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RESUMEN

El presente estudio ha tenido como objeto desarrollar un plan de negocios que
permita por una parte determinar la factibilidad de implementacion de un Centro
Médico para el tratamiento de la artritis en la ciudad de Quito y por otra parte
guiar el funcionamiento inicial de la misma, con el fin de lograr un excelente
desempefo en el mercado y atender de manera profesional las necesidades de
los clientes o pacientes.

El centro médico se especializard en personas que padecen de artritis 0 estan
en los inicios de esta enfermedad, siendo ésta una afeccién que implica un
proceso degenerativo que sufren las articulaciones, principalmente en las
rodillas, caderas, columna, manos y se da en su mayor parte luego de 40 a 50
afos. Se estima que padecen esta enfermedad el 5% de la poblacién y menos
de un 50% tienen un tratamiento adecuado, lo cual lleva a una oportunidad
importante de negocio y a la vez a la posibilidad de ofrecer un servicio

favorable para la poblacion en el Ecuador.

El estudio de mercado desarrollado a lo largo del presente estudio ha
demostrado la viabilidad de la implementacion, al existir una importante
demanda insatisfecha que puede ser cubierta por el centro. Ademas el
desempeiio de la empresa se lo realizarA de manera estratégica, con
principios, politicas y una organizacién de trabajo que garantice la calidad del
servicio y con ello la satisfaccion de los clientes.

Se ha podido determinar los requerimientos de implementacion, la disposicion y
las necesidades de recursos humanos de manera detallada para poder
garantizar el servicio y con ello finalmente obtener una empresa rentable,
misma que se ha podido demostrar a través de un estudio financiero que ha
considerado diversos escenarios y una estructura de capital factible de

financiar.
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Con ello ha sido posible desarrollar un plan que permitird una empresa positiva
al mercado, rentable y que beneficie tanto a duefios, empleados vy

principalmente a la poblacién en general.
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ABSTRACT

This study had as objective to develop a business plan that allows one hand to
determine the feasibility of implementing a Medical Center for treatment of
arthritis in the city of Quito and otherwise guide the initial running of the same,
with in order to achieve excellent performance in the market and respond

professionally to the needs of clients or patients.

The medical center will specialize in people who have arthritis or are at the
beginning of this disease, this being a condition that involves a degenerative
process on joints, especially knees, hips, spine, hands and gives the most part
after 40 to 50 years. Itis estimated that this disease suffer 5% of the population
and less than 50% had adequate treatment, leading to an important business

opportunity and also the possibility of offering a friendly population in Ecuador.

The market developed during the present study has demonstrated the feasibility
of implementation, as there is a significant unmet demand can be covered by
the center. In addition the company's performance made it strategically, with
principles, policies and organization of work to ensure quality of service and

thus customer satisfaction.

It has been ascertained implementation requirements, the provision and human
resource requirements in detail to ensure the service and thus finally get a
profitable business; same as it has been demonstrated through a financial study

has considered various scenarios and a possible capital structure to finance.

This has been possible to develop a plan that will allow a company to market
positive, profitable and benefit both owners, employees and mainly to the

general population.
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INTRODUCCION

Actualmente la poblacion Ecuatoriana no conoce los efectos colaterales de
factores como mala alimentacion, auto medicacion y tratamientos rapidos a las

enfermedades que puedan presentarse.

El 1% de la poblacién posee Artritis Reumatoidea, al ser yo parte de ese 1% he
visto la necesidad de recurrir a varios médicos y tratamientos que me han
permitido aprender a manejar el dolor y a vivir con esta patologia, por tal motivo
es importante ofrecer a los pacientes una respuesta anticipada a la
problematica que rodea a esta sintomatologia.

Las personas con Artritis Reumatoide no siempre son conscientes del alcance
de la enfermedad y pueden tener dificultades para comentar con los
profesionales de la salud como se ven afectadas todas las facetas de nuestra
vida, por ello es importante identificar con el paciente su mayor dolencia segun
su escala en el ciclo patolégico y aplicar el tratamiento con medicina alternativa

gue permita al paciente tener mejor calidad de vida.

Los pacientes con artritis, necesitamos tratamientos prolongados que nos
permitan manejar el dolor y aprender a vivir con él, en el presente Proyecto
encontraremos diferentes alternativas que permitiran al paciente disminuir su

inflamacion y bajar el nivel de dolor articular.



1 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y SUS PRODUCTOS O
SERVICIOS
1.1 LA INDUSTRIA

La Industria identificada para el servicio que se pretende implementar es el

N851201, de acuerdo al siguiente detalle:

Grafico 1. Identificacion de la Industria

Provincia; PICHINCHA v

Canton: aumo b

Sector econdmico: Q - ACTIVIDADES DE ATENCION DE LA SALUD HUMANA Y DE ASISTENCIA SOCIAL. W

Subsector econdmico: | 53 - ACTIVIDADES DE ATEMCION DE LA SALUD HUMANA, “

Actividad economica: QB520.01 - Consulta y tratamiento por médicos generalistas, especislistas y cirjanos. Estas actividades pusden realizarse en consultorios privados, en consultor | W

Tomado de: Superintendencia de Compaiiias

MNE351201 - Centros médicos v consultorios privados de medicina general v

especializada sin internacidan

MNE51203 - Consultorios de homeopatia v medicina bioenergetica

ME351202 - Entidades prestadoras de =alud (eps]

1.1.1 Analisis Situacional

1.1.1.1 Analisis Macroeconémico

El Macro-entorno analiza todas las variables que influyen en la empresa y que
de acuerdo a su actividad pueden influir sin que ésta las pueda controlar. Cabe
recalcar que los factores del macro-entorno tienen influencia en toda actividad
comercial, sin embargo no existe un efecto de alto impacto en la mayor parte

de las variables del macro-entorno.

Los principales factores que tienen efecto sobre la actividad comercial se los

puede observar a través del siguiente grafico:



Grafico 2. Factores del Macro-Entorno
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Elaborado: La Autora

A continuacién se analizalos principales indicadores macroeconémicos que
pueden tener influencia sobre las empresas en el pais y especificamente en los

centros meédicos en la ciudad de Quito.
PIB Nacional
El Producto Interno bruto es el valor monetario de los bienes y servicios de uso

final generados por los agentes econdmicos durante un periodo, ya sea por
nacionales o por extranjeros residentes (Banco Central del Ecuador).

Gréfico 3
FRODUCTO INTERNO BRUTO, PIE
(Precios de 2000, variaciones trimestrales, desestacionalizado)
= 9,5 - 10,0
40 | L 80
30 + - 6,0
4 24 B
-
& apf L a0 &
2 2
2,1
1,0 + - 2,0
1.0
0,0 } + | 0,0
Wi o
a0 l06 08 L 20

o

Vg g » Boa® ol B B o KRR LT N R R,
T T Vs i P

A A
S SR LY LRV e

Fuente: BCE CIVariacion tft-1 s=te=Nariacion tft-4, eje derecho

Tomado de: Banco Central del Ecuador




El PIB del Ecuador registra un incremento del 1.8% en el primer trimestre del
afo respecto al cuarto trimestre del 2010, alcanzando $ 6,577 millones (a
precios constantes de 2000). Comparado con el primer trimestre del 2010
registra un incremento del 8.6%, incremento que segun el presidente del

Directorio del BCE Diego Borja, es el mas alto de los ultimos 10 afios.

Cabe recalcar que este incremento responde a factores internos de la
economia como el crecimiento de la inversion, de la produccion interna, del
consumo de los hogares y de las exportaciones. Considerando el mismo
periodo analizado uno de los factores importantes es el incremento del crédito
en 27,4% con lo cual, al primer trimestre del 2011 su saldo llegd a US$15,560
millones, que corresponde al 30% del PIB, es decir a la tercera parte de la

economia.

EL PIB como uno de los principales indicadores de la economia nacional
muestra una oportunidad para la empresa, ya que al tener un crecimiento
moderado y al haberse mantenido en un crecimiento estable en la dltima
década, presenta una economia saludable en la que los negocios encuentran
una demanda creciente de sus producciones debido al crecimiento de los
gastos de los consumidores, las oportunidades serdn buenas tanto para

negocios existentes como para los nuevos.

Un decrecimiento del PIB refleja reduccién de los gastos del consumidor y por
ende baja de la demanda hacia los productos y servicios, es por ello la
necesidad de mantenerse atentos de estos indicadores para con ello poder
tomar cualquier decision en caso de situaciones que reflejen una recesiéon en el

pais.



PIB Industrial

Grafico 4

CONTRIBUCION DE LAS INDUSTRIAS A LA VARIACION TRIMESTRAL DEL PIB, PRIMER TRIMESTRE 2011
(Precios de 2000, desestacionalizado)

Tomado de: Banco Central del Ecuador
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* Incluye Hoteles, bares y restaurantes; comunicaciones; alguiler de vivienda; servicios a empresas y hogares; salud y educacion publica y privada

Para el primer trimestre del 2011, las cifras determinan que los sectores mas

dinamicos son la construccion y otros servicios dentro de los cuales esta la

salud de acuerdo lo cual se puede evidenciar en el gréfico adjunto de las

industrias que contribuyen a la variacién del PIB.



PIB Historico y Contribucion de la Industria

Grafico 5
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Tomado de: Banco Central del Ecuador

De acuerdo a la informacion del Banco Central se puede evidenciar que la

participacion de la salud en el pais ha ido aumentando a través de los afos, lo

cual se demuestra con su variacion positiva dentro del PIB global.

Es relevante analizar la evolucion de la industria y su aporte al PIB de un pais

ya que permite determinar la importancia de esta rama y la necesidad de ir

innovando para beneficio de la poblacion.

Este analisis verifica que la atencion a la salud es un tipo de industria o servicio

gque se encuentra en ventaja y por tanto ha mostrado y puede mostrar

perspectivas favorables para su desarrollo en los proximos afos.



Inflacion

Se conoce como el proceso que eleva los precios de los bienes en forma
continua y en consecuencia el valor del dinero se deprecia. (Informacion BCE).
Este rubro, produce disminuciéon del poder adquisitivo del dinero y no afecta a
todos los sectores por igual debido a que los precios no crecen en igual

proporcion para unos u otros.

La inflacion anual en el Ecuador al 6 de octubre se sitia en el 5.39% lo que
significa que en lo que va del 2011 los precios han variado en ese porcentaje
provocando que el consumidor disminuya su capacidad de compra debido a

gue sus ingresos no crecen al mismo nivel.

Lamentablemente esta variacion en los precios de los alimentos impacta
directamente a las sociedades emergentes que en el tiempo generaria mayor

pobreza a nivel mundial.

La consecuencia de la profundizacion en la pobreza del pais, recae en mayor
namero de personas con mala alimentacion y esto provocaria en el tiempo
enfermedades criticas como el reumatismo, artritis, mal formaciones en los

huesos, etc.

Para el analista econdmico, Walter Spurrier, estas previsiones sefialan que la
inflacion se mantendra en el mismo rango del afio pasado, es decir entre 3 y
4%. Sin embargo, la situacion final estara atada a la permanencia de los

precios del crudo.



Gréfico 6
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En los ultimos meses del 2011 se registré un sostenido incremento en los
precios al consumidor, la tasa de inflacion mensual se ubic6 en 0.49%,
porcentaje superior al alcanzado en agosto del 2010 que fue del 0.11%. Es
importante mencionar que a nivel anual, el ritmo de crecimiento de los precios

continu6 en aumento al ubicarse en el 5.39%. (BCE).

Es importante considerar que el aumento sostenible de los precios, afectaria la
evolucion de la empresa ya que se veria obligada a subir el precio del servicio
afectando la demanda del mismo. Adicional al ser una variable que influye en
el comportamiento del mercado, se convierte en una amenaza para la empresa

ya que puede alterar las pautas de consumo.

De acuerdo a informacion del INEC, Quito es una ciudad inflacionaria con un
crecimiento inusual en sus precios, por eso se le considera como una

amenaza.



Tasas de Interés

Las tasas de interés segun informacion de la CFN y el BCE, varian de acuerdo
al segmento y tipo de crédito segun el detalle adjunto.

Grafico 7. Tasas de Interés Activas Efectivas referenciales Vigentes (oct 2011)

Tasa 8 Intaréa Actvaz Elecivas Refaranclales
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Productiva Corparative BM 853 K6 BN BB A AWM BM R 437 BRI AW LI 020
Productivo Empre sarial 96 967 85 S47 G871 966 96 8SE 954 95 054 4k 48 001
Productivo PYMES 1ne NPy N NxX 1M 131 uUxX 1U¥ N1y Ny Ny uny ne 007
Consumo 1589 1583 1594 1554 1590 1596 I5ER 1588 1589 1599 158 1599 1591 008
Vivienda 10R 06 03 1047 1047 1055 1056 1056 1038 1038 1038 1038 104 026
Microarédito Minorista B0 B0 X4 EAE) IR RS MW B9 REY MY 897 A9 mE2 015
Migroarédito Acumulacion Simple BI7 Bl B3] BXS XX S BKI B BEM BEM BSM EM XXM 004

il rorédito Acurnul acidn Ampliada NE AE 111 BN 1[N 1AM 1¥E HNME S 097 109 Ly M 053
Fuente: Banco Central Del Ecuador {BCE).

Tomado de: Banco Central del Ecuador

La tasa activa es una variable clave en la economia debido a que indica el
costo del financiamiento de las empresas. Si se toma en cuenta el Crédito de
consumo se puede evidenciar que a octubre del 2010 la tasa se sitia en el
15.89% comparada con el 15.91% de octubre del 2011 por lo que se puede
indicar que la tasa activa tiene variaciones de porcentaje mensualmente de

acuerdo a la demanda del mercado.
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Grafico 8. Evolucidn del crédito y tasas de interés efectivas referenciales (Sep 2011)

Millones de USD Participacidn {porcentajes)
Actividad Economica Ago 10 Jul 11 Ago 11 Ago 10 Jul 11 Ago 11

Agricultura, silv. 39 53 4.7 10. 7% 14.08% 12.57%
Pesca 0.2 0.1 0.1 0.45% 0.40% 0.24%
Minas y canteras 0.1 0.1 0.1 0.25% 0.28% 0.22%
Manufactura 3.4 33 4.2 9.35% 8.83% 11.43%
Electricidad y agua - 0.0 - - 0.07% -
Construccidn 0.9 10 0.8 2.62% 2.5T% 2. 79%
Comerdo 14.3 14.9 13.9 39.73% 39.70% 37.59%
Hoteleria 15 16 16 4. 200% 4.26% 4.31%
Transp., alm. y com. 8.6 8.0 15 23.78% 21.35% 20.16%
Int. Financiera 0.2 0.2 0.4 0.45% 0.47% 1.16%
Bienes raices 1.0 0.9 0.7 2. 70% 2.51% 187%
Adm. Pab. y seg. social. 0.1 0.1 0.1 0.37% 0.14% 0.28%
Ensefianza 0.2 0.1 0.1 0.54% 0.38% 0.27%
Serv. sociales y salud 0.2 0.1 0.2 0.63% 0.34% 0.60%
Otros servicios sociales 1.3 13 23 3.45% 4.00% b.23%
Hogares con servicio dom. 0.3 0.2 0.3 0.72% 0.61% 0.78%

TOTAL 36.0 7.5 ira 100% 1009 100%

Millones de USD Participacidn
Destino Econdmico Ago 10 Jul11 Ago 11 Ago 10 Jul11 Ago 11

Capital de trabajo 16.5 17.1 17.0 43.24% 43.15% 43.35%
Compra Activos Fijos - - - - - -
Activos Fijos Tangibles 129 16.2 16.0 33.70% 40.93% 40.88%
Activos Fijos Intangibles 0.2 0.3 0.3 0.43% 0.74% 0. 70%
Micro de Consumo 31 26 26 8.18% 6.62% 6.67%
Micro de Vivienda 0.9 11 1.0 2.41% 2.68% 2.61%
Reestructura de pasivos 0.2 0.8 0.5 0.61% 1.96% 1.16%
Adquision de empresas - - - - - -
Otros 4.4 16 18 11.41% 3.92% 4.63%

TOTAL 383 i 39.1 100% 100% 1005

Tomado de: Banco Central del Ecuador

De acuerdo a la informacion del BCE se evidencia que en la Actividad
Econdmica a la cual esta enfocada la empresa, la necesitada de solicitar un

crédito ha disminuido en bajo porcentaje en comparacion al afio 2011.

Si se considera el crédito como una necesidad para Capital de Trabajo, se
puede determinar que actualmente las personas acuden a un crédito de

consumo para compra de activos o para iniciar su empresa.

Lamentablemente al crear una necesidad de crédito, las tasas de interés se
vuelven una amenaza generada por una necesidad, afectando asi las
decisiones estratégicas y en algunos casos impiden continuar con los planes

de negocios.
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Tasas de Desempleo

De acuerdo a la informacién registrada en el Banco Central al 30 de Junio la
tasa de desempleo en el Ecuador se registra con el 6.4%, las cifras muestran

que la disminucion del desempleo de las mujeres provoco una disminucion de
la tasa de desocupacion total de junio del 2011.

Grafico 9
DESOCUPACION TOTAL Y POR SEXO
12%
10%
8% 7.2%
6.4%
6% !
57%
5.3% 5.5%
4%
[~ I~ =8 o0 =] oo (o] (=)} o (=)} L= ] =] (] o] =i —
a w = (= a U — £ o Y =2 £ 4 O =2 c
$ 0 3 80g 3 a8 =2 0B 3 =
Hombres —4— Mujeres =g=Total

Fuente: INEC

Tomado de: INEC

Es importante mencionar que la tasa de desempleo en Quito se registra con
una porcentaje del 3.29%, considerando que el centro de atencidon estara
ubicado en esta ciudad, se debe evaluar que tipo de métodos utilizan las
personas para tratar una enfermedad y asi determinar si este indice puede o no

afectar a la empresa considerando que esta enfocado al segmento Medio Alto.

Riesgos Pais

A pesar de la inestable situacion politica que vive el Ecuador con el anuncio de

una consulta popular, que no solo ha dividido a los sectores politicos sino
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también a los propios oficialistas, la economia parece seguir la ruta marcada

desde el afio pasado.

Segun los expertos, uno de los factores que contribuira a esta estabilidad es el
alto precio del petroleo que al momento bordea los USD 90 por barril. Incluso
el propio Gobierno reconoce que este es el eje que movera las finanzas este

afo.

Segun los calculos estatales, el crecimiento del pais en el 2011 sera del 5,1%.
“La exitosa renegociacion de los contratos petroleros, las nuevas inversiones
que llegardn amparadas en el Cdédigo de la Produccién, y los efectos de la
inversion realizada por el Estado hacen prever que se terminara el afio con un
gran crecimiento”, afirmo la ministra coordinadora de la Politica Econdmica,

Katiuska King.

Segun la dltima encuesta realizada por Cedatos-Gallup, el Ecuador es uno de
los paises del mundo que mas optimismo tiene en materia economica. Esto se
debe, segun los resultados del estudio, a la mejoria de la situacion econémica
de los sectores tradicionalmente marginados. Esto se ha logrado con la
aplicacién de nuevas politicas sociales, y a una mejor distribucion de la riqueza,
lo que determind que Ecuador se ubique entre los paises que ven sus

perspectivas econémicas con “mucha expectativa” y menos pesimismo.

