a determinar si la propuesta de heladeria mdvil resulta atractiva y competitiva
para el mercado objetivo definido. Esta etapa se construyé a partir de los antecedentes obtenidos
en los objetivos anteriores, especialmente el diagndstico territorial del sector Laguna del Sol, el
levantamiento de demanda mediante encuesta y la revision de las condiciones de operacion en
comunidades residenciales.

La factibilidad comercial se abordé como una dimension previa y necesaria al disefio
técnico-productivo, ya que permite definir qué se venderd, a quién se dirigird la propuesta, bajo
qué atributos se diferenciard el servicio y mediante qué canales se entregard al consumidor. Esta
l6gica es coherente con los enfoques de evaluacion de proyectos, donde el estudio comercial per-
mite estimar la aceptacion del producto, analizar la competencia, definir precios y establecer las

bases para la proyeccion de ingresos (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain, 2011).
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En primer lugar, se realiz6 un andlisis del entorno competitivo del sector. Para ello se iden-
tificaron alternativas directas e indirectas disponibles para los residentes, tales como heladerias es-
tablecidas, supermercados, minimarkets, servicios de delivery y otros puntos de venta de alimentos
recreativos. Este andlisis no se limité a reconocer la existencia de competidores, sino que busco
evaluar su accesibilidad, formato de atencién, cercania al consumidor, tipo de producto ofrecido
y grado de sustitucion respecto de la propuesta evaluada. El objetivo fue determinar si existia una
brecha comercial asociada a la ausencia de una oferta mévil de helados dentro de los condominios.

En segundo lugar, se defini6 el segmento objetivo del emprendimiento a partir de los re-
sultados de la encuesta y de las caracteristicas del contexto residencial. Se consideraron variables
como presencia de niflos o adolescentes en el hogar, habitos de consumo de helados, disposicién
a comprar dentro del condominio, horarios preferidos y factores que generan confianza en el ser-
vicio. Esta segmentacion permitié orientar la propuesta comercial hacia hogares familiares del
sector, especialmente aquellos que utilizan los espacios comunes y valoran la cercania, rapidez y
conveniencia del servicio.

Posteriormente, se formul6 la propuesta de valor del negocio. Esta se construyé conside-
rando tanto las preferencias declaradas por los residentes como las condiciones del entorno com-
petitivo. En este sentido, el proyecto no se posiciond inicamente como una venta de helados,
sino como un servicio mévil de consumo recreativo que acerca el producto al interior del entorno
residencial. La diferenciacion se evalu6 en funcién de atributos como cercania, conveniencia, per-
sonalizacién mediante toppings, experiencia familiar, atencidn directa y reduccién de la necesidad
de desplazamiento hacia locales externos.

Para ordenar los componentes del modelo comercial se utilizé el Business Model Canvas,

propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010). Esta herramienta permitié estructurar la 16gica del
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negocio a partir de sus elementos principales: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales,
relacién con clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estruc-
tura de costos. Su aplicacion en esta etapa permitid conectar el andlisis de mercado con decisiones
posteriores del proyecto, tales como requerimientos operativos, costos relevantes y fuentes de in-
gresos.

De manera complementaria, se utilizé el enfoque de Marketing Mix o 4P, considerando
producto, precio, plaza y promocién. En la dimensién de producto, se definié el tipo de helado,
formato de presentacion y atributos diferenciadores. En la dimensién de precio, se consideraron
los rangos de disposicion a pagar levantados en la encuesta, junto con referencias de productos
sustitutos y necesidades de rentabilidad. En la dimensién de plaza, se analizaron los puntos y
horarios de operacion dentro de los condominios. Finalmente, en la dimensioén de promocion, se
evaluaron canales de bajo costo y alta pertinencia local, tales como comunicacién comunitaria,
grupos vecinales y presencia fisica del carro en espacios comunes.

Ademas, se elaboré una matriz FODA para sintetizar los factores internos y externos que
podrian afectar el desempefio comercial del emprendimiento. Esta herramienta permitié identifi-
car fortalezas asociadas al formato movil, oportunidades derivadas del crecimiento residencial del
sector, debilidades relacionadas con la estacionalidad o capacidad limitada, y amenazas vinculadas
a productos sustitutos, permisos o cambios en la demanda efectiva. La matriz fue utilizada como
un insumo para orientar decisiones comerciales y anticipar riesgos de implementacion.

El resultado de esta etapa fue un disefio comercial integral del emprendimiento, compuesto
por el anélisis del entorno competitivo, la definicién del segmento objetivo, la propuesta de valor,
el modelo de negocio, la estrategia de marketing y la sintesis estratégica mediante FODA. Estos

elementos permitieron establecer las condiciones bajo las cuales el negocio podria captar demanda
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y diferenciarse dentro del sector Laguna del Sol. Ademds, la factibilidad comercial sirvié como
base para el disefio técnico-productivo y para la evaluacion econdémico-financiera, al entregar va-
riables clave como precio de referencia, canales de venta, frecuencia esperada, fuentes de ingresos

y criterios de operacion.

10.3.5. Objetivo especifico 5: determinar la factibilidad técnica del negocio, considerando

infraestructura, equipamiento, cadena de frio y logistica operativa

Para dar cumplimiento al quinto objetivo especifico, se desarrollé una evaluacion técnica
orientada a determinar si el emprendimiento de heladeria mévil puede operar de manera segura,
eficiente y coherente con la demanda estimada en el estudio de mercado. Esta etapa tuvo como
proposito identificar los requerimientos de infraestructura, equipamiento, energia, higiene, abaste-
cimiento y operacion necesarios para implementar el servicio dentro de condominios residenciales
del sector Laguna del Sol.

La factibilidad técnica se abord6 considerando que el proyecto no corresponde tinicamente
a la venta de un producto alimenticio, sino a la operacién de un sistema movil de atencién directa
al cliente. Por esta razon, el andlisis no se limitd a la disponibilidad de una maquina de helados,
sino que incorpor6 el conjunto de elementos requeridos para operar formalmente: unidad moévil,
proceso de servicio, capacidad de atencidn, cadena de frio, instalacion eléctrica, fuente de energia,
condiciones sanitarias, layout, abastecimiento y operacién dentro de comunidades privadas.

En primer lugar, se evaluaron alternativas de unidad mévil para la operacién del negocio.
Entre las opciones consideradas se incluyeron un carro moévil de menor escala, un remolque tipo
heladeria y un food truck motorizado. La comparacion se realizé considerando criterios técnicos

y operativos, tales como inversion inicial, capacidad de instalacion de equipos, facilidad de imple-
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mentacion, maniobrabilidad en condominios, imagen comercial, cuamplimiento sanitario, escalabi-
lidad y compatibilidad con una etapa inicial de operacion. Esta evaluacion permitié analizar qué
formato se ajustaba mejor al nivel de demanda esperado y a las restricciones propias del entorno
residencial.

En segundo lugar, se definieron los requerimientos de equipamiento principal y auxiliar.
El andlisis considerd la mdquina de helado soft como equipo central del sistema productivo, junto
con los elementos necesarios para su operaciéon: mesones de trabajo, almacenamiento de insumos,
recipientes para toppings, lavamanos, estanque de agua potable, estanque de aguas grises, sistema
de refrigeracién complementario si corresponde, iluminacion, elementos de limpieza, utensilios,
contenedores de residuos y sistema de cobro. Estos requerimientos fueron definidos en funcién de
la propuesta comercial, la normativa sanitaria aplicable y la necesidad de mantener una operacion
simple y controlada.

Posteriormente, se evalu6 el proceso productivo y de atencion al cliente. Para ello, se iden-
tificaron las principales etapas del servicio, desde el abastecimiento de insumos hasta el cierre de
la jornada. El proceso considera actividades como recepcion y almacenamiento de materias pri-
mas, traslado al condominio, instalacién del punto de venta, puesta en marcha del equipo, toma de
pedido, dispensado del helado, incorporacién de toppings, cobro, entrega del producto, limpieza
durante la operacion, retiro del punto de venta y sanitizacion final. Este flujo serd representado en
los resultados mediante un diagrama de proceso, con el fin de visualizar de manera ordenada la
operacion del negocio.

La capacidad operativa se analiz6 comparando la demanda estimada con la capacidad pro-
ductiva y de atencion del sistema. Para ello, se consider6 tanto la capacidad nominal de la miquina

de helado como el tiempo requerido para atender a cada cliente. Esta distincion es relevante, ya
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que en este tipo de negocio el cuello de botella puede no encontrarse en la produccién del helado,
sino en el proceso de atencion, personalizacion con toppings, cobro y entrega. Por lo tanto, la eva-
luacién técnica incorporo criterios de capacidad efectiva, medidos en ventas por hora y ventas por
jornada, con el propdsito de verificar si el sistema puede cubrir la demanda esperada sin generar
tiempos excesivos de espera.

Otro aspecto central fue el andlisis de la cadena de frio. Dado que el producto principal
corresponde a helado soft y bases refrigeradas, se revisaron los requerimientos de conservacion,
manipulacion y control de temperatura necesarios para mantener la calidad e inocuidad del pro-
ducto. Esta dimension incluy6 el almacenamiento previo de insumos, el transporte hacia el punto
de venta, la operacion de la maquina durante la jornada y el manejo de productos complementa-
rios que requieran refrigeracion. El objetivo fue asegurar que la operacion técnica del negocio sea
compatible con las exigencias sanitarias y con la experiencia esperada por el consumidor.

También se evaluaron alternativas de suministro energético. Considerando que la opera-
cion se desarrollaria dentro de condominios residenciales, se analiz6 la conveniencia de depender
de conexion eléctrica externa, utilizar un generador inverter silencioso, implementar un banco de
baterias con inversor o considerar una solucion hibrida. Los criterios de comparacion fueron au-
tonomia, potencia disponible, estabilidad del suministro, inversion inicial, facilidad de operacidn,
nivel de ruido, seguridad y adecuacién al entorno residencial. Este andlisis resulta especialmen-
te relevante, ya que la maquina de helado y los equipos auxiliares requieren una fuente eléctrica
estable y continua.

La instalacion eléctrica fue considerada como parte del disefio técnico minimo del empren-
dimiento. Para ello, se contemplé la necesidad de contar con una instalacién segura, con tablero

eléctrico, protecciones diferenciales, enchufes adecuados, cableado dimensionado, iluminacién y
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elementos de seguridad compatibles con la operacion de equipos eléctricos en una unidad mévil.
Esta revision se vincul6 con los requerimientos técnicos y de seguridad aplicables, evitando que el
sistema energético se tratara solo como un accesorio operativo.

En cuanto a higiene y sanitizacidn, la evaluacién incorporé los requerimientos minimos
para la manipulacion segura de alimentos. Se considero la disponibilidad de lavamanos, agua po-
table, depdsito de aguas grises, superficies lavables, control de residuos, separacion entre zona de
preparacion y zona de cobro, limpieza durante la operacién y sanitizacion posterior al cierre. Estos
elementos fueron evaluados como condiciones necesarias para cumplir con estdndares sanitarios y
generar confianza tanto en los residentes como en las administraciones de los condominios.

El abastecimiento de insumos también fue considerado dentro del andlisis técnico. Esta
dimension incluyd la planificacién de compras, almacenamiento previo, transporte de bases de he-
lado y toppings, reposicion durante la jornada y manejo de inventario basico. El objetivo fue definir
una operacion compatible con la escala del negocio, evitando sobrestock, quiebres de insumos o
pérdidas por mala conservacién. Asimismo, se considerd que la demanda estimada y los escenarios
definidos en el estudio comercial influyen directamente en las cantidades de insumos requeridas.

Finalmente, se analiz6 la operacion dentro de condominios privados. Esta dimensién con-
sideré aspectos como acceso al recinto, puntos de instalacion, horarios de atencién, circulacién
interna, ruido, seguridad, relacion con administraciones y convivencia con residentes. A diferencia
de una operacién en via publica, el funcionamiento dentro de comunidades residenciales exige ma-
yor coordinacién previa y una operacion ordenada, por lo que estos elementos fueron incorporados
como criterios técnicos y operativos del disefo.

El resultado esperado de esta etapa fue la definicién de un disefo técnico-productivo cohe-

rente con la demanda estimada, la propuesta comercial y las restricciones del entorno residencial.
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En los resultados se presentard la alternativa técnica seleccionada, el proceso operativo propuesto,
el dimensionamiento de capacidad, los requerimientos de equipamiento, el sistema energético, las
condiciones sanitarias minimas y la sintesis de factibilidad técnica del proyecto. De esta manera, la
evaluacion técnica permite verificar si la oportunidad comercial identificada puede transformarse

en una operacion real, segura y sostenible.

10.3.6. Objetivo especifico 6: evaluar la factibilidad econémico-financiera del proyecto me-

diante la proyeccion de ingresos, costos y rentabilidad

Para dar cumplimiento al sexto objetivo especifico, se desarrollé una evaluacién econémico-
financiera del emprendimiento con el propdsito de determinar si la implementacion de una helade-
ria movil en condominios del sector Laguna del Sol resulta rentable bajo los supuestos comercia-
les, técnicos y operacionales definidos en las etapas previas del estudio. Esta evaluacién integré los
resultados del andlisis de demanda, el disefio comercial y el disefio técnico-productivo, transfor-
mando dichas decisiones en variables monetarias para proyectar ingresos, costos, inversion inicial,
flujos de caja, indicadores de rentabilidad y riesgo econémico.

La evaluacion se construyd mediante un modelo de flujo de caja del proyecto, expresado en
pesos chilenos nominales y financiado en un 100 % con capital propio. Por lo tanto, no se incorpo-
raron deuda, intereses ni amortizaciones financieras. El horizonte de evaluacidon fue de 24 meses,
con periodicidad mensual, con el objetivo de capturar la estacionalidad del negocio y observar dos
ciclos de operacion sin extender la proyeccion hacia afios con mayor incertidumbre. Esta decision
es coherente con el cardcter piloto del emprendimiento, el cual no considera expansion de puntos
de venta dentro del flujo base evaluado.

En primer lugar, se estimé la inversion inicial del proyecto, incorporando los activos y
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requerimientos necesarios para la puesta en marcha. Esta inversion incluy6 la unidad movil se-
leccionada, la maquina de helado soft, el sistema energético, equipamiento menor, habilitacién
inicial y capital de trabajo. Asimismo, se distinguieron los componentes depreciables de aquellos
asociados a habilitacion, formalizacion y operacién inicial.

En segundo lugar, se estimaron los costos operacionales del negocio, separando costos
variables y costos fijos. Los costos variables se calcularon en funcidn del volumen de ventas pro-
yectado, considerando mezcla de helado, conos, toppings, servilletas/envases y comision por pago
electrénico. Los costos fijos incluyeron egresos mensuales necesarios para sostener la operacion,
tales como remuneracidén o costo de oportunidad del operador, combustible y traslado, energia,
mantencién, marketing comunitario, telefonia, permisos, seguros, imprevistos y tramites sanitarios
prorrateados.

Los ingresos fueron proyectados a partir de la demanda estimada en el objetivo especifico
3 y del precio de venta definido en el disefio comercial. Para ello se utilizé la relacion basica entre

cantidad vendida y precio promedio:

]m:QmXP (8)

donde [, corresponde a los ingresos del mes m, (,,, corresponde a la cantidad estimada de ventas
mensuales y P corresponde al precio promedio de venta por unidad.
La demanda mensual se obtuvo a partir de la demanda semanal estimada, utilizando un

promedio de 4,33 semanas por mes y aplicando factores de estacionalidad mensual:

Qm = Qsem X 4733 X FEm (9)
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donde ()., corresponde a la demanda semanal del escenario evaluado y F'E,,, corresponde al fac-
tor estacional del mes m. La evaluacion principal se realizé sobre el escenario conservador de
demanda, dado que la encuesta mide intencién declarada de compra y esta puede diferir del com-
portamiento efectivo de consumo. Los escenarios base y potencial declarado se utilizaron como
referencia para anélisis de sensibilidad y riesgo.

La estacionalidad se incorporé mediante factores mensuales diferenciados entre meses de
alta, media y baja demanda. A diferencia de una distribucién neutra, en la cual la suma anual
de factores seria igual a 12, el modelo utiliz6 una suma de factores igual a 10,7. De esta forma,
los factores no solo redistribuyen la demanda entre meses, sino que también incorporan un ajuste
conservador sobre la demanda anual efectiva.

Un elemento central de la evaluacion fue la estimacion del capital de trabajo. Dado que
en emprendimientos pequefios la liquidez puede ser un factor critico, el modelo consider6 flujos
mensuales y no tnicamente resultados anuales. El capital de trabajo se estim6 mediante el método

del mayor déficit acumulado de caja, calculado a partir de la evolucién mensual del flujo neto:

Saldo acumulado,,, = Saldo acumulado,,,_; + Flujo neto,, (10)

En caso de existir déficit acumulado durante los primeros meses de operacion, el capital de

trabajo requerido se determiné como el valor absoluto del menor saldo acumulado observado:

CT = |min (Saldo acumulado,,, )| (11)

Esta metodologia permite estimar los requerimientos de liquidez inicial del negocio, con-

siderando la concentracion estacional de ventas y la necesidad de financiar inventario y operacion
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antes de estabilizar los ingresos.

Posteriormente, se construyé el flujo de caja mensual del proyecto para el horizonte de
24 meses. Este flujo incorpord ingresos, costos variables, costos fijos, inversion inicial, capital de
trabajo, depreciacion de activos, impuestos, recuperacion de capital de trabajo y valor de desecho

al cierre del periodo de evaluacién. La estructura general del flujo se expresé como:

rc,=1,-CV,, —CF,, — Imp,, — Inv,, — ACT,, + VD,, (12)

donde F'C), corresponde al flujo de caja del mes m, I,,, a los ingresos, C'V,,, a los costos variables,

C'F,, alos costos fijos, Imp,, alos impuestos pagados, Inuv,, a inversiones realizadas, AC'T,,, ala

variacién de capital de trabajo y V' D,,, al valor de desecho cuando corresponda.

La depreciacion se calculé mediante método lineal sobre los activos tangibles del proyecto:

Valor depreciable (13)

Dep,, = — -
Pm Vida 1til en meses

La depreciacion fue utilizada para efectos tributarios, pero no se consideré como una salida
efectiva de caja. Los impuestos se estimaron anualmente y se reconocieron como salida de caja en
abril del afo siguiente, de acuerdo con la 16gica de pago tributario considerada en el modelo. Asi-
mismo, al término del horizonte de evaluacion se incorpord la recuperacion del capital de trabajo
y un valor de desecho neto asociado a los activos principales del proyecto.

La rentabilidad del proyecto fue evaluada mediante indicadores financieros tradicionales
de evaluacion de proyectos. En primer lugar, se calcul6 el Valor Actual Neto (VAN), utilizando

una tasa de descuento mensual equivalente a partir de la tasa anual definida:
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T = (14 74)1% =1 (14)

" FC,

VAN = —Ip+ ) | ( (15)
m=1

— (14 r,,)™

donde [, corresponde a la inversion inicial, F'C;, corresponde al flujo de caja del mes m, r,,

corresponde a la tasa de descuento mensual y n corresponde al horizonte de evaluaciéon en meses.

Un VAN positivo indica que el proyecto genera valor por sobre la rentabilidad minima exigida.
En segundo lugar, se calcul6 la Tasa Interna de Retorno (TIR), definida como la tasa que

hace que el VAN sea igual a cero:

& FC,,
=] S L — 16
0 0+mz::1(1+TIRm)m (16)

La TIR mensual fue convertida a tasa anual equivalente mediante:

TIR, = (1+TIR,)"? —1 17)

Ademas, se calcul6 el periodo de recuperacion simple o payback, con el fin de determinar el
mes en que los flujos acumulados permiten recuperar la inversion inicial. Este indicador se utilizé
como complemento del VAN y la TIR, debido a que en un emprendimiento de menor escala la
velocidad de recuperacion de la inversion resulta relevante para la decision de implementacion.

También se calcul6 el punto de equilibrio, entendido como el volumen minimo de ventas

necesario para cubrir los costos fijos operacionales del periodo:
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CF

Qe =5y (18)

donde () pg corresponde al volumen de ventas de equilibrio, C'F’ corresponde a los costos fijos, P
corresponde al precio de venta unitario y C'V,, corresponde al costo variable unitario. Este indicador
permiti6 identificar el nivel minimo de ventas requerido para que el negocio no genere pérdidas
operacionales.

La tasa de descuento fue definida mediante una l6gica de CAPM ajustado, incorporando
una tasa libre de riesgo, una beta sectorial comparable, una prima de riesgo de mercado y una

prima adicional por riesgo especifico del proyecto:

re = Ry + 3 x PRM + RP (19)

donde r, corresponde a la tasa de descuento anual, 2y corresponde a la tasa libre de riesgo,
al riesgo sistemadtico del sector comparable, PRM a la prima de riesgo de mercado y RP a una
prima adicional por riesgo especifico. Esta tltima se incorporé debido a que el proyecto corres-
ponde a un emprendimiento pequefio, con demanda estimada mediante encuesta, operacion piloto
y exposicion a estacionalidad.

Finalmente, se incorpor6 un andlisis de sensibilidad, drbol de decisién y simulacién de ries-
go mediante Monte Carlo. El andlisis de sensibilidad permitié evaluar cémo cambia el VAN ante
variaciones en variables criticas del modelo, tales como demanda efectiva, precio de venta, costo
variable unitario, costos fijos mensuales y tasa de descuento. Ademads, se estimaron umbrales aso-
ciados a VAN igual a cero, con el objetivo de identificar niveles minimos o méximos compatibles

con la viabilidad financiera del proyecto.
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El 4rbol de decisién operativo-financiero se construy6 a partir de los escenarios de demanda
y de los umbrales criticos identificados. Para ello, se considerd una decision inicial de implementar
o no implementar el piloto, seguida de escenarios adverso, conservador viable y favorable. Cada
escenario fue vinculado con un VAN estimado y con una decisién operativa asociada. El valor

esperado del arbol se calcul6 mediante:

k
V ANegperado = Y pi X VAN; (20)

i=1
donde p; corresponde a la probabilidad referencial del escenario ¢, VAN; al valor actual neto de
dicho escenario y £ al niimero de escenarios considerados. Esta herramienta permiti6 vincular el
resultado financiero con decisiones de gestion, tales como ajustar operacién, mantener el piloto,
aumentar jornadas o evaluar una expansion futura.

Adicionalmente, se realizé una simulacién Monte Carlo con 10.000 iteraciones, con el
objetivo de evaluar el comportamiento del VAN frente a variaciones simultdneas en las principales
variables criticas. Para ello, se utilizaron distribuciones triangulares, adecuadas para contextos sin
series historicas propias, pero con valores minimos, mds probables y maximos razonablemente
definidos.

La distribucion triangular se especificé mediante tres pardmetros: a, valor minimo; m, valor

mads probable; y b, valor maximo. Su funcién de densidad se define como:
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2(x—a) a<lx<m
(b—a)(m —a)’
flz) = (bfg&)@m), m<z<b 1)
0, en otro caso

\

Para generar valores aleatorios de cada variable simulada, se utilizé el método de transfor-

macion inversa. A partir de un niimero aleatorio uniforme U ~ U(0, 1), se calculd:

F(m) = (22)

a++/U(b—a)(m— a), U< F(m)
X = (23)

b—/A—0)b—a)b—m), U>F(m)

\

donde X corresponde al valor simulado de la variable. Este procedimiento se aplic6 a deman-
da, precio unitario, costo variable unitario, costos fijos mensuales y tasa de descuento anual. La
estacionalidad se mantuvo fija, debido a que el modelo base ya incorporé un ajuste conservador
mediante factores mensuales.

Para cada iteracion se calculé un VAN distinto, obteniendo una distribucion de resultados
posibles. Posteriormente, se analizaron el VAN promedio, mediano, desviacion estandar, percenti-
les, probabilidad de VAN negativo y probabilidad de VAN positivo o igual a cero. Asimismo, los
resultados fueron clasificados en zonas de pérdida, baja holgura y zona favorable.

Con el objetivo de identificar las variables con mayor incidencia sobre el VAN, se calculd

la correlacién entre cada variable simulada y el resultado financiero obtenido. La correlacién se
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estimé mediante:

Cov(X,VAN
PX, VAN = ( ) (24)
OXOVAN

donde px an corresponde al coeficiente de correlacion entre la variable simulada X y el VAN,
Cov(X,VAN) corresponde a la covarianza entre ambas variables, y oy y oy ay corresponden
a sus desviaciones estdndar. Esta medida permitié identificar qué variables explican en mayor
proporcion la variabilidad del resultado econémico.

El andlisis financiero fue desarrollado mediante una hoja de calculo, utilizando férmulas
trazables para la estimacion de ingresos, costos, flujos de caja, impuestos, indicadores de rentabili-
dad, sensibilidad, arbol de decisién y simulacién Monte Carlo. El archivo del modelo econémico-
financiero se adjunta como anexo digital de respaldo, mientras que en el cuerpo de la memoria se
presentan los supuestos, resultados e indicadores principales necesarios para interpretar la factibi-

lidad del proyecto.

10.4 Limitaciones metodolégicas y consideraciones éticas

Toda investigacion aplicada presenta limitaciones que deben ser reconocidas para interpre-
tar adecuadamente sus resultados. En el caso de esta memoria, dichas limitaciones no invalidan
el estudio, pero si delimitan el alcance de las conclusiones y obligan a trabajar con supuestos ex-
plicitos, especialmente en la estimacién de demanda y en la evaluacién econémico-financiera del
emprendimiento.

Una primera limitacién corresponde al uso de un muestreo no probabilistico por conve-

niencia en la encuesta aplicada a residentes. Esta decision se debid a las restricciones practicas
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de acceso a los hogares dentro de condominios privados, donde la participacién dependi6 de los
canales de difusion disponibles y de la voluntad de respuesta de los residentes. Por esta razén, los
resultados obtenidos permiten caracterizar a los hogares participantes y construir una aproxima-
cién empirica de demanda, pero no deben interpretarse como una inferencia estadistica estricta
hacia la totalidad del sector Laguna del Sol.