Lamentablemente el riesgo pais que actualmente vive el Ecuador, puede
motivar o desmotivar a los inversionistas nacionales al considerar la posibilidad
de invertir sus recursos econdmicos en un pais que atraviesa por momentos
inestables ya sean politicos, econdémicos, sociales 6 culturales; esto sumado a
la falta de seguridad juridica y a los continuos cambios en las reglas de juego
como por ejemplo la eliminacion de los tratados de proteccidn de inversiones

gue Ecuador mantenia con 13 paises del mundo.
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Tecnologia

En la actualidad el Ecuador no cuenta con tecnologia avanzada en el campo de
la salud, la atencion para pacientes con enfermedades reuméticas se limita a
tratarlos con medicamentos farmacoldgicos y no con tecnologia especializada,
razon por la cual la tecnologia del Ecuador no es un limitante para la empresa
ya gue se cuenta con tecnologia especializada e innovadora para el tratamiento
de esta enfermedad a fin de proporcionar una mejor calidad de vida a los

pacientes.

Para este proyecto la tecnologia que se utilizara es importante para desarrollar
cada una de las actividades previstas razén por la cual es relevante que la
tecnologia este en constante actualizacidbn para no desmejorar el servicio.
Cabe recalcar que los costos del redisefio de las maquinarias son altos lo cual
podria convertirse en un limitante a la hora de actualizarlos para brindar mejor

atencion.

1.1.1.2 Analisis Microentorno

Cadena de Valor

Michael Porter propuso la cadena de valor como la principal herramienta para

identificar fuentes de generacién de valor para el cliente.

La tarea de la empresa es valorar los costos y rendimientos en cada actividad
creadora de valor, asi como los costos y rendimientos de los competidores,
como puntos de referencia y buscar mejoras. En la medida en que la empresa
desarrolle una actividad mejor que la de los competidores, podra alcanzar una

ventaja competitiva.
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Grafico 10. Cadena de Valor

Gestion de Servicios Administrativos
Gestion Contable Financiero
Tecnologiasde lainformacién
Administracion de RRHH

LogisticaInterna

Marketingy Ser;/lluo Servicios

Ventas . Médicos
Cliente

Elaborado por: La Autora

Actividades de apoyo secundario

a) Gestion de Servicios Administrativos

Esta area estard a cargo de planificar, evaluar, implementacion de
estrategias y evaluacion para determinar mejoras que satisfagan la

necesidad del cliente.

Actividades:

e Planeacion y Organizacion

e Establecimiento de metas y objetivos
¢ Implementacion de estrategias

e Establecer politicas y procedimientos

e Control de mejoras
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b) Gestion Contable Financiero

Su rol es evaluacion de la rentabilidad del capital invertido y analizarlo

contra la informacion de la competencia.

Actividades:

Ejecucion y comunicacion de balances mensuales y anuales.

¢ Elaboracién de presupuestos global e individual.

e Calculo y declaracion de los impuestos segun lo establecido por a la

Ley.

¢ Implementacion de estrategias.

e Evaluacion y decision de dividendos y bonificaciones.

e Evaluacion de costeo para promociones a clientes internos y

externos.

¢ Evaluacion de costeo para plan de incentivos.

o Establecimiento del proceso de costos de acuerdo al giro del

negocio.

c) Tecnologias de la Informacién

La tecnologia es un arma competitiva que permitira diferenciarse de la
competencia a través de la construccion de una buena base de datos, que
permita a partir del conocimiento que se tenga de los clientes, plantear

una relacion basada en satisfacer sus necesidades y expectativas.
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Actividades:

e Alimentar las bases de datos con informaciéon de referidos.

e Evaluar nuevos sistemas que permitan el almacenamiento de la

informacion de los clientes en linea con el area de servicio al cliente.

e Evaluar y controlar el sistema tecnologico de la maquinaria utilizada

para las terapias.

d) Administracion de RRHH

Enfocados a la satisfaccion del cliente interno, motivandolos para que

brinden un excelente servicios.

Actividades:

¢ Reclutamiento y contratacion de empleados.

e Desarrollo y ejecucion de planes de incentivos
¢ Valoracion del desempefiio

e Programacion de capacitaciones

¢ Motivacion a los empleados

e) Logistica Interna

e Se encargara de evaluar y receptar el detalle de maquinaria y material
de trabajo que necesita cada area como:

Maquina de Ozono

Oxigeno

» |nyecciones de Apicultura

Medicamentos naturales
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Medicamentos farmacolégicos

Guantes

Uniformes médicos

Uniformes administrativos

e El departamento financiero se encargara de contactar a los

proveedores para realizar las compras necesarias.

e Se evalla con el proveedor los productos y se realizara el proceso de

compra.
e Se almacenara los materiales en la bodega de la empresa hasta el
momento de su utilizacién y las maquinarias seran instaladas en cada

espacio destinado para las mismas.

e Cada cliente al ingresar al centro, llenara una solicitud de actualizaciéon

gue permitird alimentar la base de datos del centro.

Actividades de creacion de valor

a) Marketing y Ventas

Se encargara de la planeacion y coordinacién para poder fidelizar a los

clientes, posicionar la marca y poder mantener una ventaja competitiva.

Actividades:

e Promocion y publicidad

e Control y andlisis de precios

e Estudios de Mercado constantes
e Venta de Servicios

e Anadlisis de las necesidades de los clientes
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e Estudio y evaluacion de las nuevas tendencias de mercado

¢ Motivacion a los empleados

b) Servicio al Cliente

El objetivo es brindar una atencion personalizada al cliente, atender sus

inquietudes, brindando asesoramiento y seguimiento en su tratamiento.

c) Servicios Médicos
Esta area se encargard de mantener alianzas con médicos, hospitales,
clinicas, laboratorios para mantener convenio con los pacientes y que
puedan contar con beneficios adicionales por ser clientes de la empresa.

1.1.1.3 Analisis Meso-Entorno

Matriz de Porter

Grafico 11

Amenazade
los nuevos
Competidores

NI

Poderde Poderd
. e Rivalidad entre oderde
negociacion _'\ I id negociacién
de los os competidores
1/ . delos
existentes
proveedores Clientes
Amenazade
productosy
servicios
sustitutos

Elaborado por: La Autora
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a) Amenaza de nuevos competidores (alta)

Para la empresa es una amenaza la entrada de nuevos centros de
atencibn que continuamente buscan mejorar el servicio de sus
competidores ofreciendo a los clientes mayores beneficios y diferentes

alternativas con la innovacion de la tecnologia.

Para contrarrestar esta amenaza se buscard establecer alianzas
estratégicas con Hospitales, laboratorios, Aseguradoras y Farmacias a fin
de tener un mayor control de la sintomatologia de los pacientes y poder
tratar desde sus inicios la enfermedad con la ayuda de médicos
especializados.

b) Poder de negociacion de los clientes (baja)

Todas las personas estan acostumbradas a tener un buen servicio con
costos bajos, al implementar un plan de fidelizacion a los clientes se debe
considerar que no es una amenaza ya que se puede atender al cliente de
acuerdo a su necesidad y con beneficios adicionales que ningun centro lo

ofrece considerando:

e Estilo de Vida
e Nivel de Satisfaccion

e Decision de cambio del servicio

c) Poder de negociacion de los proveedores (baja)

Actualmente en la ciudad de Quito, los proveedores existentes, no estan
gremialmente bien organizados ya que entregan su producto y material
tecnoldgico al mejor postor, en cierto punto esta debilidad del proveedor

incentiva a establecer alianzas con diferentes empresas con tecnologia de
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punta y en cierto punto no se tendria que comprar toda la maquinaria,

Unicamente se lo haria con los medicamentos e insumos médicos.

d) Amenaza de productos y servicios sustitutos (alta)

Es una amenaza alta para la empresa ya que los pacientes estan
acostumbrados a que la medicina los cure enseguida y no siguen el
tratamiento completo, al ser especializados en medicina alternativa el
proceso de mejora es lenta por lo que se tiende a que los clientes opten

por la medicina farmacoldgica.

e) Rivalidad entre los competidores ya existentes (baja)

Actualmente en la ciudad de Quito existen 9 centros de atencion para

pacientes con artritis, similares a los de la empresa en estudio.

Se puede mencionar que la competencia de estos centros no es alta ya
gue su servicio esta enfocado a rehabilitacion y terapias con
medicamentos farmacolbgicos cuyo principal objetivo es calmar el dolor
especifico de las articulaciones, dejando en un segundo plano las
diferentes areas del cuerpo. El objetivo del Centro de Atencién Médica es
combinar la medicina farmacologica con medicina alternativa que permita
al paciente tener mejor calidad de vida, aliviar la inflamacion articular y
trabajar simultdneamente con todo el organismo del paciente para evitar

efectos colaterales que puedan deteriorar la salud del mismo.
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Tabla 1. Competidores Existentes

EXP. CllU CENTRO MEDICO UBICACION TIPO DE COMPANIA
92288 |Centro de Fisioterapia ALFLO Cia. Ltda. QUITO Responsabilidad Limitada
86758 |Centro de Rehabilitacion YANEZ & YANEZ Cia. Ltda. QuUITo Responsabilidad Limitada
88572 |Centro de Reumatologia DYK S.A QuITo Responsabilidad Limitada
60119 |Centro Traumatolégico, Ortopedico y afines TOACLINICA Cia. Ltda. QuITo Responsabilidad Limitada
160174 |Fisiocenter Cia. Ltda. QUITO Responsabilidad Limitada

94254 |Rehabilitacion Fisica , Capacitacion, Asesoria y Proyectos KINETIKO Cia. Ltda. QuITo Responsabilidad Limitada

92720 |REUMACEB Reumatologos Asociados Centro de Estudios Biomédicos Cia. Ltda. QuITo Responsabilidad Limitada
54953 |REUMATOTAL Cia. Ltda. QuITo Responsabilidad Limitada

Elaborado por: La Autora

1.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

El Centro de Atencion Meédico, serd un negocio enfocado a la atencion de
pacientes con artritis y sus enfermedades derivadas que habitan en la ciudad
de Quito.

1.2.1 Misién

Ser un Centro de Atencién Médico innovador y permanentemente actualizado
que utilice los procedimientos y tecnologia de vanguardia, con el beneficio
directo al paciente con enfermedades reumaticas, brindandole un tratamiento
médico integral, manteniendo un ambiente de trabajo en equipo y de
responsabilidad social para satisfacer las necesidades de los clientes;
incorporando avances tecnoldgicos que mejoren los servicios contribuyendo al

crecimiento de la sociedad y del pais.
1.2.2 Vision
Para el afio 2015 ser una empresa lider especializada en proveer Servicios de

Salud, orientados hacia el mejoramiento de la calidad de vida de los pacientes

con enfermedades reumaticas y su reincorporacion activa a la sociedad.



22

1.2.3 Valores Corporativos

a) Calidad: Por la atencion brindada a los pacientes, tanto en los servicios

médicos como administrativos.

b) Compromiso: Identificarse con la mision y vision de la Institucion y

comprometerse con ella.

c) Eficacia: Trabajar adecuadamente para el logro de los objetivos

institucionales y de salud.

d) Eficiencia: Obtener los mejores resultados en el logro de los objetivos a

través del uso racional de los recursos disponibles.

e) Equidad: En los recursos y servicios de la institucion sin distincion de
edad, género, grupo social, ideologia, estado de salud o enfermedad.

f) Etica: Apego a los cédigos, normas y principios del actuar del equipo de

salud.

g) Profesionalismo: Al aplicar los conocimientos adquiridos para apoyar los

servicios que presta la Institucion.

h) Respeto: Considerar sin excepcion alguna la dignidad de la persona
humana, los derechos y las libertades que le son inherentes, siempre con

trato amable y tolerante.

i) Trabajo en Equipo: Trabajar con una visién, respetando y valorando
nuestras diferencias, fortaleciendo las relaciones interpersonales y

priorizando el éxito del equipo por encima del éxito individual.
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1.2.4 Objetivo General

e Elaborar un plan de Negocios para la creacion de un Centro de Atencién

Médica para pacientes con artritis.

1.2.5 Objetivos Especificos

e Desarrollar un ambiente organizacional que permita a la compaiiia lograr

diferenciacion de la competencia.

e Enfocar a la empresa para brindar productos de calidad, con excelente
servicio que promueve al bienestar de los consumidores para crear una

ventaja competitiva.

e Desarrollar un programa de fidelizacion a los clientes a través de la
utilizaciéon de CRM que nos permita identificar sus necesidades asi como

los tratamientos que mas adquieren.

e Brindar una opcién de negocio a los inversionistas.

e Desarrollar permanentes seminarios y cursos de capacitacion con
informacion de vanguardia de los avances tecnoldgicos, cientificos y

clinicos para el cliente interno y externo.

e Ser una empresa rentable que supere las expectativas de los usuarios y
familiares a través de los servicios otorgados por parte de una

organizacion estructurada con enfoque a la comunidad.

1.2.6 Analisis FODA de la Empresa

Aunque la empresa no se encuentra aun en funcionamiento, es posible

diagnosticar a través del FODA los factores externos que afectarian de manera
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favorable o desfavorable a la empresa, asi como se puede prever de acuerdo a
las estrategias y operatividad prevista para la empresa, las fortalezas y
debilidades con las que contaria la empresa, las cuales se presentan como

sigue:

1.2.6.1 Fortalezas

e Conocimiento de la enfermedad.

1.2.6.2 Debilidades

e Carencia de criadero de abejas.
¢ Deficiencia de Recurso Humano.
¢ Debilidad de marca.

e Inexperiencia.

¢ No contar con un plan de negocio establecido.

1.2.6.3 Oportunidades

Respuesta favorable de los usuarios.

Baja Competencia.

Apoyo Gubernamental.

Tratamientos a Domicilio.

1.2.6.4 Amenazas

¢ Nuevos Competidores.
e Tecnologia.

e Productos sustitutos.
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2 CAPITULO IIl. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU

ANALISIS

La investigacién de mercados es la obtencidn, interpretacién y comunicacién de
informacion orientada a las decisiones, que permiten a una organizacion
obtener la informacion que requiere para tomar decisiones sobre su ambiente
(Stanton, p. 83).

2.1 ANTECEDENTES

No existen estadisticas oficiales de la enfermedad, pero segun estudios
particulares, el 40 % de la poblacion sufre de artritis (dolor de articulaciones, es
decir que en Ecuador 5 millones de personas, aproximadamente, padecen

problemas reumaticos y muchos no lo saben.

Al ser la autora del presente estudio parte de ese 40% que posee esta
enfermedad, ha existido la necesidad de recurrir a varios médicos y
tratamientos que me han permitido aprender a manejar el dolor y a vivir con
esta patologia, por tal motivo es importante ofrecer a los pacientes una

respuesta anticipada a la problematica que rodea a esta sintomatologia.

Las personas con Artritis Reumatoide no siempre son conscientes del alcance
de la enfermedad y se puede tener dificultades para comentar con los
profesionales de la salud como se ven afectadas todas las facetas de la vida,
por ello se cuenta con personal especializado para tratar al paciente desde su

psicologia.

Se debe identificar aquellos pacientes que van a seguir un curso progresivo e
iniciar tratamiento temprano destinado no solo a aliviar el dolor, si no a detener

o retardar el progreso de la enfermedad.
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Ciertas articulaciones del cuerpo pueden llegar a generar una mayor cantidad
de movimientos en distintos planos y direcciones segun sean los eventos que
tienen cada articulacién, es asi que los indicadores de prondstico que manejan
los hospitales en Quito, revelan que los paciente que poseen enfermedades
severas tienen un tiempo de recuperacion largo y un riesgo elevado de

secuelas.

También existe otro tipo de factores que alteran la recuperacion rapida cuando
existe este tipo de lesiones articulares, como es la falta de transferencia
tecnoldgica, los reducidos programas de capacitacion para los profesionales en
terapia fisica y ocupacional con nuevas técnicas que reduzcan los trastornos

psicologicos del paciente.

2.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

De acuerdo a lo mencionado, se pretende identificar la posibilidad de iniciar con
el proceso de creacion del Centro de Atencion Médica para pacientes con
artritis, a través de una investigacibn que permita conocer si existe 0 no

mercado para su implementacion.

El problema de investigacion, es determinar el nivel de aceptacion que tendra
el nuevo centro médico en la ciudad de Quito, para lo cual se realizara una

investigacion a profundidad que permita identificar la factibilidad del proyecto.
2.3 OBJETIVO DE INVESTIGACION
Determinar la viabilidad de crear un Centro de Atencion Médica para pacientes

con artritis en la ciudad de Quito, a través de una investigacion cuanti-

cualitativa descriptiva concluyente en un periodo de 90 dias.
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2.4 FUENTES DE INFORMACION

2.4.1 Necesidades de Informacién

Para la investigacion de mercados se determinan las siguientes necesidades

de informacion.

Competencia

Centros que se relacionen a la competencia mas cercana.

¢ Andlisis de la ubicacion de los diferentes competidores.

e Precios utilizados por los competidores.

e Segmentos atendidos.

¢ Instalaciones y equipos para el negocio.

¢ Identificar los centros médicos y/o hospitales posicionados en la mente

del consumidor.

e Fortalezas

e Debilidades.

Clientes

¢ Determinar el nUmero de persona con artritis reumatoidea en la ciudad de
Quito.

e Frecuencia de Visita.
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e Dias de mayor concurrencia.

e Cuanto estarian dispuestos a gastar.

¢ Lugares de preferencia donde los segmentos acuden.

¢ Preferencias por diferentes tipos de tratamientos o terapias.

e Determinar el rango de edad de los pacientes.

¢ Identificar el nivel de aceptacion que tendréa la Creacion del Centro Médico

para pacientes con artritis en la ciudad de Quito.

¢ Identificar la necesidad del paciente en como desea informarse de los

tratamientos y servicios que ofrecemos en el centro médico.

e Conocer el tipo de alimentacion que actualmente son parte de su estilo de

vida.

o Identificar su preferencia por los seguros médicos y cadenas

farmacéuticas.

Proveedores

¢ Identificar los principales proveedores existentes en la ciudad de Quito,
para la dotacion de muebles y enseres para la decoracion del Centro

Médico.

¢ Identificar el (los) proveedor (es) de equipo tecnoldgico que abastezca al
centro de los mejores insumos médicos para garantizar la excelencia en

los diferentes tratamientos.
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Mercado

e Crecimiento del niumero de centros de atencidn médica en la ciudad de
Quito.

¢ Delimitar el mercado potencial del Centro de atencidén para pacientes con

artritis.

e Elaborar un plan de mercadeo para posicionar el nuevo Centro de

atencion para pacientes con artritis.

Analisis de la Ubicacion

Identificar la infraestructura y lugar para crear el Centro Médico.

¢ Analizar la distribucion fisica del lugar.

e Establecer si el lugar donde funcionaria el centro, es el mas conveniente

para las personas que asistiran.

e Conocer las caracteristicas, normas y procedimientos que se necesitan

para crear un centro meédico.

e Determinar los recursos tecnolégicos, financieros y humanos requeridos

para la implementacion del Centro.

2.4.1.1 Metodologia a Utilizar

Para esta investigacion se realizar4 consulta de fuentes primarias como Banco
Central del Ecuador, Inec, Super Intendencia de Compafiia, Super Intendencia

de Bancos.
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FUENTES
No. NECESIDADES INFORMACION PRIMARIAS SECUNDARIAS METODOLOGIA
COMPETENCIA
Numero de Superintendencia de o . .
i - . . Andlisis estudios existentes
Identificar los centros médicos y/o Competidores Compaiiias
hospitales posicionados en la mente Expertos Entrevista con Expertos
del consumidor. Clientes / Internet S
) Aplicacion de Encuestas
Pacientes
Ide.nt.lflcar los tr.atamlentos mas Cllep tes / Ministerio de Salud Aplicacion de Encuestas
solicitados por los clientes. Pacientes
. Clientes / INEC Informacion y generacion
Qgtgrmlnar el segmento al que va Pacientes base de datos
dirigido el producto. Farmacias Internet Andlisis estudios existentes
Instalacion y equipos para el negocio Proveedores Internet Investigacion de Mercado
CLIENTES
Determinar el nimero de personas Ministerio de Salud Entrevista con Expertos
con artritis reumatoidea en la ciudad Expertos OMS Observacion
de Quito. Hospitales Generacion de base de datos
Superintendencia de S
Identificar la infraestructura y lugar Clientes / Compafiias Aplicacion de Encuestas
ara crear el Centro Médico. Pacientes icacio _ g
P PUIIEE T Estadisticas Centros Médicos
Gubernamental
Determinar el ran I lien S s
etg SEREIEIEC CRS < e' L5 Ministerio de Salud Aplicacion de Encuestas
pacientes. Pacientes
Identificar la necesidad del paciente
en cqmo desea mformgr_se de los Cller\tes/ e Aplicacién de Encuestas
tratamientos  y servicios  que Pacientes
ofrecemos en el centro médico.
Identificar el nivel de aceptacion que
tendra la (;reacmn del Cen't.ro Medico Cllep tes / Ministerio de Salud Aplicacion de Encuestas
para pacientes con artritis en la Pacientes
ciudad de Quito.
Conocer el tipo de alimentacion que ’
. Clientes / s
actualmente son parte de su estilo de ) Internet Aplicacion de Encuestas
. Pacientes
vida.
Identificar su preferencia por los Clientes / Superintendencia de S
- . o Aplicacion de Encuestas
seguros médicos y cadenas Pacientes Compafiias
farmacéuticas. Expertos Internet Entrevista con Expertos
PROVEEDORES
. . Retail de mercado /
Identificar los principales proveedores L P . )
1 - . - Lisitaciones Internet Andlisis estudios existentes
para la dotacion de equipo tenolégico. .
farmaceuticas
Identificar | rincipal r r .
dentificar los pi ”c pales proveedores Internet / revistas o
vJlpara la dotacion de muebles y Expertos L Investigacion de Mercado
especializadas
enseres.
MERCADO
Crecimiento del nimero de centros de NUmero de Superintendencia de P . .
1 L ) - . o Andlisis estudios existentes
atencion en la Cuidad de Quito. Competidores Compafiias
Delimitar el mercado potencial del
vJ'|Centro de atencién para pacientes Expertos Ministerio de Salud Entrevista con Expertos
con artritis.
Elaborar un plan de mercadeo para ’ . )
- Clientes / Articulos de revistas S
<} |posicionar el nuewo Centro de . . Aplicacion de Encuestas
- ) i Pacientes especializadas
atencion para pacientes con artritis.
ANALISIS DE LA UBICACION
Determinar los recursos tecnoldgicos,
(financieros y humanos requeridos Expertos Ministerio de Salud Entrevista con Expertos
para la implementacién del Centro.
Conocer las caracteristicas, normas y . .
- . Superintendencia de P . .
vJ | procedimientos que se necesitan para Expertos o Analisis estudios existentes
- Compariias
crear _un centro médico.

Elaborado por: La Autora
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2.4.2 Diseio de la Investigaciéon

La informacion a recolectarse para la investigacion se basaré en:

¢ Investigacion descriptiva cualitativa a través de entrevista con expertos.

¢ Investigacion descriptiva cuantitativa a través de encuestas personales.

2.4.2.1 Entrevista con Expertos

Sirve para formular el problema de investigacion de mercados por medio de
una entrevista personal sobre aspectos técnicos sin necesidad de aplicar un
cuestionario formal. (OROZCO, 1999, pp. 66).

Resultados Obtenidos

e Para los médicos homeopaticos, la artritis no es una enfermedad sino
pacientes o personas con artritis, actualmente la medicina convencional

trata la artritis inicamente como una enfermedad.

e La artritis es una deformacion e inflamacién que se producen primero en
las pequefias articulaciones y después en las grandes articulaciones y a

la alarga comienzan a deformar el hueso.

e La artritis es una enfermedad crénica que sufren varias personas en el
Ecuador y que se produce por desequilibrio general del organismo en una

persona.

e Un paciente con artritis, necesita una buena alimentacion, tratamiento
psicolégico, es decir un tratamiento multifuncional a través del cual el

paciente se siente muy apoyado tanto psicolégica como fisicamente.
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e La ozonoterapia es una medicina integrativa que da el suficiente oxigeno

al tejido o a la articulacion inflamada permitiendo que disminuya el dolor.

2.4.2.2 Encuestas Personales

Es un cuestionario que se da a las personas y que esta disefiado para obtener
informacion especifica se basa en una especie de interrogatorio. (OROZCO,
1999, pp. 64).

Para realizar las encuestas, se determiné el tamafo de la muestra

considerando a la poblacion con las siguientes caracteristicas:

Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito
Sector: Norte

Edad: 25 a 69 afios

Sexo: Hombres y Mujeres

2.4.2.3 Tamaiio de la Poblacion

Tamafio del Universo o tamafio de la poblacién es todo conjunto de elementos,
definido por una o mas caracteristicas, de las que gozan todos los elementos

que lo componen, y sélo ellos.

Habitantes de la ciudad de Quito (INEC Censo poblacional, 2010) 2°239.131

Aunque el valor presentado corresponde a los habitantes de la ciudad de Quito,
dada la segmentacion, se ha tomado los datos de las parroquias de la ciudad
que se pueden considerar dentro del segmento seleccionado, que
corresponden a las parroquias urbanas: Kennedy, Cochabamba, Belisario
Quevedo, Ifaquito, San Isidro del Inca, Jipijapa, Concepcién, Rumipamba,

Mariscal Sucre, sin descartar que puedan utilizar los servicios, personas de
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otros sectores, por tanto se ha clasificado la totalidad de la poblacion de

acuerdo a los siguientes criterios.

Tabla 3. Poblacién estratificada de las parroquias del Norte Central de la ciudad de Quito

Parroquia Poblacién
Zona Noroeste: parroquias Cochapamba, Ifaquito,
» 74.566
Concepcion,
Zona Norte centro: parroquias Rumipamba,
_ 236.315
Mariscal Sucre
Zona Noreste: parroquias Kennedy, Belisario
52.207

Quevedo, San Isidro del Inca, Jipijapa
TOTAL 363.088

Tomado de: Unidad de Estudios e Investigacion, DMTV-MDMQ, 2010.
Elaborado por: La Autora

Total poblacion del sector segmentado: 363.088

Por tanto para la muestra requerida es necesario determinar el porcentaje de
poblacién comprendida entre las edades indicadas, de lo cual, de acuerdo a los
datos del SIISE, el 46% de la poblacion se encuentra comprendida en edades
entre 25y 69 afios. Por lo cual la poblacion segmentada para la determinacion

de la muestra es de:

363.088 x 46% = 167.020 personas

De acuerdo a lo expuesto, se aplica los datos para el célculo de la muestra.

2.4.2.4 Calculo del Tamano de la Muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra se necesita conocer el universo o

poblacién segmentada que previamente se analizo, los valores de aceptacion y

rechazo “p”y “q”, y el error de estimacion.
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Se ha establecido para el presente estudio que para cumplir con un alto nivel
de confiabilidad se va a considerar un 95% de nivel de confianza y se puede

considerar un error de hasta un 5% para el calculo de la muestra.

La férmula para calcular el tamafio de la muestra en este caso es la siguiente:

Nz, P(1-P)
(W-De? + z5P(1-F)

n=

Donde:

Valor de N

Corresponde al tamafio de la poblacion que en este caso son los habitantes del

grupo seleccionado que corresponde a un total de 167.020 personas.

Valor de Za/2

Representa el nUmero de desviaciones estandar con respecto a la media para
un nivel de confianza determinado. Para este caso se seleccionara un nivel de
confianza para el estudio del 95%, debido a que es un porcentaje bastante
aceptable de confiabilidad y factible para realizar el estudio.

De acuerdo a este nivel de confianza el valor de Z sera igual a 1.96

Valor de P:

Dado que no se tiene un estudio previo, el valor de P sera de 0,5, a través del

cual seréa posible obtener una muestra con mayor confiabilidad.
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Valor del E:
E representa el error permisible que se considerara para el estudio, en este
caso se considera aceptable hasta un 5%, con lo cual el valor de E en
proporcion es: 0.05
De esta manera se obtiene el tamafio de la muestra necesaria para obtener
una muestra significativa de la poblacién y poder obtener un estudio con un

95% de confianza y un posible error porcentual maximo de +/- 5%.

Calculo del tamafio de muestra:

. 167.020 (1,96)20,5(1—0,5)
(167.019)0,05% +1.96%(0.5)(1—0.5)

n = =383,28

n = 384 encuestas

Después de haber realizado el célculo de la muestra se obtiene como resultado
384, que seran el numero de encuestas que se aplicara en diversos puntos del
sector norte de manera aleatoria al segmento seleccionado para disponer de

una muestra representativa de la poblacion en estudio.
2.4.2.5 Recopilaciéon de los Datos
Se procedera con la recopilacién de datos a partir del 19 de marzo hasta el 2

de abril con las distintas metodologias establecidas en las necesidades de

informacion.
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2.4.2.6 Procesamiento de Datos y Analisis de Datos

El procesamiento de datos se lo realizard en base a la distribucion de
frecuencias, la cual permite obtener un conteo de las respuestas asociadas con
diferentes valores de una variable para poder expresarlos en forma de

porcentaje.

A continuacion se presentan los resultados obtenidos al desarrollar el estudio
para crear un Centro de Atencidn Médica para pacientes con artritis en el

sector Norte de la Ciudad de Quito.

El resultado de la encuesta, la cual se encuentra en el anexo 1, se realiz6 a
384 personas del sexo femenino y masculino, en edades estimadas entre los

25y 69 afos de edad; dicha encuesta tuvo lugar en la ciudad de Quito.

Para determinar la muestra, se evidencié que los centros médicos que operan
alrededor del sector, atienden a pacientes de edad promedio 60 y/6 70 afios, se
identific6 que el grupo de clientes menor a esta edad promedio, no es atendido
por los competidores, por lo cual se crea la oportunidad de identificar las
necesidades de estos clientes y enfocar la estrategia a una nueva demanda.
Es importante destacar que actualmente la competencia maneja tratamientos
para un adulto mayor es decir para personas sobre los 70 afios y combina la
medicina alternativa con la farmacolégica por la condicion de reaccién del
organismo del paciente lo cual de acuerdo a la experiencia, puedo decir que no

es el mejor tratamiento.

A continuacién se presenta un resumen de los resultados de la encuesta,

analizados con cruce de variables.
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Lugar/
Sintomatologia

40% Centros Médicos

ENCUESTADOS 384
VARIABLE RESULTADO COMBINACION VARIABLES
s 71% Femenino
exe 29% Masculino
69% Femenino 32% se encuentra en el rango de edad entre 47 a
Sexo / Edad 57 afios, Grupo Objetivo
31% Masculino
A qué tipo de centro [81% Privado
de salud acude 19% Publico
) 71% Si 86% son del sexo femenino que conocen la
Sexo / Tratamiento sintomatologia de la artritis
en un solo lugar  |29% No
Del 73% de personas que conocen la
40% Endonde vive el paciente sintomatologia de la artristis, el 80% prefiere que

se trate en su lugar de domicilio 6 en un Centro
Médico.

20% Hospitales

Seguro Médico /
Cobertura

47%
tiene cobertura para tratar la artritis.

42% Su seguro médico si
cobertura para la artritis.

11% Su seguro meédico no
cobertura para la artritis.

No conoce si su seguro médico

tiene

tiene

Tipo de Medicina

48% Medicina Natural

70% son mujeres y conocen la patologia de la
enfermedad.

31% Medicina Farmacoélogica

25% son mujeres y conocen la patologia de la
enfermedad.

21%

Medicina Natural y Farmacolégica

5% son mujeres y conocen la patologia de la
enfermedad.

Tipo de Tratamiento

27%
24%
21%

Ozonoterapia
Apitoxina
Terapia Neural

Tipo de Publicidad

27%
25%
23%

Promocionales
Revistas Familiares
Publicidad enradio

Lugar para ubicar el
Centro Médico

24%
22%
17%

Portugal
Gaspar de Villarroel
Mariana de Jesus

Elaborado por: La Autora
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La tabulacién obtenida por cada pregunta es la siguiente:

e Es importante determinar que el mayor nimero de los encuestados son

de sexo femenino representando el 71% de la muestra total.

SEXO

HF
EM

e De acuerdo a lo que se puede observar en el grafico adjunto, la edad
promedio en la que se ve reflejada la artritis es desde los 58 afios en
adelante en hombres y mujeres representando el 32%, sin dejar a un lado
a las personas del rango de edad de entre 47 y 57 afios que representa

en el grafico el 31%.

EDAD

W 25-35
W 36-46
m47-57

W 58-MAS
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e Analizando el 71% del sexo femenino que respondié la encuesta,

claramente se puede observar que el grupo objetivo son las mujeres de

edad entre 47 y 57 afios que representan el 32%.

EDAD - SEXO FEMENINO

PREGUNTA N° 1

M 25-35
M 36-46
m47-57
M 58-MAS
¢ Conoce la sintomatologia de la artritis?
SINTOMATOLOGIA DE LA ARTRITIS
[N
HNO

Los resultados obtenidos de la pregunta uno, indica que el 73% de las

personas encuestadas si conoce la sintomatologia de la artritis.
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Es importante mencionar que dentro de este grupo, el 70% son personas del
sexo femenino y el 30% del sexo masculino. Con esta informacion claramente
se puede identificar que la artritis es una enfermedad que afecta principalmente

a las mujeres entre 47 y 57 afios de edad.

SEXO-SINTOMATOLOGIA

m1
2

PREGUNTA N° 2

éCuando usted tiene algun problema médico a qué tipo de Centro de

Salud acude?

Centrode Salud

w1l
m?2

El 81% de encuestados indica que al presentarse un problema médico, acude a
un centro de salud privado, este resultado estaria acorde al objetivo de crear el
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centro médico en el sector norte de la ciudad considerando que a sus

alrededores existen en mayor porcentaje centro médicos privados.

PREGUNTA N° 3

¢ Qué centros médicos para tratar la artritis o enfermedades reumaticas

conoce?

Centros Médicos

M Reumatotal

M Reumaceb
Reumatologos Asociados

M Imsamed

M Otros

El 29% de la muestra indica conocer el centro médico Imsamed que es un
centro de atencién de medicina alternativa que trata a los pacientes con terapia

neural en todas sus sintomatologias.

Considerando los tratamientos en los cuales se enfocara el centro médico, es
posible decir que Imsamed es uno de los principales competidores. Sin dejar a

un lado a los otros centros médicos que pueda existir alrededor del sector.
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PREGUNTA N° 4

¢Le gustaria que exista un centro médico que trate la artritis y

enfermedades reumaticas en un solo lugar y con varias alternativas?

Tratamiento en un solo lugar

LN
ENO

Es importante destacar que el 71% de la muestra prefiere que su patologia sea
tratada en un solo lugar, esto con el fin de tener un cuadro clinico claro sin

generar confusiones en el paciente que le permita tomar la mejor decision.

SEXO

mF
EM

Cabe recalcar que del 71% de personas que prefiere que su patologia se trate
en un solo lugar, el 86% son mujeres que conocen la sintomatologia de la

artritis.
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PREGUNTA N° 5

¢Donde le gustaria que se realice el servicio de rehabilitacién?

LUGAR-TRATAMIENTO

M En donde vive el paciente
M Centros Médicos

W Hospitales

De las personas encuestadas el 41% prefiere que un tratamiento de
rehabilitacion se lo realice en el lugar donde vive el paciente, seguido por un
34% que prefiere que este proceso se lo realice en el centro médico

directamente.

Esta pregunta contribuye a la estrategia de satisfacer la necesidad del cliente,
brindandole varias alternativas de atencién y mejora en su calidad de vida.

LUGAR-SINTOMATOLOGIA

M En donde vive el paciente
M Centros Médicos

@ Hospitales
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Considerando la muestra de personas que conocen la sintomatologia, el
resultado refleja que el 80% de este grupo opta por que su tratamiento se lo
realice en su domicilio o en un centro médico.

PREGUNTA N° 6

¢Tiene usted algun tipo de seguro privado de salud?

SEGURO PRIVADO

msi
ENO

El 62% de las personas a las que se les realizo la encuesta actualmente tienen
un seguro privado, cabe recalcar que dentro de este grupo el 83% conoce la
sintomatologia de la artritis.

SEGURO-SINTOMATOLOGIA

ms|
ENO
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PREGUNTA N° 7

¢Cual de estos seguros privados de salud acude a solucionar su

problema?

SEGUROS PRIVADOS

M Salud

M Humana
Salud Coorp.

M |ESS

M Otros

Es importante analizar la respuesta en esta pegunta, porque el 29% de la
muestra tiene su seguro médico con la empresa Salud y seguido de esto con
Humana, tomando que en cuenta que este Ultimo tiene convenio con el hospital
metropolitano y el hospital de los valles y si se considera que dentro de estos
dos entidades médicas se encuentra una asociacién de médicos reumatologos,

se podria decir que seria una estrategia importante mantener alianza con ellos.
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PREGUNTA N° 8

¢ Su seguro médico privado o publico tiene cobertura para la artritis?

SEGURO-COBERTURA

msl
ENO
[ NO SABE

El 47% de los encuestados indica que no conoce si su seguro médico tiene
cobertura para la artritis, el cual es un indicador alto que permite determinar la
importancia de que un paciente conozca todos los beneficios que le puede
otorgar su seguro y poder tener un uso adecuado de ello, permitiéndoles tener

tranquilidad a la hora del pago.
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PREGUNTA N° 9

Conteste la pregunta Unicamente si Ud. Es un paciente que tiene artritis,

reumatismo, lupus, gota.

¢ Qué tipo de medicina utiliza para tratar su enfermedad?

TIPO DE MEDICINA

M Medicina natural
M Medicina Farmacolégica

™ Medicina Natural y
Farmacologica

Es importante considerar que de las personas encuestadas y que tiene artritis,
el 48% opta por la medicina natural para aliviar su dolor y como tratamiento
alternativo para sanar su enfermedad.

PREGUNTA N° 10

¢ Qué tipo de alimentaciéon usted consume normalmente?

ALIMENTACION

M Hamburguesas
M Pizzas

M Ensaladas

M CarnesRojas

M Comida de Casa

M Dieta Especial
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Al analizar los resultados de la pregunta 10, se puede ver claramente que el 32
% come comida de casa, seguido por el 29% que se alimenta con una dieta
especial, al analizar la veracidad de estas respuestas, se puede afirmar que es
real, ya que un paciente con artritis para obtener mejora en su calidad de vida

lo primero que debe cuidar en su alimentacion.

BEBIDAS

M Gaseosas
M Jugos Naturales
Yogurt

M Lacteos

En cuanto al consumo de bebidas, lamentablemente el resultado no es
favorable ya que el 33% de la muestra consume gaseosas lo cual es perjudicial
para un paciente con sintomatologia artritica, esto seguido por un 30% de
personas que toman jugos naturales.
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PREGUNTA N° 11

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una terapia para tratar la artritis 6

enfermedades Reumaticas?