Relacionado con lo anterior, el estudio se delimité a un universo operativo acotado, com-
puesto por cinco condominios del sector. Esta decision permitié evaluar el negocio en una escala
inicial y realista para una heladeria mévil, pero implica que los resultados no representan automa-
ticamente a todos los condominios existentes en Laguna del Sol ni a otros sectores residenciales
de Padre Hurtado. En consecuencia, cualquier expansién futura del modelo requeriria levantar in-
formacion adicional o validar nuevamente la demanda en los nuevos puntos de operacion.

Otra limitacion relevante se relaciona con el cardcter declarado de las respuestas de la en-
cuesta. Variables como intencion de compra, frecuencia esperada y disposicion a pagar reflejan lo
que los encuestados manifestaron estar dispuestos a hacer, pero no necesariamente equivalen al
comportamiento real de compra una vez implementado el servicio. Para reducir este riesgo, la eva-
luacién posterior del proyecto incorpora escenarios de demanda, distinguiendo entre un escenario
potencial, uno base y uno conservador.

También se debe considerar la estacionalidad propia del consumo de helados. La demanda
de este tipo de producto puede variar de manera importante segtn la época del afio, la temperatura,
el dia de la semana y el uso de espacios comunes dentro de los condominios. Por lo tanto, las
estimaciones de demanda y los flujos financieros deben interpretarse considerando que las ventas
podrian concentrarse en meses de mayor temperatura y disminuir en periodos de menor consumo.

En relacién con el instrumento de medicién, la encuesta fue disefiada para ser breve y
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comprensible, priorizando preguntas directamente vinculadas con la evaluacion de factibilidad.
Antes de su aplicacion definitiva se realiz6 una revision preliminar de comprension con un grupo
reducido de personas cercanas al investigador, cuyas respuestas no fueron incorporadas a la base
final. Esta revision permitid verificar la claridad general del cuestionario, aunque no constituye una
validacién psicométrica formal. Dado que el instrumento se compuso principalmente de preguntas
directas sobre consumo, precio, preferencias e intencién de compra, no se aplico alfa de Cronbach.

Desde el punto de vista técnico y financiero, la memoria también se apoya en supues-
tos de operacion, costos, capacidad y demanda. Estos supuestos fueron definidos a partir de la
informacién disponible, cotizaciones referenciales, antecedentes del mercado y resultados de la
encuesta. Sin embargo, podrian variar en una implementacion real debido a cambios en precios
de insumos, costos de equipamiento, permisos, restricciones de acceso, condiciones climaticas o
comportamiento efectivo de los consumidores. Por esta razén, la evaluacién econémico-financiera
considera andlisis de sensibilidad y escenarios alternativos.

En cuanto a las consideraciones éticas, la participacion en la encuesta fue voluntaria y
andnima. Los participantes fueron informados del propdsito académico del estudio y las respuestas
fueron utilizadas unicamente de forma agregada para fines de andlisis. No se solicitaron datos
personales sensibles ni informacién que permitiera identificar individualmente a los participantes.

Asimismo, la investigacidn procuré resguardar la confidencialidad de la informacién levan-
tada y utilizar fuentes secundarias confiables, verificables y correctamente citadas. En el caso de
la informacién asociada a condominios, normativa, costos o antecedentes del sector, se buscd em-
plear datos disponibles puiblicamente o referencias institucionales, evitando atribuir afirmaciones

sin respaldo.
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11 Analisis de resultados

11.1 Diagnéstico del contexto urbano, demograifico y socioeconémico del sector Laguna del

Sol

El primer objetivo especifico de la investigacidn consistié en caracterizar el contexto de-
mografico, socioecondémico y urbanistico del sector Laguna del Sol y su influencia potencial en
la demanda de una heladeria movil. Para ello, se revisaron fuentes secundarias oficiales e insti-
tucionales, junto con antecedentes inmobiliarios del sector. El propésito de este diagndstico no
es describir la comuna de Padre Hurtado de manera general, sino identificar si el entorno donde
se propone operar el emprendimiento presenta condiciones compatibles con un modelo mévil de

consumo recreativo.

11.1.1. Crecimiento urbano y consolidacion residencial

La comuna de Padre Hurtado pertenece a la provincia de Talagante, Regién Metropolitana
de Santiago, y posee una superficie de 80,8 km? (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile,
2025). Durante el ultimo periodo intercensal, la comuna experiment6 un crecimiento demogréfico
relevante. De acuerdo con datos del Censo 2024, sistematizados por la Biblioteca del Congreso
Nacional, Padre Hurtado pasé de 63.250 habitantes en 2017 a 81.243 habitantes en 2024, lo que
equivale a una variacion de (28,4 %). Esta variacion es considerablemente superior al crecimiento
de la Region Metropolitana, que alcanz6 (4,0 %), y al crecimiento nacional, que fue de (5,2 %) en
el mismo periodo (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025).

Este crecimiento poblacional constituye un antecedente relevante para el proyecto, ya que

evidencia una comuna en proceso de expansion residencial y con una base creciente de potenciales
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consumidores. Sin embargo, para efectos de la presente memoria, el interés no estd inicamente en
el aumento de habitantes, sino en como dicho crecimiento se expresa territorialmente: en nuevos
condominios, barrios planificados, espacios comunes y dindmicas familiares de consumo dentro
del entorno residencial.

En este contexto, Laguna del Sol se presenta como un sector residencial planificado den-
tro de Padre Hurtado. De acuerdo con Inmobiliaria Aconcagua (s.f.), el proyecto Laguna del Sol
corresponde a un desarrollo urbano que cuenta con una laguna navegable, dreas verdes y conectivi-
dad mediante Camino Melipilla, Vespucio Sur y Autopista del Sol. Estas caracteristicas permiten
entender el sector como un espacio residencial con equipamiento recreativo y orientacion familiar,

condiciones que resultan pertinentes para evaluar un servicio movil de heladeria.

11.1.2. Caracteristicas demograficas y estructura de hogares

La estructura etaria de Padre Hurtado también aporta antecedentes relevantes para la eva-
luacién del proyecto. Segin el Reporte Comunal 2025, el grupo de 0 a 14 afios representa el
(21,5 %) de la poblacion comunal, mientras que el grupo de 15 a 29 anos alcanza el (20,0 %).
En conjunto, ambos segmentos equivalen a mas del (40 %) de la poblacién comunal (Biblioteca
del Congreso Nacional de Chile, 2025). Ademas, el grupo de 30 a 44 afios representa el (27,0 %)
de la poblacidn, lo que evidencia una presencia importante de adultos en edad laboral y familiar
(Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025).

Estos antecedentes son relevantes porque el producto evaluado —helado soft con top-
pings— se asocia principalmente a un consumo recreativo, familiar y de impulso. Si bien la compra
es realizada por adultos, la presencia de nifios y adolescentes puede influir en la decisién de com-

pra del hogar, especialmente cuando el servicio se ubica dentro del condominio y se integra a
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momentos de juego, paseo o uso de espacios comunes.

Desde esta perspectiva, el perfil demografico comunal resulta coherente con una propuesta
orientada a familias residentes. No obstante, estos datos deben entenderse como antecedentes de
contexto y no como una validacion directa de la demanda. La aceptacion concreta del servicio debe
contrastarse posteriormente con los resultados del levantamiento primario aplicado a residentes del

sector.

11.1.3. Condiciones socioeconéomicas y entorno de consumo

Desde el punto de vista socioecondémico, Padre Hurtado presenta indicadores que permiten
contextualizar la capacidad general de consumo de la comuna. De acuerdo con la informacién co-
munal sistematizada por BCN, la pobreza por ingresos disminuy6 desde (8,8 %) en 2017 a (3,7 %)
en 2022. Por su parte, la pobreza multidimensional pasé desde (21,6 %) a (19,6 %) en el mismo
periodo (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025).

Estos indicadores no permiten afirmar por si solos que exista disposicion automética a con-
sumir helados o pagar por un servicio mévil. Sin embargo, entregan un contexto de mejoramiento
socioecondmico y menor vulnerabilidad relativa, lo cual es relevante al evaluar productos no esen-
ciales, recreativos y de consumo ocasional. En este sentido, la posible factibilidad comercial del
proyecto no se sostiene unicamente en el ingreso, sino en la combinacion entre capacidad de con-
sumo, concentracion residencial, vida comunitaria, presencia de familias y oportunidad de compra
cercana.

Asimismo, es necesario reconocer que la comuna presenta realidades internas heterogé-
neas. Segtn el Reporte Comunal, a marzo de 2025 el (7,7 %) de las personas se encontraba en

hogares carentes de servicios bdsicos y el (8,2 %) de los hogares presentaba hacinamiento dentro
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del Registro Social de Hogares (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025). Por lo tanto, no
corresponde extrapolar el promedio comunal al sector especifico de Laguna del Sol sin considerar
sus caracteristicas particulares. Esta precaucion es importante para evitar una lectura simplista del

entorno socioecondémico.

11.1.4. Indicadores inmobiliarios y equipamiento del sector Laguna del Sol

El sector Laguna del Sol presenta caracteristicas inmobiliarias y urbanas que lo diferen-
cian del promedio comunal. Segun la informacién publicada por Inmobiliaria Aconcagua (s.f.),
el proyecto Laguna del Sol Barrio Parque cuenta con unidades disponibles desde 5.472 UF y se
describe como un megaproyecto residencial de casas ubicado en Padre Hurtado. Esta informacion
debe utilizarse con cautela, dado que proviene de una fuente comercial y corresponde a una oferta
inmobiliaria especifica. Aun asi, permite caracterizar el sector como un entorno residencial formal,
planificado y orientado principalmente a familias.

Ademads, el proyecto cuenta con zonas comunes tales como dreas verdes, estacionamientos
de visitas, sala multiuso, club house, juegos infantiles, multicanchas, paseo peatonal alrededor de
la laguna y una laguna navegable de 1,7 hectdreas con playas de arena blanca (Inmobiliaria Acon-
cagua, s.f.). Estos elementos resultan relevantes para el andlisis de demanda, ya que un servicio de
heladeria movil no depende tnicamente del nimero de viviendas, sino también de la existencia de
espacios donde los residentes se rednen, circulan y realizan actividades recreativas.

A continuacién, se presenta una sintesis de indicadores considerados relevantes para la

evaluacién del proyecto.
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Tabla 1: Indicadores territoriales, demograficos y residenciales relevantes para la evaluacién del

proyecto
Dimension Indicador Valor / antecedente  Relevancia para el proyecto
Territorio Superficie comunal 80,8 km? Sitia a Padre Hurtado como comu-
na de expansion residencial dentro
de la RM.
Poblacién Habitantes Censo 2017  63.250 habitantes Base de comparacién del creci-
miento comunal.
Poblaciéon Habitantes Censo 2024  81.243 habitantes Refleja una base comunal creciente
de potenciales consumidores.
Crecimiento Variacion intercensal 28,4 % Evidencia dinamismo poblacional
2017-2024 superior al promedio regional y na-
cional.
Perfil etario Poblacién 0-14 afios 21,5% Relevante para un producto de con-
sumo familiar y recreativo.
Perfil etario Poblacién 15-29 afios 20,0 % Segmento asociado a consumo re-
creativo e impulso.
Perfil etario Poblacién 3044 afios  27,0% Sugiere presencia de adultos en eta-
pa familiar y laboral.
Condicion social Pobreza por ingresos 3,7 % Contexto comunal con menor vul-
2022 nerabilidad relativa.
Condicién social Pobreza multidimen- 19,6 % Muestra que existen diferencias in-
sional 2022 ternas dentro de la comuna.

Sector Laguna del
Sol
Sector Laguna del
Sol

Viviendas desde 5.472
UF
Laguna, 4reas verdes,
juegos infantiles, multi-
canchas y paseo peato-
nal

Oferta referencial del

proyecto

Equipamiento re-

creativo

Indica un entorno residencial for-
mal y planificado.

Favorece consumo asociado a ocio,
paseo y vida comunitaria.

Fuente: elaboracion propia a partir de BCN (2025) e Inmobiliaria Aconcagua (s. f.).

11.1.5. Ubicacion y representacion espacial del area de estudio

La Figura 1 presenta la ubicacion referencial del sector Laguna del Sol dentro de la comuna

de Padre Hurtado. Esta representacion permite delimitar visualmente el drea de estudio y observar

su insercion dentro del eje residencial y de conectividad de la comuna.
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i " !

Nota. Elaboracién propia a partir de Google Maps / Google Earth.

La inclusién de esta figura es relevante porque el proyecto no evaliia una operacion abierta
en toda la comuna, sino una intervencion acotada a un territorio residencial especifico. En ese sen-
tido, la representacion espacial permite reforzar la delimitacion del universo de andlisis y vincular
el diagndstico territorial con las etapas posteriores de levantamiento de demanda, disefio comercial

y disefo técnico-operativo.
11.1.6. Sintesis interpretativa

Los antecedentes revisados permiten concluir que Padre Hurtado corresponde a una co-

muna en crecimiento, con una expansion poblacional superior al promedio regional y nacional
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durante el periodo 2017-2024 (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2025). A nivel demo-
gréfico, la presencia relevante de nifios, adolescentes y adultos en edad familiar resulta coherente
con un producto de consumo recreativo como el helado. A nivel territorial, el sector Laguna del Sol
presenta caracteristicas urbanas favorables para evaluar una heladeria moévil, tales como concen-
tracion residencial, espacios comunes, dreas verdes, juegos infantiles, multicanchas y una laguna
navegable.

No obstante, el diagndstico debe interpretarse con cautela. La existencia de crecimiento
urbano, equipamiento recreativo y viviendas de alto valor no garantiza por si sola la viabilidad
comercial del negocio. Estos antecedentes permiten justificar la pertinencia del territorio selec-
cionado, pero la demanda efectiva debe ser contrastada mediante el levantamiento primario de
informacion. Por esta razén, la siguiente etapa del estudio profundiza en la estimacién de deman-
da potencial y preferencias de consumo de los residentes, con el fin de transformar este contexto
favorable en evidencia empirica util para la evaluacion del proyecto.

11.2 Marco normativo y requisitos técnicos y sanitarios aplicables a la operaciéon de un

carro de helados

El segundo objetivo especifico de la investigacion consistié en analizar el marco normativo
y los requisitos sanitarios, municipales y técnicos aplicables a la operacién de un carro de hela-
dos. Este andlisis se desarrollé con un enfoque aplicado: no se busca reproducir extensamente la
normativa, sino identificar qué exigencias inciden directamente en la implementacion del empren-

dimiento y cdmo estas condicionan su disefio operativo.
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11.2.1. Regulacion sanitaria aplicable

La principal referencia normativa para la operacion de un negocio de alimentos en Chile es
el Reglamento Sanitario de los Alimentos, aprobado mediante el Decreto Supremo N.° 977/1996
del Ministerio de Salud. Este reglamento establece las condiciones sanitarias que deben cumplir
la produccién, elaboracion, envase, almacenamiento, distribucién y venta de alimentos para con-
sumo humano, con el propdsito de proteger la salud de la poblacién y asegurar alimentos inocuos
(Ministerio de Salud, 1996; Ministerio de Salud de Chile, 2022).

Para el caso de una heladeria movil, esta normativa implica que el carro o unidad de venta
debe disefarse considerando condiciones minimas de higiene, manipulacion segura y conservacion
adecuada del producto. En términos practicos, esto se traduce en superficies lavables, proteccion
frente a contaminacion externa, disponibilidad de agua potable para higiene, sistema para aguas
residuales, utensilios aptos para contacto con alimentos, control de temperatura y procedimientos
de limpieza durante y después de la operacion.

Dado que el producto principal corresponde a helado soft, la cadena de frio constituye una
condicion critica de operacion. La base de helado, los insumos perecibles y el producto final deben
mantenerse bajo condiciones que eviten deterioro, contaminacién o pérdida de calidad. Por tanto, el
cumplimiento sanitario no puede separarse del disefio técnico: la seleccion del equipo, el sistema
energético, el almacenamiento de insumos y el proceso de atencién deben permitir mantener la
inocuidad del producto durante toda la jornada.

Ademds, la operacion requiere autorizacion sanitaria correspondiente antes de iniciar acti-
vidades. Esta autorizacion permite verificar que la unidad mévil, sus equipos y sus procedimientos

cumplen con los requisitos exigidos para la manipulacién y venta de alimentos. En consecuencia,
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la autorizacidn sanitaria se considera una condicion previa de implementacion y no solo un tramite

administrativo posterior.

11.2.2. Requisitos municipales y tributarios

Ademas de los requisitos sanitarios, el emprendimiento debe cumplir con exigencias mu-
nicipales y tributarias propias de una actividad comercial. La Ley de Rentas Municipales establece
que el ejercicio de actividades comerciales, industriales, profesionales u otras actividades lucrati-
vas se encuentra sujeto al pago de patente municipal, de acuerdo con las disposiciones aplicables
a cada municipio (Ministerio del Interior, 1979).

En el caso del proyecto, esto implica gestionar la patente o permiso municipal corres-
pondiente segun el giro declarado, el domicilio tributario o base de operacion y las condiciones
especificas que establezca la Municipalidad de Padre Hurtado. Dado que el negocio se plantea
como una operacién movil, es necesario distinguir entre la formalizacion del giro comercial y la
autorizacién concreta para operar en determinados puntos. Aunque la venta se realice dentro de es-
pacios privados, ello no elimina la necesidad de cumplir con las obligaciones tributarias, sanitarias
y municipales asociadas a la actividad.

Desde el punto de vista tributario, el emprendimiento debe realizar inicio de actividades
ante el Servicio de Impuestos Internos, seleccionando el cddigo de actividad econdmica corres-
pondiente y habilitando la emisién de documentos tributarios, como boletas electronicas. El SII
establece que el inicio de actividades se realiza mediante su plataforma de servicios en linea y que
la actividad econdmica declarada debe corresponder al giro efectivamente desarrollado (Servicio
de Impuestos Internos, 2025b).

En términos précticos, estos requisitos implican que el disefio del negocio debe considerar
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desde el inicio su formalizacién: giro comercial, patente, autorizacion sanitaria, medios de pago,
emision de boletas y eventual registro de domicilio o base de operaciones. Esta formalizacién es re-
levante no solo para cumplir con la normativa, sino también para generar confianza ante residentes

y administraciones de condominios.

11.2.3. Operacion en condominios privados

La operacion dentro de condominios privados requiere un andlisis distinto al de la venta en
via publica. En este caso, ademds del cumplimiento sanitario, municipal y tributario, el emprendi-
miento debe contar con autorizacién de la administracién o de los 6rganos internos correspondien-
tes de cada comunidad. La Ley N.° 21.442 sobre Copropiedad Inmobiliaria establece un régimen
juridico para condominios, unidades y bienes de dominio comun, mientras que su reglamento de-
sarrolla aspectos asociados a la administracion y uso de espacios comunes (Ministerio de Vivienda
y Urbanismo, 2022, 2025).

Esto significa que el acceso del carro de helados a un condominio no puede asumirse au-
tomdaticamente. Cada comunidad puede establecer condiciones particulares respecto al uso de es-
pacios comunes, horarios, circulacion interna, seguridad, ruido, limpieza, autorizacién de provee-
dores externos y responsabilidad frente a incidentes. Por esta razon, la operacién debe coordinarse
previamente con la administracion, estableciendo puntos de instalacion, horarios permitidos y con-
diciones de funcionamiento.

Desde la perspectiva del proyecto, este requisito tiene implicancias comerciales y técnicas.
Comercialmente, la autorizacién del condominio actia como una barrera de entrada, pero tam-
bién puede transformarse en una ventaja si se logra establecer una relacién de confianza con la

administracion. Técnicamente, obliga a disefiar una operacion ordenada, con baja interferencia en
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la circulacién interna, manejo adecuado de residuos, control de ruido y tiempos de permanencia
definidos.

En consecuencia, la operacion en condominios privados no debe entenderse como un sim-
ple punto de venta, sino como un acuerdo operativo con una comunidad residencial. Este aspecto
serd considerado posteriormente en el disefio comercial y técnico del emprendimiento, especial-
mente en la definicién de canales, relacion con clientes, horarios de operacidn y requerimientos de

instalacion.

11.2.4. Requisitos técnicos y de seguridad

La operacion de una heladeria movil requiere una fuente energética estable y una instala-
cién segura, dado que la miquina de helado, los sistemas auxiliares y eventualmente equipos de
refrigeracion dependen de energia eléctrica. En Chile, el Decreto Supremo N.° 8/2019 del Minis-
terio de Energia aprueba el Reglamento de Seguridad de las Instalaciones de Consumo de Energia
Eléctrica, estableciendo exigencias minimas para disefio, construccién, puesta en servicio, ope-
racion, reparacion y mantenimiento de instalaciones eléctricas, con el objetivo de proteger a las
personas y las cosas (Ministerio de Energia, 2019; Superintendencia de Electricidad y Combusti-
bles, s.f.).

Para el proyecto, esto implica que la unidad movil debe contar con una instalacion eléctrica
adecuada a la potencia de los equipos, protecciones diferenciales, interruptores, enchufes seguros,
cableado dimensionado y condiciones de operacion que reduzcan riesgos eléctricos. Si se utiliza
un generador, bateria o sistema hibrido, estos deben ser compatibles con los requerimientos de
potencia de la maquina y con una operacion segura dentro de un entorno residencial.

En caso de considerar equipos a gas, corresponde revisar también el Decreto Supremo
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N.° 66/2007, que establece requisitos minimos de seguridad para instalaciones interiores de gas,
medidores y equipos asociados. Aunque el modelo base del proyecto se orienta principalmente
a operacion eléctrica, este antecedente es relevante si en una etapa futura se incorporan equipos
que utilicen gas licuado u otro combustible (Ministerio de Economia, Fomento y Reconstruccion,
2007; Superintendencia de Electricidad y Combustibles, 2007).

Un aspecto adicional relevante es el nivel de ruido. Al operar dentro de condominios resi-
denciales, el sistema energético no solo debe ser técnicamente suficiente, sino también compatible
con la convivencia del entorno. Por ello, la eleccion entre conexion eléctrica, generador inverter,
baterias o sistema hibrido debe considerar potencia, autonomia, seguridad, costo y ruido. Esta con-
dicion serd incorporada en el disefio técnico-productivo como un criterio de seleccion del sistema

energético.

11.2.5. Matriz de cumplimiento normativo

La Tabla 2 resume los principales requisitos identificados y su implicancia directa para el

proyecto.
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Tabla 2: Requisitos normativos y técnicos aplicables a la operacién de una heladeria mévil

Dimension Requisito Fuente / autoridad Implicancia para el proyecto
Sanitaria Cumplimiento del Regla- MINSAL / SEREMI de Exige higiene, conservacion ade-
mento Sanitario de los Ali- Salud cuada, superficies lavables, control
mentos de contaminacién y manipulacién
segura.
Sanitaria Autorizacion sanitaria del SEREMI de Salud Debe obtenerse antes de iniciar ope-
carro o unidad mévil raciones. Condiciona el disefio de la
unidad y sus equipos.
Cadena de frio Mantencién de condiciones MINSAL /RSA Requiere maquina adecuada, alma-
adecuadas de conservacion cenamiento seguro de bases, control
de temperatura y suministro eléctri-
co estable.
Municipal Patente o permiso comercial Municipalidad / Ley de Exige formalizar la actividad co-
Rentas Municipales mercial y cumplir condiciones loca-
les de operacion.
Tributaria Inicio de actividades y emi- Servicio de Impuestos In-  Requiere definir giro, emitir docu-
sién de boletas ternos mentacién tributaria y operar for-
malmente.
Copropiedad Autorizacién de administra- Ley N.° 21.442 y regla- Condiciona acceso, horarios, pun-
cién o comunidad mento interno del condo-  tos de instalacién y uso de espacios
minio comunes.
Eléctrica Instalacién eléctrica segura ~ SEC /DS N.° 8/2019 Requiere protecciones, tablero, ca-

bleado adecuado y operacion segu-
ra de equipos.

Energia Sistema energético auténo- SEC / criterios técnicos Condiciona generador, baterias, au-
mo o conexion segura del equipo tonomia, potencia y ruido.

Gas, si aplica Cumplimiento de normativa SEC /DS N.° 66/2007 Solo aplica si se incorporan equipos
de instalaciones de gas a gas; exige condiciones especificas

de seguridad.
Operacién  resi- Control de ruido, residuos y =~ Administracién del con- Exige operacién ordenada y compa-
dencial permanencia dominio / normativa local tible con la convivencia comunita-
ria.

Fuente: elaboracion propia a partir de Ministerio de Salud (1996), Ministerio del Interior (1979), Ministerio
de Energia (2019), Ministerio de Economia (2007), Servicio de Impuestos Internos (2025) y Ley N.° 21.442.

11.2.6. Implicancias para el disefio y operacion del emprendimiento

El andlisis normativo permite concluir que la operacién de una heladeria mévil en condo-
minios es factible, pero requiere una planificacién formal desde el disefio inicial. La normativa
sanitaria condiciona directamente la infraestructura del carro: lavamanos, agua potable, manejo de
aguas grises, superficies lavables, control de temperatura y procedimientos de limpieza. A su vez,

la normativa eléctrica y de seguridad influye en la seleccion del sistema energético, especialmente
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si se busca operar sin depender de alargadores o conexiones externas.

Desde el punto de vista municipal y tributario, el proyecto debe formalizar su actividad
mediante inicio de actividades, emision de boletas y patente o permiso correspondiente. Esto es
especialmente importante porque la operacién en condominios privados no elimina las obligacio-
nes legales del negocio; solo cambia el tipo de autorizacion espacial requerida.

Finalmente, la operacion dentro de comunidades residenciales agrega una dimensién adi-
cional: la necesidad de coordinacion con administraciones, control del ruido, definicion de hora-
rios y manejo adecuado de residuos. Por ello, el disefio técnico-productivo no puede limitarse a
seleccionar una maquina de helado, sino que debe integrar los requisitos normativos, sanitarios y
operativos identificados en esta seccion.

El marco normativo no impide la implementacion del proyecto, pero establece condicio-
nes minimas que deben ser incorporadas en la evaluacién técnica y financiera. En particular, los
requisitos identificados impactan en la inversion inicial, el equipamiento requerido, la eleccion del

sistema energético, los costos de formalizacion y la forma de operar dentro de los condominios.