PRECIO

W15a20
W20a25

25a30
W30a50

Para iniciar con las actividades en un centro médico es importante poder
determinar el precio de los servicios, por lo cual de acuerdo a los resultados de
la encuesta, se puede determinar que el paciente estaria dispuesto a pagar por
una terapia entre 20-25 ddlares, esto iria de la mano con el analisis de precios

de la competencia.
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PREGUNTA N° 12

¢ Qué tipo de tratamiento para tratar la artritis conoce?

TIPO TRATAMIENTO

M Ozonoterapia

M Apitoxina

M Terapia Neural
M Tratamiento con

Corticoide

M Acupuntura China

M Otros

Las personas encuestadas tienen un gran conocimiento sobre los tratamientos
de la artritis, en especial sobre la ozonoterapia con un 27%, seguido por la

apitoxina con un 23%.

PREGUNTA N° 13

¢Como le gustaria informarse de tratamientos y seguimiento de una

enfermedad?

INFORMACION

0%

M Revistas Familiares
M Flyers

M Promocionales

M Publicidad en radio
M Mensaje al celular

M Otros
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Claramente se puede identificar que a las personas, les gusta ser informados
de temas de salud a través de revistas familiares y promocionales que llamen
la atencién del cliente considerando el segmento al que esta dirigida la

empresa.

PREGUNTA N° 14

¢En cual de los siguientes sectores le gustaria que opere el Centro

Médico?

SECTOR

M Quicentro

M Portugal

M Ifaquito

M Gaspar de Villarroel
B Mariana de Jesus

W Otros

El anadlisis de la pregunta 14 identifica que los sectores estratégicos para la
creacion del Centro de Atencibn Medica para pacientes con artritis son:
Portugal con un 24%, seguido de la Gaspar de Villarroeal con un 22% vy

finalmente la Mariana de Jesus con un 17%.

2.4.2.7 Conclusion de la Encuesta

e De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta, se puede concluir
gue la mayoria de pacientes con artritis reumatoidea son mujeres sobre
los 40 afios, si bien es una enfermedad que se diagnostica desde la

nifiez, su mayor reflejo es en la persona adulta.
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e Se ha podido identificar los tratamientos que actualmente tienen mayor
incidencia en las personas con artritis y el tipo de medicina de su
preferencia, los resultados en estos rubros son favorables para el Centro
Médico ya que permite conocer que la empresa esta encaminada, al

aplicar la medicina alternativa en pacientes con sintomatologia de artritis.

2.5 DETERMINACION DE LA DEMANDA

En términos generales, la demanda es la cantidad de productos o servicios que
los consumidores tienen la disponibilidad de adquirirlos en el mercado, a un
precio determinado. La ley de la demanda establece que a precios bajos habra
una mayor cantidad de demanda y viceversa, a precios elevados la demanda
sera menor, siempre cuando permanezcan constantes los demas valores
(Sapag, 2007, p. 63).

La demanda para el caso de estudio se define como la cantidad de personas
que demandaria el servicio del centro, lo cual esta definido principalmente por
la cantidad de personas con artritis reumatoidea que presentan algun tipo de

sintomas.

Dado que no existen datos oficiales de la cantidad de pacientes con esta
afeccidbn o estudios definidos, se ha procedido a realizar entrevistas a
profesionales especialistas en el &rea de lo cual se ha obtenido los siguientes

resultados:

e Aproximadamente el 5% de toda la poblacién en la ciudad de Quito tiene

algun tipo de artritis reumatoidea.

e El 70% de los que padecen presentan sintomas que evidencian su

afecciéon. (Entrevista Dr. Vinicio Lopez, 2011)
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Por tanto a través de la informacion de especialistas es posible determinar la
demanda y su proyecciéon mediante los datos de poblacion de la ciudad de
Quito:

Tabla 5. Determinacion de la Demanda

FACTOR Valor

Poblacién del sector segmentado 363.088 personas
Poblacién con artritis reumatoidea 5%
Poblacién con sintomas que evidencias su afeccion 70%
TOTAL

» i o 12.708 personas
(Poblacion segmentada que demandaria el servicio)

Elaborado por: La Autora

Por tanto en base a los resultados obtenidos se puede determinar que en la
actualidad en el sector seleccionado existen 12.708 clientes potenciales del

servicio que se implementara.

Para poder proyectar la demanda es necesario estimar el crecimiento de la

poblacion de la ciudad de Quito, la cual se analizara a continuacion.

2.6 TAMANO Y CRECIMIENTO DE LA POBLACION

El Distrito Metropolitano de Quito, presenta una tasa de crecimiento de la

poblacion del 2.18, segun el ultimo censo de poblacién y vivienda del afio 2010.
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Grafico 12
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Elaborado por: La Autora

Partiendo de esta informacion, se puede determinar la proyeccion de la
demanda considerando que en la ciudad de Quito en el sector norte de la

ciudad de Quito es la siguiente:

Tabla 6
Afio ‘ Demanda Proyectada
2012 12.708
2013 12.985
2014 13.268
2015 13.557
2016 13.853
2017 14.155

Tomado de: Censo Poblacional
Elaborado por: La Autora
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Grafico 13
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Elaborado por: La Autora

Como se observa, la proyeccion de la demanda debido al incremento anual del
2,18% de la poblacion, muestra una tendencia con un muy ligero crecimiento,

similar a una tendencia lineal.

2.7 DETERMINACION DE LA OFERTA

La oferta en el caso de un estudio de mercado es considerada la cantidad de
bienes o servicios ofrecidas o0 cubiertas actualmente por las empresas

existentes en el mercado.

En el presente analisis, como se menciond previamente, no existe un estudio o
informacion especifica a la cual se posible acceder en relacion a la oferta
existente de servicios y finalmente el nimero de pacientes que son atendidos
para el tratamiento de la artritis reumatoidea, sin embargo de acuerdo a la
investigacion realizada mediante la informacidén de expertos, de los cuales fue
posible obtener informacion acerca de estudios preliminares realizados,

mediante los cuales se determinaba, que menos del 50% de las personas que
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padecen artritis reumatoidea son tratados a través de un profesional o un
centro especializado, informacion suficiente a través de la cual es posible
determinar la oferta existente o la cantidad de personas que son atendidos

actualmente por la competencia en el mercado.

A continuacion se detalla el calculo de la oferta:

Tabla 7. Determinacion de la Oferta

FACTOR Valor

Poblacion del sector segmentado 363.088 personas

Poblacién con artritis reumatoidea 5%

Poblacién que actualmente es tratada por profesionales o en 500

0
un centro especializado
TOTAL

(Oferta de mercado)

9.077personas

Elaborado por: La Autora

Por tanto en base a los resultados obtenidos se puede determinar que en la
actualidad en el sector seleccionado existen 9.077 personas que estan siendo
atendidas por esta afeccion o que existe una oferta en el mercado de 9.077

personas.

Con estos datos y el crecimiento de la poblacion es posible determinar la oferta

proyectada.

Tabla 8
2012 9.077
2013 9.275
2014 9.477
2015 9.684
2016 9.895
2017 10.110

Elaborado por: La Autora
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Empresas oferentes

Para el presente estudio, no existe un Centro Médico que ofrezca diversidad de
servicios detallados en el presente proyecto de acuerdo a la investigacion
realizada, sin embargo se conoce que existe el centro médico IMSAMED que
trata a los pacientes con terapia neural, el cual estd ubicado en la Paez y

Mercadillo cerca a la Clinica Pichincha.

2.8 PRECIOS DE LOS SERVICIOS

De la encuesta realizada se determina que el mercado esta dispuesto a pagar
por una sesién de terapia un precio que oscila entre 20 a 25 ddlares, de una

muestra de poblacion que representa el 43%.

2.9 ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha se calcula mediante la resta de la demanda

proyectada o demanda potencial y la oferta proyectada.

El resultado de la demanda insatisfecha representa la cantidad de personas
que actualmente tienen una demanda del servicio que requieren, pero que no
son atendidas por la oferta o por los servicios existentes en el mercado por
diversos factores y por tanto se conviertes en un grupo potencial de clientes

para poder entregar el servicio que se pretende implementar.

DEMANDA INSATISFECHA —| Demanda Proyectada Oferta Proyectada
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Tabla 9. Demanda insatisfecha

Demanda proyectada Oferta proyectada Demanda insatisfecha

2012 12.708 9.077 3.631
2013 12.985 9.275 3.710
2014 13.268 9477 3.791
2015 13.557 9.684 3.874
2016 13.853 9895 3.958
2017 14.155 10.110 4.044

Elaborado por: La Autora

Como se observa, la demanda insatisfecha actual es aun bastante grande, ya
gue como se pudo observar, muchas personas a pesar de poseer sintomas
que evidencia su afeccién, no son atendidas en la actualidad, por lo cual, esta
demanda se convertira en el principal grupo de atencion del centro médico,
grupo que sera atraido por las diversas estrategias de mercadeo planteadas

por la empresa.
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3 CAPITULO IIl. PLAN DE MARKETING

3.1 SITUACION ACTUAL DEL MARKETING

Las clinicas y centros de atencidn privados en el Ecuador, mantienen un
crecimiento estable gracias a las inversiones permanentes en tecnologia de
punta y a los modelos de gestion aplicados en la administracion de estos

centros.

De acuerdo a la informacién del Ministerio de Salud Publica, el 60% de la
poblacién ecuatoriana, acude a la atencién publica segun esta informacion se
determinaria que el 40% de la poblacion acuden a clinicas y centros de

atencion privada.

Segun datos de la Superintendencia de Compalfiias, existen alrededor de 11
centros de atencién para tratar enfermedades reumaticas cuyo segmento

objetivo son los pacientes de estrato medio—alto.

El Centro de Atencidén, debe dirigirse a todos los segmentos considerando que
actualmente el segmento medio-bajo esta siendo atacado por la atencién
publica la cual no cuenta con tecnologia avanzada para tratar este tipo de

enfermedades.

3.1.1 Descripcion del Producto

Los consumidores y usuarios del Centro de Atencidon, son pacientes que
padecen de artritis 0 estan en los inicios de esta enfermedad. Es importante
mencionar que la artritis es un proceso DEGENERATIVO que sufren las
articulaciones, de forma especial las que soportan peso (rodillas, caderas,
columna, manos) y aparentemente se inicia luego de 40 — 50 afios. Cuando no

existe una causa conocida se denomina ARTRITIS PRIMARIA, cuando tiene
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una causa (Traumatismo, congénita, sobrecarga articular) se denomina
ARTRITIS SECUNDARIA.

Grafico 14
NORMAL ' ARTRITIS
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Elaborado por: La Autora

La lesion se encuentra en el cartilago, el cual cubre los extremos de los huesos
de una articulacién. Su funcion es la de amortiguar las fuerzas que sobre la
articulacion se aplican, la funcion del cartilago es por lo tanto la de un

amortiguador.

Con el paso del tiempo el cartilago puede ir perdiendo sus propiedades
(ENVEJECIMIENTO), o puede enfermar (ARTRITIS). Estos dos procesos
pueden darse en conjunto o por separado. En otras palabras “No toda persona

de edad avanzada va a sufrir de artritis”.
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3.1.2 Factores que se debe tener en cuenta

EDAD: La artritis es mas frecuente en personas de edad avanzada, pero no es

sinénimo de vejez.

SEXO: Es mas frecuente el compromiso de caderas en el hombre, mientras en

la mujer lo es en rodillas y manos.

OBESIDAD: El exceso de peso no es causa de enfermedad, sin embargo la
obesidad mantiene o0 aumenta la sintomatologia, al provocar una sobrecarga de

una articulacién que no se encuentra en buen estado.

ACTIVIDAD FiSICA: El exceso de actividad fisica solo causa artritis en
situaciones especiales, cuando se trabaja una articulacion de forma exagerada

(Obreros que trabajan con martillo neumatico, futbolistas, boxeadores, etc.)

ALIMENTACION: No se ha encontrado ningin componente especial en los

alimentos que cause la enfermedad.

ENFERMEDADES ASOCIADAS: La artritis es mas frecuente en personas que
sufren Diabetes, Hipotiroidismo, etc., aunque la causa no ha sido precisada.

3.1.2.1 Sintomas

DOLOR: Es el sintoma que mas preocupa al paciente. El dolor aparece o
aumenta con la actividad o ejercicio y disminuye o desaparece con el reposo.
Necesariamente no guarda relacion con la gravedad de la enfermedad, de

modo que la intensidad o persistencia no debe angustiar al enfermo.

RIGIDEZ: Es una sensacién de dificultad para la realizacién de un movimiento,
gque aparece tras un reposo mas o menos prolongado (al levantarse de la cama
o de una silla). Suele mejorar a los pocos minutos tras movilizar las

articulaciones.
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DEFORMACION: Las lesiones artriticas aparecen en estadias avanzadas de la

enfermedad.

CHASQUIDO o CREPITACION: En ocasiones el paciente oye o siente como
cruje su articulacién. Estos chasquidos son expresion de lesiones artriticas y
no indican que algo se esté rompiendo bruscamente dentro de la articulacion.

No debe por lo tanto darse demasiada importancia.

PERDIDA DE LA MOVILIDAD: Aparece en etapas avanzadas de la
enfermedad, afectando principalmente las caderas o las rodillas. En etapas

tempranas de la enfermedad esto no suele ocurrir.

TRATAMIENTO:

El médico dispone de su amplio programa de tratamiento que persigue
disminuir o hacer desaparecer los sintomas, prevenir complicaciones y evitar el
progreso de la enfermedad. En caso de que la enfermedad esté muy avanzada
y las lesiones muy evolucionadas, existen medidas ORTOPEDICAS vy

QUIRURGICAS que buscan restaurar la funcion articular.

e ANALGESICOS: Son medicamentos que calman el dolor. No deben
utilizarse de forma habitual (diaria) por el paciente, sino Unicamente en

caso de dolores.

e ANTI INFLAMATORIOS: Llamados también antirreumaticos, actlan
contra el dolor, la contractura, la rigidez y la inflamacion. Se utiliza en las
etapas de mayor actividad de la enfermedad, cuando los sintomas son
mayores. Cada enfermo responde de forma diferente a un
antiinflamatorio, de forma que si no existe respuesta con un medicamento

es aconsejable consultar con su médico para que le prescriba otro.
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e CONDROPROTECTORES: Son llamados asi a una serie de farmacos
que actian sobre el cartilago articular, deteniendo el dafio y de esta
manera evitando el desarrollo de esta enfermedad, este tipo de
medicamentos debe ser utilizado lo mas tempranamente posible para
obtener los mejore efectos, ejemplos de estos son el Acido Hyalurénico,
Hylan F. Sulfato de Glucosamina, Condroitinsulfato, etc.

e MEDIDAS GENERALES: Son aquellas que el paciente puede realizarse
en casa. El médico o el fisioterapeuta ensefiaran ejercicios sencillos que
el paciente debe hacer diariamente. La utilizacion de calor en forma de
compresas calientes, almohadillas eléctricas alivia el dolor al relajar la

musculatura contraida.

e FISIOTERAPIA Y REHABILITACION: En casos especiales sera
necesario acudir a un Centro o Servicio de Rehabilitacion de pacientes
reumaticos para someterse a diversos tipos de tratamiento
(FISIOTERAPIA, MASAJES, HIDROTERAPIA, ULTRASONIDO, ONDA
CORTA, etc.)

3.1.3 Resena del Producto/Servicio

Antes de conocer los productos y servicios que ofrece el Centro Médico, es de
gran relevancia conocer los tipos de artritis que podria afectar a la poblacién

sobre los cuales se aplicara el tratamiento respectivo.

Osteoartritis, es el tipo mas comun de artritis. Causa dafios en el cartilago y
en los huesos, y afecta mas comunmente los dedos y las articulaciones de

carga, tales como la cadera, las rodillas, la espalda y el cuello.
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Grafico 15

Tomado de: Ministerio de Salud

Artritis reumatoide, es un trastorno autoinmune que causa inflamacion en las
articulaciones. Con el tiempo, también puede dafar el cartilago y el hueso.
Casi siempre la artritis reumatoide afecta las mismas articulaciones en ambos
lados del cuerpo.

Grafico 16

Tomado de: Ministerio de Salud

Fibromialgia, causa un dolor generalizado y puntos sensibles en diferentes
partes del cuerpo que presentan alta sensibilidad al tacto. No parece causar
dafio muscular o articular, pero las personas que tienen fibromialgia

experimentan a menudo fatiga, rigidez y alteraciones del suefio.
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Tomado de: Ministerio de Salud

Osteoporosis, un trastorno comun en mujeres posmenopausicas, hace que los

huesos se vuelvan delgados y fragiles. Es la causa principal de fracturas 6seas

en personas de edad avanzada. Las personas que han tenido terapias

prolongadas con algunos tipos de esteroides estdn en mayor riesgo.

Grafico 18
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Lupus, afecta la piel y las articulaciones, ademas aparece con mas frecuencia
en mujeres jovenes, entre los 18 y los 45 afios. También puede dafiar 6rganos
internos como los rifiones, los pulmones o el corazén. Los sintomas comunes
comprenden un sarpullido en las mejillas y en el puente de la nariz, Ulceras
circulares y escamosas en la cara, cuello, pecho, sensibilidad anormal al sol,

problemas de rifion y artritis.

Grafico 19. Lupus
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Gota, ocurre cuando el cuerpo produce demasiado acido Urico o no es capaz
de expulsarlo. Ciertos alimentos como las sardinas, las anchoas y las visceras
pueden incrementar también los niveles de acido Urico. Esta sustancia podria
cristalizarse en las articulaciones, sobre todo en la rodilla, el tobillo y el dedo

gordo del pie, y causar dolor agudo e hinchazon.

Grafico 20. Gota
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Bursitis y Tendinitis, aparecen cominmente por una lesion o la sobrecarga
de una articulacion, afecta la bursa (un saco pequefio que amortigua las

articulaciones) o los tendones, que sujetan los musculos a los huesos.

Grafico 21. Tendinitis
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Tipo de tratamiento:

e Apitoxina, sustancia proveniente del veneno de las abejas, tiene
excelentes propiedades antinflamatorias, analgésicas, antireuméticas e

inmunoestimulantes.

Grafico 22. Apitoxina
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Estos atributos terapéuticos comprueban su eficacia en el tratamiento de una
gran variedad de enfermedades. Por su accion inmunoldgica es una excelente
alternativa para la artritis y sus derivados, ya que esta comprobado que
reconstituye el cartilago.

Durante el tratamiento no se forman anticuerpos contra la apitoxina y por ello el
cuerpo humano no se acostumbra a ella, las aplicaciones son cada vez mas

efectivas.

Para su uso se debe practicar la prueba de la alergia, sobre todo si el paciente

refiere ser muy sensible a la picadura de abeja o algun otro insecto.

El objetivo del uso de la apitoxina es reducir o retirar el metrotexate, corticoides
y otros farmacos que actualmente viene consumiendo el paciente.
Dependiendo del caso, se recomienda el consumo de polen y/o propoleo

complementado con fisioterapia.

Es importante mencionar que los efectos beneficiosos de la apitoxina
comienzan a constatarse después de 2 0 3 semanas de tratamiento, hay casos

de pacientes que reportan mejoria a la primera semana.

e Ozono Terapia, Es la aplicacién del gas ozono con fines terapéuticos
dentro del campo de la medicina. El ozono es un gas formado por tres
atomos de oxigeno (peroxido de oxigeno) que tiene un efecto terapéutico

muy amplio y eficaz en el organismo.
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Grafico 23. Ozono Terapia

Tomado de: Ministerio de Salud

Cuando se introduce ozono en el organismo se produce una primera reaccion
guimica llamada ozonolisis que desencadena una serie de reacciones
metabdlicas cuyos productos finales son los que realmente generan estos

efectos beneficiosos.