11.3 Demanda potencial y preferencias de consumo

11.3.1. Depuracion de la base y muestra valida

El levantamiento primario de informacion se realiz6 mediante una encuesta estructurada
aplicada a residentes del sector Laguna del Sol. La base original recibié 125 respuestas totales.
Sin embargo, para mantener coherencia con el universo operativo definido en la metodologia, se
consideraron unicamente aquellas respuestas pertenecientes a los cinco condominios seleccionados

para la etapa inicial de evaluacién del proyecto.
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Durante la depuracidn de la base se revis6 el campo correspondiente al condominio de resi-
dencia, dado que algunas respuestas fueron ingresadas como texto libre y presentaban diferencias
de escritura, uso de mayusculas, espacios adicionales o errores menores. Por ejemplo, respuestas
como ‘“Manantiales”, “Los manantiales”, “Condominio Manantiales” o “malantiales” fueron agru-
padas bajo la categoria Los Manantiales, cuando correspondian claramente al mismo condominio.
De igual forma, se normalizaron respuestas asociadas a Los Arrecifes, Las Brisas, Las Rocas y Los
Vientos.

Luego de este proceso, se obtuvo una muestra vélida de 105 respuestas, correspondientes
exclusivamente al universo operativo acotado de cinco condominios. Las respuestas restantes fue-
ron excluidas del andlisis principal por pertenecer a otros sectores, condominios no considerados
en la etapa inicial o por no permitir una clasificacion clara dentro del universo definido.

Tabla 3: Proceso de depuracion de respuestas de la encuesta

Etapa Nuamero de respues- Criterio aplicado
tas
Respuestas totales recibidas 125 Base original de la encuesta
Respuestas excluidas 20 Condominios fuera del universo operativo o regis-

tros no clasificables dentro de los cinco condomi-
nios definidos
Respuestas validas para el 105 Residentes pertenecientes a Los Manantiales, Los
analisis Arrecifes, Las Brisas, Las Rocas y Los Vientos
Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La distribucion final de la muestra vdlida por condominio se presenta en la Tabla 4.

Tabla 4: Distribucion de la muestra vélida por condominio

Condominio n %0

Los Manantiales 46 43,8 %
Los Arrecifes 18 17,1 %
Las Brisas 18 17,1 %
Las Rocas 12 11,4 %
Los Vientos 11 10,5 %
Total 105 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.
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La distribucién muestra una mayor concentracion de respuestas en Los Manantiales, que
representa el 43,8 % de la muestra vélida. Esta diferencia debe ser considerada al interpretar los
resultados, ya que la muestra no se encuentra balanceada entre condominios. No obstante, el levan-
tamiento permite obtener informacion empirica relevante para una primera evaluacién del proyec-
to, especialmente considerando las restricciones de acceso propias de comunidades residenciales
cerradas y el cardcter no probabilistico del muestreo.

En consecuencia, los resultados que se presentan en los apartados siguientes deben enten-
derse como una aproximacion al comportamiento de los hogares participantes dentro del universo
operativo definido, y no como una inferencia estadistica estricta hacia la totalidad del sector Laguna
del Sol. Esta precaucion metodoldgica es relevante para evitar una sobreinterpretacion de los datos

y para justificar el uso posterior de escenarios de demanda en la evaluacion econdmico-financiera.

11.3.2. Caracterizacion de la muestra

Una vez depurada la base de datos, se caracterizé la muestra védlida con el propdsito de
identificar el perfil general de los hogares participantes. Este andlisis resulta relevante debido a
que el muestreo utilizado fue no probabilistico por conveniencia, por lo que la composicion de
la muestra influye directamente en la interpretacion de los resultados. En otras palabras, no basta
con observar la cantidad total de respuestas; también es necesario analizar qué tipo de hogares
respondieron la encuesta.

La muestra vélida estuvo compuesta por 105 respuestas, distribuidas en los cinco condo-
minios definidos para el universo operativo del estudio. En términos generales, se observa una
participacién mayoritaria de mujeres, una presencia relevante de adultos en edad familiar y una

alta proporcion de hogares con nifios o adolescentes. Estos elementos son importantes para el pro-
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yecto, ya que el consumo de helados dentro de condominios se asocia principalmente a dindmicas

familiares, recreativas y de compra por impulso.

Tabla 5: Perfil general de la muestra vdlida

Variable Categoria principal Resultado
Género Femenino 61,0 %
Género Masculino 38,1 %
Género Prefiere no responder / sin respuesta 1,0 %
Edad 45-54 afios 31,4 %
Edad 3544 anos 18,1 %
Edad 55 afios 0 mas 16,2 %
Edad 18-24 afios 14,3 %
Edad 25-34 afios 13,3 %
Presencia de nifios o adolescentes Si 64,8 %
Presencia de nifios o adolescentes No 352 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La distribucién por género muestra una mayor participacién femenina, con un 61,0 % de
las respuestas vdlidas. Esta diferencia no debe interpretarse como una representacion exacta de
la composicién real de los condominios, pero si puede ser relevante para el andlisis, ya que en
muchos hogares las decisiones de compra cotidiana o familiar pueden ser respondidas por quienes
gestionan con mayor frecuencia este tipo de consumos. En cualquier caso, debido al cardcter no
probabilistico de la muestra, este resultado debe entenderse como una caracteristica de los partici-
pantes y no como una proporcidn generalizable a todo el sector.

Respecto a la edad, el grupo con mayor participacidon corresponde al tramo de 45 a 54
afios, con un 31,4 % de la muestra. También se observa presencia de adultos entre 35 y 44 afios y
de personas de 55 afios o mds, lo que configura una muestra compuesta principalmente por adultos
responsables del hogar. Esta caracteristica es til para la investigacion, ya que si bien el producto
puede estar orientado a nifios, adolescentes y familias, la decision de compra y el pago suelen
recaer en adultos.

Un resultado particularmente relevante es la presencia de nifios o adolescentes en el hogar.
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El 64,8 % de los encuestados declard vivir en hogares con nifios o adolescentes, mientras que el
35,2 % indic6 no tenerlos. Este dato es importante porque permite interpretar la demanda potencial
desde una l6gica familiar. Un carro de helados dentro del condominio no solo ofrece un producto
individual, sino una experiencia de consumo asociada a paseos, juegos, uso de espacios comunes y
momentos recreativos. Por tanto, la alta presencia de hogares con nifios o adolescentes es coherente
con el tipo de propuesta comercial evaluada.

También se analiz6 el tamafio del hogar, considerando que una unidad doméstica con més
integrantes puede generar mayor potencial de compra que un hogar unipersonal. En términos ge-
nerales, la muestra presenta predominio de hogares compuestos por tres 0 mds personas, lo que
refuerza la orientacion familiar del mercado analizado.

Desde una lectura aplicada, la composicion de la muestra es favorable para analizar una
heladeria movil orientada a condominios, ya que existe una proporcion relevante de hogares fami-
liares y con presencia de nifios o adolescentes. No obstante, esta condicién no debe confundirse
con una validacién automatica del negocio. Lo que permite afirmar es que la muestra posee carac-
teristicas coherentes con el segmento que se busca evaluar, pero la existencia efectiva de demanda
debe contrastarse con los resultados de consumo habitual, intencién de compra, disposicion a pagar
y frecuencia esperada.

En sintesis, la caracterizacion de la muestra muestra un perfil mayoritariamente adulto,
familiar y con presencia significativa de nifios o adolescentes. Esta informacion serd utilizada en
los apartados siguientes para interpretar los habitos de consumo, la aceptacién del carro mévil y los
cruces relevantes para el disefo del negocio. Dado el cardcter no probabilistico del levantamiento,
estos resultados se entienden como una descripcion de los hogares participantes y no como una

estimacion representativa de todos los residentes del sector Laguna del Sol.
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11.3.3. Habitos de consumo de helados

Luego de caracterizar la muestra, se analizaron los hébitos generales de consumo de he-
lados de los residentes encuestados. Este andlisis permite identificar si existe una base inicial de
consumidores habituales dentro del universo operativo definido y, ademads, reconocer la frecuencia
con que este producto forma parte de las decisiones de compra de los hogares.

Del total de 105 respuestas validas, 79 personas declararon consumir helados habitualmen-
te, lo que representa un 75,2 % de la muestra. En contraste, 26 personas indicaron no consumir
helados habitualmente, equivalentes al 24,8 %. Este resultado muestra que, dentro de los hoga-
res participantes, el helado corresponde a un producto conocido y consumido por una proporciéon

mayoritaria de la muestra.

Tabla 6: Consumo habitual de helados en la muestra valida

Consumo habitual de helados n %0

Si consume helados 79 75,2 %
No consume helados 26 24.8 %
Total 105 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Este resultado es relevante para la evaluacion del proyecto, ya que permite distinguir entre
aceptacion de la idea y existencia previa de consumo del producto. Una alta aceptacién de un
carro de helados tendria menor valor si el helado no formara parte de los hdbitos de consumo
de los residentes. En este caso, la mayoria de los encuestados declara consumir helados, lo que
constituye una base favorable para continuar con el andlisis de preferencias, disposicién a pagar y
frecuencia esperada de compra.

Posteriormente, se analiz6 la frecuencia de consumo entre quienes declararon consumir

helados habitualmente. En este grupo, la categoria mds frecuente fue “dos o tres veces al mes”,
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con un 32,9 %. Le siguen quienes consumen helados varias veces por semana, con un 25,3 %, y
quienes lo hacen una vez por semana, con un 20,3 %. Ademads, un 16,5 % indic6é consumir helados
solo en verano, mientras que un 5,1 % declaré consumirlos todos los dias.

Tabla 7: Frecuencia habitual de consumo de helados entre consumidores

Frecuencia habitual de consumo n % sobre consumido-
res

Todos los dias 4 5,1 %

Varias veces por semana 20 25,3 %

Una vez por semana 16 20,3 %

Dos o tres veces al mes 26 32,9 %

Solo en verano 13 16,5 %

Total 79 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La frecuencia observada permite identificar dos elementos relevantes. En primer lugar, exis-
te un grupo de consumidores recurrentes, compuesto por quienes consumen helados una vez por
semana, varias veces por semana o todos los dias. Este grupo representa una base de demanda mas
atractiva para una operacion periddica dentro de condominios. En segundo lugar, también existe un
componente estacional, reflejado en quienes consumen helados inicamente durante el verano. Este
punto debe considerarse posteriormente en la evaluacién econémico-financiera, ya que sugiere que
las ventas podrian no distribuirse de manera uniforme durante todo el afo.

Desde una perspectiva de disefio del negocio, estos resultados indican que el proyecto no
deberia evaluarse como una venta ocasional aislada, sino como un servicio capaz de capturar con-
sumo recurrente en determinados momentos de la semana. Sin embargo, tampoco serfa correcto
asumir una demanda constante todos los dias del afio. La evidencia muestra una combinacién entre
consumo habitual y sensibilidad estacional, lo que justifica trabajar posteriormente con escenarios
de demanda y con una planificacion operativa flexible.

Un aspecto metodoldgico importante es que las preguntas posteriores sobre preferencias es-
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pecificas de helado fueron respondidas principalmente por quienes declararon consumir el produc-
to. Por ello, los porcentajes asociados a tipo de helado preferido, atributos valorados y disposicién
a pagar deben interpretarse sobre la base de consumidores habituales, y no necesariamente sobre
la totalidad de la muestra valida. Esta distincion evita sobreestimar las preferencias del conjunto
de residentes encuestados.

Los hébitos declarados muestran una base de consumo favorable para la evaluacién del em-
prendimiento: tres de cada cuatro encuestados consumen helados habitualmente y una proporcion
relevante lo hace con frecuencia semanal o superior. No obstante, la presencia de consumo esta-
cional obliga a tratar la demanda con cautela. Por esta razdn, los resultados de frecuencia habitual
se utilizardn como antecedente, pero la estimacién de demanda potencial se construird posterior-
mente a partir de la intencién de compra especifica frente al servicio mévil, la frecuencia esperada

y escenarios de conversion conservadores.

11.3.4. Preferencias de producto, atributos valorados y disposicion a pagar

Luego de analizar los habitos generales de consumo, se revisaron las preferencias espe-
cificas de los encuestados que declararon consumir helados habitualmente. Este andlisis permite
identificar qué caracteristicas del producto son més valoradas por los potenciales consumidores y
qué rango de precio podria resultar aceptable para el disefio comercial del emprendimiento.

En primer lugar, se consulté por el tipo de helado preferido. Entre los 79 consumidores
habituales, la alternativa mas mencionada fue el helado artesanal, con un 44,3 % de las respuestas.
En segundo lugar, un 30,4 % indic6 no tener una preferencia definida, mientras que el 16,5 % sefialo
preferir helado de maquina o soft serve. Finalmente, el 8,9 % manifest6 preferencia por helados

envasados.
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Tabla 8: Tipo de helado preferido entre consumidores habituales

Tipo de helado preferido n % sobre consumido-
res

Artesanal 35 44,3 %

No tengo preferencia 24 30,4 %

De méquina / soft serve 13 16,5 %

Envasado 7 8,9 %

Total 79 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Este resultado debe interpretarse con cuidado. Si bien el proyecto se basa en un producto
tipo soft serve, la encuesta muestra que esta categoria no corresponde a la preferencia principal
declarada por los consumidores. Por lo tanto, no seria correcto asumir que el formato de helado
de mdquina es atractivo por si solo. La oportunidad comercial del proyecto debe construirse com-
binando el producto con otros elementos de valor, tales como cercania, rapidez, toppings, precio
conveniente, higiene, experiencia de compra y disponibilidad dentro del condominio.

Al mismo tiempo, el hecho de que un 30,4 % de los consumidores indique no tener una pre-
ferencia definida representa una oportunidad relevante. Este grupo podria ser més flexible frente al
formato del producto, siempre que la propuesta entregue una experiencia satisfactoria en términos
de sabor, textura, presentacion y conveniencia.

Posteriormente, se analizaron los atributos més valorados al momento de comprar helados.
Esta pregunta permitié seleccionar mas de una alternativa, por lo que los porcentajes no suman
100 %. El atributo mds importante fue sabor y textura, mencionado por el 89,9 % de los consu-
midores habituales. Le sigue precio conveniente, con un 59,5 %. En menor proporcion aparecen
cercania o rapidez de compra, con 31,6 %; higiene y presentacion, con 27,8 %; y variedad de top-

pings o salsas, con 26,6 %.
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Tabla 9: Atributos més valorados al comprar helados

Atributo valorado n % sobre consumido-
res

Sabor y textura 71 89,9 %

Precio conveniente 47 59,5 %

Cercania o rapidez de compra 25 31,6 %

Higiene y presentacion 22 27,8 %

Variedad de toppings o salsas 21 26,6 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Los resultados muestran que la decisiéon de compra no depende tnicamente de la cerca-
nia del servicio. Aunque la operacién dentro del condominio representa una ventaja, el atributo
dominante sigue siendo la calidad percibida del producto, especialmente en sabor y textura. Es-
to implica que el disefio del emprendimiento debe asegurar una mezcla base de buena calidad,
correcta preparacion de la maquina, consistencia del producto y presentacion atractiva.

El segundo atributo mds valorado es el precio conveniente, lo que indica que el proyecto
debe cuidar su posicionamiento de precio. Al tratarse de un producto de consumo familiar e im-
pulsivo, un precio excesivamente alto podria limitar la frecuencia de compra, especialmente en
hogares con varios integrantes. Por otro lado, la cercania, la higiene y los toppings funcionan co-
mo elementos complementarios de diferenciacion, pero no reemplazan la necesidad de un producto
sabroso y percibido como justo en precio.

En cuanto a la disposicién a pagar, la mayor proporciéon de consumidores declard estar
dispuesta a pagar $1.500, con un 34,2 %. Luego, un 27,8 % sefialé estar dispuesto a pagar $2.000,
mientras que un 17,7 % indicé $2.500. Solo un 6,3 % declar6 disposicion a pagar $3.000 o mds, y
un 13,9 % indicé menos de $1.500.

Para complementar la interpretacion de la disposicion a pagar, la Figura 2 presenta grafica-

mente la distribucién de respuestas. Se observa que las mayores concentraciones se ubican en los
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valores de $1.500 y $2.000, lo que respalda la utilizacion de un precio base cercano a $2.000 para

la evaluacién econdmica del proyecto.

Figura 2
Disposicion a pagar por un helado soft con toppings
40
34.2%
(n=27)

35 1

30

257

20 1

15 1

10 1

% sobre consumidores habituales

Menos de %1.500 $2.000 $2.500 £3.000
£1.500 o mas

Disposicion a pagar

Nota. Elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

A partir de estos resultados, el rango de precio més defendible para el proyecto se ubica
entre $1.500 y $2.000. En particular, un precio de $2.000 aparece como una alternativa comercial-
mente razonable, ya que concentra una disposicion relevante y permite posicionar el producto por
sobre el precio minimo sin alejarse demasiado de la mayoria de los consumidores. En cambio, un
precio de $2.500 o superior debe evaluarse con mayor cautela, ya que solo una proporciéon menor
de la muestra declara disposicién a pagar en ese rango.

Como referencia complementaria, si se asignan valores representativos a cada categoria de
respuesta, la disposicion promedio estimada se ubica aproximadamente en $1.877, mientras que
la mediana se sitia en torno a $2.000. Este calculo debe interpretarse como una aproximacion,

dado que la pregunta fue levantada mediante rangos categdricos y no como una disposicion exacta
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individual.

Los resultados muestran que el proyecto debe competir principalmente por sabor, textura
y precio, mds que Unicamente por novedad o cercania. La propuesta de helado soft con toppings
puede ser atractiva, pero requiere cuidar la calidad del producto, mantener un precio accesible y
reforzar atributos complementarios como higiene, presentacion, rapidez de atencién y experiencia
dentro del condominio. Para la evaluacion financiera, estos resultados justifican utilizar un pre-
cio base cercano a $2.000, manteniendo escenarios alternativos para evaluar sensibilidad frente a

cambios en precio y demanda.

11.3.5. Aceptacion del servicio mévil y factores de confianza

Una vez analizados los hédbitos de consumo y las preferencias de producto, se evalu6 la
aceptacion especifica del formato de negocio propuesto. Este punto es relevante porque el proyecto
no consiste unicamente en vender helados, sino en ofrecer un servicio movil dentro de condomi-
nios residenciales. Por lo tanto, la aceptacién del carro mévil constituye una variable central para
determinar si la propuesta resulta pertinente para el segmento analizado.

Ante la pregunta sobre la posibilidad de contar con un carro mévil de helados dentro del
condominio, 84 encuestados sefialaron que les parecia una muy buena idea, lo que representa un
80,0 % de la muestra vélida. Ademds, 8 personas indicaron que aceptarian la propuesta depen-
diendo del precio, equivalentes al 7,6 %. Por otro lado, 10 personas manifestaron no estar seguras,

mientras que solo 3 personas sefialaron que no les interesaria.
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Tabla 10: Aceptacion del carro mévil de helados dentro del condominio

Nivel de aceptacion n % sobre respuestas vali-
das

Si, me parece una muy buena idea 84 80,0 %

Si, pero dependeria del precio 8 7,6 %

No estoy seguro/a 10 9,5 %

No me interesaria 3 2,9 %

Total 105 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Para complementar la lectura de estos resultados, la Figura 3 presenta la distribucién gréfica
de la aceptacion del carro mévil. Se observa una concentracién clara en la categoria de mayor

aceptacion, lo que indica una recepcion favorable del concepto entre los hogares participantes.

Figura 3
Aceptacion del carro movil de helados dentro del condominio
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Nota. Elaboracién propia a partir de resultados de la encuesta.

A partir de estos resultados, se considera como intencién positiva de aceptacion a quienes
respondieron “Si, me parece una muy buena idea” y “Si, pero dependeria del precio”. Bajo este cri-
terio, la intencidn positiva alcanza a 92 de 105 encuestados, equivalente a un 87,6 % de la muestra

vélida.

Departamento de Industrias 113



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

02
— 2L 0.876 25
"T 105 (25

Este indicador serd utilizado posteriormente como proporcion de aceptacion declarada para
la estimacion de demanda potencial. Sin embargo, debe interpretarse con cautela: la intencién
declarada no equivale necesariamente a compra efectiva. Por ello, este valor no debe ser tratado
como una venta garantizada, sino como una sefial favorable de interés que requiere ser ajustada
mediante escenarios de conversion.

Ademas de la aceptacion general, se analizaron los factores que generarian mayor confianza
para comprar en una heladeria mévil dentro del condominio. Esta pregunta permitié seleccionar
mads de una alternativa, por lo que los porcentajes no suman 100 %. El factor mds mencionado
fue limpieza y presentacion del carro, con un 76,2 % de las respuestas vélidas. En segundo lugar,
aparece pago electrénico, con un 66,7 %. Luego se ubican certificacion sanitaria visible y personal
con uniforme e identificacién, ambos con 41,9 %. Finalmente, opiniones o recomendaciones de
vecinos fue sefialado por el 39,0 % de los encuestados.

Tabla 11: Factores que generarian confianza para comprar en una heladeria mévil

Factor de confianza n % sobre respuestas vali-
das

Limpieza y presentacién del carro 80 76,2 %

Pago electrénico 70 66,7 %

Certificacidn sanitaria visible 44 41,9 %

Personal con uniforme e identificacién 44 41,9 %

Opiniones o recomendaciones de vecinos 41 39,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La Figura 4 permite visualizar la importancia relativa de estos factores. La limpieza y pre-
sentacion del carro aparece como el elemento més relevante, lo que refuerza la necesidad de que el

disefio técnico no se limite a cumplir la normativa minima, sino que también comunique higiene,
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orden y profesionalismo hacia los residentes.

Figura 4
Factores que generarian confianza para comprar en una heladeria movil

Limpieza y presentacion del carro 76,2% (n=80)

Pago electrénico 66,7% (n=70)
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Nota. Elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Estos resultados tienen implicancias directas para el disefio del emprendimiento. En primer
lugar, la limpieza y presentacion del carro deben considerarse parte de la propuesta de valor y no
solo como un requisito operativo. Esto implica seleccionar una unidad mévil visualmente ordena-
da, fécil de limpiar, con superficies adecuadas y con una imagen comercial coherente. En segundo
lugar, la alta valoracién del pago electrénico indica que el negocio debe incorporar desde el ini-
cio medios de pago digitales, evitando depender tnicamente del efectivo. Esto es especialmente
relevante en un entorno residencial, donde la compra puede ser impulsiva y la disponibilidad de
efectivo no siempre estad garantizada.

Asimismo, la certificacion sanitaria visible y el uso de uniforme e identificaciéon permiten
reducir la percepcidn de riesgo asociada a comprar alimentos en un formato mévil. En condominios

privados, donde el acceso de proveedores externos suele depender de la confianza de la comuni-
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dad, estos elementos pueden facilitar la aceptacion por parte de residentes y administraciones. Por
ultimo, las recomendaciones de vecinos muestran que la validacion social dentro de la comunidad
puede influir en la adopcidn del servicio, por lo que una buena experiencia inicial podria favorecer
la difusién interna del emprendimiento.

La aceptacion del servicio mévil es alta dentro de la muestra vélida, pero su conversion en
demanda efectiva dependerd de condiciones concretas: precio adecuado, higiene visible, medios de
pago simples, formalizacion sanitaria y buena presentacion del personal y del carro. Por lo tanto,
este apartado no solo aporta evidencia de interés comercial, sino que entrega criterios practicos

para el disefio comercial y técnico-productivo del proyecto.

11.3.6. Cruces relevantes para el disefio del negocio

Con el propésito de complementar el anélisis descriptivo de la encuesta, se realizaron cru-
ces entre variables relevantes para el disefio del emprendimiento. Dado que el muestreo utilizado
fue no probabilistico por conveniencia, estos cruces no se interpretan como pruebas estadisticas
inferenciales, sino como andlisis descriptivos orientados a identificar patrones utiles para la toma
de decisiones comerciales y operativas.

En particular, se priorizaron cruces asociados a tres preguntas clave para el proyecto: si los
hogares familiares muestran mayor aceptacion del servicio, si la disposicion a pagar es compatible
con un precio base cercano a $2.000 y si la aceptacion del carro mévil se mantiene de forma
relativamente transversal entre condominios.

Presencia de nifios o adolescentes y aceptacion del servicio
El primer cruce analiz6 la relacion entre la presencia de nifios o adolescentes en el hogar y la

aceptacion del carro movil. Para ello, se consideré como intencidn positiva a quienes respondieron
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“Si, me parece una muy buena idea” o “Si, pero dependeria del precio”.

Tabla 12: Aceptacion del carro mévil seglin presencia de nifios o adolescentes en el hogar

Presencia de nifios o adoles- n Intencién posi- % Sin intencién positi- %
centes tiva va / indecision

Con nifios o adolescentes 68 60 88,2 % 8 11,8 %
Sin nifios o adolescentes 37 32 86,5 % 5 13,5 %
Total 105 92 87,6 % 13 12,4 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Los resultados muestran que la aceptacion del servicio es alta tanto en hogares con nifios o
adolescentes como en hogares sin ellos. Si bien el segmento familiar es coherente con la propuesta
de valor del proyecto, el cruce indica que el interés por el carro mévil no se limita exclusivamente a
este grupo. Esta lectura es importante, ya que permite evitar una interpretacion demasiado estrecha
del mercado objetivo: las familias con nifios representan un segmento prioritario, pero no el tnico
grupo potencial de clientes.

Presencia de nifios o adolescentes y disposicion a pagar

El segundo cruce analiz6 la disposicion a pagar segun la presencia de nifios o adolescentes
en el hogar. Este andlisis se realizd sobre los 79 consumidores habituales que respondieron la
pregunta de precio. Para efectos de interpretacion comercial, se agrup6 la disposicion a pagar en
dos categorias: valores inferiores a $2.000 y valores iguales o superiores a $2.000.