Efectos de la ozonoterapia:

e Disminuye el estrés oxidativo.

e Estimula sistema inmunoldgico.

e Mejora el metabolismo del oxigeno.
e Es analgésico y anti-inflamatorio.

e Es un poderoso anti-infeccioso.

Esta forma de terapia viene demostrando ser un método terapéutico muy eficaz
para el tratamiento de la artrosis, y en muchos casos en la desaparicion total de
las hernias, produciendo en forma progresiva el alivio del dolor.
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Grafico 24. Ozono Terapia

Tomado de: Ministerio de Salud

e Terapia Educacional, las enfermedades cronicas como la Artritis y sus
derivadas, provocan un sentimiento de impotencia sobre los pacientes,
por tal razén se debe informar al paciente de su enfermedad, describir sus
fluctuaciones y las decisiones sobre el tratamiento. De esta manera, la
empresa ofrecera charlas informativas a los familiares y seres cercanos

del paciente ya que seran fuente de soporte emocional a largo plazo.

Grafico 25. Foro Educacional
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e Terapia Frio Calor, son usadas principalmente por su efectos de
relajacion del musculo. El paciente ambulatorio, encuentra muy
convenientes los bafios tibios de tina, en algunos pacientes el dolor

articular disminuye mediante la aplicacion local del frio. Es importante
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mencionar que los bafios se realizaran en agua de romero y manzanilla

los mismos que ayudan a desinflamar las articulaciones.

Grafico 26

Elaborado por: La Autora

e Terapia Neural, es otra alternativa de medicina que permitird al paciente

aliviar su dolor y mejorar su estilo de vida.

Grafico 27. Terapia Neural

Elaborado por: La Autora

e Acupuntura China, en la medicina china se cree que las enfermedades
se producen por un desequilibrio de las dos modalidades del ch'i: el yin, y
el yang (yin-yang); por lo que la actuacion sobre los puntos de acupuntura
intenta reequilibrar la energia, estimulandolos o produciendo una

depresion en ellos. Los puntos de acupuntura se distinguen por tener
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distintas aplicaciones basadas en tres principios: reequilibrar, estimular o
sedar, ese flujo vital. Los puntos de acupuntura mas importantes son los
que regulan el fondo energético y se encuentran repartidos de codos a

dedos, en los antebrazos; y de rodillas a pies en la pierna.

Cabe recalcar que La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) reconoce a la
acupuntura como complemento eficaz para un vario espectro de
enfermedades, especialmente de caracter cronico. La terapia mediante
acupuntura implica para el paciente una reduccion en la ingesta de farmacos,
asi como una ayuda para la reduccion del dolor en procedimientos quirdrgicos

0 procesos inflamatorios.

Por lo expuesto, la acupuntura china permitira disminuir el dolor a largo plazo

sobre todo en pacientes que estan iniciando la enfermedad.

Grafico 28. Acupuntura

Elaborado por: La Autora

¢ Nutricion, Guia para una buena alimentacién Nutricional que le permita al

paciente ir disminuyendo su dependencia a la medicina.
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Grafico 29. Acompaiamiento Médico
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Elaborado por: La Autora

¢ Acompanamiento Médico: es importante tratar al paciente no solo de la
enfermedad actual sino evaluar su cuadro clinico en conjunto con los
diferentes meédicos especializados que permitan tomar decisiones

adecuadas que no afecten la salud del paciente.

Atencion personalizada con médicos especializados de acuerdo a la etapa en

la que se encuentre la enfermedad de cada paciente.

Grafico 30. Acompaiiamiento Médico

Elaborado por: La Autora
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Otros servicios:

Descuentos constantes en consulta, medicamentos, terapias, etc. que le

permitan al paciente acceder a todos los beneficios que ofrecera el centro.

o Afiliacién al Seguro Médico con aportaciones mensuales de acuerdo el
plan que el cliente elija, a través del cual el paciente podra acceder a los
beneficios de la red de alianzas con las que se mantendra convenio y

adicional se podra reembolsar el 90% de sus gastos sobre la enfermedad.

o Entrega de material explicativo de los beneficios y efectos secundarios de
la medicina farmacoldgica y alternativa que se envia a los clientes en

cada consulta.

¢ Monitoreo de la enfermedad segun el grado de avance en cada paciente.

e Para la aplicacion correcta de cada actividad, se contara con el equipo
técnico y humano necesario para poder asistir a cada paciente con el fin

de que supere su dolencia fisica y tenga mejor calidad de vida.

3.1.4 Resena Competitiva

En la ciudad de Quito no existe una empresa lider que cuente con las
actividades detalladas en el punto anterior. Se menciona 8 centros de atencién
en los cuales las actividades a realizarse son especificamente tratamientos
relacionados con el reumatismo y manejando por separado las terapias en la

cual cada uno es especializado.



Tabla 10. Detalle de la Competencia
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EXP. CllU CENTRO MEDICO UBICACION| TIPO DE COMPANIA
92288 |Centro de Fisioterapia ALFLO Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada
86758 [Centro de Rehabilitacion YANEZ & YANEZ Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada
88572 |Centro de Reumatologia DYK S.A QUITO |Responsabilidad Limitada
60119 [Centro Traumatoldgico, Ortopedico y afines TOACLINICA Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada
160174 [Fisiocenter Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada

Rehabilitacién Fisica , Capacitacion, Asesoria y Proyectos KINETIKO
94254 |Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada
REUMACEB Reumatologos Asociados Centro de Estudios
92720 (Biomédicos Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada
54953 |REUMATOTAL Cia. Ltda. QUITO |Responsabilidad Limitada

Elaborado por: La Autora

Los centros de atencion mencionados en la tabla anterior, tienen en comun los

siguientes puntos:

e Atender al paciente Unicamente en enfermedades relacionadas a la

artritis, recomendandolos visiten a otros médicos por otro tipo de

dolencias que no estén relacionados con la enfermedad, es decir si el

paciente presenta un cuadro gastrico a causa de la medicacién de la

artritis, lo envian a visitar al gastroenterélogo, si presenta afeccion a los

0jos, lo envian al oftalmélogo, etc.

¢ No realizan el seguimiento de la enfermedad del paciente, es decir si el

paciente fue la primera vez a su cita y la segunda no, no hacen el

seguimiento de saber porque no acudié a la segunda cita.

¢ Realizan una sugerencia de alimentacion, no lo manejan en conjunto con

un nutricionista, lo cual perjudica la evolucion de la enfermedad.

3.1.5 Reseia de Distribucion

En primera etapa, se pretende aperturar un Unico centro de atencién en la

ciudad de Quito, luego de evaluar la demanda que se presente, se considerara

la posibilidad de ampliarse a los diferentes sectores de la ciudad y del pais.
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De acuerdo a la investigacion realizada en la ciudad de Quito, se identific6 8
centros de terapia y rehabilitacion fisica, los cuales estan registrados como
proveedores de este servicio por actividad econdémica CllU de la

Superintendencia de Compafiias.

A continuacion se detalla la distribucién de la competencia cuyo objetivo es
identificar los sectores en lo que se encuentran ubicados y el segmento al que

actualmente estan enfocados.



Tabla 11

CENTRO MEDICO

DIRECCION

SECTOR

ESPECIALIDAD

DETALLE ACTIVIDADES

Jorge Juan N33-54 y Avwv

Medicina Fisica

Rehabilitacién de los clientes con productos y senicios
ortopédicos de alta tecnologia a traves de estandares

Centro de Fisioterapia ALFLO Cia. Ltda. Atahualpa Norte |y Rehabilitacion |profesionales del American Board for Certification.
Rehabilitacion para disminuir los dolor en pacientes con
artrosis, paralisis, Trombosis. Adicional se realiza

Centro de Rehabilitacion YANEZ & YANEZ |Calle Sucre entre Flores y Fisioterapia y|cosmetologia, limpiezas, acne, relajacién, drenaje

Cia. Ltda. Acuia Conocot{Cosmetologia |linfatico, epilaciones, yesoterapia, enwolturas.

Alemania 237 y Av. Eloy

Centro de Reumatologia DYK S.A Alfaro Norte

Ponciano Alto: calle

Centro Traumatologico, Ortopedico y afines |[Moises Luna Andrade y Ortopedia y

TOACLINICA Cia. Ltda. Mariano Pozo Esq Poncian{ Traumatologia
TeraFisioterapia Traumatolégica, Pediatrica, Respiratoria,

Rehabilitaciéon y|Neuroldgica, estética, Rehabilitacion Deportiva,

Fisiocenter Cia. Ltda. Diego de Robles y Pampite|Norte  [Fisioterapia Reeducacion Postural Global.

Rehabilitacion
Fisica,
Capacitacion, |Rehabilitacion Fisica, Terpia de Lenguaje, Psicologia

Rehabilitacién Fisica , Capacitacion, Calle Humbolt # 297 (Tras Asesoria y|Clinica, Clases de Tango, Aromaterapia. Tecnica de

Asesoria y Proyectos KINETIKO Cia. Ltda. |del Colegio La Inmaculada)|Norte  [Proyectos) piltaes, Proyectos de prevencion, proyectos de senicios.

Tratamiento de
REUMACEB Reumatologos Asociados Av.Republica de El enfermedades
Centro de Estudios Biomédicos Cia. Ltda. [Salvador 890 Y Suecia Norte Reumaticas Terapias, rehabilitacion de articulaciones, ozono terapia
Tratamiento de
Av. Republica OE3-239 y enfermedades
REUMATOTAL Cia. Ltda. Fco. Hernandez Norte [Reumaticas

Elaborado por: La Autora

L)
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Es importante mencionar que la competencia actual, genera y comercializa
servicios similares a los de la empresa en estudio, cabe recalcar que compiten

por los mismos clientes y pretendiendo ganar participacion de mercado.

De acuerdo a la informacion de la Superintendencia de Compaiias,
actualmente existen 8 empresas que prestan un servicio similar al del centro de
atencion que se encuentran posicionadas segun su especialidad, lo cual no
genera competencia directa ya que no cuenta con todo los servicios exclusivos

y prioritarios que necesita un paciente con artritis.

La competencia directa de la empresa se relaciona con las terapias y la
rehabilitacion fisica que el mercado ofrece, considerando que son el core de su
negocio, a diferencia de la empresa en estudio cuyo core es satisfacer la

necesidad del cliente de mejorar su estilo de vida.

En el sector norte de la ciudad de Quito, existe gran cantidad de clientes que
no estan siendo atendidos por la competencia, el objetivo es identificar sus
necesidades, potencializarlos y fidelizarlos para captar mercado atendiendo a

una nueva demanda.

En una segunda etapa, el objetivo es incursionar en el sector sur de la ciudad
de Quito considerando que uno de los principales diferenciadores del Centro de
Atenciébn Médica es atencion de tratamientos a domicilio, lo cual permitira
realizar un estudio de mercado con el fin de conocer la demanda del sector y la

posibilidad de crear un nuevo centro médico.

3.1.6 Analisis FODA del Producto

3.1.6.1 Fortalezas

e Conocimiento de la enfermedad, al ser yo parte de los pacientes con

artritis, conozco la enfermedad, los sintomas, los tratamientos y posibles
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acciones que pueden ayudar a mejorar el nivel de vida de los pacientes

con esta sintomatologia.

3.1.6.2 Debilidades

Carencia de criadero de abejas, no contamos con un criadero de abejas

lo que nos obliga a tercerizar el servicio para la apicultura.

¢ Deficiencia de Recurso Humano, falta de personal especializado en
apicultura el cual posiblemente se capacitara durante su trabajo en la
empresa.

¢ Debilidad de marca, falta de respaldo de una marca reconocida.

¢ Inexperiencia, no conocer sobre el negocio.

¢ No contar con un plan de negocio establecido.

3.1.6.3 Oportunidades

e Respuesta favorable de los usuarios, de acuerdo a los resultados
obtenidos de la encuesta, el 71 % de la muestra opta porque la
sintomatologia de la enfermedad sea tratada en un solo centro médico.

e Baja Competencia, actualmente existen varios centros médicos que
manejan los tratamientos para artritis por separado, en algunos casos

alternan maximo dos tratamientos.

e Apoyo Gubernamental, el gobierno actual interesado en programas de

inclusion en la sociedad de personas discapacitadas.
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o Tratamientos a Domicilio, se analiza a la competencia y se identifica que
Nno poseen un servicio especializado para atender al paciente con
tratamientos a domicilio, lo cual es una oportunidad para el Centro Médico

para captar nuevos clientes e incursionar en nuevos mercados.

Actualmente el Centro Médico se encuentra en la etapa de planificacion para
una futura implementacion, de acuerdo a los resultados de la matriz AODF, las
estrategias apropiadas a utilizarse son penetracion de mercado, diferenciacion

de producto y servicios, y estrategias de promocion.

3.1.6.4 Matriz Analisis AODF

Tabla 12
FORTALEZAS-F DEBILIDADES-D
1 Carencia de criadero de abejas.
2 Deficiencia Recurso Humano.
e 3 Debilidad de marca.
1 Conocimiento de la enfermedad.
4 Inexperiencia.
No contar con un plan de negocios
5 ;
establecido.
OPORTUNIDADES-O ESTRATEGIAS-FO ESTRATEGIAS-DO
Penetracion en el mercado através Establecer alianzas con productores de
Respuesta favorable de L L . .
1 los usuarios 1 de un nuewo senicio de atencién para| 1 criaderos de abejas y poder obtener
' pacientes con artritis. (F4,0,04) nuestro propio abastecimiento. (D1,02)
. . Mejora y capacitacion continua a los Capacitacion del personal en
2 Baja Competencia. 2 empleados. (03,F5) 2 apicultura. (D2,01)
Generacion de varias alternativas de Realizar el plan de negocios para crear
3 Apoyo Gubernamental. 3 atencion médica. (F1,02) 3 el Centro Médico. (D5, 02)
. . Conocimiento de la Picologia de un Fortalecer y promocionar la marca.
Trat to a D |
4 Tratamiento a Domicilio | 4 paciente con artritis. (F1, 01, 02) 4 (D3,04)
AMENAZAS-A ESTRATEGIAS-FA ESTRATEGIAS-DA
. Diferenciacion de productos y Est.rateg|a. d.e promocion para lograr un
1 Nuewos Competidores. 1 . 1 mejor posicionamiento en el
senicios. (A1,F1)
mercado. (A1)
Alianzas con casas comerciales y Tratar de reducir costos, buscando
2 Tecnologia. 2 farmaceuticas para obtener 2 proveedores altamente calificados con
tencologia de punta. (A2,F1) los mejores precios. (A2)
3 Productos Sustitutos

Elaborado por: La Autora



3.1.6.5 Matriz EFE, EFl y Perfil Competitivo

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Tabla 13
PESO
No. FACTORES DETERMINANTES PESO |CALIFICACION| PONDERADO
FORTALEZAS
1 [Conocimiento de la enfermedad. 0.30 4 1.20
DEBILIDADES
1 [Carencia de criadero de abejas. 0.13 3 0.39
2 |Deficiencia Recurso Humano. 0.10 2 0.20
3 |Debilidad de marca. 0.12 2 0.24
4 |Inexperiencia. 0.23 2 0.46
5 No contgr con un pla de negocios 012 5 0.24
establecido.
TOTAL 1.00 273

Elaborado por: La Autora
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Analizando los diferentes factores en la matriz EFI, se pudo identificar que el

factor determinante del Centro Médico es: “El conocimiento de la enfermedad”,

factor clave para el desarrollo de nuestras estrategias.

Por el contrario, las debilidades mas fuertes son: Carencia de un criadero de

abejas lo que nos obliga a tercerizar el servicio, la inexperiencia y el no contar

con un plan de negocios establecido.

Luego de evaluados los factores internos, podemos evidenciar que la posicion

estratégica interna de la empresa, se encuentra por arriba de la media como

indica el valor ponderado de 2.73, podemos ratificar que este valor es

aceptable para una industria en crecimiento.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

Tabla 14
PESO
No. FACTORES DETERMINANTES PESO |CALIFICACION| PONDERADO
OPORTUNIDADES
1 [Respuesta favorable de los usuarios. 0.15 3 0.45
2 |Baja Competencia. 0.12 2.75 0.33
3 |Apoyo Gubernamental. 0.10 2.5 0.25
4 |Tratamiento a Domicilio 0.20 3.95 0.79
AMENAZAS

1 [Nuewos Competidores. 0.15 2.25 0.34
2 |Tecnologia. 0.13 2.5 0.33
3 |Productos Sustitutos 0.15 2.5 0.38
TOTAL 1.00 2.86

Elaborado por: La Autora

Analizando los factores en la matriz EFE, se puedo identificar que la
oportunidad determinante del Centro Médico es: la respuesta favorable de los
usuarios al considerar importante la creacion de un lugar que atienda la
sintomatologia de una enfermedad en un solo lugar con atencion personalizada

y con atencién tratamientos a domicilio.

Por el contrario, la debilidad mas fuerte es: la entrada de nuevos competidores,
esto es un factor critico ya que pueden desarrollar servicios y atencién similar a

la del Centro Médico.

Luego de evaluados los factores externos, podemos concluir que el Centro
Médico esta por encima de la media con un indicador del 2.86. Cabe recalcar
que la empresa no debe descuidar sus amenazas porque son factores claves

gue le permitiran mejorar sus estrategias.



Matriz EFE Y EFI

Tabla 15

Elaborado por: La Autora

TOTAL PONDERADO EFI
FUERTE PROMEDIO DEBIL
(3.0A4.0) | (2.0A2.99) | (1.0A1.99)
Crecery Crecery Retenery
ALTO (3.0A4.0) Construir Construir Mantener
TOTAL
PONDERADO | MEDI0 (20A299) | ) | 286-273 | e
EFE

Retenery Cosecharo Cosecharo
BAJO ( 1'0A1'99) Mantener Desinvertir Desinvertir
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De acuerdo al andlisis respectivo, se determiné que el Centro Médico se

encuentra ubicado en el cuadrante V, es decir el negocio necesita poner en

marcha estrategias de “Retener y Mantener”, la penetracion en el mercado y el

desarrollo del servicio, estrategias empleadas de manera usual para este

cuadrante.

Matriz del Perfil Competitivo

Tabla 16
REUMATOLOGOS
No. | FACTORES DETERMINANTES | PESO CENTRO MEDICO IMSAMED ASOCIADOS
PESO PESO PESO
CALIFICACION| PONDERADO |CALIFICACION| PONDERADO | CALIFICACION| PONDERADO
1 |Participacion en el Mercado. | 0.18 4 0.72 4 0.72 4 0.72
2 |Cobertura del Mercado. 0.18 2 0.36 1 0.18 2 0.36
3 [Competitividad de Precios. 0.08 1 0.08 3 0.24 35 0.28
4 |Variedad de Senicios. 0.10 3 0.30 35 0.35 2 0.20
5 |Calidad de Senicios. 0.12 4 0.48 3 0.36 2 0.24
Publicidad y Marketing del

6 Senicio. 0.12 2 0.24 25 0.30 3 0.36
7 |Lealtad de Clientes. 0.12 4 0.48 3 0.36 3.5 0.39
8 |Ubicacion. 0.10 3 0.30 25 0.25 25 0.25
TOTAL 1.00 2.96 2.76 2.80

Elaborado por: La Autora

Luego de evaluada la matriz del perfil competitivo, podemos determinar que los

factores criticos para nuestro Centro Médico son: la participacion de mercado,
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calidad de servicios y la lealtad de clientes que en comparacion a la

Competencia son los mas importantes para nuestras estrategias.