Tabla 13: Disposicion a pagar seguin presencia de nifios o adolescentes en el hogar

Presencia de nifios 0 ado- n consumi- Disposicion menor % Disposicion igual o su- %
lescentes dores a $2.000 perior a $2.000

Con nifios o adolescentes 54 21 38.9% 33 61,1 %
Sin nifios o adolescentes 25 17 68,0 % 8 32,0 %
Total 79 38 48,1 % 41 51,9 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Este cruce entrega un resultado especialmente relevante para el disefio comercial. Entre los

hogares con nifios o adolescentes, un 61,1 % declara una disposicién a pagar igual o superior a
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$2.000, mientras que en hogares sin nifios o adolescentes esta proporcion alcanza solo un 32,0 %.
Esto sugiere que el segmento familiar no solo es coherente con el tipo de producto, sino que
también presenta una mayor compatibilidad con un precio base cercano a $2.000.

Sin embargo, este resultado debe interpretarse con cautela. La presencia de nifios o adoles-
centes no debe tratarse como una causa directa de mayor disposicion a pagar, dado que la muestra
no permite establecer relaciones causales. Aun asi, el patrén observado si entrega una sefial util pa-
ra el disefio del negocio: la estrategia comercial deberia priorizar hogares familiares, sin descuidar
otros residentes que también muestran aceptacion del servicio.

Aceptacion del servicio segiin condominio

También se analizé la aceptacion del carro mévil por condominio, con el fin de identificar

si el interés se concentra en una comunidad especifica o si se observa de manera mds transversal

dentro del universo operativo definido.

Tabla 14: Aceptacion del carro mévil y frecuencia esperada semanal segtin condominio

Condominio n Intencion po- % intencion Compra esperada % semanal o
sitiva positiva semanal o superior superior
Los Manantiales 46 39 84,8 % 33 71,7 %
Los Arrecifes 18 18 100,0 % 12 66,7 %
Las Brisas 18 16 88,9 % 13 72,2 %
Las Rocas 12 10 83,3 % 9 75,0 %
Los Vientos 11 9 81,8 % 9 81,8 %
Total 105 92 87,6 % 76 72,4 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Los resultados muestran una aceptacion positiva en todos los condominios analizados. Esto
es relevante porque reduce el riesgo de que el interés observado esté explicado inicamente por la
alta participacién de Los Manantiales en la muestra. Aunque este condominio concentra el mayor
nimero de respuestas, los demds condominios también muestran niveles elevados de aceptacion.

Ademads, en todos los condominios una proporcién importante de encuestados declara que
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compraria con una frecuencia semanal o superior. Este resultado respalda la posibilidad de disenar
una operacion recurrente, por ejemplo mediante visitas programadas por condominio, en lugar
de depender unicamente de ventas ocasionales. No obstante, los resultados de condominios con
menor nimero de respuestas deben ser interpretados con prudencia, ya que pequefias variaciones
en pocos casos pueden modificar los porcentajes.
Horario preferido de compra

Finalmente, se revisé el horario preferido de compra entre los consumidores habituales.
Este andlisis es relevante para el disefio operativo, ya que permite definir franjas horarias con

mayor probabilidad de demanda.

Tabla 15: Horario preferido para comprar helados en el condominio

Horario preferido n % sobre consumidores ha-
bituales

Tarde (15:00-18:00) 42 53,2 %

Fin de semana (mafiana/tarde) 13 16,5 %

No tengo preferencia 13 16,5 %

Tarde-noche (18:00-21:00) 11 13,9 %

Total 79 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La preferencia horaria se concentra principalmente en la tarde, entre las 15:00 y 18:00 ho-
ras, lo que representa mas de la mitad de los consumidores habituales. Este resultado es coherente
con un consumo recreativo posterior a actividades escolares, laborales o domésticas, y permite
orientar la operacion hacia horarios de mayor circulacién dentro de los condominios.

Desde el punto de vista técnico y operativo, esta informacion permite planificar turnos de
venta mds acotados, evitando jornadas extensas con baja demanda. Ademads, el interés por fines
de semana sugiere que la operacién podria concentrarse en momentos de mayor uso de espacios
comunes, especialmente durante periodos de buen clima o temporada estival.

Sintesis de los cruces realizados
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Los cruces analizados permiten extraer cuatro conclusiones relevantes para el disefio del
proyecto. Primero, la aceptacion del carro mévil es alta tanto en hogares con nifios como sin nifios,
por lo que el segmento familiar es prioritario, pero no exclusivo. Segundo, los hogares con nifios
o adolescentes muestran una mayor compatibilidad con un precio base de $2.000, lo que refuerza
su atractivo comercial. Tercero, la aceptacion del servicio se observa en todos los condominios
considerados, lo que respalda una operacién distribuida dentro del universo piloto. Finalmente, la
preferencia horaria se concentra en la tarde, lo que permite orientar la planificacién operativa hacia
franjas de mayor probabilidad de compra.

En conjunto, estos resultados entregan insumos concretos para las siguientes etapas del
estudio. Para el disefio comercial, permiten definir un segmento objetivo familiar, una estrategia
de precio prudente y una propuesta basada en conveniencia, higiene y experiencia. Para el disefio
técnico, orientan la capacidad de atencién y la planificacién de rutas u horarios. Para la evaluacién
financiera, justifican el uso de una demanda potencial basada en intencidn declarada, pero ajustada

mediante escenarios conservadores.

11.3.7. Estimacion de demanda potencial y escenarios

A partir de la aceptacion declarada del servicio mévil y de la frecuencia esperada de com-
pra, se estim0 la demanda potencial del proyecto para el universo operativo definido. Esta estima-
cién tiene como propdsito transformar los resultados de la encuesta en una aproximacion cuantita-
tiva util para el disefio comercial, técnico y econémico-financiero del emprendimiento.

De acuerdo con la metodologia definida, la demanda potencial se calcul6 mediante la si-

guiente expresion:
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Q=Nxrxf (26)

donde:

() corresponde a la demanda potencial estimada en compras por semana;
N corresponde al numero de hogares considerados en el universo operativo piloto;
r corresponde a la proporcion de encuestados con intencidn positiva hacia el servicio mévil;

f corresponde a la frecuencia esperada promedio de compra semanal por hogar con intencién

positiva.

Para esta estimacion se consideré un universo operativo de 300 hogares, correspondiente
a los cinco condominios definidos para la etapa inicial del proyecto. La proporcién de intencién
positiva se obtuvo a partir de las respuestas “Si, me parece una muy buena idea” y “Si, pero
dependeria del precio”, alcanzando 92 respuestas positivas sobre 105 validas. Por tanto:
92

= — = 0,876 27
=105 =" 27)

Posteriormente, se estimo la frecuencia esperada promedio de compra semanal entre los
encuestados con intencidn positiva. Para ello, las categorias de respuesta fueron transformadas a
equivalentes semanales. Esta conversion no busca representar una frecuencia exacta de compra,
sino establecer un criterio operacional que permita aproximar la demanda esperada para una sema-

na tipo de operacion.
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Tabla 16: Conversion de frecuencia esperada de compra a equivalencia semanal

Frecuencia esperada declarada n % sobre intenciéon po- Equivalencia  semanal
sitiva utilizada

Todos los dias 4 4.3 % 7,00

Varias veces por semana 48 52,2 % 3,00

Una vez por semana 21 22.8 % 1,00

Una o dos veces al mes 14 15,2 % 0,35

Solo en verano 5 5,4 % 1,00

Total 92 100,0 % -

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La categoria “solo en verano” fue tratada con especial cuidado, debido a que no representa
una frecuencia semanal permanente, sino una condicién estacional. Para efectos de esta estima-
cion, se asignd una equivalencia de una compra semanal durante temporada de mayor consumo,
por lo que el resultado debe interpretarse como una demanda potencial de referencia para periodos
activos de operacion, no como una venta constante durante todo el afio. Esta distincién serd rele-
vante posteriormente en la evaluacién econdmico-financiera, donde la demanda deberd ajustarse
por escenarios y estacionalidad.

A partir de la conversién anterior, la frecuencia esperada promedio se estimé en:

f = 2,20 compras por hogar por semana (28)

Por lo tanto, la demanda potencial declarada para el universo operativo piloto se calcula de

la siguiente manera:

Q =300 x 0,876 x 2,20 (29)

Q) ~ 580 compras por semana (30)
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Este resultado representa una estimacion de demanda potencial basada en intencion decla-
rada. Por lo mismo, no debe interpretarse como ventas aseguradas. La intencion de compra puede
sobreestimar el comportamiento real, especialmente cuando se trata de un servicio nuevo que atin
no ha sido probado por los residentes. Por esta razén, se construyeron escenarios de demanda que
permiten incorporar distintos niveles de conversion entre interés declarado y compra efectiva.

Tabla 17: Escenarios de demanda potencial estimada

Escenario Criterio aplicado Compras semanales Compras mensuales
estimadas estimadas

Potencial declarado 100 % de la demanda estimada 580 2.510

Base 70 % de la demanda estimada 406 1.757

Conservador 50 % de la demanda estimada 290 1.255

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Para la conversiéon mensual se utilizo un promedio de 4,33 semanas por mes. El escena-
rio potencial declarado representa el miaximo estimado a partir de la encuesta, mientras que los
escenarios base y conservador reducen la demanda para reconocer que no todos los hogares con
intencion positiva comprardn efectivamente con la frecuencia declarada.

Desde una perspectiva comercial, el escenario potencial muestra que existe un volumen
atractivo de demanda dentro del universo operativo piloto. Sin embargo, desde una perspectiva
financiera, resulta mas prudente utilizar el escenario base como referencia principal, dado que
incorpora un ajuste por conversion real de compra. El escenario conservador, por su parte, permite
evaluar la resistencia del proyecto frente a una adopcion menor a la esperada.

Esta estimacion también entrega informacién relevante para el disefio técnico-operativo.
Una demanda base de aproximadamente 406 compras semanales implica que el emprendimiento
deberia contar con capacidad suficiente para atender una operacion recurrente en los cinco con-

dominios, probablemente mediante visitas programadas y horarios definidos. No obstante, la de-
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manda no deberia distribuirse de manera uniforme todos los dias, ya que los resultados previos
muestran preferencia por horarios de tarde y presencia de consumo estacional.

La encuesta permite estimar una demanda potencial declarada de aproximadamente 580
compras semanales, que al ajustarse por escenarios se traduce en una demanda base de 406 com-
pras semanales y una demanda conservadora de 290 compras semanales. Estos valores serdn utili-
zados como insumo para el disefio comercial, la definicién de capacidad operativa y la evaluacién
econdmico-financiera del proyecto. No obstante, su uso debe mantener la precaucién metodolégi-
ca ya sefialada: corresponden a estimaciones basadas en intencion declarada y no a ventas reales

observadas.

11.3.8. Sintesis e implicancias de los resultados de demanda

Los resultados de la encuesta permiten identificar una recepcién favorable hacia la imple-
mentacion de una heladeria mévil en los condominios considerados dentro del universo operativo
piloto. Sin embargo, esta conclusién debe formularse con cautela, ya que el levantamiento corres-
ponde a una muestra no probabilistica por conveniencia y se basa en intencioén declarada, no en
ventas reales observadas.

En términos generales, la encuesta muestra una base relevante de consumo habitual de he-
lados, una alta aceptacion del formato movil y una disposicién a pagar concentrada principalmente
entre $1.500 y $2.000. Ademas, los cruces realizados permiten observar que el segmento familiar,
especialmente hogares con nifios o adolescentes, resulta particularmente atractivo para el proyecto,
tanto por su coherencia con el tipo de producto como por su mayor compatibilidad con un precio
base cercano a $2.000.

No obstante, el andlisis también evidencia elementos que deben ser considerados con pru-
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dencia. En primer lugar, el helado de médquina o soft serve no corresponde a la preferencia principal
declarada por los consumidores, ya que la mayor proporcién prefiere helado artesanal. Esto implica
que el proyecto no puede depender tnicamente de la novedad del formato, sino que debe competir
mediante sabor, textura, presentacion, precio conveniente y experiencia de compra. En segundo
lugar, la frecuencia esperada de compra puede estar sobreestimada, dado que proviene de una in-
tencion declarada antes de la implementacion real del servicio. Por ello, la demanda potencial debe
ser ajustada mediante escenarios.

Desde el punto de vista comercial, los resultados sugieren que la propuesta debe orientarse
principalmente a hogares familiares, sin excluir a otros residentes que también mostraron acepta-
cion. La estrategia comercial deberia enfatizar la conveniencia de comprar dentro del condominio,
la experiencia recreativa, la calidad del producto, la limpieza del carro, la disponibilidad de pago
electronico y una presentacion profesional. Asimismo, los comentarios abiertos de la encuesta re-
fuerzan la importancia de considerar variedad de sabores, toppings, alternativas sin lactosa o0 més
saludables, e higiene visible como elementos que podrian mejorar la percepcion del servicio.

Desde el punto de vista técnico-operativo, los resultados entregan criterios concretos para el
disefio del sistema. La preferencia por horarios de tarde indica que la operacién podria concentrarse
en franjas de mayor circulacion residencial, evitando jornadas extensas con baja demanda. Ademds,
la importancia asignada a la limpieza, presentacion, certificacion sanitaria visible y medios de pago
digitales muestra que el disefno técnico debe considerar no solo la funcionalidad del carro, sino
también la confianza que transmite a los residentes y administraciones de condominios.

Desde el punto de vista econdmico-financiero, la encuesta permite justificar el uso de un
precio base cercano a $2.000 y una demanda base ajustada respecto del potencial declarado. La

estimacion inicial entregd una demanda potencial de aproximadamente 580 compras semanales,

Departamento de Industrias 125



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

que al aplicar escenarios se transforma en 406 compras semanales en el escenario base y 290 com-
pras semanales en el escenario conservador. Estos valores serdn utilizados posteriormente como

insumo para proyectar ingresos, calcular capacidad requerida, estimar costos variables y evaluar la

rentabilidad del emprendimiento.

Tabla 18: Sintesis de hallazgos e implicancias para el proyecto

Hallazgo principal Interpretacion Implicancia para el proyecto
Alta aceptacion del carro mé-  Existe interés declarado por el for-  Justifica continuar con el disefio co-
vil mato dentro del condominio. mercial, técnico y financiero.

Consumo habitual relevante
Preferencia principal por he-
lado artesanal

Precio aceptable concentrado
entre $1.500 y $2.000

Alta valoracién de limpieza,
presentacion y pago electréni-

co
Mayor compatibilidad del
segmento familiar con precio
de $2.000

Preferencia por horarios de
tarde

Demanda estimada basada en
intencién declarada

El helado ya forma parte de los ha-
bitos de consumo de una parte im-
portante de la muestra.

El soft serve no es la primera pre-
ferencia declarada.

El precio es una variable sensible
para la compra.

La confianza es clave en un forma-
to movil.

Hogares con nifios o adolescentes
presentan mejor ajuste comercial.

La demanda esperada no se dis-
tribuye uniformemente durante el
dia.

Existe riesgo de sobreestimacion.

El proyecto no depende solo de crear
una nueva necesidad.

Se debe reforzar calidad, textura, top-
pings y experiencia para compensar
esta desventaja.

Se recomienda usar $2.000 como
precio base prudente y evaluar sen-
sibilidad.

El carro debe proyectar higiene, for-
malidad y facilidad de compra.

El segmento familiar debe ser priori-
tario en la estrategia.

Conviene disefiar operacion por fran-
jas horarias y visitas programadas.

Se deben utilizar escenarios base y
conservador en la evaluacién finan-
ciera.

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Los resultados del levantamiento primario respaldan la pertinencia comercial inicial del
proyecto, pero no garantizan por si solos su viabilidad. La evidencia permite afirmar que existe una
oportunidad atractiva dentro del universo operativo piloto, especialmente en hogares familiares y
en horarios de tarde. Sin embargo, la factibilidad final dependerd de que el disefio comercial,
técnico y financiero sea coherente con las restricciones identificadas: precio sensible, exigencia de

calidad, necesidad de higiene visible, operacion ordenada dentro de condominios y ajuste prudente
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de la demanda declarada.

Por lo tanto, la encuesta cumple su funcién dentro del estudio: no demuestra ventas asegu-
radas, sino que entrega una base empirica para disefiar el emprendimiento y construir escenarios
de evaluacion. A partir de estos resultados, el siguiente apartado desarrolla el disefio comercial
del negocio, incorporando el segmento objetivo, la propuesta de valor, el modelo de negocio y las

decisiones de marketing derivadas del andlisis de demanda.

11.4 Diseiio comercial del emprendimiento

El cuarto objetivo especifico de la investigacion consistié en disefiar la propuesta comercial
del emprendimiento, considerando los resultados del diagndstico territorial, el anélisis normativo
y la encuesta aplicada a residentes del sector Laguna del Sol. A diferencia de un disefio comercial
genérico, este apartado se construye a partir de los hallazgos obtenidos previamente, especialmente
la aceptacion del servicio mévil, la disposicion a pagar, los atributos valorados por los encuestados
y las caracteristicas del entorno residencial.

En este sentido, el disefio comercial busca responder a cuatro preguntas centrales: a quién
se dirige el servicio, qué valor entrega, como se relaciona con los residentes y bajo qué condiciones
deberia operar para ser aceptado dentro de condominios privados. Por lo tanto, las decisiones
comerciales que se presentan a continuacién no se basan Unicamente en una idea de negocio,

sino en evidencia levantada durante el estudio.

11.4.1. Definicion del concepto comercial

El emprendimiento se define como una heladeria mévil de helado soft con toppings, orien-

tada a la venta directa dentro de comunidades residenciales del sector Laguna del Sol, comuna
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de Padre Hurtado. El modelo considera una operacién programada en condominios, previa auto-
rizacién de las administraciones correspondientes, con atencion en horarios de mayor circulacién
residencial y con énfasis en una experiencia de consumo familiar, cercana y recreativa.

El concepto comercial se diferencia de una heladeria tradicional, ya que no requiere que el
consumidor se traslade hacia un local fisico. También se diferencia de un food truck convencional,
debido a que su espacio de operacién no corresponde principalmente a ferias, eventos masivos o via
publica, sino a comunidades residenciales cerradas. En este caso, el valor del negocio se encuentra
en acercar el producto al entorno cotidiano de los residentes, reduciendo la distancia de compra y
aprovechando momentos de ocio, paseo o uso de espacios comunes.

La propuesta no debe entenderse inicamente como la venta de un helado, sino como un
servicio mévil de conveniencia y experiencia dentro del condominio. Esto es relevante porque
los resultados de la encuesta mostraron que, ademads del producto, los residentes valoran atributos
como sabor, textura, precio conveniente, limpieza, presentacion del carro y disponibilidad de pago
electronico. Por lo tanto, el disefio comercial debe integrar tanto el producto como la forma en que
este se entrega.

Tabla 19: Concepto comercial del emprendimiento

Elemento Definicion propuesta

Tipo de negocio Heladerfa mévil para comunidades residenciales

Producto principal Helado soft con toppings

Mercado objetivo Hogares residentes en condominios del sector Laguna del Sol

Espacio de operacion Condominios privados y espacios comunes autorizados

Modalidad de venta Venta directa, presencial y programada

Momento de consumo Principalmente tardes, fines de semana y periodos de mayor tem-
peratura

Diferenciacién Cercania, rapidez, experiencia familiar, higiene visible y pago
electrénico

Condicion critica Autorizacién de administraciones y operacién compatible con la

convivencia residencial

Fuente: elaboracion propia.
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Desde una perspectiva comercial, el concepto propuesto responde a una oportunidad es-
pecifica detectada en el estudio: la existencia de comunidades residenciales con concentracién de
hogares, espacios comunes y aceptacion favorable hacia un servicio mévil de helados. Sin embar-
go, esta oportunidad requiere ser abordada con cautela. La alta aceptacion declarada no garantiza
ventas efectivas, por lo que el modelo comercial debe disefiarse con precios prudentes, operacion
flexible y mecanismos que generen confianza en los residentes.

En consecuencia, el concepto comercial del proyecto se sostiene en tres pilares. El primero
es la conveniencia, al acercar el producto al lugar donde viven los consumidores. El segundo es la
experiencia recreativa, al vincular el consumo de helado con momentos familiares y comunitarios.
El tercero es la confianza, dado que la operacién dentro de condominios exige altos estandares de

higiene, presentacion y formalidad.

11.4.2. Segmento objetivo

A partir de los resultados de la encuesta, el segmento objetivo prioritario corresponde a
hogares familiares residentes en los condominios del sector Laguna del Sol, especialmente aquellos
con presencia de nifios o adolescentes. Esta definicion se justifica porque la muestra presentd una
proporcién relevante de hogares con nifios o adolescentes, alta aceptacion del servicio mévil y
mayor compatibilidad de este grupo con un precio base cercano a $2.000.

No obstante, seria un error limitar el mercado unicamente a familias con nifios. Los cruces
realizados mostraron que la aceptacion del carro moévil también es alta en hogares sin nifios o ado-
lescentes. Por lo tanto, el segmento familiar debe entenderse como prioritario, pero no exclusivo.
El proyecto también puede captar consumidores adultos, jovenes, residentes que buscan compras

ocasionales y hogares que valoran la conveniencia de acceder a un producto recreativo sin salir del
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condominio.

Ademads, en este modelo de negocio existe un actor que no necesariamente consume el
producto, pero que resulta clave para la operacion: las administraciones de condominios. Estas no
forman parte del segmento de clientes finales, pero cumplen un rol habilitador, ya que autorizan el
acceso, definen condiciones de uso de espacios comunes, establecen horarios y pueden influir en
la confianza inicial de los residentes hacia el emprendimiento.

Tabla 20: Segmentacién comercial propuesta

Segmento / actor Caracteristicas principales Rol en el proyecto
Hogares familiares con nifios Mayor coherencia con consumo recreati- Segmento prioritario
o adolescentes vo y mejor compatibilidad con precio base
cercano a $2.000
Hogares adultos sin nifios o También presentan aceptacion favorable Segmento secundario
adolescentes del servicio movil
Residentes de consumo oca- Pueden comprar por impulso, clima, cerca- Demanda complementa-
sional nia o conveniencia ria
Nifios y adolescentes Influyen en la decisién de compra del ho-  Usuarios e influenciado-
gar, aunque no siempre realizan el pago res
Administraciones de condo- Autorizan acceso, horarios y condiciones Actor clave habilitador
minios de operacioén

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

Esta segmentacion permite distinguir entre cliente, usuario e intermediario operativo. El
cliente econémico principal es el adulto residente que paga por el producto. El usuario puede ser
tanto adulto como nifio o adolescente. La administracion del condominio, en cambio, no necesaria-
mente compra el producto, pero puede facilitar o impedir la operacion del negocio. Esta distincion
es relevante porque el disefio comercial debe comunicar valor no solo a quienes consumirdn el
helado, sino también a quienes autorizan el ingreso del servicio.

Desde el punto de vista del posicionamiento, el proyecto deberia orientarse a un segmento
que valora la conveniencia, la experiencia familiar y la confianza. La encuesta mostr6 que el precio

sigue siendo una variable sensible, por lo que no seria recomendable posicionar el producto como
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una alternativa premium de alto valor. Mds bien, el enfoque comercial deberia ubicarse en una pro-
puesta accesible, higiénica, cercana y entretenida, con un precio base prudente y una experiencia

superior a la compra de un helado envasado tradicional.

11.4.3. Propuesta de valor

La propuesta de valor del emprendimiento se construye a partir de los resultados obtenidos
en la encuesta y del diagnoéstico del entorno residencial. El proyecto no busca competir inicamente
mediante la venta de helado soft, sino mediante una experiencia de consumo cercana, conveniente
y confiable dentro del propio condominio. En este sentido, el valor entregado al cliente combina
producto, ubicacién, momento de consumo, presentacion e interaccion con el servicio.

La propuesta central consiste en ofrecer helado soft con toppings dentro de comunidades
residenciales, mediante una unidad mévil autorizada, limpia, visualmente atractiva y equipada para
operar en horarios de mayor circulacion familiar. A diferencia de una heladeria tradicional, el
cliente no debe trasladarse hacia un local comercial; el servicio se acerca al espacio cotidiano
donde los residentes viven, pasean, comparten y utilizan dreas comunes.

Desde esta perspectiva, el valor del proyecto no se limita al producto fisico. El helado
funciona como base de la oferta, pero la experiencia se completa con la cercania, la rapidez de
compra, la posibilidad de personalizar el producto, la confianza sanitaria y la conveniencia de
pago. Esto es especialmente relevante en un entorno de condominios, donde la decisién de compra

puede surgir de manera espontdnea durante momentos de recreacion familiar.
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Tabla 21: Elementos de la propuesta de valor del emprendimiento

Elemento de valor

Descripcion

Fundamento desde los resultados

Cercania

Experiencia familiar
Calidad del producto
Precio accesible
Personalizacién

Confianza

Facilidad de pago

Operacién programa-
da

Venta dentro del condominio o en
puntos autorizados cercanos a los re-
sidentes

Consumo asociado a paseo, recrea-
cién y uso de espacios comunes
Helado soft con foco en sabor, textu-
ra y presentacion

Precio base cercano a $2.000

Incorporacion de toppings y salsas

Limpieza visible, certificaciéon sani-
taria, uniforme e identificacion

Incorporacion de pago electrénico

Visitas en horarios definidos y comu-
nicados previamente

Responde a la valoracién de rapidez
y conveniencia de compra

Coherente con la presencia de hoga-
res con nifios o adolescentes

Sabor y textura fueron los atributos
mas valorados por los consumidores
Compatible con la disposicién a pa-
gar observada

Permite diferenciar el producto y au-
mentar valor percibido

La confianza fue un factor relevan-
te para aceptar la compra en formato
movil

El pago electrénico fue uno de los
factores de confianza mds menciona-
dos

Coherente con la preferencia por ho-
rarios de tarde y operacién en condo-
minios

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La propuesta de valor debe reconocer una condicién importante: el helado soft no fue la
categoria de helado mds preferida por los consumidores habituales. La mayor proporcion declard
preferencia por helado artesanal. Por ello, el proyecto no puede apoyarse unicamente en el tipo de
helado ofrecido. Para ser competitivo, debe reforzar atributos que compensen esta desventaja rela-
tiva, tales como buena textura, sabor consistente, presentacion atractiva, toppings, precio adecuado
y facilidad de acceso.