3.1.7 Objetivos y Cuestiones Claves

e Dar a conocer los servicios y su diferenciacion con estrategias

publicitarias dos meses antes de la apertura y luego de la misma.

¢ Identificar el segmento en el que se pretende enfocar el servicio.

e Establecer alianzas con empresas relacionadas a la salud y lograr

posicionarse en el mercado.

e Determinar los productos y tratamientos adecuados que permitan
enfocarse a atender a un mayor porcentaje de la poblacion que posee

esta enfermedad.

3.1.8 Estrategia de Marketing

3.1.8.1 Posicionamiento

El centro de atencion busca obtener ventaja competitiva que lo permita
posicionarse en el mercado, esto a través de la diferenciacion de producto y
servicio que permita a los usuarios identificarse con la marca y volverla Unica

en su categoria.

Se debe posicionar el Centro Médico brindando atencion personalizada sin
limitaciones de tiempo por consulta, con médicos especializados y diversidad

de terapias que se apliquen de acuerdo a la necesidad de los pacientes.

Adicional el centro de atencidén tiene varios servicios en un solo lugar y
convenios con varias casas de salud para que el paciente sea atendido donde

él requiera.
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El valor agregado es permitir al paciente ser atendido desde la comodidad de
su hogar 6 el lugar de su preferencia para evitar que abandone su tratamiento o

terapias.

3.1.8.2 Segmentacién

El producto y servicio, estd enfocado a tratar la artritis en todas sus etapas y
tipos de enfermedad tales como:

e Osteoartritis

e Artritis reumatoidea
¢ Fibromialgia

e Osteoporosis

e Bursitis y Tendinitis
e Gota

e Lupus

Es importante mencionar que el segmento al que esta dirigido el servicio es el

segmento medio — alto, de sexo femenino, entre 47 y 57 afios de edad.

EDAD - SEXO FEMENINO

N 25-35

M 36-46
47-57

W 58-MAS

Adicional se detalla los habitos de consumo que actualmente forman parte de

un paciente con reumatismo y sus derivados, los cuales mediante el servicios
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que se va a ofrecer, se pretende corregir e irlos puliendo a fin de que se
convierta en buenos habitos de consumo que le permitan al paciente

sobrellevar su enfermedad con una mejor calidad de vida.

e Mala alimentacion

-

e Comer a deshoras
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e Falta de ejercicio, lo cual produce cansancio, suefio, agotamiento mental,

etc.

3.1.8.3 Estrategia de Producto

El Centro de Atencion se centrara tratar a pacientes con artritis reumatoidea y
enfermedades relacionadas en todas sus etapas. Se aplicara una estrategia
diferenciadora que permitird ganar la confianza del paciente y posicionarse en
el mercado. La empresa se enfocard a tratar al paciente en todas las areas

gue este necesite y que hayan sido afectadas por la artritis, tales como:

¢ Ginecologia: Es importante mencionar que las pacientes con artritis
reumatoide, tienen alto riesgo de infeccidn y ciertos tipos de cancer. E
incluso varias de ellas pueden llegar a tener virus del papiloma,

inflamaciones crénicas, etc.
/";
l\f
\

-

[
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e Traumatologia: Es importante para tratar a un paciente con artritis sobre
todo cuando la enfermedad ya estda en grado avanzado para diferenciar
entre una inflamacién o una alteracion de la articulacion que necesite

operacion.

Esto acompafiado con las actividades detalladas en la resefia del producto.

3.1.8.4 Estrategia de Fijacion de Precios

Al tener la empresa un concepto nuevo de atencién “Todo en Uno”, no se
puede establecer un rango de precios similares a los de la competencia, al
contrario se utilizard como referencia los precios de las diferentes terapias que

mantienen actualmente.

Para iniciar las operaciones del Centro Médico, se utilizara una estrategia de
precios de Penetracion, es decir se fijara un precio inicial algo mas bajo para
conseguir una penetracion en el mercado rapida y eficaz, atrayendo
rapidamente a un gran nuamero de consumidores y conseguir mayor

participacion en el mercado.

Posteriormente abarcado ya una demanda aceptable de consumidores, se
aplicara un precio medio del mercado, pero ofertando un mejor servicio que
ofrezca confiabilidad para regresar y un excelente nivel de atencién, con lo cual

se conseguira una importante diferencia competitiva con otros centros.
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3.1.8.5 Estrategia de Distribucion

Se utilizara el canal de distribucién directo.

CENTRO MEDICO |:> CONSUMIDOR FINAL

Y aunque para iniciar la empresa no se tendra otro punto de atencién o de
distribucion, se ha considerado una ubicacién central dentro de la
segmentacion geogréafica seleccionada, permitiendo con ello tener mayor

alcance con la poblacion objetivo.

3.1.8.6 Estrategia de Comunicaciones

Para realizar la introduccién del servicio a través de una penetracion de
mercado, es necesario dar a conocer el Centro de Atencion a través de

material publicitario como:

e Medios informativos, a través de los cuales se realizara anuncios con los
servicios que se ofrece en revistas familiares, en revistas de casas
farmacéuticas, flyers informativos en estados de cuenta de las tarjetas

mas reconocidas, publicidad en radio.

e Material POP con informacién de los beneficios del Centro de Atencion
gue sera colocado en las empresas con las cuales se mantendra

convenio.
¢ Rotulacién externa e interna con los beneficios del Centro.
e Tarjetas de presentacion que se entregaran a los médicos asociados,

proveedores y a las empresas de convenio para recomendacion a

clientes.
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e Flyers informativos en estados de cuenta de las tarjetas mas reconocidas.

e Empaquetamiento de beneficios que se entregard en las empresas

corporativas para realizar convenio para sus empleados.

e Envio de mails a los clientes con informacion de beneficios, seguimiento

de su tratamiento, resultados de examenes, etc.

e Crear una pagina web que brinde informacién actualizada de servicios y a
su vez posicionar la misma en los buscadores para lograr mayor trafico y

por tanto efectividad comercial.

3.1.9 Slogan

Es importante considerar que un paciente con artritis 0 reumatismo vive
continuamente con dolor por ello se pretende brindar a las personas la
oportunidad de vivir mejor a través de un tratamiento médico integral que

modifique drasticamente su dolor articular y su calidad de vida.

Con el modelo de atencion, se busca corregir el proceso degenerativo de las
enfermedades reumaticas con minimos efectos colaterales permitiendo al

paciente concientizar sobre sus habitos actuales y modificarlos.



3.1.10 Marca

91
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4 CAPITULO IV. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

El plan de operaciones determina como optimizar la utilizacién de recursos
disponibles en la produccion del bien o servicio de la empresa. Es una
actividad que normalmente requiere de la participacion de profesionales o

expertos de diferentes areas.

Se deberd seleccionar un proceso de servicio que permita atencion médica
eficaz, seleccion y utilizacién de equipos y los requerimientos de personal para
determinar las necesidades de espacio, distribuciéon y adecuaciones fisicas

para el desarrollo del mencionado servicio.

A través del plan de operaciones, se pretende identificar factores para
cuantificar la viabilidad del proyecto y establecer el tamafio 6ptimo para la
prestacion del servicio, la localizaciéon del proyecto ajustandose a una serie de
factores destinados a ofrecer las mejores condiciones de disponibilidad de
mano de obra, insumos y equipamiento médico para atender al segmento de

mercado.
4.1 OBJETIVOS OPERACIONES
e Establecer los procesos de produccion, logisticos y de servicios mas
adecuados para comercializar y prestar los servicios definidos en el plan

de negocios del Centro Médico.

e Definir y estimar los recursos materiales y humanos necesarios para

implementar adecuadamente los procesos del Centro Médico.

e Programar y valorar el periodo de puesta en marcha del proyecto.
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4.2 INICIO DE OPERACIONES

4.2.1 Ubicacion de la Zona

De acuerdo a la informacion determinada en la encuesta realizada, el lugar
mas Optimo para ubicar el centro médico es en la zona de la Portugal, Gaspar
de Villarroel 6 en la Maria de Jesus, esto de acuerdo a la disponibilidad de
local.

4.2.2 Buscar el Local

Se debera escoger un espacio fisico en el que se pueda adecuar los diferentes
ambientes para realizar los tratamientos segun la necesidad de cada persona.
Es importante que cuente con los debidos permisos de funcionamiento como

centro médico.

4.2.3 Arrendamiento del Local

Establecer un acuerdo entre las partes a través de un contrato de
arrendamiento que sera firmado por el representante del Centro Médico y el
duefio del inmueble. EI contrato debera estar notariado 6 constituido bajo

derecho.
4.2.4 Obra Muerta
Una vez que se disponga del espacio fisico, se debera realizar los trabajos de

cableado, pintura, plomeria, luz, agua, teléfono, instalacién de rétulos de
publicidad, carpinteria.
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4.2.5 Mobiliario

Seleccion del Recurso Humano para compra de muebles y equipo de oficina.
Instalacibn de muebles y enseres necesarios para el desempefio para el

funcionamiento del Centro Médico.

4.2.6 Prueba Piloto

Previa la inauguracion para el publico del Centro Médico, es necesario verificar

el correcto funcionamiento de los equipos instalados.

4.2.7 Inauguracioén del Centro Médico

Se realizara un evento llamado “Vida sin Dolor”, en el cual se contara con
reconocidos médicos traumatélogos y reumatdlogos, asi como también
médicos de la escuela de Homeopatia, pacientes diagnosticados con artritis,

reumatismo, altos directivos de las firmas de seguros y laboratorios médicos.
4.2.8 Apertura al Publico
Abrir el Centro Médico para atencion al publico.
4.3 LOCALIZACION GEOGRAFICA
4.3.1 Macrolocalizacién
Para la macrolocalizacion se considerd que el centro médico desarrollara sus
funciones en la ciudad de Quito, decisiébn que esta justificada de acuerdo al
siguiente detalle.

e El desarrollo tecnolégico se encuentra concentrado en las grandes

ciudades del Ecuador, una de ellas es Quito, en la cual se puede tener

facil acceso a la tecnologia, tema importante en el presente proyecto.
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e EIl dinamismo de la empresa publica y privada, ante la misma actividad
que desarrollan, es vulnerable a una serie de sintomas que motivan o
desmotivan su rendimiento, lo cual hace necesaria la implementacion de
centros médicos de esta naturaleza. Es importante destacar que la

SALUD, ha tenido un gran avance en la ciudad de Quito.

e La acelerada rutina del dia a dia en los potenciales individuos de la ciudad
de Quito, asi como la presion, estrés y el elevado dinamismo de trabajo
gque manejan los individuos, son justificativos de chequeo médico,
recalcando que la buena salud permite un buen rendimiento en la

persona.

¢ Los potenciales pacientes, pueden tener dentro del Norte de la ciudad un
acceso efectivo al Centro de Atencion Médico, cercano a su lugar de

trabajo, residencia e incluso acorde a su nivel de ingresos.

De acuerdo a lo expuesto, la macrolocalizacion esta determinada
principalmente por la concentracion de potenciales clientes en la zona norte de

la ciudad de Quito.

Esta localizacion se respalda por los factores de accesibilidad del segmento de
mercado, comunicaciones, infraestructura, servicios basicos y disponibilidad de

profesionales para trabajar en este sector.

Para una mejor ubicacion, se muestra el mapa de la macrolocalizacion donde

se ubicara el Centro Médico.
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Grafico 31. Macrolocalizacion

” o W oy S f ._..M i by ~ =
Tomado de: http://maps.google.com.ec

4.3.2 Microlocalizacién

El proyecto especificamente estara situado en la parroquia Ifaquito,
perteneciente al Distrito Zonal Eugenio Espejo del Distrito Metropolitano de
Quito, provincia de Pichincha.

Para determinar la microlocalizacion se definieron tres sectores estratégicos:

e Av. Shyris y el Telégrafo
¢ Av. Republica del Salvador y Eloy Alfaro
e Av. Portugal y Shyris

Para elegir la mejor ubicacion del Centro Médico, se consideran varios factores:
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Competencia del sector.- si se requiere conseguir la mayor afluencia de
clientes, a mas de ofrecer un servicio Unico dificil de imitar por la competencia,
es logico también que alrededor de Centro Médico se encuentren la menor

cantidad de establecimientos que ofrezcan servicios similares.

Seguridad del sector.- es imprescindible garantizar la tranquilidad de los
clientes, dentro y fuera del local, tanto para preservar su seguridad fisica como

la de sus bienes materiales.

Disponibilidad de locales.- de nada serviria la realizacién de este estudio, si
no se toma en cuenta la existencia de lugares disponibles para poner en
funcionamiento este proyecto que brinde las comodidades para adecuacién de

instalaciones del Centro Médico.

Parqueaderos.- este aspecto se suma al factor de garantizar seguridad a los
clientes, con la existencia de lugares para estacionar sus automoviles, se

brinda comodidad y se esta cumpliendo con una fase de su satisfaccion.

Permisos funcionales.- para evitar problemas con las autoridades encargadas
de regular esta clase de establecimientos, antes de escoger el lugar del local,
se debe confirmar que el sector elegido no cuenta con restricciones que

impidan el funcionamiento del Centro Médico.

Disponibilidad de Servicios Basicos.- debe existir y suficiente y adecuado
abastecimiento de servicios basicos como alcantarillado, agua potable, energia

eléctrica, teléfono, internet.

Actividad comercial.- este factor permite diferenciar zonas que son mas
apropiadas para el establecimiento del Centro Médico, de acuerdo a su grado

de comercio.
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4.3.3 Matriz de Localizacion

Para establecer la ubicacion del Centro de Médico, se utilizé el método de
factor de localizacién, el cual es un procedimiento para evaluar cada una de las
alternativas tomando en cuenta los criterios anteriormente mencionados, para

el efecto se establece una ponderacion y un peso por cada factor.

Adicionalmente y tomando en cuenta los resultados de las encuestas
realizadas, la empresa debe localizarse en el sector Norte del Distrito
Metropolitano de Quito, en la cual se considerd tres alternativas o sectores para

definir la localizacion exacta: La Carolina, El Jardin 6 Quicentro.

El resultado de la Matriz Localizacion es el siguiente:

Tabla 17
FACTORES AV. PORTUGAL Y SHYRIS AV. REPUBLICA DEL SALVADOR| AV. SHYRIS Y EL TELEGRAFO
LOCACIONABLES (SECTOR (SECTOR LA CAROLINA) Y SHYRIS (SECTOR EL JARDIN) (SECTOR QUICENTRO)
(%) | CALIFICACION | PONDERACION | CALIFICACION [ PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION
Competencia del 7 11 6 0.9 5 0.8
Sector 15%
Segurdidad del
Sector para el 7 1.4 7 1.4 8 1.6
Centro como para
Clientes 20%
Disponibilidad de 7 11 6 0.9 5 0.8
Locales 15%
Parqueaderos
para pacientes, 8 1.2 7 11 6 0.9
n.1e.d|cos, 15%
Permisos
Funcionales 15% ° L4 ° L4 o L4
Servicios Basicos 10% 10 1.0 10 1.0 10 1.0
Actividad
8 0.8 8 0.8 6 0.6
Comercial 10%
TOTAL 100% 56 7.9 53 7.4 49 7.0

Elaborado por: La Autora

Considerando los mejores factores de éxito detallados en la matriz de
localizacion, el lugar més apropiado para la ubicacion del Centro Médico es el
sector de La Carolina en la Av. Portugal y Shyris. En esta ubicacion se cuenta
con alternativas para arrendamiento en edificios que son recientemente

construidos.
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Se adjunta mapa de la microlocalizacion donde se ubicara el centro Médico.

Grafico 32. Microlocalizaciéon

ma de: http://maps.google.o.ec
4.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

La clave para el éxito de este negocio inicia con la busqueda de proveedores
que cumplan las condiciones de calidad que demandan los potenciales
clientes. Es por esta razén que se debe analizar los posibles proveedores, que
dependeran de la facilidad de pago que se otorgue y de las entregas puntuales

de los pedidos, a mas de la calidad de los insumos.

En busqueda de la minimizacion de costos y un mejor aprovechamiento del
tiempo, se exigira que la entrega de los insumos se la realice en las

instalaciones del proyecto.

Si se busca ofrecer mejor calidad en el servicio al cliente, es indispensable

tener claro el proceso que se realizara el momento en que el Centro Médico
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ponga sus actividades en marcha, por este motivo es conveniente establecer
un proceso que permita identificar todas las actividades, demoras, decisiones,
entre otros; permitiéndo elegir el mejor proceso que signifique una mejor

atencion al cliente y que se considere que el eficiente servicio que se ofrece.
Para poder cumplir con el objetivo de excelencia en servicio se detallan las
actividades del proceso que permitan diagramarlo y asi conseguir una
herramienta de decision para lograr eficiencia en el servicio.

El servicio del Centro Médico esta dado por 5 areas:

e Area de Traumatologia, en la cual se extiende el proceso de atencion de

Area de Reumatologia

e Area de Ginecologia, en la cual se realizara diagndstico y tratamiento de
las diferentes causas que presente el paciente

e Area de Rehabilitacion

e Area de Terapias
4.5 DIAGRAMA DE FLUJO
Dentro de la amplitud de servicios médicos que brindara el centro, el siguiente
diagrama de flujo interpreta y define cada uno de los pasos que se sigue para
el procedimiento de “Consulta y tratamiento médico”.
4.6 DISTRIBUCION DE INSTALACIONES
A continuacion se presenta la distribucion de las instalaciones la cual se ha

disefiado de acuerdo al espacio actual con que contara el centro de atencion

médica.



Grafico 33

101

]

$
©s>

Contabilidad

52

Marketing

@)

O,

Nutricién KH

o

]

L

Psicologia KHL
B

Sala de reuniones,
y conferencias

Gerencia gener:

-]

Recepcidn

Bafios
pacientes

8]

=

O O

Direccion médica

O O

Traumatologia

O
[ ]
O O

Reumatologia

L S0

7
oy [
= | bod O J
nsumos y bodegas
8] W A
Ginecologia
Elaborado por: La Autora
4.6.1 Requerimientos de Equipos y Herramientas
¢ Requerimiento de Recurso Humano

Cargo No. [Valor Unitario| Valor Total
Director Médico 1 900 900
Gerente Administrativo 1 750 750
Secretaria- Recepcion 1 500 500
Auxiliar Médico (Lic. Enfermeria) 1 550 550
Especialista Traumatologia 1 700 700
Especialista Reumtaologia 1 700 700
Especialista Ginecologia 1 700 700
Especialista Psicologia 1 600 600
Especialista Nutricion 1 650 650
Total 8 6,050 6,050




¢ Requerimiento de Equipos

Equipo No. ([Valor Unitario| Valor Total

Computadora 3 650 1,950
Teléfono 3 75 225
Impresora Laser 1 375 375
LCD 45" 2 670 1,340
Copiadora / FAX 1 420 420
Maquina Ozono 1 1,720 1,720
Total 11 3,910 6,030

e Requerimiento de Muebles y Enseres

Muebles No. |Valor Unitario| Valor Total

Camilla Paciente 4 700 2,800
Botiquin 1 120 120
Pedestal de Sueros 4 35 140
Repisa para Insumos 4 45 180
Estacion de Recepcién 1 375 375
Estacion de Enfermeria 1 375 375
Estacion de trabajo Clinico (especialistas) 3 375 1,125
Sala de Espera (buticas, Sofa) 1 980 980
Sillas Giratorias 1 90 90
Armario de Medicina 2 245 490
Mesa pequefia reunién 1 125 125
Persianas 2 150 300
Cambiador 1 100 100
Total 26 3,715 7,200

e Requerimiento de Publicidad y Gastos de Adecuacion.

Publicidad No. |Valor Unitario| Valor Total

Dipticos 1,000 0 10
Anuncios escritos 4 250 1,000
Rétulos personalizados, luminosos 1 270 270
Tarjetas de Presentacion 400 0 32
Adecuacions Fisicas 1 1,700 1,700
Total 1,406 2,220 3,012
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e Gastos de Suministros y Servicios Basicos.

Varios No. ([Valor Unitario| Valor Total

Papeleria 1 100 100
Cafeteria 1 50 50
Guardiania 1 500 500
Energia Béctrica 1 90 90
Agua 1 45 45
Teléfono 1 35 35
Internet 1 25 25
Suministros de Oficina Varios 1 100 100
Total 8 945 945

4.7 ESTRATEGIAS Y PLANES
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En el disefio de procesos de servicios es importante tener una estructura

subyacente es decir, el triangulo de los servicios en el cual existen cuatro

elementos que deben considerarse al producir los servicios:

e Elcliente
e El personal
e La estrategia

e El sistema

Estrategia
del

SErVIC1C

El

Sistemas - » personal
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El cliente se encuentra, por supuesto, en el centro del triangulo debido a que el
servicio siempre debe estar centrado en el cliente y las lineas que lo unen a
cada uno de los puntos indican esa direccion hacia el cliente. La gente son los
empleados de la empresa de servicios, estos deben estar conscientes de las
estrategias que se ha trazado la organizacion. La estrategia es la vision o
filosofia que se utiliza para guiar todos los aspectos del suministro del servicio y
el sistema del cual depende la gente para suministrar el servicio, incluye tanto

el sistema fisico, como los procedimientos que se utilizan.

Es importante considerar como estrategia el analisis de estos 4 elementos en
conjunto ya que son Utiles para disefiar sistemas de servicios y para resolver
problemas existentes en los mismos; adicional el triangulo de servicios también
puede utilizarse para diagnosticar problemas en el servicio y determinar cuales

son las causas de un servicio deficiente.

4.8 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

4.8.1 Constitucion Compaiia

El Centro Médico, sera constituido en Compariia de Responsabilidad Limitada.
(Ley Superintendencia de Compaiias, pp. 16-27).

Este tipo de compafiia es la que se contrae entre tres 0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o
denominacion objetiva, a la que se afiadiran, en todo caso, las palabras
"Compariia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare una
denominacién objetiva serd una que no pueda confundirse con la de una
compafia preexistente. Los términos comunes y los que sirven para
determinar una clase de empresa, como "comercial", "industrial’, "agricola”,
“constructora”, etc., no seran de uso exclusive e irdn acompafiadas de una

expresion peculiar.
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La compafia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de

comerciantes.

La compafia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco,

seguros, capitalizacién y ahorro.

Para los efectos fiscales y tributarios las compaiiias de responsabilidad limitada

son sociedades de capital.

4.8.2 De las Personas que pueden Asociarse

Para intervenir en la constitucion de una compaiiia de responsabilidad limitada
se requiere de capacidad civil para contratar. El menor emancipado,
autorizado para comerciar, no necesitara autorizacion especial para participar

en la formacién de esta especie de compaifiias.

No obstante las amplias facultades que la Ley concede a las personas para
constituir comparfias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo entre

padres e hijos no emancipados ni entre conyuges.

Las personas juridicas, con excepcion de los bancos, compafias de seguro,
capitalizacion y ahorro y de las compafiias andénimas extranjeras, pueden ser
socios de las compafiias de responsabilidad limitada, en cuyo caso se hara
constar, en la ndémina de los socios, la denominacién o razon social de la

persona juridica asociada.

4.8.3 Del Capital

El capital de la compaiiia estara formado por las aportaciones de los socios y

no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compairiias. Estara
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dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el

Superintendente de Compafias.

Al constituirse la compaiiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado
por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las
aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie y, en este Ultimo caso,
consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de la
compafia. El saldo del capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce

meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la compafiia.

4.8.4 Derechos, Obligaciones y Responsabilidades de los Socios

El contrato social establecerd los derechos de los socios en los actos de la
compafia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a la
forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones regales.
No obstante cualquier estipulacion contractual, los socios tendran los siguientes

derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones vy
deliberaciones de la compafia, personalmente o por medio de
representante o mandatario constituido en la forma que se determine en
el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacion dara al socio

el derecho a un voto.

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la
participacion social pagada, siempre que en el contrato social no se

hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucion de las ganancias.

c) A gue se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones

sociales, salvo las excepciones que en esta Ley se expresan.

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren
percibido de buena fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto
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no correspondieren a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a

reintegrarlas a la compainiia.

e) A no ser obligados al aumento de su participacion social.

Si la compafiia acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de
preferencia en ese aumento, en proporcidn a sus participaciones sociales,
si es que en el contrato constitutivo o en las resoluciones de la junta

general de socios no se conviniere otra cosa.

f) A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes
a otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este

derecho, el cual se ejercitar a prorrata de las participaciones que tuviere.

g) A solicitar a la junta general la revocacidon de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se ejercitard sélo cuando
causas graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el
faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no
cumplir las obligaciones establecidas por el Art. 124, o la incapacidad de

administrar en debida forma.

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos

sociales, siempre que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

i) A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la
presente Ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los

solicitantes representen no menos de la décima parte del capital social.

j) A ejercer en contra de gerentes o administradores la accion de reintegro
del patrimonio social. Esta accidn no podra ejercitarla si la junta general

aprobo las cuentas de los gerentes o administradores.
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Son obligaciones de los socios:

a) Pagar a la compafiia la participacion suscrita. Si no lo hicieren dentro del
plazo estipulado en el contrato, o en su defecto del previsto en la Ley, la
compafia podra, segun los cases y atendida la naturaleza de la
aportacion no efectuada, deducir las acciones establecidas en el Art. 219

de esta Ley.

b) Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social.

c) Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la

administracion.

d) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas
en el contrato de constitucién de la compafia y, de modo especial, de las
declaraciones relativas al pago de las aportaciones y al valor de los

bienes aportados.

e) Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias
previstas en el contrato social. Queda prohibido pactar prestaciones

accesorias consistentes en trabajo o en servicio personal de los socios;

f) Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de
publicacién e inscripcion del contrato social.

g) Responder ante la compafiia y terceros, si fueren excluidos, por las
pérdidas que sufrieren por la falta de capital suscrito y no pagado o por la
suma de aportes reclamados con posterioridad, sobre la participacion

social.

La responsabilidad de los socios se limitar4 al valor de sus participaciones
sociales, al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en
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la proporcidbn que se hubiere establecido en el contrato social. Las
aportaciones suplementarias no afectan a la responsabilidad de los socios ante
terceros, sino desde el momento en que la compaifiia, por resolucién inscrita y
publicada, haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos, ella no es

exigible, ni aun en el caso de liquidacion o quiebra de la compafia.

4.8.5 De la Administracion

La junta general, formada por los socios legalmente convocados y reunidos, es
el 6rgano supremo de la compafia. La junta general no podra considerarse
validamente constituida para deliberar, en primera convocatoria, si los
concurrentes a ella no representan mas de la mitad del capital social. La junta
general se reunira, en segunda convocatoria, con el numero de socios
presentes, debiendo expresarse asi en la referida convocatoria.

Son atribuciones de la junta general:

a) Designar y remover administradores y gerentes.

b) Designar el consejo de vigilancia, en el caso de que el contrato social

hubiere previsto la existencia de este organismo.

c) Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores y
gerentes.

d) Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades.

e) Resolver acerca de la amortizacion de las partes sociales.

f) Consentir en la cesidn de las partes sociales y en la admision de nuevos

SOCios.
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g) Decidir acerca del aumento o disminucién del capital y la prérroga del

contrato social.

h) Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el gravamen o

la enajenacion de inmuebles propios de la compaiiia.

i) Resolver acerca de la disolucién anticipada de la compaiiia.

j) Acordar la exclusion del socio por las causales previstas en el Art. 82 de

esta Ley.

k) Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra de los

administradores o gerentes.

En caso de negativa de la junta general, una minoria representativa de
por lo menos un veinte por ciento del capital social, podra recurrir al juez

para entablar las acciones indicadas en esta letra.

[) Las demas que no estuvieren otorgadas en esta Ley o en el contrato

social a los gerentes, administradores u otros organismos.

Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reuniran en el
domicilio principal de la compafiia, previa convocatoria del administrador o del
gerente.

El o los socios que representen por lo menos el diez por ciento del capital
social podran ejercer ante el Superintendente de Compafias el derecho
concedido.

Los administradores o gerentes se sujetaran en su gestion a las facultades que
les otorgue el contrato social y, en caso de no sefialarseles, a las resoluciones

de los socios tomadas en junta general. A falta de estipulacion contractual o de
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resolucién de la junta general, se entenderd que se hallan facultados para
representar a la compaiiia judicial y extrajudicialmente y para realizar toda
clase de gestiones, actos y contratos, con excepcion de aquellos que fueren
extrafios al contrato social, de aquellos que pudieren impedir que
posteriormente la compafiia cumpla sus fines y de todo lo que implique reforma

del contrato social.

Los administradores o gerentes estaran obligados a presentar el balance anual
y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la propuesta de distribucion de
beneficios, en el plazo de sesenta dias a contarse de la terminacion del
respectivo ejercicio econdémico, deberan también cuidar de que se lleve
debidamente la contabilidad y correspondencia de la compafia y cumplir y

hacer cumplir la Ley, el contrato social y las resoluciones de la junta general.

Los administradores o gerentes, estaran obligados a proceder con la diligencia

que exige una administracion mercantil ordinaria y prudente.

Los que faltaren a sus obligaciones son responsables, solidariamente si fueren

varios, ante la compaifiia y terceros por el perjuicio causado.

Su responsabilidad cesara cuando hubieren procedido conforme a una
resolucién tomada por la junta general, siempre que oportunamente hubieren

observado a la junta sobre la resolucion tomada.

Los administradores o gerentes que incurrieren en las siguientes faltas
responderan civilmente por ellas, sin perjuicio de la responsabilidad penal que

pudieren tener:

a) Consignar, a sabiendas, datos inexactos en los documentos de la
compafia que, conforme a la ley, deban inscribirse en el Registro
Mercantil, o dar datos falsos respecto al pago de las aportaciones sociales

y al capital de la compafiia.
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b) Proporcionar datos falsos relativos al pago de las garantias sociales, para
alcanzar la inscripcion en el Registro Mercantil de las escrituras de
disminucién del capital, ain cuando la inscripciéon hubiere sido autorizada

por el Superintendente de Compafiias.

c) Formar y presentar balances e inventarios falsos.

d) Ocultar o permitir la ocultacion de bienes de la compafiia.

Sin perjuicio de la responsabilidad penal a que hubiere Ilugar, los
administradores o gerentes responderan especialmente ante la compafia por
los dafios y perjuicios causados por dolo, abuso de facultades, negligencia
grave o incumplimiento de la ley o del contrato social. Igualmente responderan
frente a los acreedores de la compafia y a los socios de ésta, cuando hubieren
lesionado directamente los intereses de cualquiera de ellos.

Si hubieren propuesto la distribucion de dividendos ficticios, no hubieren hecho
inventarios o0 presentaren inventarios fraudulentos, responderan ante la

compafia y terceros por el delito de estafa.

4.8.6 De la Forma del Contrato

La escritura publica de la formacion de una compafia de responsabilidad
limitada sera aprobada por el Superintendente de Compafias, el que ordenara
la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por la
Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio

de la compafiia y dispondra la inscripcion de ella en el Registro Mercantil.
4.8.7 Normativa Sanitaria
Esta normativa, faculta el funcionamiento de establecimientos o actividades

comerciales sujetos al control sanitario; para ello se debe contar con la

siguiente documentacion:
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Certificado de uso de suelo otorgado por el departamento de Gestidn
Urbana (no aplica para un centro de atencion médica).

Categorizacién otorgada por el area de Control Sanitario.

Comprobante de pago de patente del afio.

Permiso sanitario de funcionamiento del afio vigente anterior (original).

Certificado (s) de salud.

Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos para la

actividad.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacidon actualizada, o

certificado de exencién del propietario.

Presentar documentacion original y copias.
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5 CAPITULO V. PLAN GERENCIAL

5.1 ORGANIZACION

Es muy importante dentro del desarrollo de un proyecto la determinacion de la
estructura organizacional de la empresa, en la cual se enuncian las principales
funciones ejecutivas, aspectos administrativos, de organizacion, integracion de

recurso humano y los aspectos formales para su constitucion.

De esta manera el proyecto toma forma y se definen las tareas y funciones de
todas aquellas personas que estan involucradas en la empresa y sus
operaciones, proyectando un desarrollo eficiente de los recursos.



|
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5.2.1 Descripcion de Funciones

AREA: GERENCIA

CARGO:

PUESTO A DESEMPENAR: GERENTE GENERAL
Reporta a: DIRECTORIO
FUNCIONES: ACTIVIDADES:

Representar a la empresa
legalmente
Planificacion de Actividades

e Control de todas las areas que forman parte de la
compaiiia.

e Autorizar y analizar las compras, ventas y créditos
representativos que se den en la empresa.

e Control de todas las areas que forman parte de la
compaiiia.

e Supervision y control de estadisticas de ventas

e Negociar con los proveedores, créditos, descuentos
y bonificaciones.

o Establecer politicas de la empresa.

e Delega funciones a los diferentes especialistas del
Centro Médico.

¢ Monitorea el cumplimiento de funciones delegadas.

PERFIL

e Debera poseer titulo en

ingenieria comercial experiencia

Minima de cinco afios en
empresas similares.

e Capacidad de relacionarse con
otras areas.

e Lider, Motivador, Proactivo,

Visionario Iniciativa y Creatividad.

o Excelente habilidad expresiva.

e Habilidad de negociacién.

e Buen manejo de relaciones
interpersonales.

e Manejo adecuado de recursos

humanos.

RESPONSABILIDADES:

e Ser responsable del buen desempefio de la

empresa
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AREA: ADMINISTRATIVA

CARGO: PUESTO A DESEMPENAR: SECRETARIA
RECEPCIONISTA

Reporta a: GERENTE GENERAL

FUNCIONES: ACTIVIDADES:

Apoyo a la gerencia y areas

operativas

e Receptar llamadas.

e Receptar documentos.

e Desglosar y entregar documentos a los diferentes
departamentos.

e Responder correspondencias.

e Organizar el archivo

e Realizar otras labores que necesite la gerencia.

e Atencion y servicio al cliente.

e Solicita materiales de oficina y de aseo.

e Solicita suministros médicos autorizados por el
Director Médico

e Coordina reuniones

¢ Organiza cita médicas con pacientes

e Facturay cobra las citas y/6 tratamientos.

e Entrega resultados de examenes entregados por el

laboratorio.

PERFIL

e Estar estudiando alguna carrera
universitaria en administracion de
empresas o afines.

e Buen manejo de paquetes
utilitarios (Word, Excel, Power
Poaint).

e Excelente ortografia y redaccion

e Experiencia Minima de tres afios.

e Buenas relaciones

interpersonales.

RESPONSABILIDADES:

e Ser responsable en las actividades encomendadas

y el buen servicio al cliente
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AREA: ADMINISTRATIVA

CARGO:

PUESTO A DESEMPENAR: CONTADOR
Reporta a: Gerente General
FUNCIONES: ACTIVIDADES:

Llevar un registro de las

actividades econémicas

Llevar la contabilidad diaria de los movimientos
de la empresa.

Estar pendiente de las leyes y reglamentos del
cadigo tributario del Servicio de Rentas Internas.
Es responsabilidad del contador relacionarse con
la naturaleza propia de la empresa adquiriendo
nociones basicas del manejo contable vy
financiero del centro médico

Obtener, analizar, procesar y proporcionar toda la
informaciéon de las actividades comerciales que
se desarrollan dentro de la empresa.
Recomendar controles internos de las areas de

operaciones, bodegas y recursos humanos.

PERFIL

e Titulo — CPA

e Haber obtenido el titulo superior
en ciencias contables.

e Experiencia minimo 3 afios.

e Ser hombre o mujer mayor de
25 afios.

e Tener experiencia en

contabilidad de costos.

RESPONSABILIDADES:

Ser responsable de los registros contables y el

movimiento financiero
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AREA: DEPARTAMENTO MEDICO

CARGO:

PUESTO A DESEMPENAR: DIRECTOR MEDICO
Reporta a: Gerente General
FUNCIONES: ACTIVIDADES:

Controla todos los procedimientos
médicos y vigila el buen

desempefio del area médica

e Controla el eficiente funcionamiento del area
médica.

e Controla la calidad de servicio en las préacticas.
médicas realizadas a los pacientes,
perseverando la vida del ser humano.

e Da soporte en ciertos requerimientos médicos a
los especialistas.

e Establecer politicas del area médica.

¢ Delega funciones a los diferentes especialistas
del Centro Médico.

e Monitorea el cumplimiento de funciones

delegadas.

PERFIL

o Deberda poseer titulo de Doctor
en medicina con especialidad
en traumatologia.

e Experiencia minima de diez
afios en areas similares.

e Capacidad de relacionarse con
otras areas.

¢ Habilidad de planificacion.

e Alto nivel de capacidad médica

¢ Relaciones interpersonales y

liderazgo.

RESPONSABILIDADES:

e Ser responsable del buen desempefio en toda el

area médica
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AREA: DEPARTAMENTO MEDICO

CARGO:

PUESTO A DESEMPENAR: ESPECIALISTA
Reporta a: Director médico
FUNCIONES: ACTIVIDADES:

Desempefia su trabajo profesional
con ética, de manera técnica y
bajo los principios y politicas de la

empresa.

e Dar apoyo en tratamientos a los pacientes.

o Preparar a los pacientes para las citas y
tratamientos.

o Realizan toma de muestras para entregar al
laboratorio clinico.

e Diagnéstico de las patologias de acuerdo a su
especialidad.

e Tratan la patologia de los diagnésticos realizados

PERFIL

e Debera poseer titulo de Doctor
en medicina con su
especialidad

e Experiencia minima de cinco
afos en areas similares.

e Capacidad de relacionarse con
los pacientes

¢ Alto nivel de capacidad médica

RESPONSABILIDADES:

e Ser responsable del buen de un tratamiento

profesional a cada uno de los pacientes
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Desempeio por area

Especialista Traumatologia e Analiza el cuadro clinico del paciente y sus

posibles lesiones en las articulaciones

Especialista Reumatologia e Diagndstico y tratamiento de la artritis y otras
enfermedades de las articulaciones, los musculos
y huesos.

e Tratan la artritis, determinadas enfermedades
autoinmunes, trastornos musculo esqueléticos

con dolor y osteoporosis.