En este punto, los toppings cumplen un rol estratégico, aunque no deben ser interpretados
como el principal determinante de compra. Su importancia radica en que permiten personalizar
el producto, generar una experiencia mas entretenida y diferenciar la oferta frente a alternativas
mads estandarizadas, como helados envasados o compras tradicionales en supermercados. Ademads,
pueden contribuir a aumentar el valor percibido del producto sin transformar completamente el

modelo operativo.
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No obstante, la personalizaciéon debe mantenerse simple y operacionalmente viable. Una
variedad excesiva de toppings podria aumentar costos, tiempos de atencidn, requerimientos de
almacenamiento y complejidad sanitaria. Por tanto, la estrategia mds razonable consiste en ofrecer
una seleccion acotada de toppings de alta rotacion, facil manipulacién y buena aceptacién visual,
priorizando aquellos que aporten a la experiencia sin afectar la eficiencia del servicio.

Desde el punto de vista comercial, la propuesta de valor se puede resumir en la siguiente

declaracion:

Helado soft cercano, entretenido y confiable dentro del condominio, con precio accesi-
ble, toppings personalizables, higiene visible y pago electrénico, orientado a momen-

tos de consumo familiar y recreativo.

Esta declaracion sintetiza los principales hallazgos de la encuesta y permite orientar las
decisiones posteriores de marketing, operacion y evaluacién financiera. En particular, conecta el
disefio comercial con tres exigencias centrales del proyecto: ofrecer un producto atractivo, operar
de manera compatible con la vida residencial y generar confianza suficiente para que los residentes
compren alimentos en un formato movil.

La propuesta de valor del emprendimiento se sostiene en una combinacion entre conve-
niencia, experiencia y confianza. La conveniencia proviene de acercar el producto al consumidor;
la experiencia se construye mediante el consumo recreativo y la personalizacion; y la confianza
depende de la higiene, presentacion, formalizacion y medios de pago. Esta combinacion permite
diferenciar el proyecto de una heladeria tradicional y de alternativas de consumo mds impersonales,

manteniendo coherencia con los resultados obtenidos en la encuesta.
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11.4.4. Modelo de negocio Canvas aplicado

A partir del concepto comercial, la segmentacion y la propuesta de valor definidos pre-
viamente, se estructurd el modelo de negocio mediante la herramienta Business Model Canvas.
Su aplicacién permite sintetizar la 16gica comercial del emprendimiento, identificando como se
crea, entrega y captura valor en el contexto especifico de una heladeria mévil para condominios
residenciales.

En este caso, el Canvas no se utiliza como una herramienta genérica, sino como una sin-
tesis aplicada de los resultados obtenidos en el estudio. Por ello, sus componentes consideran la
aceptacion observada en la encuesta, la sensibilidad al precio, la importancia de la confianza en
el formato movil, la necesidad de autorizacién de administraciones y las condiciones operativas

propias de comunidades residenciales.
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Tabla 22: Modelo de negocio Canvas aplicado a la heladeria mévil

Bloque Canvas Aplicacion al proyecto

Segmentos de clientes Hogares residentes en condominios del sector Laguna del Sol, con foco
prioritario en hogares familiares con nifios o adolescentes. También se
consideran adultos residentes y consumidores ocasionales.

Propuesta de valor Helado soft con toppings, cercano, entretenido y confiable, ofrecido
dentro del condominio, con precio accesible, higiene visible, pago elec-
trénico y operacion programada.

Canales Venta directa presencial en condominios autorizados, comunicacién
previa mediante administraciones, grupos comunitarios, afiches inter-
nos y difusién digital local.

Relacién con clientes Atencién directa, trato cercano, confianza, higiene visible, recurrencia
mediante visitas programadas y recomendacién entre vecinos.

Fuentes de ingresos Venta unitaria de helados soft, posibles cobros adicionales por toppings
especiales y eventuales promociones o combos familiares.

Recursos clave Unidad mévil, maquina de helado soft, insumos, toppings, sistema ener-
gético, permisos sanitarios y municipales, medios de pago, marca e ima-
gen visual.

Actividades clave Preparacion y dispensado del helado, atencién al cliente, reposicion de

insumos, limpieza, sanitizacion, traslado, coordinacién con administra-
ciones y control de inventario.

Socios clave Proveedores de insumos, proveedor de maquina y servicio técnico, ad-
ministraciones de condominios, proveedor de medios de pago, munici-
palidad y autoridad sanitaria.

Estructura de costos Inversién en unidad mévil y equipamiento, insumos, energia, manten-
cién, permisos, transporte, medios de pago, marketing, limpieza y repo-
sicion operacional.

Fuente: elaboracion propia.

El modelo Canvas permite observar que la propuesta comercial depende de una coordina-
cién adecuada entre el producto, la operacion y la relacién con las comunidades residenciales. La
venta de helados es la fuente directa de ingresos, pero la viabilidad del modelo no depende solo
del margen por unidad vendida. También depende de lograr acceso a los condominios, generar
confianza en los residentes y mantener una operacion eficiente en horarios de mayor demanda.

Un aspecto especialmente relevante es el rol de las administraciones de condominios. Aun-
que no constituyen clientes finales, si funcionan como socios o actores habilitadores, ya que su
autorizacién permite el acceso al espacio de operacion. Por esta razon, el modelo comercial debe
contemplar una relacién formal con cada comunidad, presentando el servicio como una actividad

ordenada, segura, higiénica y compatible con la convivencia residencial.
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En cuanto a los canales, el negocio no requiere una estrategia masiva de distribucién, sino
canales locales y directos. La comunicacién mediante administraciones, grupos internos, afiches o
mensajes previos puede ser més efectiva que publicidad general, porque el universo de clientes se
encuentra territorialmente concentrado. Esto reduce la dispersiéon comercial y permite programar
visitas segtin horarios y condominios especificos.

Respecto a las fuentes de ingresos, el modelo base debe sostenerse en la venta unitaria
de helados a un precio accesible. La incorporacién de toppings puede aportar diferenciacién y
eventualmente aumentar el ticket promedio, pero no deberia complejizar excesivamente la opera-
cion. En ese sentido, la personalizacion debe ser acotada y eficiente, priorizando toppings de alta
rotacion y facil manipulacion.

Finalmente, la estructura de costos muestra que el proyecto combina costos variables aso-
ciados a insumos y toppings con costos fijos o semifijos relacionados con permisos, manten-
cién, transporte, energia y formalizacion. Esta caracteristica serd relevante para la evaluacion
econdmico-financiera, ya que obliga a estimar un volumen minimo de ventas que permita cubrir la

operacion recurrente.

11.4.5. Marketing Mix aplicado

A partir de la segmentacidn, la propuesta de valor y el modelo de negocio definidos pre-
viamente, se desarrollé el Marketing Mix del emprendimiento. Este andlisis permite traducir los
resultados de la encuesta en decisiones comerciales concretas respecto al producto, precio, plaza
y promocion. En este caso, las 4P no se utilizan como una herramienta genérica, sino como una
forma de ordenar las decisiones necesarias para introducir una heladeria mévil en comunidades

residenciales del sector Laguna del Sol.
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Producto

El producto principal corresponde a un helado soft con toppings, ofrecido en formato indi-
vidual y preparado al momento desde una unidad mévil. La eleccién de este producto se relaciona
con su rapidez de preparacion, facilidad de estandarizacion, atractivo visual y posibilidad de perso-
nalizacion. Sin embargo, los resultados de la encuesta obligan a considerar una precaucion impor-
tante: el helado soft no fue la categoria de helado méds preferida por los consumidores habituales,
ya que una mayor proporcion declaré preferencia por helado artesanal.

Por esta razon, el producto no debe competir inicamente por ser “helado de maquina”, sino
por entregar una experiencia completa. El foco debe estar en asegurar buen sabor, textura adecuada,
presentacion limpia y una seleccion acotada de toppings que permita personalizar el producto sin
volver lenta o compleja la operacion. En este sentido, los toppings cumplen un rol estratégico como
elemento de diferenciacion y experiencia, pero no reemplazan los atributos centrales de calidad y
precio.

La oferta inicial deberia mantenerse simple, con dos sabores base y la opcion de mezcla,
complementados con toppings de alta rotacién y facil manipulacién. Una variedad excesiva po-
dria aumentar los costos, los tiempos de atencion y la complejidad sanitaria, por lo que resulta
mads razonable comenzar con una propuesta controlada y ampliarla segtin la respuesta real de los
residentes.

Precio

La decision de precio se fundamenta en la disposicién a pagar observada en la encuesta.
Los resultados muestran una mayor concentracion de respuestas entre $1.500 y $2.000, por lo que
se propone utilizar un precio base cercano a $2.000 para la evaluacion del proyecto.

Este precio busca equilibrar dos objetivos. Por una parte, debe ser lo suficientemente ac-
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cesible para favorecer compras recurrentes y familiares. Por otra, debe permitir cubrir los costos
variables del producto, los costos de operacién mévil y aportar margen suficiente para sostener el
negocio. Un precio inferior podria aumentar la aceptacion, pero reducir la rentabilidad unitaria;
mientras que un precio superior a $2.500 podria limitar la frecuencia de compra y alejarse de la
disposicion declarada por una parte relevante de los consumidores.

En consecuencia, el precio base de $2.000 se considera una alternativa prudente para la
etapa inicial. No obstante, en la evaluacién econémico-financiera se deberdn analizar escenarios
de sensibilidad, especialmente frente a variaciones en precio, volumen de venta, costo de insumos
y demanda efectiva.

Plaza

La plaza corresponde al lugar y forma en que el producto estard disponible para los con-
sumidores. En este proyecto, la plaza no se define como un local fisico ni como una venta abierta
en via publica, sino como una operacién movil dentro o en puntos autorizados de condominios
residenciales del sector Laguna del Sol.

Esta decision es coherente con la propuesta de valor del emprendimiento, ya que el princi-
pal atributo comercial del modelo es acercar el producto al entorno cotidiano del cliente. La venta
dentro del condominio reduce el esfuerzo de compra, favorece el consumo por impulso y permi-
te integrarse a momentos de recreacion familiar, especialmente durante tardes, fines de semana y
periodos de mayor temperatura.

No obstante, la plaza también representa una restriccién. La operacién depende de la au-
torizacion de las administraciones de condominios, de las normas internas de convivencia, de la
disponibilidad de espacios adecuados y de la compatibilidad con horarios de circulacién residen-

cial. Por lo tanto, la estrategia de plaza debe considerar visitas programadas, coordinacion previa
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y definicién de puntos de atencién que no interfieran con accesos, estacionamientos, circulacion
interna o uso normal de espacios comunes.
Promocion

La estrategia de promocion debe adaptarse al cardcter comunitario y territorialmente con-
centrado del mercado objetivo. A diferencia de un negocio con venta abierta a todo publico, la
heladeria moévil se dirige a comunidades especificas, por lo que la comunicacién debe ser local,
directa y confiable.

Los canales promocionales més adecuados son aquellos que ya forman parte de la dindmica
interna de los condominios, como grupos de WhatsApp, comunicados de administracion, afiches
en espacios comunes, sefialética temporal y recomendaciones entre vecinos. También puede con-
siderarse una promocion de lanzamiento por condominio, con el objetivo de generar prueba inicial
del producto y facilitar la adopcién del servicio.

La promocién no deberia enfocarse inicamente en el producto, sino también en la confian-
za. Dado que los encuestados valoraron aspectos como limpieza, presentacion, pago electrénico
y certificacion sanitaria visible, la comunicacion debe destacar que se trata de un servicio formal,
higiénico y autorizado. Esto es especialmente importante para reducir barreras iniciales frente a la

compra de alimentos en formato moévil.
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Tabla 23: Marketing Mix propuesto para la heladeria mévil

Variable Decision comercial propuesta Fundamento
Producto Helado soft con toppings, preparado al Permite ofrecer un producto rapi-
momento y con presentacion cuidada do, personalizable y adecuado para
consumo recreativo
Precio Precio base cercano a $2.000 Compatible con la disposicién a pa-

gar observada y con una estrategia
de compra recurrente

Plaza Venta mévil en condominios autorizados Responde al valor de cercania, con-
del sector Laguna del Sol veniencia y operacion residencial
Promocién Difusién interna mediante administracio-  Se adapta a comunidades cerradas y

nes, grupos comunitarios, afiches y reco- refuerza confianza en el servicio
mendacién vecinal
Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

En conjunto, el Marketing Mix propuesto busca posicionar el emprendimiento como una
alternativa cercana, accesible y confiable para el consumo recreativo dentro del condominio. El
producto debe diferenciarse por experiencia y personalizacion, el precio debe mantenerse dentro
de un rango prudente, la plaza debe aprovechar la concentracién residencial y la promocién debe

apoyarse en canales comunitarios que generen confianza.

11.4.6. Analisis FODA comercial

Con el proposito de complementar el disefio comercial del emprendimiento, se elabor6 una
matriz FODA orientada a identificar las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y ame-
nazas asociadas a la implementacion de una heladeria mévil en condominios del sector Laguna del
Sol. Este andlisis permite integrar los resultados obtenidos en el diagndstico territorial, la revisién
normativa, la encuesta y las decisiones comerciales propuestas.

El FODA se desarroll6 desde una perspectiva aplicada, considerando tanto los atributos
internos del proyecto como las condiciones externas del entorno. Por ello, no se limita a describir

aspectos generales del negocio, sino que busca identificar factores que pueden influir directamente
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en su aceptacion, operacion y viabilidad comercial.

Tabla 24: Matriz FODA comercial del emprendimiento

Fortalezas

Debilidades

Alta aceptacién declarada del carro mévil dentro
de los condominios encuestados.

Propuesta cercana y conveniente, al llevar el pro-
ducto al entorno residencial del cliente.
Orientacién familiar y recreativa coherente con
la composicion de la muestra.

Posibilidad de operar en horarios especificos de
mayor demanda, especialmente durante la tarde.
Personalizacion mediante toppings y experiencia
de compra mds entretenida.

Incorporacién de pago electrénico, higiene visi-
ble y presentacién profesional como elementos
de confianza.

El helado soft no fue la categoria de helado mas
preferida por los consumidores habituales.
Dependencia de autorizaciones de administra-
ciones de condominios para operar.

Sensibilidad al precio, especialmente en com-
pras familiares o recurrentes.

Demanda potencial basada en intencién declara-
da, no en ventas reales observadas.

Necesidad de transmitir altos estdndares de hi-
giene, orden y formalidad desde el inicio.
Posible complejidad operacional si se ofrece de-
masiada variedad de productos o toppings.

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento residencial y consolidacién del sec-
tor Laguna del Sol.

Presencia de espacios comunes, dreas verdes y
dindmicas de vida comunitaria.

Alta proporcién de hogares con nifios o adoles-
centes dentro de la muestra.

Potencial de recomendacién entre vecinos y di-
fusién por canales comunitarios.

Posibilidad de visitas programadas por condomi-
nio para ordenar la operacion.

Oportunidad de diferenciarse por experiencia,
cercania y confianza, mds que solo por producto.

Competencia indirecta de supermercados, mini-
markets, delivery y heladerias tradicionales.
Restricciones internas de condominios respecto
a horarios, circulacion, ruido o uso de espacios
comunes.

Estacionalidad del consumo de helados y menor
demanda en meses frios.

Aumento en costos de insumos, energia, trans-
porte o mantencion.

Percepcidn negativa si el carro no cumple expec-
tativas de higiene, presentacién o calidad.
Riesgo de sobreestimar la demanda si la inten-
cién declarada no se convierte en compra efecti-
va.

Fuente: elaboracion propia.

El anélisis muestra que una de las principales fortalezas del proyecto es la aceptacion fa-
vorable del formato mévil dentro de los condominios encuestados. Esta aceptacion, sumada a la
cercania del servicio y a la posibilidad de operar en horarios de mayor circulacién residencial,
permite construir una propuesta comercial coherente con el entorno estudiado. Ademas, la orienta-
cion familiar del servicio se alinea con la presencia relevante de hogares con nifios o adolescentes
observada en la encuesta.

Sin embargo, también existen debilidades que deben ser consideradas en el disefio del ne-
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gocio. La mas relevante es que el helado soft no fue la preferencia principal declarada por los
consumidores habituales. Esto obliga a que el emprendimiento no dependa dnicamente del pro-
ducto base, sino que refuerce su valor mediante sabor, textura, toppings, presentacion, higiene y
experiencia. Asimismo, la dependencia de autorizaciones de administraciones de condominios re-
presenta una restriccion operacional importante, ya que sin acceso autorizado el modelo pierde su
principal ventaja competitiva.

En cuanto a las oportunidades, el sector Laguna del Sol presenta condiciones favorables
para evaluar este tipo de servicio: concentracion residencial, espacios comunes, vida comunitaria
y posibilidad de difusion interna entre vecinos. Estos elementos pueden facilitar una estrategia
comercial de bajo alcance geogréfico, pero alta concentracién de clientes potenciales. Ademas, la
operacion programada por condominio permitiria ordenar la atencidn, reducir tiempos muertos y
adaptar la oferta a horarios especificos.

Por otro lado, las amenazas se relacionan principalmente con la competencia indirecta,
la estacionalidad y las restricciones propias de operar en comunidades residenciales. Aunque el
carro movil ofrece cercania, compite con alternativas ya conocidas por los residentes, como su-
permercados, minimarkets, delivery y heladerias fuera del condominio. Ademas, el consumo de
helado puede disminuir en meses frios, por lo que el modelo financiero debe considerar escenarios
prudentes y no asumir ventas constantes durante todo el afio.

Desde una perspectiva estratégica, el FODA permite identificar que el proyecto debe apo-
yarse en sus fortalezas de cercania, experiencia y aceptacion, pero al mismo tiempo corregir o
mitigar sus debilidades. En particular, resulta necesario disefiar una oferta simple, higiénica, vi-
sualmente atractiva y compatible con un precio base cercano a $2.000. También se debe desarro-

llar una estrategia de relacién con administraciones, ya que el acceso a los condominios es una
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condicion critica para la operacion.

11.4.7. Sintesis del disefio comercial

El disefio comercial propuesto define a la heladeria mévil como un servicio residencial
orientado principalmente a hogares familiares del sector Laguna del Sol, con una propuesta basada
en cercania, experiencia, confianza y precio accesible. A partir de los resultados de la encuesta, se
estableci6 que el proyecto no debe competir inicamente por el tipo de helado ofrecido, sino por
la combinacidn entre sabor, textura, toppings, higiene visible, pago electrénico y disponibilidad
dentro del condominio.

La estrategia comercial se sostiene en un precio base cercano a $2.000, una operacién pro-
gramada en condominios autorizados y una comunicacion directa mediante canales comunitarios.
Ademads, el andlisis FODA permiti6 identificar que la principal oportunidad del proyecto se en-
cuentra en la concentracion residencial y la aceptacion favorable del formato mévil, mientras que
sus principales desafios se relacionan con la autorizacién de las administraciones, la sensibilidad
al precio, la estacionalidad y la necesidad de transmitir formalidad desde el primer contacto.

En consecuencia, el disefio comercial entrega criterios concretos para el disefio técnico-
productivo. La unidad mévil deberd ser compacta, limpia, visualmente atractiva, segura, con ca-
pacidad de atencion suficiente, sistema de pago electronico y condiciones sanitarias compatibles
con la venta de alimentos en comunidades residenciales. Por lo tanto, el siguiente apartado evalia
los requerimientos técnicos necesarios para transformar la propuesta comercial en una operacion

factible.
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11.5 Diseifio técnico-productivo del emprendimiento

El quinto objetivo especifico de la investigacion consistié en disefiar los principales reque-
rimientos técnicos y operativos necesarios para implementar una heladeria mévil en condominios
del sector Laguna del Sol. Este apartado toma como base los resultados obtenidos en las seccio-
nes anteriores, especialmente la aceptacion del servicio movil, la demanda potencial estimada, las
preferencias horarias, los factores de confianza y los requisitos normativos identificados.

A diferencia del disefio comercial, que define qué se ofrecerd y a quién, el disefio técnico-
productivo busca determinar cémo debe operar el emprendimiento para que la propuesta comercial
sea factible. Por lo tanto, el anélisis considera la unidad mévil, el equipamiento requerido, el pro-
ceso de servicio, la capacidad de atencidn, la cadena de frio, el sistema energético, las condiciones
sanitarias y la operacion dentro de condominios privados.

El disefio técnico no se plantea como una solucién sobredimensionada, sino como una
configuracién inicial coherente con un universo operativo piloto de cinco condominios. Esto es
relevante porque el proyecto no requiere, en su etapa inicial, una infraestructura equivalente a
una planta productiva o a un food truck de alta complejidad. Sin embargo, si necesita cumplir
condiciones minimas de seguridad, higiene, autonomia y eficiencia para operar de manera confiable

en comunidades residenciales.

11.5.1. Criterios técnicos para el diseiio operativo

Antes de seleccionar una alternativa de unidad mévil o definir el equipamiento especifico,
se establecieron criterios técnicos de disefio. Estos criterios permiten evaluar si la solucién pro-

puesta es coherente con los resultados del estudio y con las restricciones propias del entorno de
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operacion.

En primer lugar, el disefio debe responder a una operaciéon mévil y residencial. Esto implica
que la unidad debe poder trasladarse entre condominios, instalarse en puntos autorizados y operar
sin interferir significativamente con la circulacidn interna, el uso de espacios comunes o la convi-
vencia de los residentes. Por ello, no basta con seleccionar un equipo capaz de producir helado; se
requiere una solucién completa que integre movilidad, seguridad, higiene y facilidad de atencién.

En segundo lugar, el disefio debe ser compatible con la demanda estimada. La encuesta
permitio proyectar una demanda base de aproximadamente 406 compras semanales y una demanda
conservadora de 290 compras semanales. Estos valores no exigen una capacidad industrial, pero
si requieren una operacién capaz de atender periodos concentrados de demanda, especialmente en
horarios de tarde y fines de semana. Por lo tanto, la capacidad técnica debe evaluarse considerando
no solo la produccién de la maquina, sino también el tiempo de atencidn, cobro, personalizacion
con toppings y reposicion de insumos.

En tercer lugar, el diseno debe transmitir confianza. Los resultados de la encuesta mostraron
que la limpieza y presentacion del carro, el pago electrénico, la certificacion sanitaria visible y
el uso de uniforme o identificacion son factores relevantes para la aceptacion del servicio. Esto
significa que la dimensién técnica no debe entenderse solamente como funcionamiento interno,
sino también como una sefal visible de profesionalismo hacia residentes y administraciones.

Finalmente, el disefio debe ser econdmicamente razonable. Una solucidn técnicamente su-
perior, pero demasiado costosa, podria perjudicar la rentabilidad del proyecto. Por esta razén, los
criterios técnicos deben equilibrar cumplimiento normativo, calidad operativa, inversion inicial y

capacidad de crecimiento futuro.
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Tabla 25: Criterios técnicos considerados para el disefio operativo

Criterio técnico

Fundamento

Implicancia para el disefio

Movilidad

Compatibilidad resi-

dencial
Higiene e inocuidad

Cadena de frio

Capacidad de atencién

Autonomia energética

Seguridad operacional

Facilidad de pago

Presentaciéon y con-
fianza

Escalabilidad

El negocio debe operar en distintos
condominios del universo piloto.

La operacion se realizard en comuni-
dades privadas.

La venta de alimentos exige condi-
ciones sanitarias adecuadas.

El producto principal corresponde a
helado soft e insumos perecibles.

La demanda se concentra en horarios
especificos.

No siempre se podrd depender de co-
nexion eléctrica del condominio.

La unidad trabajaré con electricidad,
agua, equipos y circulacion de perso-
nas.

El pago electrénico fue valorado por
los encuestados.

La imagen del carro influye en la
aceptacion del servicio.

El proyecto parte con cinco condomi-
nios, pero podria ampliarse.

Se requiere una unidad transportable,
compacta y apta para traslados fre-
cuentes.

El carro debe generar baja interferen-
cia, bajo ruido y buena presentacion.
Se deben incorporar superficies lava-
bles, lavamanos, agua potable, manejo
de aguas grises y limpieza permanen-
te.

Se requiere control de temperatura, al-
macenamiento adecuado y continui-
dad energética.

La maquina y el proceso deben permi-
tir atender flujos de clientes sin tiem-
pos excesivos de espera.

Se debe evaluar generador, baterias,
conexion a red o sistema hibrido.

Se requieren protecciones eléctricas,
orden interno, estabilidad del equipo y
protocolos basicos de operacion.

Se debe incorporar sistema de pago di-
gital desde la etapa inicial.

La unidad debe proyectar limpieza,
formalidad, identidad visual y certifi-
caciones visibles.

El disefio debe permitir crecer sin
rehacer completamente el modelo ope-
rativo.

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta y requisitos técnicos identificados.

Estos criterios muestran que la solucion técnica debe equilibrar varios objetivos. Por una
parte, debe ser suficientemente simple para mantener costos controlados y operar con eficiencia.
Por otra, debe ser lo bastante robusta para cumplir con exigencias sanitarias, energéticas y operati-
vas. Esta tension es importante, ya que una alternativa demasiado bésica podria afectar la confianza
y la continuidad del servicio, mientras que una alternativa demasiado compleja podria elevar la in-
version inicial y dificultar la recuperacion del proyecto.

Desde esta perspectiva, el disefio técnico-productivo se orienta a una unidad mévil es-

pecializada, capaz de preparar y vender helado soft en terreno, mantener condiciones sanitarias
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adecuadas y operar de manera programada dentro de condominios. La eleccion de la alternativa
especifica se desarrolla en el apartado siguiente, donde se comparan distintas opciones de unidad

movil segun los criterios definidos.

11.5.2. Definicion del formato operativo base

Para la implementacion inicial del emprendimiento se definié como formato operativo base
una unidad mévil tipo remolque heladero, acondicionada para la preparacion y venta de helado soft
con toppings. Esta decision responde a la necesidad de contar con una solucion que combine mo-
vilidad, capacidad de atencion, presentacion comercial, condiciones sanitarias y espacio suficiente
para instalar los equipos requeridos.

Si bien existen alternativas mas simples, como carros méviles pequefios, estas presentan li-
mitaciones para incorporar de manera adecuada una maquina de helado soft, lavamanos, estanques
de agua, sistema energético, almacenamiento de insumos y superficie de trabajo. Por otra parte,
un food truck motorizado ofrece mayor capacidad e imagen comercial, pero implica una inver-
si6n inicial mds alta y puede resultar sobredimensionado para una etapa piloto enfocada en cinco
condominios.

En este contexto, el remolque tipo heladeria representa una alternativa intermedia y cohe-
rente con el alcance del proyecto. Permite operar de manera programada en condominios autoriza-
dos, incorporar equipamiento sanitario y eléctrico, proyectar una imagen formal ante los residentes
y mantener una inversion menor que la requerida por un vehiculo motorizado completamente acon-

dicionado.
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Tabla 26: Comparacion referencial de formatos méviles considerados

Formato Caracteristicas generales Evaluacion para el proyecto

Carro mévil pequeiio Unidad compacta, de menor inversiéon  Alternativa econémica, aunque res-
y alta movilidad, pero con espacio li- tringida para una operacién formal con
mitado. maquina soft, sistema sanitario y ener-

gia auténoma.

Remolque tipo helade- Unidad arrastrable, con espacio para Formato base seleccionado por equili-

ria mdaquina, mesén, lavamanos, almace- brar capacidad, costo, imagen comer-
namiento e instalacién eléctrica. cial y factibilidad técnica.

Food truck motorizado  Vehiculo acondicionado con mayor es-  Alternativa robusta, pero de mayor in-
pacio operativo e infraestructura incor-  versiéon y posiblemente sobredimen-
porada. sionada para la etapa inicial.

Fuente: elaboracion propia.

La seleccién del remolque tipo heladeria no implica que esta alternativa garantice por si
sola la factibilidad del proyecto. Su conveniencia debera ser evaluada posteriormente en términos
econdmicos, considerando inversion inicial, costos de adecuacién, mantencidn, traslado y opera-
cién. Asimismo, serd necesario definir si el proyecto contempla la compra de un vehiculo tractor o

el uso de un vehiculo disponible, incorporando en ambos casos los costos asociados al traslado.

11.5.3. Equipamiento requerido

A partir del formato operativo definido y de los requerimientos comerciales del proyecto, se
identific6 el equipamiento minimo necesario para implementar la heladeria mévil. El componente
central corresponde a una maquina de helado soft modelo GQ-25CTBA, cotizada por un valor de
$999.000 I'VA incluido. Segun la ficha de cotizacion, este equipo opera a 220 V, posee una potencia

total de 2.000 W, una capacidad de produccion de 25-28 L/h y un peso neto de 100 kg.

Departamento de Industrias 148



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

Tabla 27: Ficha técnica resumida de la maquina soft considerada

Caracteristica Especificacion
Modelo GQ-25CTBA
Voltaje 220 V/50 Hz
Potencia total 2.000 W

Capacidad de produccién 25-28 L/h

Peso neto 100 kg

Peso bruto 105 kg

Rendimiento indicado 13 helados continuos
Precio con IVA $999.000

Fuente: elaboracion propia a partir de cotizacion de Arévalo y Navarro
Soc. Ltda.

Desde el punto de vista técnico, la maquina seleccionada presenta una capacidad suficiente
para la etapa piloto del proyecto. Considerando la demanda base estimada de 406 compras sema-
nales, si la operacion se distribuye en cinco jornadas semanales, se requeriria atender aproximada-

mente 81 compras por jornada. En un turno de tres horas, esto equivale a cerca de 27 compras por

hora.
Tabla 28: Requerimiento operativo estimado frente a capacidad de la mdquina
Escenario Compras semanales Compras por jornada, 5 Compras por hora,
jornadas turno 3 h
Conservador 290 58 19
Base 406 81 27
Potencial declarado 580 116 39

Fuente: elaboracion propia.

Estos valores sugieren que la maquina no seria el principal cuello de botella productivo.
Incluso en el escenario potencial declarado, la exigencia estimada seria de aproximadamente 39
compras por hora, nivel que resulta razonable frente a una maquina con capacidad nominal de 25—
28 L/h. No obstante, la capacidad real de atencidon dependerd también del tiempo de dispensado,
incorporacién de toppings, cobro, entrega y reposicion de insumos. Por ello, el cuello de botella
mads probable no estaria en la produccion del helado, sino en el proceso de atencion al cliente.

Ademads de la maquina soft, el emprendimiento requiere equipamiento complementario
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para operar de manera higiénica, segura y coherente con la propuesta comercial.

Tabla 29: Equipamiento requerido para la operacién de la heladeria mévil

Categoria Equipamiento / componente Funcién principal

Productivo Maigquina de helado soft GQ-25CTBA Produccién y dispensado del helado

Sanitario Lavamanos, estanque de agua potable y  Higiene de manos, utensilios y cum-
estanque de aguas grises plimiento sanitario

Operativo Mesoén de trabajo, recipientes para top-  Preparacion, personalizacién y entre-
pings, utensilios y dispensadores ga del producto

Conservacion Contenedores o sistema de almacena- Mantener bases, toppings y materia-
miento para insumos les en condiciones adecuadas

Energético Sistema de alimentacion eléctrica com- Suministro de energia para maquina
patible con 2.000 W y equipos auxiliares

Seguridad Protecciones eléctricas, extintor y ele- Reducir riesgos durante la operacién
mentos basicos de prevencion

Comercial Letrero, imagen visual, uniforme e iden- Transmitir formalidad, higiene y
tificacién confianza

Pago Terminal de pago electrénico o sistema  Facilitar compra y responder a prefe-

QR

rencia de pago electrénico

Fuente: elaboracion propia.

11.5.4. Proceso operativo del servicio

El proceso operativo del servicio se disefié considerando una operaciéon mévil, programada
y compatible con condominios residenciales. Su propdsito es asegurar una atencion ordenada,
higiénica y eficiente, incorporando no solo las actividades principales, sino también los puntos de
decision y control necesarios para una operacion técnicamente viable.

La Figura 5 presenta el diagrama de flujo operativo propuesto. A diferencia de una se-
cuencia lineal simple, este flujo incorpora decisiones asociadas a la disponibilidad de insumos, la
autorizacion y condiciones del punto de instalacion, el funcionamiento del sistema energético y el
control de stock, limpieza y residuos durante el turno. De esta forma, el proceso permite visuali-
zar tanto la atencion al cliente como las condiciones minimas que deben cumplirse para operar de

manera segura dentro del condominio.
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Figura 5

Diagrama de flujo operativo propuesto para la heladeria movil
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Tabla 30: Etapas principales del proceso operativo

Etapa Actividad principal Control asociado
Planificacion y prepara- Revisién de ruta, permisos, insu- Verificacién previa de stock y con-
cién mos, higiene y utensilios diciones sanitarias

Carga y traslado

Instalaciéon y puesta en
marcha

Atencion al cliente

Cierre operativo

Carga de la unidad y traslado al
condominio

Instalacién del remolque, activa-
cién de energia, maquina y medios
de pago

Toma de pedido, pago, dispensado
del helado, toppings y entrega
Registro de ventas, retiro de resi-
duos, limpieza y sanitizacién final

Registro de salida y coordinacién
del punto de operacién
Confirmacion de acceso, punto au-
torizado y funcionamiento del sis-
tema

Control de tiempos de atencion,
stock y limpieza durante el turno
Cierre ordenado y reposicién de
condiciones higiénicas

Fuente: elaboracion propia.

Desde el punto de vista técnico, el proceso muestra que la factibilidad operativa no depende
unicamente de la maquina de helado, sino también de la coordinacién del punto de atencidn, la
continuidad energética, la reposicion de insumos, la higiene visible y el control del servicio durante
la jornada. En este contexto, el posible cuello de botella se ubica principalmente en la atencién al
cliente —pedido, toppings, cobro y entrega— mads que en la capacidad nominal de produccién de

la maquina.

11.5.5. Capacidad de atencion y operacion

La capacidad de atencién se evalu6 a partir de la demanda estimada en la encuesta y de las
caracteristicas técnicas de la mdquina considerada. Segun la cotizacion revisada, la maquina soft
modelo GQ-25CTBA posee una capacidad de produccion de 25-28 L/h, potencia total de 2.000 W
y un rendimiento indicado de 13 helados continuos.

Para contrastar esta capacidad con la demanda del proyecto, se consideraron los tres es-
cenarios definidos previamente: conservador, base y potencial declarado. Ademds, se asumié una

operacion de cinco jornadas semanales, con turnos de atencion de tres horas por jornada.
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Tabla 31: Requerimiento de atencidn segtin escenario de demanda

Escenario Compras semanales Compras por jorna- Compras por hora
da

Conservador 290 58 19

Base 406 81 27

Potencial declarado 580 116 39

Fuente: elaboracion propia.

Los resultados muestran que, bajo el escenario base, el emprendimiento deberia atender
aproximadamente 27 compras por hora. Incluso en el escenario potencial declarado, el requeri-
miento serfa cercano a 39 compras por hora. Esto sugiere que la capacidad nominal de la miquina
no seria el principal limitante técnico del proyecto.

No obstante, la capacidad real de operaciéon no depende solo de los litros por hora que
produce la maquina. En la préctica, el tiempo de atencién incluye tomar el pedido, dispensar el
helado, agregar toppings, cobrar y entregar el producto. Por ello, el cuello de botella mds probable
se encuentra en la atencion al cliente, no en la produccion del helado.

Tabla 32: Evaluacion operativa de la capacidad de atencion

Elemento evaluado Resultado / criterio Implicancia técnica

Capacidad nominal de ma- 25-28 L/h Suficiente para la etapa piloto.

quina

Demanda base estimada 27 compras/hora Compatible con una operacién de ba-

ja escala.

Demanda potencial declara- 39 compras/hora Exige atencién ordenada y tiempos

da controlados.

Principal riesgo operativo Pedido, toppings, cobro y en- Requiere proceso simple y medios de
trega pago rapidos.

Requerimiento de personal 1 operador en escenario base; La operacion debe reforzarse en
apoyo eventual en alta deman- eventos o fines de semana.
da

Fuente: elaboracion propia.

Desde una perspectiva técnica, el escenario base resulta factible con una operacién simple y
ordenada. Sin embargo, para evitar tiempos de espera excesivos, se recomienda limitar la variedad

inicial de toppings, mantener los insumos previamente organizados, utilizar pago electrénico y
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definir una secuencia clara de atencidn.

11.5.6. Sistema energético y condiciones de funcionamiento

El sistema energético es un componente critico del disefio técnico, ya que la maquina soft
considerada opera con 220 V /50 Hz y una potencia total de 2.000 W. A esta carga se deben sumar
consumos auxiliares menores, asociados a iluminacién, medios de pago, bomba de agua, eventual
refrigeracion complementaria y otros elementos operativos.

Para evitar operar al limite de capacidad, se considerd una holgura técnica sobre la potencia
nominal de la maquina. De esta forma, el requerimiento minimo del sistema energético se estimo

de la siguiente manera:

P, requerida — 4 méquina + P, auxiliar HOlgura (3 1)

Considerando una méaquina de 2.000 W, consumos auxiliares aproximados entre 300 y 500
W y una holgura operacional, se recomienda que la fuente energética tenga una capacidad minima
cercana a 3,0 kW, siendo preferible una capacidad de 3,5 kW para operar con mayor estabilidad.

Tabla 33: Estimacion del requerimiento energético de operacion

Componente Potencia estimada
Maigquina soft GQ-25CTBA 2.000 W
Tluminacién, bomba, POS y consumos auxiliares ~ 300-500 W
Holgura operacional recomendada 500-1.000 W
Capacidad energética recomendada 3,0-3,5 kW

Fuente: elaboracion propia a partir de ficha técnica de la mdquina cotizada.

Se analizaron cuatro alternativas de suministro energético: conexion eléctrica del condomi-

nio, generador inverter, sistema de baterias con inversor y sistema hibrido.
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Tabla 34: Comparacién de alternativas energéticas

Alternativa

Ventajas

Limitaciones

Evaluacion para el pro-
yecto

Conexion eléctrica del

condominio

Generador inverter

Bateria + inversor

Sistema hibrido

Menor ruido y menor in-
version inicial.

Entrega autonomia, menor
costo relativo y potencia
suficiente.

Silenciosa, limpia y ade-
cuada para condominios.

Combina autonomia y me-
nor dependencia de una so-

Depende de autorizacion,
punto eléctrico disponible
y seguridad de conexion.
Genera ruido, emisiones y
requiere manejo de com-
bustible.

Mayor inversién, peso y
necesidad de recarga.

Mayor complejidad e in-
version.

Util cuando el condominio
lo permita, pero no debe
ser la iinica opcion.
Alternativa funcional, aun-
que sensible para opera-
cion residencial.
Técnicamente  atractiva,
pero debe evaluarse por
costo.

Alternativa mds flexible si
el presupuesto lo permite.

la fuente.
Fuente: elaboracion propia.

Desde una perspectiva técnica y residencial, la alternativa mds comoda para operar dentro

de condominios seria un sistema de bateria con inversor, debido a su bajo nivel de ruido y au-

sencia de emisiones durante la atencion. Sin embargo, su costo puede elevar significativamente la

inversion inicial, especialmente si se busca cubrir turnos de varias horas.

A modo de referencia, para un turno de tres horas con una carga promedio cercana a 2,5

kW, la energia requerida seria:

E=25kW x 3h =7,5kWh (32)

Considerando pérdidas del inversor y margen de seguridad, el banco de baterias deberia
ser superior a ese valor, lo que puede volver esta alternativa mas costosa y pesada para una etapa
inicial.

Por lo anterior, para la evaluacién base del proyecto se considera técnicamente razonable
utilizar un generador inverter de 3,0 a 3,5 kW, siempre que su operacion sea autorizada por la

administracion del condominio y se controle su ubicacion, ruido y seguridad. Como mejora futura,
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o en condominios con mayores restricciones de ruido, se recomienda evaluar un sistema de baterias
o0 una configuracion hibrida.

En sintesis, el sistema energético debe asegurar una potencia minima cercana a 3,0 kW,
aunque se recomienda trabajar con 3,5 kW para mantener estabilidad operacional. La solucién base
maés realista en términos de inversion es el generador inverter, mientras que la opcion de bateria
representa una alternativa técnicamente superior para entornos residenciales, pero mds exigente

econdmicamente.

11.5.7. Requerimientos sanitarios, cadena de frio y seguridad operacional

Para que la heladeria movil pueda operar en condominios residenciales, el disefio técnico
debe incorporar condiciones sanitarias, de conservacion y seguridad desde el inicio. Estos requisi-
tos no solo responden al cumplimiento normativo, sino también a la percepcion de confianza de los
residentes, quienes valoraron especialmente la limpieza, la presentacion del carro, la certificacion

visible y el pago electrénico.
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Tabla 35: Requerimientos sanitarios, de conservacion y seguridad operacional

Dimension

Requerimiento

Implicancia técnica

Higiene personal
Manejo de aguas
Superficies de trabajo

Manipulacién de insu-
mos

Cadena de frio
Magquina soft
Energia eléctrica
Seguridad eléctrica
Residuos

Confianza visible

Lavamanos operativo, agua potable,
jabén y elementos de secado
Estanque de agua potable y estanque
de aguas grises

Mesones y superficies lavables

Recipientes cerrados para toppings,
conos e implementos

Conservacién adecuada de mezcla
base e insumos perecibles

Limpieza diaria, control de funciona-
miento y sanitizacién

Fuente estable compatible con equi-
po de 2.000 W

Protecciones, cableado ordenado y
conexién segura

Basurero cerrado y retiro al finalizar
el turno

Uniforme, identificacidn, certifica-
cién y orden del carro

Permite higiene durante la atencién y
manipulacién del producto.

Evita descargas inadecuadas y permi-
te operacién auténoma.

Facilita limpieza frecuente y reduce
riesgo de contaminacion.

Protege insumos frente a polvo, ma-
nipulacién externa o contaminacién
cruzada.

Mantiene calidad e inocuidad del
producto antes y durante la venta.
Asegura continuidad operacional y
calidad del helado.

Evita cortes durante la operacién de
la maquina soft.

Reduce riesgos para operador y
clientes.

Mantiene limpieza del punto de aten-
cién.

Refuerza percepcion de formalidad
ante residentes y administracion.

Fuente: elaboracion propia.

La cadena de frio es especialmente relevante, ya que el producto principal depende de una
mezcla base que debe mantenerse en condiciones adecuadas antes de ser procesada por la maquina.
Por lo tanto, el abastecimiento, almacenamiento, traslado y operacion deben planificarse evitando
exposicion innecesaria a temperatura ambiente. En caso de utilizar insumos perecibles adicionales,
estos deberdn mantenerse en contenedores adecuados o refrigeracion auxiliar.

Desde el punto de vista de seguridad operacional, la maquina GQ-25CTBA requiere ali-
mentacién eléctrica de 220 V / 50 Hz y una potencia total de 2.000 W, por lo que la instalacién debe
contar con una fuente energética estable y protecciones adecuadas. Esto es especialmente impor-
tante si se opera con generador, bateria o conexion temporal, ya que una instalacién improvisada

podria afectar la continuidad del servicio y representar un riesgo para el operador o los residentes.
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11.5.8. Sintesis del diseiio técnico-productivo

El disefio técnico-productivo desarrollado permite establecer una configuracion inicial cohe-
rente con la operacion de una heladeria mévil en condominios del sector Laguna del Sol. A partir
de los criterios evaluados, se definié como formato base una unidad mévil tipo remolque helade-
ro, equipada con mdquina soft, sistema sanitario basico, superficie de trabajo, almacenamiento de
insumos, medios de pago electrénico y fuente energética compatible con la operacion.

Desde el punto de vista productivo, la maquina considerada presenta una capacidad sufi-
ciente para atender la demanda estimada en la etapa piloto. Sin embargo, el analisis muestra que el
principal desafio operativo no se encuentra en la produccién del helado, sino en la fluidez del servi-
cio: toma de pedido, dispensado, incorporacion de toppings, cobro, entrega, reposicion de insumos
y limpieza durante el turno.

En términos energéticos, se determiné que la operacion requiere una fuente estable de apro-
ximadamente 3,0 a 3,5 kW, considerando la potencia de la maquina, consumos auxiliares y una
holgura operacional. Para la evaluacion base, el generador inverter aparece como una alternativa
realista por costo y disponibilidad, aunque la opcién de bateria o sistema hibrido resulta técnica-
mente mds atractiva para reducir ruido y mejorar la compatibilidad con condominios residenciales.

El disefio también incorpora requerimientos sanitarios y de seguridad relevantes: lavama-
nos, agua potable, manejo de aguas grises, superficies lavables, control de cadena de frio, manejo
de residuos, protecciones eléctricas y presentacion formal del carro. Estos elementos son nece-
sarios tanto para cumplir condiciones de operacién alimentaria como para generar confianza en

residentes y administraciones.
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11.6 Evaluacion econémico-financiera del proyecto

Los calculos fueron desarrollados en un modelo econémico-financiero en Microsoft Excel,
adjunto como anexo digital de respaldo. En este capitulo se presentan los supuestos, resultados e

indicadores principales del modelo.

11.6.1. Supuestos generales de evaluacion

La evaluaciéon econémico-financiera del proyecto se realiz6 mediante un flujo de caja del
proyecto, expresado en pesos chilenos nominales y financiado en un 100 % con capital propio. Por
lo tanto, no se incorporaron deuda, intereses ni amortizaciones financieras, ya que el objetivo fue
evaluar la capacidad del emprendimiento para generar valor econémico a partir de su operacion.

El horizonte de evaluacion se definié en 24 meses, con periodicidad mensual. Esta decision
responde a la naturaleza estacional del negocio y al cardcter piloto de la propuesta, la cual no
considera expansion de puntos de venta ni crecimiento estructural de la demanda dentro del periodo
analizado. De esta forma, el modelo permite observar dos ciclos completos de operacion, capturar
diferencias entre meses de alta y baja demanda, y evitar una proyeccion extensa basada en flujos
repetitivos.

Como criterio de prudencia, la evaluacién principal se construy6 sobre el escenario con-
servador de demanda. Esta decision se fundamenta en que la encuesta aplicada mide intencién
declarada de compra, la cual puede diferir del comportamiento efectivo de consumo. Ademas, el
levantamiento de informacién se realiz6 mediante una muestra no probabilistica, por lo que resulta
adecuado utilizar una estimacion moderada para no sobrestimar los ingresos esperados. Los esce-

narios base y potencial declarado se mantienen como referencia para el analisis de sensibilidad.
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La demanda conservadora considerada fue de 290 compras semanales. Para su conversion a
demanda mensual se utiliz6 un promedio de 4,33 semanas por mes. Posteriormente, dicha demanda
fue ajustada mediante factores mensuales de estacionalidad, con el propdsito de reflejar una mayor
concentracion de ventas en meses cdlidos y una operacion mds esporddica en meses de menor
consumo. En este caso, los factores no solo distribuyen la demanda entre meses, sino que también
incorporan un ajuste conservador sobre la demanda anual efectiva.

Tabla 36: Supuestos generales de evaluacién econémico-financiera

Supuesto Valor / criterio utilizado
Tipo de flujo Flujo de caja del proyecto
Moneda Pesos chilenos nominales
Financiamiento 100 % capital propio
Horizonte 24 meses

Periodicidad Mensual

Inicio de operacién Noviembre

Escenario central Conservador

Demanda semanal 290 compras

Precio base $2.000 por unidad
Estacionalidad Factores mensuales con ajuste conservador
Capacidad maxima mensual 2.598 unidades

Capital de trabajo Mayor déficit acumulado
Impuestos Célculo anual y pago en abril
Tasa de descuento 12,76 % anual nominal

Valor de desecho Neto al mes 24

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

El precio de venta base se fij6 en $2.000 por unidad, en coherencia con la disposicién a
pagar observada en la encuesta. Los costos variables consideran mezcla de helado, conos, top-
pings, envases/servilletas y comision por pago electronico. Por su parte, los costos fijos incluyen
remuneracion o costo de oportunidad del operador, traslado, energia, mantencién, marketing, tele-
fonia/POS, permisos, seguros e imprevistos.

El modelo incorpora depreciacion de activos, capital de trabajo, impuestos y valor de dese-
cho. Los impuestos se calculan anualmente bajo régimen Pro Pyme y se reconocen como salida de

caja en abril del afio siguiente. El capital de trabajo se estima mediante el método del mayor déficit
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acumulado de caja del primer afio, mientras que el valor de desecho se incorpora una sola vez al
término del horizonte de evaluacion, evitando duplicarlo como ingreso no operacional.
Finalmente, se utilizé una tasa de descuento anual nominal de 12,76 %, estimada mediante
un CAPM ajustado por riesgo especifico del emprendimiento. El detalle del cdlculo de esta tasa se
desarrolla mas adelante, antes de la presentacion de los indicadores financieros. Ademads, se consi-

dera sensibilidad frente a cambios en demanda, precio, costos, estacionalidad y tasa de descuento.

11.6.2. Inversion inicial del proyecto

La inversion inicial corresponde a los desembolsos necesarios para implementar la helade-
ria movil antes del inicio de la operacion. Para efectos de la evaluacion, se consideraron activos
tangibles, habilitacion inicial y capital de trabajo. Esta separacion permite distinguir entre bienes
depreciables, gastos de puesta en marcha y recursos necesarios para iniciar la operacion.

Los principales activos del proyecto corresponden a la maquina de helado soft, el remolque
tipo heladeria y el sistema energético. La maquina seleccionada es el modelo GQ-25CTBA, cotiza-
do en $999.000 IVA incluido, con potencia total de 2.000 W y capacidad de produccion de 25 a 28
L/h. El remolque base corresponde al modelo FT-80, valorizado en $4.500.000 + IVA, equivalente
a $5.355.000 IVA incluido. Este equipo incorpora alimentacion eléctrica de 220 V, diferencial, au-
tomatico, enchufes, iluminacién LED, lavaplatos y estanques de agua limpia y residual, por lo que
estos elementos no fueron duplicados como partidas adicionales de inversion. Para el sistema ener-
gético se considerd un generador inverter de 3,5 kW, cuyo valor referencial asciende a $1.276.990

IVA incluido.

Departamento de Industrias 161



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

Tabla 37: Inversion inicial estimada del proyecto

Categoria item Monto
Activo tangible Maigquina soft GQ-25CTBA $999.000
Activo tangible Remolque tipo heladeria FT-80 $5.355.000
Activo tangible Generador inverter 3,5 kW $1.276.990
Equipamiento menor Organizacién interna y utensilios de apoyo $100.000
Habilitacion inicial Permisos, marca, trdmites y puesta en marcha ~ $200.000
Capital de trabajo Inventario inicial y liquidez operativa $124.290
Total inversion inicial $8.055.280

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo econémico-financiero del proyecto, cotizacion de
mdquina soft e insumos, catdlogo técnico-comercial del remolque FT-80 y referencia comercial
del generador inverter.

La inversion inicial total estimada asciende a $8.055.280, la cual se registra en el periodo 0
del flujo de caja y se financia integramente con capital propio. Este monto se compone, en su gran
mayoria, por $7.730.990 de inversion tangible depreciable, un desembolso que se concentra estra-
tégicamente en el remolque tipo heladeria, la maquina soft y el generador eléctrico, siendo estos
los activos fundamentales para asegurar la movilidad, la produccién y la autonomia energética del
negocio. Adicionalmente, se contemplan $200.000 destinados a la habilitacion inicial y $124.290
correspondientes al capital de trabajo. Este tltimo valor, determinado mediante el método del ma-
yor déficit acumulado de caja bajo un escenario conservador, queda asociado principalmente a la
compra del inventario inicial; esto se explica porque el inicio de las operaciones se defini6 para
noviembre, mes previo a la temporada de mayor demanda, lo que favorece los ingresos tempra-
nos y evita que el proyecto presente déficits acumulados relevantes durante sus primeros meses de

funcionamiento.

11.6.3. Proyeccion de ingresos, demanda y estacionalidad

La proyeccion de ingresos se construy6 a partir de la demanda estimada en la encuesta,

el precio de venta definido y los factores mensuales de estacionalidad incorporados en el modelo
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financiero. Para evitar una sobreestimacién de los ingresos, la evaluacion principal se realiz6 bajo
el escenario conservador, considerando que la encuesta mide intencién declarada de compra y no
ventas efectivamente observadas.

En este escenario se consideraron 290 compras semanales, equivalentes a 1.256 compras
mensuales promedio, utilizando 4,33 semanas por mes. El precio de venta base se fijé en $2.000
por unidad, por lo que los ingresos mensuales se calcularon multiplicando la demanda mensual
ajustada por estacionalidad por el precio unitario.

Tabla 38: Escenarios de demanda considerados en la evaluacién

Escenario Compras semanales Compras mensuales pro- Uso en la evaluacion
medio

Conservador 290 1.256 Escenario central

Base 406 1.758 Sensibilidad

Potencial declarado 580 2.511 Sensibilidad alta

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados de la encuesta.

La estacionalidad fue incorporada mediante factores mensuales aplicados sobre la demanda
promedio. En una distribucién neutra, la suma anual de factores seria igual a 12, lo que implicaria
solo redistribuir ventas entre meses sin modificar la demanda anual. Sin embargo, en este caso
la suma de factores alcanza 10,7, por lo que el ajuste cumple una doble funcién: distribuir la
demanda entre meses de alta y baja actividad, y aplicar un criterio conservador sobre la demanda
anual efectiva.

Esta decision se fundamenta en tres elementos. Primero, la demanda proviene de inten-
cién declarada, por lo que puede diferir del comportamiento real de compra. Segundo, el proyecto
corresponde a una operacién piloto en condominios privados, sujeta a autorizaciones, horarios
y aceptacion efectiva de los residentes. Tercero, aunque el mercado del helado en Chile mues-

tra una tendencia a la desestacionalizacién, la evidencia sectorial sigue reconociendo una mayor
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concentracion de ventas durante los meses cdlidos, especialmente entre octubre y marzo (Diario
Estrategia, 2025; Informa al Minuto, 2023).

Tabla 39: Criterio de estacionalidad aplicado a la demanda

Periodo Meses Factores usados Participacion sobre Justificacion
demanda ajustada
Temporada alta Oct-Mar 1,00; 1,20; 1,40; 1,40; 67,8% Meses célidos, mayor consumo
1,20; 1,05 de helados y mayor actividad re-
creativa.

Temporada media Abry Sep 0,85; 0,75 15,0 % Meses de transicion; menor re-
gularidad, pero ain con consumo
posible.

Temporada baja May-Ago 0,55; 0,40; 0,40; 0,50 17,3 % Operacién mas esporddica, aso-

ciada a fines de semana, eventos
o actividades puntuales.

Total 12 meses 10,70 100,0 % Ajuste conservador de demanda
anual efectiva.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

Bajo este criterio, los meses de temporada alta concentran la mayor parte de la demanda
anual ajustada, mientras que los meses de invierno se modelan con una operaciéon mas limitada.
Esto resulta coherente con el tipo de producto ofrecido y con el cardcter mévil del negocio, ya que
en meses de menor consumo la venta puede orientarse a eventos, fines de semana o actividades
especificas dentro de los condominios.

Adicionalmente, la demanda proyectada fue contrastada con la capacidad instalada del pro-
yecto. Considerando una capacidad real de atencién de 40 unidades por hora, turnos de tres horas,
cinco jornadas semanales y 4,33 semanas promedio por mes, la capacidad maxima mensual es-
timada alcanza 2.598 unidades. Bajo el escenario conservador, la demanda mensual méxima no
supera dicha capacidad, por lo que la proyeccién de ingresos resulta compatible con el disefio

técnico-productivo definido.
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11.6.4. Costos operacionales

Los costos operacionales del proyecto se clasificaron en costos variables y costos fijos.
Los costos variables corresponden a aquellos que dependen directamente del nimero de helados
vendidos, mientras que los costos fijos representan egresos mensuales necesarios para mantener la
operacion, independiente del volumen de ventas.

En primer lugar, el costo variable unitario se construy6 considerando la mezcla de helado,
conos, toppings, servilletas/envases y comision por pago electronico. La mezcla de helado y los
conos se estimaron a partir de cotizacion real, mientras que los toppings y envases fueron definidos

como supuestos operacionales editables dentro del modelo.

Tabla 40: Costo variable unitario estimado

Concepto Costo unitario
Mezcla de helado $244

Cono $84

Toppings $200
Servilletas/envases $50

Comision pago electrénico $60

Costo variable unitario $638

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero y coti-
zacion de insumos.

Con un precio de venta base de $2.000 por unidad, el costo variable unitario de $638 genera
un margen de contribucién de $1.362 por helado. Este margen resulta relevante porque representa
el monto disponible para cubrir los costos fijos mensuales, recuperar la inversion inicial y generar
excedentes operacionales.

En segundo lugar, los costos fijos mensuales se estimaron considerando los gastos necesa-
rios para sostener la operacion regular del emprendimiento. Dentro de estos se incluye la remune-

racion o costo de oportunidad del operador, traslado, energia, mantencién, marketing comunitario,
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conectividad, permisos, seguro e imprevistos.

Tabla 41: Costos fijos mensuales estimados

Concepto Monto mensual
Remuneracién operador / costo de oportunidad $600.000
Combustible / traslado $120.000
Energia / combustible generador $100.000
Mantencién maquina $40.000
Mantencién remolque $30.000
Marketing comunitario $35.000
Internet $15.000
Patente municipal / permiso prorrateado $6.000
Seguro e imprevistos operacionales $80.000
Tramites y renovaciones sanitarias prorrateadas $20.000
Total costos fijos mensuales $1.046.000

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

La inclusion del operador como costo fijo permite evitar una sobreestimacion de la rentabi-
lidad, ya que reconoce el costo econdmico del tiempo destinado a la operacién, aunque el empren-
dimiento sea financiado con capital propio. Asimismo, los gastos de traslado, energia y mantencion
resultan relevantes por el cardcter mévil del negocio y por la dependencia del remolque, la maquina

soft y el generador.

11.6.5. Capital de trabajo, depreciacion, impuestos y valor de desecho

El modelo financiero incorporé capital de trabajo, depreciacion, impuestos y valor de de-
secho, con el objetivo de reflejar no solo la operacién mensual, sino también los requerimientos de

liquidez, el efecto tributario de los activos y la recuperacion econdmica al cierre del horizonte.
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Tabla 42: Componentes complementarios del flujo de caja

Elemento Resultado utilizado Criterio de calculo

Capital de trabajo inicial $124.290 Mayor déficit acumulado del primer
afio.

Recuperacién de capital de trabajo ~ $124.290 Recuperacion al cierre del horizonte.

Depreciacién mensual total $89.814 Depreciacién lineal de activos tangi-
bles.

Depreciacién acumulada $2.155.530 Depreciacién acumulada en 24 meses.

Valor libro final $5.575.460 Inversién depreciable menos deprecia-
cién acumulada.

Valor de desecho neto $2.657.148 Recuperacion estimada de activos al
mes 24.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo econémico-financiero del proyecto.

El capital de trabajo se estimé mediante el mayor déficit acumulado del flujo mensual
del primer afio. En el escenario conservador, este valor corresponde principalmente al inventario
inicial necesario para comenzar la operacion, debido a que el flujo no presenta déficits acumulados
relevantes durante los primeros meses.

La depreciacion se calculé mediante método lineal sobre los activos tangibles del proyecto.
Para ello, se utilizaron vidas ttiles referenciales publicadas por el Servicio de Impuestos Internos
para bienes fisicos del activo inmovilizado (Servicio de Impuestos Internos, s.f.). Esta depreciacion
se utiliza para determinar el resultado tributario, pero no representa una salida efectiva de caja.

Tabla 43: Impuesto anual estimado

Afio comercial Base imponible estimada Tasa aplicada Impuesto determinado
2026 $2.174.894 12,5 % $271.862
2027 $4.669.382 12,5 % $583.673
2028 $2.494.487 15,0 % $374.173

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

El impuesto se estimd bajo régimen Pro Pyme, aplicando las tasas correspondientes a dicho
régimen. La Circular N.° 53 del SII instruye la disminucién transitoria de la tasa de Impuesto de
Primera Categoria para contribuyentes Pro Pyme acogidos al articulo 14 letra D) N.° 3, con tasas

de 12,5 % y 15 % segtin el afio comercial correspondiente (Servicio de Impuestos Internos, 2025a).
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Finalmente, el valor de desecho neto se incorporé al mes 24 como recuperacion estimada de
los activos principales del proyecto. No se considerd un valor terminal por continuidad indefinida

del negocio, lo que mantiene una estimacién mds prudente del flujo final.

11.6.6. Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado se construyé a partir de los supuestos de demanda, precio,
costos, inversion, capital de trabajo, impuestos y valor de desecho definidos previamente. Dado
que el horizonte de evaluacion es de 24 meses y la operaciéon comienza en noviembre, los afios

2026 y 2028 corresponden a periodos parciales, mientras que 2027 representa un afio completo de

operacion.
Tabla 44: Resumen del flujo de caja proyectado

Concepto Periodo 0 2026 2027 2028 Total horizonte
Inversion inicial -$8.055.280 $0 $0 $0 -$8.055.280
Ingresos operacionales $0 $6.529.640 $26.871.980 $20.342.340 $53.743.960
Costos variables $0 -$2.083.118 -$8.572.833 -$6.489.715 -$17.145.667
Costos fijos $0 -$2.092.000 -$12.552.000 -$10.460.000 -$25.104.000
EBITDA $0 $2.354.522 $5.747.147 $3.392.625 $11.494.293
Impuestos pagados y provision $0 $0 -$271.862 -$957.846 -$1.229.708
Flujo operacional después de impues- ~ $0 $2.354.522 $5.475.285 $2.434.779 $10.264.586
tos
Recuperacion capital de trabajo $0 $0 $0 $124.290 $124.290
Valor de desecho neto $0 $0 $0 $2.657.148 $2.657.148
Flujo de caja neto -$8.055.280 $2.354.522 $5.475.285 $5.216.217 $4.990.744

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo econdmico-financiero del proyecto.

El flujo muestra que, bajo el escenario conservador, el proyecto genera flujos operacionales
positivos durante los periodos evaluados. En 2026, el flujo operacional es menor porque solo con-
sidera los primeros meses de operacion. En 2027 se observa el primer afio completo del negocio,
mientras que en 2028 el flujo incluye la operacién parcial restante, la recuperacion del capital de
trabajo y el valor de desecho neto.

La inversion inicial se concentra en el periodo 0 y asciende a $8.055.280. Durante el hori-

zonte de evaluacion, el flujo operacional después de impuestos alcanza $10.264.586, lo que permite
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cubrir la inversion inicial y generar un flujo neto acumulado positivo. Ademads, el valor de desecho
contribuye al flujo final, representando la recuperacion estimada de los activos principales al cierre
del periodo.

En sintesis, el flujo proyectado muestra que el proyecto tiene capacidad de recuperar la
inversion inicial dentro del horizonte evaluado, incluso bajo una demanda conservadora y con
ajuste estacional prudente. Este resultado debe ser complementado con los indicadores financieros
y el andlisis de sensibilidad, ya que la factibilidad depende de variables criticas como demanda

efectiva, precio, costos operacionales y estacionalidad.

11.6.7. Tasa de descuento e indicadores financieros

La tasa de descuento utilizada en la evaluacién corresponde a una tasa nominal anual en
pesos chilenos, coherente con un flujo de caja expresado en CLP nominales y financiado en un
100 % con capital propio. Para su estimacion se utilizé un enfoque de CAPM ajustado, conside-
rando una tasa libre de riesgo local, una beta sectorial comparable, una prima de riesgo de mercado
y una prima adicional por riesgo especifico del emprendimiento.

Tabla 45: Estimacion de la tasa de descuento

Variable Valor utilizado Criterio

Tasa libre de riesgo 5,60 % Referencia de bonos soberanos en pesos.
Beta sectorial 0,78 Proxy sectorial Restaurant/Dining.

Prima de riesgo de mercado 5,33 % Prima de riesgo utilizada para Chile.
CAPM puro 9,76 % Ry + 3 x PRM.

Prima especifica del proyec- 3,00 % Riesgo por escala pequeiia, estacionalidad y
to operacion piloto.

Tasa de descuento anual 12,76 % CAPM ajustado.

Tasa mensual equivalente 1,01 % (1+ K )Y12 —1.

Fuente: elaboracion propia a partir de Banco Central de Chile y Damodaran (Banco Central
de Chile, s.f.; Damodaran, 2026a,b).

El CAPM puro entrega una tasa base de 9,76 %. Sin embargo, dado que el proyecto co-
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rresponde a un emprendimiento pequeio, no transado en bolsa, con demanda estacional y opera-
cion piloto en condominios, se incorporé una prima especifica de 3,00 %. Con ello, la tasa central
utilizada en el modelo asciende a 12,76 % anual nominal. Esta tasa se somete posteriormente a
sensibilidad para evitar que la evaluacion dependa de una tnica estimacion puntual.

A partir del flujo de caja proyectado y de la tasa de descuento definida, se calcularon los
principales indicadores financieros del proyecto.

Tabla 46: Indicadores financieros del proyecto

Indicador Resultado Interpretacion

Inversién inicial total $8.055.280 Desembolso requerido en periodo 0.

VAN $3.576.530 Generacidn de valor bajo escenario conser-
vador.

TIR mensual 4,82 % Rentabilidad mensual implicita del flujo.

TIR anual equivalente 75,89 % Resultado elevado por baja inversién ini-
cial y recuperacioén rapida.

Payback simple 15 meses Mes en que el flujo acumulado se vuelve
positivo.

Punto de equilibrio mensual 768 unidades Ventas minimas mensuales para cubrir cos-
tos operacionales.

Punto de equilibrio semanal 177 unidades Equivalente semanal del punto de equili-
brio.

Margen de contribucién unitario  $1.362 Precio menos costo variable unitario.

Utilizacién maxima de capaci- 67,7 % Demanda maxima proyectada sobre capa-

dad cidad instalada.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

Los resultados muestran que el proyecto genera un VAN positivo de $3.576.530 bajo el
escenario conservador, lo que indica que la operacion logra cubrir la inversién inicial, los costos
operacionales y la tasa de retorno exigida. Ademds, el periodo de recuperacion simple es de 15
meses, dentro del horizonte de evaluacion de 24 meses.

La TIR anual equivalente alcanza 75,89 %, valor que debe interpretarse con cautela. Si
bien confirma que el flujo genera retornos superiores a la tasa exigida, su magnitud se explica
principalmente por la baja inversion inicial relativa y por la recuperacién temprana del capital

invertido. Por esta razon, el anélisis de factibilidad no se apoya tnicamente en la TIR, sino también
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en el VAN, el payback, el punto de equilibrio y la sensibilidad de variables criticas.

El punto de equilibrio mensual se estimé en 768 unidades, equivalente a 177 ventas se-
manales. Al comparar este valor con la demanda conservadora proyectada, el negocio presenta un
margen operativo razonable. Ademads, la utilizacién maxima de capacidad alcanza 67,7 %, lo que
indica que la demanda estimada es compatible con la capacidad instalada del sistema de atencion.

Los indicadores financieros muestran una factibilidad econémica preliminar positiva bajo el
escenario conservador. No obstante, debido a la incertidumbre asociada a demanda efectiva, precio,

costos y estacionalidad, estos resultados deben complementarse con un anélisis de sensibilidad.

11.6.8. Sensibilidad y analisis de riesgo inicial

Con el objetivo de evaluar la robustez del proyecto, se realizé un andlisis de sensibilidad
sobre las principales variables sujetas a incertidumbre: demanda, precio de venta, costo variable
unitario, costos fijos mensuales y tasa de descuento. Este andlisis permite identificar qué tan sensi-

ble es el VAN frente a cambios en los supuestos del modelo.

Tabla 47: Sensibilidad del VAN frente a variables criticas

Variable evaluada Escenario Valor aplicado VAN
Demanda 70% de la demanda conserva- 70 % -$5.290.994
dora
Demanda Caso central conservador 100 % $3.576.530
Demanda 120 % de la demanda conserva- 120 % $9.300.451
dora
Precio Precio menor $1.800 -$500.128
Precio Caso central $2.000 $3.576.530
Precio Precio mayor $2.200 $7.653.187
Costo variable 120 % del costo base $766 $894.971
Costo variable 140 % del costo base $893 -$1.798.550
Costo fijo 100 % del costo base $1.046.000 $3.576.530
Costo fijo 150 % del costo base $1.569.000 -$6.621.468
Tasa de descuento CAPM puro 9,76 % $3.873.060
Tasa de descuento Tasa central 12,76 % $3.576.530
Tasa de descuento Tasa exigente 18,00 % $3.102.000

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.
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Los resultados muestran que el proyecto es especialmente sensible a la demanda, al precio
de venta y a los costos fijos. Si la demanda efectiva cae a un 70 % del escenario conservador, el
VAN se vuelve negativo. De forma similar, un precio de $1.800 por unidad deja el VAN levemente
negativo, lo que confirma que el precio de $2.000 cumple un rol relevante en la viabilidad del
modelo.

En relacién con los costos, el proyecto resiste un aumento moderado del costo variable
unitario; sin embargo, si este alcanza un 140 % del valor base, el VAN se vuelve negativo. El costo
fijo mensual aparece como una variable critica, ya que un aumento a 150 % del valor base genera
una pérdida relevante de valor. Esto confirma la importancia de controlar gastos permanentes como
operador, traslado, energia, mantencién y seguros.

La sensibilidad frente a la tasa de descuento es menor en comparacion con las variables
operacionales. Incluso bajo una tasa exigente de 18 %, el VAN se mantiene positivo. Esto indica
que el riesgo principal del proyecto no estd en la tasa utilizada, sino en la capacidad de alcanzar

ventas suficientes, sostener el precio de venta y controlar los costos operacionales.

Tabla 48: Umbrales estimados para VAN igual a cero

Variable Umbral aproximado Interpretacion
Demanda minima 86,4 % de la demanda conser-  Bajo este nivel, el VAN se aproxima
vadora a cero.

Precio minimo $1.823 por unidad Precio minimo compatible con VAN
cercano a cero.

Costo fijo mensual méximo $1.262.168 Limite aproximado de costos fijos
mensuales.

Costo variable unitario maxi- $816 Limite aproximado del costo variable

mo por helado.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

Estos umbrales permiten identificar los margenes de seguridad del proyecto. La demanda
puede caer aproximadamente un 13,6 % respecto del escenario conservador antes de que el VAN

se aproxime a cero. Asimismo, el precio de venta no deberia ubicarse bajo $1.823 por unidad si
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se mantienen constantes los demds supuestos. En términos de costos, el proyecto presenta mayor
holgura en el costo variable que en los costos fijos mensuales.

El anélisis de sensibilidad muestra que el proyecto mantiene factibilidad econémica bajo
el escenario conservador, pero su viabilidad depende principalmente de tres condiciones: sostener
una demanda efectiva cercana a la estimada, mantener el precio de venta en torno a $2.000 y con-
trolar los costos fijos mensuales. Estos resultados sirven como base para el andlisis de escenarios

y decisiones operativas posteriores.
11.6.9. Arbol de decisién operativo-financiero

A partir del andlisis de sensibilidad, se elaboré un drbol de decision operativo-financiero
para representar las principales rutas de accidn del proyecto una vez implementado el piloto. Este
andlisis permite vincular los resultados econémicos del modelo con decisiones concretas de ges-
tién, considerando que la demanda estimada proviene de intencion declarada y debe ser validada
en operacion real.

El arbol se estructura en dos niveles. El primero corresponde a la decision inicial de im-
plementar o no implementar el proyecto piloto. El segundo incorpora los posibles escenarios ob-
servados durante la operacion: desempeiio adverso, desempeio conservador viable y desempefio
favorable. Para cada caso se define una respuesta operacional coherente con el nivel de demanda,

utilizacién de capacidad y riesgo financiero.
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Tabla 49: Criterios criticos utilizados en el arbol de decision

Variable critica

Umbral de referencia

Implicancia para la decision

Demanda minima viable
Precio minimo viable

Costo fijo mensual maximo
Costo variable unitario maxi-
mo

Utilizacién critica de capaci-
dad

86,4 % de la demanda conser-

vadora
$1.823 por unidad

$1.262.168
$816

80 % de capacidad instalada

Bajo este nivel, el VAN tiende a cero.

Bajo este precio, el proyecto pierde
holgura financiera.

Sobre este nivel, el VAN se aproxima
a cero.

Sobre este valor, se reduce la viabili-
dad operacional.

Sobre este nivel sostenido, se justifica
evaluar expansion.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo econémico-financiero del proyecto.

Para el nodo de incertidumbre principal se utilizaron tres escenarios de demanda. Estos

escenarios no constituyen predicciones exactas, sino referencias de evaluacion para observar como

cambia la conveniencia econdmica del proyecto frente a distintos niveles de ventas.

Tabla 50: Escenarios econdmicos considerados en el arbol de decision

Escenario Criterio aplicado Probabilidad refe- VAN estimado Decision inicial asociada
rencial
Adverso 70 % de la demanda conser- 25 % -$5.290.994 Ajustar operacién; no ex-
vadora pandir.
Conservador viable 100 % de la demanda con- 50 % $3.576.530 Mantener operacion piloto.
servadora
Favorable 120 % de la demanda con- 25% $9.300.451 Aumentar uso de capacidad

servadora

antes de invertir.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

Bajo estas probabilidades referenciales, el VAN esperado del proyecto se estima de la si-

guiente forma:

V ANegperado = (0,25 X —5,290,994) + (0,50 x 3,576,530) + (0,25 x 9,300,451)  (33)

V ANesperado = 2,790,629 (34)
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El resultado obtenido es positivo, por lo que la implementacién del piloto presenta una
expectativa econdmica favorable. Sin embargo, la existencia de un escenario adverso con VAN
negativo confirma que la decision de escalar no debe adoptarse de forma inmediata, sino después
de validar ventas reales y estabilidad operacional.

Figura 6
Arbol de decision operativo-financiero del proyecto

Arbol de decisién operativo-financiero del proyecto
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A) Escenario adverso B) Escenario conservador viable C) Escenario favorable
Demanda < 86,4% del Demanda cercana al Demanda > escenario
escenario conservador escenario conservador conservadar

VAN estimado = $9.300.451
Utilizacién de capacidad creciente

VAN estimado = -$5.290.994 VAN estimado = $3.576.530

Nota. Elaboracién propia.

+ Evaluar sequnda » Mantensr operaciin
unidad o formato flexible
matorizado o Mo cemgs

* Requiere nueva nuev inversian fija
evaluacidn
financiera

Conftinuar ¥ Mantener aperacidn : " .
o et Ajustar operacidn i Optimizar operacidn Evaluar expansitn
Riesqo de pérdida | | « Reduwdr jornadas de = Controlar costos * Priorizar condominics
operacional baja demanda o T—— COM Mayor respuesta
+ Concentrar ventas reales * Ajustar horarios y
an gw.-nlns y horarios frecuencia
e » Mantener inversidn
+ Contralar costos fijos actual
+ Mo expandir
I\ h J I
Demanda alta solo
estacional

Departamento de Industrias

175



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

El 4rbol muestra que la decision técnicamente mds prudente es implementar el proyecto co-
mo piloto, operar con una unidad mévil y observar el comportamiento real de la demanda antes de
realizar nuevas inversiones. En un escenario adverso, la estrategia adecuada es reducir exposicion
operacional, focalizando ventas en horarios, eventos o meses de mayor demanda. En un escena-
rio conservador viable, corresponde mantener la operacion piloto y optimizar costos, frecuencia y
asignacion de jornadas.

En el escenario favorable, la primera medida no debe ser adquirir una nueva unidad, sino
aumentar el uso de la capacidad instalada mediante mds horarios o jornadas. Solo si la demanda
alta se mantiene en el tiempo y la utilizacién de capacidad se aproxima a niveles criticos, se justi-
fica evaluar una expansion. Dicha expansion podria considerar una segunda unidad o un formato
motorizado tipo van o food truck auténomo, pero deberia analizarse como un nuevo proyecto de
inversion, con sus propios costos, permisos, demanda esperada y riesgos operacionales.

El 4rbol de decision confirma que la factibilidad econémica del proyecto no debe inter-
pretarse como una autorizacién automadtica para escalar. La decisiéon recomendada es validar el
modelo en una etapa piloto, controlar las variables criticas y condicionar cualquier expansion fu-

tura a evidencia operacional sostenida.

11.6.10. Simulacion de riesgo mediante Monte Carlo

Con el objetivo de complementar el andlisis de sensibilidad y el drbol de decision operativo-
financiero, se desarroll una simulacién de riesgo mediante el método Monte Carlo. Este anélisis
permite evaluar el comportamiento del VAN cuando las principales variables criticas cambian si-
multdneamente, en lugar de analizar variaciones aisladas de un solo supuesto.

La simulacidn se aplic6 sobre las variables con mayor incidencia econdmica identificadas
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previamente: demanda, precio de venta, costo variable unitario, costos fijos mensuales y tasa de
descuento. La estacionalidad se mantuvo fija, dado que el modelo base ya incorpora un ajuste
conservador mediante factores mensuales cuya suma anual corresponde a 10,7.

Tabla 51: Supuestos utilizados en la simulaciéon Monte Carlo

Variable Distribucién Minimo Mas probable Maiximo Criterio

Factor de demanda Triangular 70 % 100 % 120 % Rango de sensibilidad de demanda.

Precio unitario Triangular $1.800 $2.000 $2.200 Rango de precio evaluado.

Costo variable unitario Triangular $574 $638 $893 Entre 90 % y 140 % del costo base.

Costos fijos mensuales Triangular $941.400 $1.046.000 $1.255.200 Entre 90 % y 120 % del costo fijo
base.

Tasa de descuento anual Triangular 9,76 % 12,76 % 18,00 % CAPM puro, tasa central y tasa exi-
gente.

Estacionalidad Fija 10,7 10,7 10,7 Ajuste conservador ya incorporado.

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo econdmico-financiero del proyecto.

Se utilizé una distribucién triangular porque el proyecto no cuenta con series histéricas
propias de ventas, precios o costos. Esta distribucion permite definir un valor minimo, uno maés
probable y uno méximo para cada variable critica. Bajo este criterio, los valores cercanos al es-
cenario mds probable presentan mayor frecuencia de ocurrencia, mientras que los extremos se
mantienen como escenarios posibles, pero menos frecuentes.

Las variables fueron simuladas de forma independiente en 10.000 iteraciones. En cada
iteracion se calcul6é un VAN distinto, obteniendo asi una distribucion de resultados posibles para

el proyecto.
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Tabla 52: Resultados de la simulacion Monte Carlo

Indicador Resultado
Numero de simulaciones 10.000
VAN promedio $478.392
VAN mediano $622.298
Desviacion estandar del VAN $3.950.564
VAN minimo -$13.282.480
Percentil 5 -$6.293.490
Percentil 25 -$2.253.336
Percentil 75 $3.281.261
Percentil 95 $6.784.460
VAN maéaximo $12.918.327
Probabilidad de VAN negativo 43,7 %
Probabilidad de VAN positivo o cero 56,3 %

Fuente: elaboracion propia a partir de simulacion Monte Carlo del modelo

econdémico-financiero.

El VAN promedio obtenido fue de $478.392, mientras que la mediana alcanzé $622.298.
Ambos valores son positivos, pero considerablemente menores que el VAN deterministico del
escenario conservador. Esto indica que la rentabilidad esperada disminuye de forma significativa

cuando se incorpora incertidumbre simultdnea en demanda, precio, costos y tasa de descuento.

Tabla 53: Comparacion entre VAN deterministico y VAN simulado

Indicador Resultado
VAN deterministico escenario conservador $3.576.530
VAN promedio Monte Carlo $478.392
VAN mediano Monte Carlo $622.298

Diferencia entre VAN deterministico y VAN promedio -$3.098.138
Fuente: elaboracion propia a partir del modelo economico-financiero del proyecto.

La diferencia entre el VAN deterministico y el VAN promedio simulado muestra que el
escenario conservador base entrega una evaluacion positiva, pero no necesariamente holgada. Bajo
incertidumbre operacional, el proyecto sigue presentando potencial de generacién de valor, aunque

con una exposicion relevante a resultados desfavorables.
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Figura 7
Distribucion simulada del VAN
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VAN simulado, en millones de pesos.

Nota. Elaboracién propia a partir de simulacién Monte Carlo del modelo econdmico-financiero.

La Figura 7 muestra la distribucién de los VAN obtenidos en las 10.000 simulaciones. El
eje horizontal representa rangos de VAN expresados en millones de pesos, mientras que el eje
vertical muestra la frecuencia de simulaciones en cada rango. Las barras ubicadas a la izquierda de
VAN igual a cero corresponden a escenarios donde el proyecto no alcanza la rentabilidad exigida;
las barras ubicadas a la derecha representan escenarios con generacion de valor econémico.

La mayor concentracién de resultados se ubica en torno a valores cercanos a cero, con pre-
sencia relevante tanto de resultados negativos como positivos. Esta forma de distribucion evidencia

que el proyecto no se encuentra en una zona de alta holgura financiera, sino en una zona sensible
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al comportamiento de sus variables operacionales.
Para complementar la interpretacion del histograma, los resultados fueron clasificados en
tres zonas de riesgo econémico.

Tabla 54: Clasificacion de resultados simulados por zona de riesgo

Zona Criterio Participacion simula- Interpretacion

da

Zona de pérdida VAN < $0 43,7 % El proyecto no alcanza la rentabili-
dad exigida.

Zona de baja holgura $0 < VAN < $3.576.530 33,9 % El proyecto genera valor, pero por
debajo del escenario conservador
deterministico.

Zona favorable VAN > $3,576,530 22,4 % El proyecto supera el resultado del

escenario conservador base.
Total 100,0 %

Fuente: elaboracion propia a partir de simulacion Monte Carlo del modelo econémico-financiero.

La clasificacion muestra que el 43,7 % de las simulaciones genera VAN negativo, mientras
que el 56,3 % mantiene un VAN positivo o igual a cero. Sin embargo, solo el 22,4 % de las simu-
laciones supera el VAN deterministico del escenario conservador. Por lo tanto, una parte relevante
de los escenarios positivos corresponde a resultados de baja holgura financiera.

El andlisis de percentiles permite observar el riesgo de cola de la distribucion. El percentil
5 corresponde a un VAN de -$6.293.490, lo que indica que, en el 5 % de los escenarios mas ad-
versos, la pérdida econémica puede ser significativa respecto de la inversion inicial. En contraste,
el percentil 95 alcanza $6.784.460, reflejando que el proyecto también puede generar valor rele-
vante bajo condiciones favorables. Esta amplitud confirma una dispersion elevada de resultados,
consistente con una desviacion estandar de $3.950.564.

Adicionalmente, se analiz6 la relacion entre las variables simuladas y el VAN, con el obje-

tivo de identificar los principales impulsores del riesgo econémico.
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Tabla 55: Relacion entre variables simuladas y VAN

Variable simulada Correlacion con VAN  Interpretacion

Factor de demanda 0,758 Impacto positivo fuerte. Es la principal varia-
ble critica del modelo.

Precio unitario 0,428 Impacto positivo relevante. Sostener el precio
es clave para la viabilidad.

Costo variable unitario -0,357 Impacto negativo medio. Aumentos en insu-
mos reducen el margen.

Costos fijos mensuales -0,0,357 Impacto negativo medio. Aumentos en insu-
mos reducen el margen.

Costos fijos mensuales -0,332 Impacto negativo medio. El control de gastos
permanentes es critico.

Tasa de descuento anual -0,047 Impacto bajo dentro del rango evaluado.

Fuente: elaboracion propia a partir de simulacion Monte Carlo del modelo econémico-financiero.

La demanda presenta la mayor correlacion positiva con el VAN, lo que confirma que el
principal riesgo del proyecto estd en convertir la intencién declarada de compra en ventas efectivas.
El precio unitario también tiene una incidencia relevante, por lo que reducciones permanentes
de precio afectarian directamente la generacion de valor. En sentido contrario, el costo variable
unitario y los costos fijos mensuales presentan correlacion negativa, reflejando la importancia de
controlar insumos, toppings, energia, traslado, mantencidn y otros gastos permanentes.

La tasa de descuento presenta una correlacién baja con el VAN dentro del rango simulado.
Esto no implica que la tasa sea irrelevante, sino que, para este proyecto, la variabilidad del resul-
tado econdmico estd explicada principalmente por factores operacionales y comerciales, mas que
por la tasa financiera utilizada. Este resultado es coherente con el andlisis de sensibilidad, donde
demanda, precio y costos mostraron mayor impacto sobre el VAN que la tasa de descuento.

En sintesis, la simulacién Monte Carlo confirma que el proyecto presenta potencial de gene-
racion de valor, pero con riesgo econdmico material. El resultado deterministico positivo no debe
interpretarse como garantia de rentabilidad, dado que la probabilidad de VAN negativo alcanza

43,7 %. Por ello, la decision técnicamente recomendable es implementar el proyecto como piloto
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controlado, validar demanda real, sostener el precio de venta, controlar costos fijos y variables, y

condicionar cualquier expansion futura a evidencia operacional sostenida.

11.6.11. Sintesis de factibilidad economico-financiera

La evaluaciéon econémico-financiera muestra que el proyecto presenta factibilidad preli-
minar bajo el escenario conservador. El flujo de caja proyectado genera un VAN positivo de
$3.576.530, una TIR superior a la tasa de descuento utilizada y un periodo de recuperacion simple
de 15 meses, dentro del horizonte de evaluacion de 24 meses. Estos resultados indican que la ope-
racion movil tiene capacidad para recuperar la inversion inicial y generar valor econémico bajo los
supuestos definidos.

Sin embargo, la factibilidad no debe interpretarse como una condicidén exenta de riesgo.
El andlisis de sensibilidad evidencia que el proyecto es especialmente vulnerable a variaciones
en demanda, precio de venta y costos operacionales. La demanda minima viable corresponde al
86,4 % de la demanda conservadora, mientras que el precio minimo compatible con VAN cercano
a cero se estima en $1.823 por unidad. Estos umbrales muestran que el proyecto posee holgura
limitada frente a reducciones relevantes de ventas o precio.

El 4rbol de decision operativo-financiero confirma que la alternativa més prudente es imple-
mentar el negocio como piloto, operar con una unidad mévil y validar la demanda efectiva antes
de escalar. En escenarios adversos, la decision recomendada es reducir exposicién operacional,
concentrar ventas en horarios o eventos de mayor demanda y controlar costos fijos. En escena-
rios favorables, la primera medida debe ser aumentar horarios o jornadas utilizando la capacidad
disponible, antes de comprometer nuevas inversiones.

La simulacion Monte Carlo refuerza esta lectura. Aunque el VAN promedio simulado es
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positivo, la probabilidad de obtener un VAN negativo alcanza 43,7 %. Ademads, la correlacién entre
variables simuladas y VAN muestra que la demanda es el principal impulsor del resultado econé-
mico, seguida por el precio de venta y los costos operacionales. Por lo tanto, el riesgo central del
proyecto se encuentra en convertir la intencion declarada de compra en ventas reales y sostenidas.

En consecuencia, la decision técnicamente recomendable es implementar el proyecto en
escala piloto, manteniendo una estructura de costos controlada y realizando seguimiento mensual
de ventas, margen de contribucion, utilizacién de capacidad y flujo acumulado. La expansion hacia
una segunda unidad o hacia un formato motorizado solo deberia evaluarse en una etapa posterior,
si la demanda alta se mantiene de forma sostenida y la capacidad instalada comienza a aproximarse
a niveles criticos de utilizacion.

El proyecto es econdmicamente factible bajo el escenario conservador, pero no presenta una
holgura suficiente para justificar una expansién inmediata. Su implementacion debe entenderse
como una validacién comercial y operacional, cuyo principal objetivo es comprobar en terreno
la demanda efectiva, ajustar la operacién y reducir incertidumbre antes de comprometer nuevas

inversiones.
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12 Conclusiones y recomendaciones

La presente memoria tuvo como objetivo evaluar y disefiar la factibilidad técnica, comercial y
econdmico-financiera de implementar una heladeria mévil de helado soft con toppings en condo-
minios del sector Laguna del Sol, comuna de Padre Hurtado. A partir del andlisis desarrollado,
se concluye que el proyecto presenta factibilidad preliminar positiva para ser implementado como
una etapa piloto controlada, siempre que se mantengan condiciones operacionales prudentes, se
valide la demanda real en terreno y se controle estrictamente la estructura de costos.

El estudio permiti6 identificar que el sector Laguna del Sol presenta condiciones territoria-
les favorables para evaluar una propuesta de este tipo. La comuna de Padre Hurtado ha mostrado
un crecimiento residencial relevante, superior al promedio regional y nacional durante el dltimo
periodo intercensal, mientras que el sector Laguna del Sol se caracteriza por la presencia de con-
dominios, hogares familiares, espacios comunes, dreas verdes y equipamiento recreativo. Estos
elementos configuran un entorno compatible con productos de consumo recreativo, especialmente
aquellos asociados a momentos familiares, uso de espacios comunes y compras de conveniencia.
Sin embargo, el anélisis también permite precisar que estas condiciones no constituyen por si so-
las una garantia de demanda efectiva. Su aporte principal es justificar la pertinencia del territorio
seleccionado y la necesidad de validar el interés de los residentes mediante informacion primaria.

Desde el punto de vista normativo, la operacioén de una heladeria mévil dentro de condo-
minios privados es factible, pero requiere planificacion formal antes de su implementacién. El pro-
yecto debe cumplir con requisitos sanitarios asociados al Reglamento Sanitario de los Alimentos,
autorizacion sanitaria, manipulacion segura, higiene, disponibilidad de agua, manejo de residuos

y mantencion de cadena de frio. Ademads, debe considerar exigencias municipales, tributarias y de
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seguridad eléctrica, junto con la autorizacién de las administraciones o comités de cada condomi-
nio. Esta dltima condicién resulta especialmente relevante, ya que la operacidn no se realizaria en
un espacio publico abierto, sino dentro de comunidades residenciales con reglas internas, horarios,
condiciones de acceso y expectativas de convivencia. Por lo tanto, el cumplimiento normativo no
solo representa una exigencia legal, sino también un factor de confianza para residentes y adminis-
tradores.

El levantamiento de demanda permitié obtener evidencia empirica relevante para una pri-
mera evaluacion del negocio. La encuesta aplicada a residentes de cinco condominios del sector
Laguna del Sol mostré una alta aceptacion del concepto de carro mévil de helados, con una in-
tencion positiva de 87,6 % sobre la muestra valida. Asimismo, se observé que una proporcion
importante de los encuestados consume helados habitualmente y que existe compatibilidad entre
el producto ofrecido, el perfil familiar de los hogares y los horarios preferidos de consumo. La
disposicion a pagar respalda el uso de un precio base cercano a $2.000, aunque también eviden-
cia sensibilidad frente al precio, especialmente porque una parte relevante de los consumidores se
concentra en rangos iguales o inferiores a dicho valor.

A pesar de estos resultados favorables, la demanda estimada debe interpretarse con cautela.
La encuesta se aplicé mediante un muestreo no probabilistico por conveniencia y mide intencidén
declarada, no comportamiento real de compra. Por ello, la evaluacion financiera no se construyo
sobre el escenario mas optimista, sino sobre un escenario conservador de 290 compras semanales.
Esta decision fue metodoldgicamente adecuada, ya que evita sobreestimar los ingresos y reconoce
que no toda aceptacion declarada se materializa en ventas efectivas. En este sentido, uno de los
principales aprendizajes del estudio es que la oportunidad comercial existe, pero debe validarse

operacionalmente antes de tomar decisiones de expansion.

Departamento de Industrias 185



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

En relacion con la factibilidad comercial, el proyecto presenta una propuesta coherente
con el entorno residencial analizado. El disefio comercial se apoya en atributos valorados por los
encuestados, como sabor y textura, precio conveniente, cercania, rapidez, higiene, presentacion
y posibilidad de pago electrénico. La propuesta de valor no debe sustentarse tnicamente en el
helado soft como producto, ya que este no fue la preferencia mayoritaria frente al helado artesa-
nal. Su atractivo debe construirse mediante la combinacién de conveniencia, cercania, experiencia
de compra, toppings, presentacion limpia y disponibilidad dentro del condominio. Esto permite
diferenciar la oferta frente a sustitutos como supermercados, minimarkets, delivery o heladerias
externas.

Desde la perspectiva técnica, el disefio del emprendimiento es implementable bajo una uni-
dad mévil tipo remolque equipada con miquina de helado soft, sistema energético, equipamiento
sanitario y elementos minimos de operacion. El andlisis técnico mostré que la capacidad de la
maéquina seleccionada no constituye el principal cuello de botella, ya que su capacidad nominal
supera la demanda esperada. La restriccion mds relevante se encuentra en el proceso de atencion,
cobro, personalizacién con toppings y entrega del producto. Bajo una capacidad real estimada de
40 unidades por hora, turnos de tres horas y cinco jornadas semanales, el sistema resulta compa-
tible con el escenario conservador evaluado. Ademads, la demanda mixima proyectada no supera
la capacidad instalada, lo que indica que el disefio técnico-productivo es coherente con la escala
piloto del proyecto.

El sistema energético y las condiciones sanitarias son aspectos criticos de la operacion.
Dado que el negocio se insertaria en condominios residenciales, la solucion técnica debe asegurar
autonomia suficiente, bajo nivel de ruido, continuidad eléctrica, higiene visible y operacién orde-

nada. En este sentido, el generador inverter silencioso se considera una alternativa viable para una
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etapa inicial, aunque su uso debe gestionarse cuidadosamente para no afectar la convivencia comu-
nitaria. Asimismo, la disponibilidad de lavamanos, estanques de agua limpia y residual, superficies
lavables y protocolos de limpieza son condiciones minimas para sostener la confianza del cliente
y cumplir con los requisitos sanitarios.

La evaluacion econémico-financiera muestra que el proyecto es rentable bajo el escenario
conservador deterministico. Con una inversion inicial estimada de $8.055.280, un precio base de
$2.000 por unidad, costos variables de $638 por helado y costos fijos mensuales de $1.046.000, el
flujo de caja proyectado a 24 meses genera un VAN positivo de $3.576.530. Ademas, el proyecto
presenta un payback simple de 15 meses, dentro del horizonte de evaluacién, y una utilizacién
maxima de capacidad de 67,7 %, lo que evidencia holgura operativa para absorber aumentos mo-
derados de demanda antes de requerir nuevas inversiones.

No obstante, la factibilidad econémica presenta un nivel de riesgo relevante. El andlisis de
sensibilidad mostr6é que el proyecto es especialmente sensible a la demanda, al precio de venta y
a los costos operacionales. La demanda minima viable se estimé6 en 86,4 % del escenario conser-
vador, mientras que el precio minimo compatible con un VAN cercano a cero se ubicé en $1.823
por unidad. Esto indica que el proyecto no posee una holgura ilimitada: reducciones relevantes en
ventas o precio pueden comprometer la rentabilidad. De forma similar, aumentos en costos fijos o
costos variables deterioran el VAN, por lo que el control operacional serd determinante durante la
implementacion.

El arbol de decision operativo-financiero permitié traducir los resultados del modelo en
criterios de gestion. Bajo un escenario adverso, la decision recomendada es no expandir, reducir
exposicidon operacional, concentrar ventas en horarios o eventos de mayor demanda y controlar

costos fijos. Bajo un escenario conservador viable, corresponde mantener la operacién piloto, mo-
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nitorear ventas reales y optimizar horarios o frecuencia de visita. En un escenario favorable, la
primera respuesta no debe ser adquirir una nueva unidad, sino aumentar el uso de la capacidad
disponible mediante mds horarios o jornadas. Solo si la demanda alta se mantiene en el tiempo y
la utilizacién de capacidad se aproxima a niveles criticos, se justificaria evaluar una expansion.

La simulacién Monte Carlo reforz6 esta lectura. Aunque el VAN promedio simulado fue
positivo, alcanzando $478.392, la probabilidad de obtener un VAN negativo fue de 43,7 %. Este
resultado no invalida el proyecto, pero evidencia que la inversion presenta riesgo econdmico ma-
terial cuando demanda, precio, costos y tasa de descuento varian simultdneamente. La correlacion
entre variables simuladas y VAN mostré que la demanda es el principal impulsor del resultado
financiero, seguida por el precio de venta y los costos operacionales. Por tanto, el riesgo central
no esta en la tasa de descuento, sino en la capacidad de convertir la intencion declarada en ventas
reales, sostener el precio definido y mantener controlada la estructura de costos.

En funcién de lo anterior, la recomendacion técnica principal es implementar el proyecto
como piloto controlado, no como expansiéon inmediata. La etapa inicial deberia operar con una
sola unidad mévil, en los condominios considerados en el universo operativo, priorizando horarios
de mayor preferencia, especialmente tardes y fines de semana. Durante esta etapa se recomienda
registrar ventas reales por condominio, jornada, horario y temporada, ademds de controlar indica-
dores como margen de contribucidn, costos fijos, utilizacion de capacidad, aceptacién de medios de
pago y recurrencia de compra. Esta informacion permitiria contrastar los resultados de la encuesta
con comportamiento efectivo y ajustar el modelo financiero con datos reales.

También se recomienda mantener una estrategia comercial prudente. El precio base de
$2.000 aparece como defendible, pero no debe aumentarse sin evidencia de aceptacion sostenida.

La calidad del producto, la textura del helado, la variedad controlada de toppings, la limpieza del
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carro, el pago electrénico y la presentacion formal del operador deben tratarse como elementos
esenciales de la propuesta de valor. En un entorno residencial, la confianza y la experiencia de
compra pueden ser tan relevantes como el producto mismo.

Respecto de la operacién en temporada baja, se recomienda evaluar en una etapa poste-
rior la incorporaciéon de productos complementarios de mayor adecuacion invernal, como café,
queques u otros productos simples compatibles con la infraestructura disponible. Esta alternativa
podria contribuir a mitigar la estacionalidad y mejorar la utilizacion del activo mévil durante meses
de menor demanda de helados. Sin embargo, no debe incorporarse al flujo base sin una validacion
adicional, ya que implica nuevos insumos, posibles exigencias sanitarias, cambios operativos, eva-
luacién de costos y medicién de demanda especifica.

Finalmente, si la etapa piloto valida una demanda alta y sostenida, se recomienda analizar
una segunda etapa de escalamiento. Esta podria considerar una unidad motorizada tipo van, combi
o food truck auténomo, con mayor independencia logistica frente a un remolque de arrastre. No
obstante, dicha alternativa deberia evaluarse como un nuevo proyecto de inversion, incorporando
mayor desembolso inicial, costos de mantencion, permisos, capacidad de operacién, eventuales
requerimientos de personal y riesgo comercial. La factibilidad positiva del piloto no debe interpre-
tarse como autorizacion automadtica para escalar.

En conclusién, la implementacion de una heladeria mévil en condominios del sector La-
guna del Sol es factible desde una perspectiva comercial, técnica y econdmico-financiera bajo una
escala piloto y con supuestos conservadores. El proyecto presenta una oportunidad real asociada a
un entorno residencial compatible, alta aceptacion declarada, disefio técnico implementable y VAN
positivo en el escenario base de evaluacion. Sin embargo, la incertidumbre asociada a la deman-

da efectiva, la estacionalidad y el control de costos exige una implementacién gradual, medible
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y flexible. La decisién mds s6lida no es ejecutar una expansion inmediata, sino validar el modelo

en terreno, reducir incertidumbre operacional y condicionar futuras inversiones a evidencia real de

desempefio.
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13 Anexos

13.1 Anexo A: Instrumento de encuesta aplicado

Objetivo del instrumento: levantar informacién sobre habitos de consumo de helados, aceptacién
del servicio mévil, disposicion a pagar, frecuencia esperada de compra y factores de confianza en

residentes de condominios del sector Laguna del Sol.

Encuesta aplicada

Bloque 1: Datos generales

1. Edad del encuestado

18—24 anos

25-34 afios

3544 anos

45-54 afios

55 afios 0 mas

2. Género

s Femenino
m Masculino

= Prefiero no responder

3. Numero de personas que viven en su hogar, incluyéndose usted

Departamento de Industrias 191



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

1 persona

2 personas

3 personas

4 personas

5 0 mds personas

4. ¢(Hay ninos o adolescentes en su hogar?

m Si

= No

5. Condominio en el que reside

Los Manantiales

Los Arrecifes

Las Brisas

m [as Rocas

Los Vientos

Otro

Bloque 2: Habitos de consumo de helados

6. ¢Consume helados habitualmente?

= S{

= No
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En caso de responder “No”, el encuestado pasaba directamente a las preguntas de percepcion

y aceptacion del servicio mévil.

7. ¢Con qué frecuencia consume helados?

Todos los dias

Varias veces por semana
= Una vez por semana

Dos o tres veces al mes

Solo en verano

8. ¢(Doénde compra habitualmente helados?

Pregunta de selecciéon multiple.

Supermercado

Heladeria o cafeteria

Delivery o aplicaciones

Carros o puntos méviles

Otro

9. ¢En qué época del ailo consume mas helados?

Verano

Primavera

s Otoflo

Invierno
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Bloque 3: Preferencias y disposicion de pago

10. (Qué tipo de helado prefiere?

De méquina / soft serve

Artesanal

Envasado

No tengo preferencia

11. ;Qué caracteristicas valora mas al momento de comprar un helado?

Pregunta de seleccion multiple, con un méximo de tres alternativas.

Sabor y textura

Variedad de toppings o salsas

Precio conveniente

Cercania o rapidez de compra

Higiene y presentacion

Atencion o trato del vendedor

12. (Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por un helado de maquina con toppings?

Menos de $1.500

$1.500

$2.000

$2.500
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= $3.000 o0 mds

13. ¢(En qué horario preferiria comprar helados si existiera un carro mévil en su condomi-

nio?

Tarde (15:00-18:00)

Tarde-noche (18:00-21:00)

Fin de semana (mafiana/tarde)

No tengo preferencia

Bloque 4: Percepcion y aceptacion del servicio mévil

14. ;Le gustaria contar con un carro de helados que recorra su condominio?

Si, me parece una muy buena idea

Si, pero dependeria del precio

No estoy seguro/a

No me interesaria

15. Si existiera un carro de helados en su condominio, ;qué factores le generarian mayor

confianza?

Pregunta de seleccion multiple, con un maximo de tres alternativas.

= Limpieza y presentacion del carro

m Personal con uniforme e identificacion

» Certificacion sanitaria visible
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= Pago electrénico, tarjeta o QR

= Opiniones o recomendaciones de vecinos

16. ¢{Con qué frecuencia cree que compraria helado si existiera este servicio?

Todos los dias

Varias veces por semana

Una vez por semana

Una o dos veces al mes

Solo en verano

17. (Recomendaria este servicio si cumple con buena calidad y precios razonables?

Si, definitivamente

Probablemente si

No estoy seguro/a

Probablemente no

= No

18. ¢(Desea agregar algiin comentario o sugerencia?

Pregunta abierta de respuesta corta.

Fuente: elaboracion propia.
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13.2 Anexo B: Modelo econémico-financiero del proyecto

El modelo econémico-financiero utilizado para la evaluacién del proyecto se adjunta como
archivo digital complementario en formato Microsoft Excel. Este archivo respalda los célculos
presentados en el capitulo 11.6, permitiendo revisar los supuestos, féormulas y resultados utilizados
para determinar la factibilidad econémico-financiera del emprendimiento.

Tabla 56: Ficha del modelo econémico-financiero adjunto

Elemento Descripcion

Nombre del archivo FLUJO CAJA TESIS .xlsx

Formato Microsoft Excel

Horizonte de evaluacion 24 meses

Escenario central Conservador

Contenido principal Supuestos, demanda, estacionalidad, inversion, costos, flujo

mensual, impuestos, indicadores, sensibilidad, arbol de decisién
y simulacién Monte Carlo

Finalidad Respaldar los calculos econémico-financieros presentados en el
capitulo 11.6

Fuente: elaboracion propia.

El archivo contiene las hojas de célculo utilizadas para estimar la inversion inicial, demanda
mensual, costos operacionales, flujo de caja, impuestos, indicadores financieros, andlisis de sensi-
bilidad, 4rbol de decision y simulacién Monte Carlo. En el cuerpo de la memoria se presentan los
supuestos, resultados e indicadores principales, por lo que el archivo Excel cumple una funcién de

respaldo y trazabilidad de calculo.
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