Especialista Psicologia e Diagnoéstico clinico.

e CQOrientacidn y consejo.

e Tratamiento de problemas psicoldgicos (terapias
y psicoterapias.

e Tratamiento de problemas psicosomaticos.

e Tratamiento de problemas sexuales.

e Reeducacion de problemas de aprendizaje.

e Evaluacion, tratamiento o rehabilitacion de
minusvalias psiquicas.

e Estimulacion precoz

e Psicomotricidad.

e Terapia ocupacional.

o Psicoprofilasix.

e Psicologia comunitaria.

¢ Investigacion

e Psicologia Experimental.

e Otros (especificar)

5.3 CULTURA ORGANIZACIONAL

Se describe como un sistema de significado compartido entre sus miembros y

que distingue a una organizacion de las otras (Robbins, 595).

La cultura organizacional del Centro Médico sera orientada a los empleados y

sus clientes. A los empleados con la idea de animarlos a asumir retos en
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contexto voluble que viven las empresas y a los clientes para contar con
personal presto a ayudar y encaminando a cumplir con los objetivos de

satisfaccion de los mismos, la cultura sera la siguiente:

e Encomendarles labores de acuerdo a sus capacidades que deberan
cumplir de manera responsable y honesta.

e Propiciarles un entorno familiar.

e La comunicacién sera un factor clave entre todos los niveles jerarquicos.

e Promover el trabajo en equipo.

¢ Incentivarlos a una superacién constante y reconocida econémicamente.

e Hacer de las metas y objetivos del negocio algo comun desde el personal

hasta los directivos de la empresa.

e Quienes se encuentren a cargo de cada area deberan fomentar la

creatividad y el dinamismo de sus subordinados.

e Animar a todos los empleados a brindar apoyo al cliente en cualquier

situacion.

e Impulsar la puntualidad en los horarios de trabajo.
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6 CAPITULO VI. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y

SUPUESTOS

SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

El primer supuesto que se ha considerado para el desarrollo del presente
en cuanto a factores externos es que la economia del pais se mantenga
con la estabilidad o inclusive pueda tener una variabilidad no favorable,

pero no en gran magnitud o por periodos muy extensos.

El segundo aspecto que se considera es que se va a implantar todos o la
mayoria de aspectos como los servicios ofertados y por tanto se debera
mantener el alcance del proyecto en cuanto a infraestructura, personal,

promocion.

La empresa pueda financiarse de acuerdo a lo expuesto en el capitulo

financiero.

El proyecto sera evaluado con tres escenarios: optimista, normal y

pesimista.

Los aspectos internos mencionados son factibles, puesto que el proyecto esta

concebido para ser ejecutado de la manera prevista y se han consultado los

requerimientos y factibilidad para la consecucioén de créditos, mismos que se

podrian otorgar como personas individuales.

6.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Toda empresa que inicia en el mercado siempre tiene varios riesgos, los

principales que se pueden considerar para la empresa son:
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¢ No tener la aceptacion del publico y por tanto una demanda menor a la
esperada, lo cual podria hacer que no se cubran los costos para el

desarrollo.

¢ Que ingresen nuevas empresas grandes no previstas al mercado con una

alta cobertura que hagan disminuir la demanda.

¢ Que los profesionales no sean lo suficientemente capacitados y existan

errores en el servicio y por tanto insatisfaccion en los clientes.

e Incurrir en costos no previstos y por tanto disminuir los beneficios

esperados.

Estos aspectos mencionados en su mayoria permiten visualizar posibles
riesgos que se podrian presentar, pero a su vez, al observarlos es posible
determinar cuales son sus potenciales soluciones desde un inicio, para lo cual
en primera instancia la empresa buscara arrancar y mantener altos estandares
de calidad para poder no solamente no cometer errores, sino para poder
competir en el mercado adecuadamente, inclusive en el caso de que ingresen
nuevas empresas, con las cuales se competira en un mercado aun amplio. Por
otra parte el personal debera ser seleccionado minuciosamente y con sus
respectivos contratos a prueba para asegurar su desempefio. Ademas se
pretende estructurar la operacion y los servicios de manera que se asegure la

calidad de servicio y una capacitacion permanente para el mejoramiento.

Finalmente se debera buscar manejar con mucho cuidado las finanzas de la
empresa con lo cual tener todos los costos y gastos controlados, los mismos
que para el presente analisis se han considerado de manera detallada para no
omitir requerimientos y que pueda la empresa desempefarse de la mejor

manera.
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7 CAPITULO VII. PLAN FINANCIERO

El presente estudio financiero tiene como objeto analizar los requerimientos de
inversion, costos y gastos, para la implementacién del negocio, asi como
proyectar ingresos, de acuerdo al estudio realizado y con ello estimar los flujos
de caja proyectados para la empresa que permitan evaluar la inversion
realizada a través de los principales indicadores como son el VAN y la TIR y
con ello determinar la viabilidad y rentabilidad estimada de la empresa que se

va a implementar.
7.1 INVERSION INICIAL

Los requerimientos de inversion inicial para el Centro Médico se detallan a

continuacion:



Tabla 18

Descripcion Cantidad | Costo unitario Total
EQUIPOS DE COMPUTACION

Computadores escritorio 4 650 2,600
Impresora laser 1 375 375
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION 2,975

EQUIPO DE OFICINA
Teléfonos 3 75 225
LCD 45" 2 670 1,340
Copiadora - fax 1 420 420
Maquina ozono 1 1,720 1,720
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 3,705

MUEBLES DE OFICINA
Divisiones de oficina 1 1,250 1,250
Mesas de trabajo 5 350 1,750
Sillas trabajo 7 80 560
Sillas recepcidn 1 180 180
Archivador 2 65 130
Repisas 2 130 260
TOTAL MUEBLES DE OFICINA 4,130

MUEBLES Y ENSERES
Camilla paciente 4 700 2,800
Botiquin 1 120 120
Pedestal sueros 4 35 140
Repisa para insumos 4 45 180
Estacion de recepcion 1 375 375
Estacidn de enfermeria 1 375 375
Estacidn de trabajo clinico 3 375 1,125
Sala de espera 1 980 980
Sillas giratorias 1 90 90
Armario de medicina 2 245 490
Mesas pequefia reunién 1 125 125
Persianas 2 150 300
Cambiador 1 100 100
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 7,200
TOTAL INVERSIONES ACTIVOS FIJOS 18,010

Elaborado por: La Autora
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Adicionalmente a los activos fijos presentados existen activos intangibles que

se requeriran para el inicio de la empresa, pero que no representan gastos

permanentes de la misma.



Tabla 19. Activos Intangibles
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Elaborado por: La Autora

Descripcion Cantidad | Costo unitario Total
Publicidad inicial 1 4.4 4,402
Gastos de constitucion 1 1,200 1,200
TOTAL 5,602

Tabla 20. Detalle publicidad Inicial

Descripcion Cantidad | Costo unitario Total
Dipticos 1,000 0,1 100
Anuncios escritos 4 250 1,000
Rétulos personalizados 1 270 270
Tarjetas de presentacion 400 0.08 32
Adecuaciones fisicas 1 1,700 1,700
Pagina web y posicionamiento 1 1,300 1,300
Total 4,402

Elaborado por: La Autora

El detalle de las depreciaciones de los activos se presenta en el anexo 2.

Se debe considerar también como parte de los requerimientos de inversion

inicial el denominado capital de trabajo, mismo que implican los gastos que

requiere la empresa para iniciar sus operaciones en el caso de tener demanda

mas baja en sus primeros meses o para mantener una liquidez adecuad.

Se ha considerado el capital de trabajo todos los costos mensuales que implica

la operacion para un periodo de 6 meses, tiempo aceptable para sostener una

liquidez y que la empresa pueda desempefarse de la mejor manera.



Tabla 21
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
ANUAL MENSUAL KT INICIAL
Arriendo 6,600.00 550.00 3,300.00
Suministros de oficina 1,200.00 100.00 600.00
Cafeteria 600.00 50.00 300.00
Guardiania 7,800.00 650.00 3,900.00
Energia eléctrica 1,080.00 90.00 540.00
Agua 540.00 45.00 270.00
Teléfono 780.00 65.00 390.00
Internet 300.00 25.00 150.00
Gastos movilizacién y otros 1,800.00 150.00 900.00
Nomina Administrativa y ventas 71,474.57 5,956.21 35,737.28
Costos 111,010.40 9,250.87 55,505.20
TOTAL 203,184.97 | 16,932.08 101,592.48

Elaborado por: La Autora
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Por tanto los requerimientos de inversion inicial resumidos son los siguientes:

Tabla 22

RESUMEN DE INVERSION INICIAL

Descripcion Valor

ACTIVOS FIJOS 18,010.00
ACTIVOS INTANGIBLES 5,602.00
CAPITAL DE TRABAJO (6 meses) 101,592.48
TOTAL INVERSION INICIAL 125,204.48

Elaborado por: La Autora

7.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO Y ESTRUCTURA DEL CAPITAL

Se estima que los accionistas pueden financiar hasta un total de $101.592, 48

para el inicio de la empresa, lo cual corresponde a un 81% de la inversion total

y por tanto se requiere un financiamiento bancario del 40%, mismo que se

realizard a través del Banco del Pichincha.
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Por tanto el detalle es como sigue:

Tabla 23
DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE
EMPRESA 75,122.69 60%
FINANCIAMIENTO BANCARIO 50,081.79 40%
TOTAL 125,204.48 100%

Elaborado por: La Autora

Tabla 24. Tabla de Amortizacion del Crédito

Monto a financiar: 50,081.79
Tiempo (meses) 60.00
Anualidad 1,098.92
Tasa bancaria 11.4%

Elaborado por: La Autora
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Tabla 25
Meses Monto Tasa Anualidad Interés Pago a Capital Saldo

Ao 1 1 50,081.79 0.01 1,098.92 475.78 623.14 49,458.65
2 49,458.65 0.01 1,098.92 469.86 629.06 48,829.59

3 48,829.59 0.01 1,098.92 463.88 635.04 48,194.56

4 48,194.56 0.01 1,098.92 457.85 641.07 47,553.49

5 47,553.49 0.01 1,098.92 451.76 647.16 46,906.33

6 46,906.33 0.01 1,098.92 445 .61 653.31 46,253.03

7 46,253.03 0.01 1,098.92 439.40 659.51 45,593.51

8 45,593.51 0.01 1,098.92 433.14 665.78 44,927.73

9 44,927.73 0.01 1,098.92 426.81 672.10 44,255.63

10 44,255.63 0.01 1,098.92 420.43 678.49 43,577.14

11 43,577.14 0.01 1,098.92 413.98 684.93 42,892.21

12 42,892.21 0.01 1,098.92 407.48 691.44 42,200.77

Aio 2 13 42,200.77 0.01 1,098.92 400.91 698.01 41,502.76
14 41,502.76 0.01 1,098.92 394.28 704.64 40,798.12

15 40,798.12 0.01 1,098.92 387.58 711.33 40,086.78

16 40,086.78 0.01 1,098.92 380.82 718.09 39,368.69

17 39,368.69 0.01 1,098.92 374.00 72491 38,643.78

18 38,643.78 0.01 1,098.92 367.12 731.80 37,911.98

19 37,911.98 0.01 1,098.92 360.16 738.75 37,173.22

20 37,173.22 0.01 1,098.92 353.15 745.77 36,427.45

21 36,427.45 0.01 1,098.92 346.06 752.86 35,674.60

22 35,674.60 0.01 1,098.92 338.91 760.01 34,914.59

23 34,914.59 0.01 1,098.92 331.69 767.23 34,147.36

24 34,147.36 0.01 1,098.92 324.40 774.52 33,372.85

Ano 3 25 33,372.85 0.01 1,098.92 317.04 781.87 32,590.97
26 32,590.97 0.01 1,098.92 309.61 789.30 31,801.67

27 31,801.67 0.01 1,098.92 302.12 796.80 31,004.87

28 31,004.87 0.01 1,098.92 294.55 804.37 30,200.50

29 30,200.50 0.01 1,098.92 286.90 812.01 29,388.48

30 29,388.48 0.01 1,098.92 279.19 819.73 28,568.76

31 28,568.76 0.01 1,098.92 271.40 827.51 27,741.25

32 27,741.25 0.01 1,098.92 263.54 835.37 26,905.87

33 26,905.87 0.01 1,098.92 255.61 843.31 26,062.56

34 26,062.56 0.01 1,098.92 247.59 851.32 25,211.24

35 25,211.24 0.01 1,098.92 239.51 859.41 24,351.83

36 24,351.83 0.01 1,098.92 231.34 867.57 23,484.25

Ano 4 37 23,484.25 0.01 1,098.92 223.10 875.82 22,608.44
38 22,608.44 0.01 1,098.92 214.78 884.14 21,724.30

39 21,724.30 0.01 1,098.92 206.38 892.54 20,831.76

40 20,831.76 0.01 1,098.92 197.90 901.01 19,930.75

41 19,930.75 0.01 1,098.92 189.34 909.57 19,021.18

42 19,021.18 0.01 1,098.92 180.70 918.22 18,102.96

43 18,102.96 0.01 1,098.92 171.98 926.94 17,176.02

44 17,176.02 0.01 1,098.92 163.17 935.74 16,240.28

45 16,240.28 0.01 1,098.92 154.28 944.63 15,295.64

46 15,295.64 0.01 1,098.92 145.31 953.61 14,342.03

47 14,342.03 0.01 1,098.92 136.25 962.67 13,379.37

48 13,379.37 0.01 1,098.92 127.10 971.81 12,407.55

Aino 5 49 12,407.55 0.01 1,098.92 117.87 981.04 11,426.51
50 11,426.51 0.01 1,098.92 108.55 990.36 10,436.15

51 10,436.15 0.01 1,098.92 99.14 999.77 9,436.37

52 9,436.37 0.01 1,098.92 89.65 1,009.27 8,427.10

53 8,427.10 0.01 1,098.92 80.06 1,018.86 7,408.24

54 7,408.24 0.01 1,098.92 70.38 1,028.54 6,379.70

55 6,379.70 0.01 1,098.92 60.61 1,038.31 5,341.39

56 5,341.39 0.01 1,098.92 50.74 1,048.17 4,293.22

57 4,293.22 0.01 1,098.92 40.79 1,058.13 3,235.09

58 3,235.09 0.01 1,098.92 30.73 1,068.18 2,166.91

59 2,166.91 0.01 1,098.92 20.59 1,078.33 1,088.58

60 1,088.58 0.01 1,098.92 10.34 1,088.58 0.00

Elaborado por: La Autora
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7.3 PROYECCION DE VENTAS

Para proyectar las ventas se ha considerado la capacidad inicial de produccion,
tomando en cuenta una demanda prudente considerando que la empresa
recién inicia, por lo que se ha proyectado un total de 15 consultas normales al
dia como minimo por un total de 22 dias habiles. Los tratamientos se estiman
en 42 en total y el costo promedio por tratamiento es de $221,25 considerado
en base al precio promedio, el cual estara basado en el mercado. La
educacion se consideraran las charlas a los pacientes, mismas que tendran un

costo de $25 y se estima una asistencia mensual de 80 personas.

Tabla 26

Detalle de precios por tratamiento

DETALLE VALOR TOTAL TERAPIA
Consulta 30

Terapia 0zono 30 180
Terapia Apicultura 35 210
Terapia Acupuntura 25 150
Terapia de Plasma 80 480
Terapia combinada 35 210
Terapia de 3 tratamientos 45 270
Sueros 25 150
Neuroterapia 20 120
Promedio 221.25

Considerar que son en promedio 6 sesiones, minimo 4 sesiones
Elaborado por: La Autora

Se ha tomado en cuenta 3 escenarios para realizar una proyeccion real.

Tabla 27

Escenario Esperado 100,00%

Escenario Optimista 109,00% | 9,0% |Tasa de Proteccion Efectiva
Tasa de Vulnerabilidad Por

Escenario pesimista 91,00% | 9,0% |Competitividad

Incremento de ventas anual 5,00%

Elaborado por: La Autora



5% 5% 10% 10%
Proyeccion de Ventas
Escenario Esperado ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 330.00 3,960.00 4,158.00 4,365.90 4,802.49 5,282.74
Cantidad de tratamientos proyectados 42.00 504.00 529.20 555.66 611.23 672.35
Cantidad de personas conferencias (proyectado) 80.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Precio consultas 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47
Precio tratamientos 221.25 232.31 243.93 256.12 268.93
Precio conferencias 25.00 26.25 27.56 28.94 30.39
TOTAL 254,310.00 279,116.78 | 306,403.24 | 351,117.45 | 402,623.44
Proyeccion de Ventas
Escenario Optimista ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 359.70 4,316.40 4,532.22 4,758.83 5,234.71 5,758.19
Cantidad de tratamientos proyectados 45.78 549.36 576.83 605.67 666.24 732.86
Cantidad de personas conferencias (proyectado) 87.20 1,046.40 1,046.40 1,046.40 1,046.40 1,046.40
Precio consultas 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47
Precio tratamientos 221.25 232.31 243.93 256.12 268.93
Precio conferencias 25.00 26.25 27.56 28.94 30.39
TOTAL 277,197.90 304,237.28 | 333,979.54 | 382,718.02 | 438,859.55
Proyeccion de Ventas
Escenario Pesimista ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 327.33 3,927.92 4,124.32 4,330.54 4,763.59 5,239.95
Cantidad de tratamientos proyectados 41.66 499.92 524.91 551.16 606.28 666.90
Cantidad de personas conferencias (proyectado) 79.35 952.22 952.22 952.22 952.22 952.22
Precio consultas 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47
Precio tratamientos 221.25 232.31 243.93 256.12 268.93
Precio conferencias 25.00 26.25 27.56 28.94 30.39
TOTAL 252,250.09 276,855.93 | 303,921.38 | 348,273.40 | 399,362.19

Elaborado por: La Autora
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7.4 PROYECCION DE COSTOS

En el caso de los costos, con la misma proyeccion de trabajo, los diferentes
escenarios y considerando los costos unitarios promedio por consulta o

tratamiento estimados se tiene lo siguiente:

Tabla 28

Escenario Esperado 100,00%

Escenario Optimista 109,00% | 9,0% | Tasa de Proteccion Efectiva
Tasa de Vulnerabilidad Por

Escenario pesimista 91,00% | 9,0% |Competitividad

Incremento de costos anual 5,00%

Elaborado por: La Autora



5% 5% 10% 10%
Proyeccion de Costos
Escenario Esperado ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 330.00 3,960.00 4,158.00 4,365.90 4,802.49 5,282.74
Cantidad de tratamientos proyectados 42.00 504.00 529.20 555.66 611.23 672.35
Cantidad de conferencias proyectadas 80.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Costo unitario insumos médicos (consultas) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72
Costo unitario insumos tratamientos 28.00 29.40 30.87 32.41 34.03
Costo unitario conferencias 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65
Costo de nédmina (mano de obra directa) 62,338.40 68,688.38 71,049.75 73,411.13 75,772.50
TOTAL 111,010.40 122,198.06 129,885.41 141,032.92 153,525.61
Proyeccion de Costos
Escenario Optimista ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 359.70 4,316.40 4,532.22 4,758.83 5,234.71 5,758.19
Cantidad de tratamientos proyectados 45.78 549.36 576.83 605.67 666.24 732.86
Cantidad de conferencias proyectadas 87.20 1,046.40 1,046.40 1,046.40 1,046.40 1,046.40
Costo unitario insumos médicos (consultas) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72
Costo unitario insumos tratamientos 28.00 29.40 30.87 32.41 34.03
Costo unitario conferencias 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65
Costo de nédmina (mano de obra directa) 62,338.40 68,688.38 71,049.75 73,411.13 75,772.50
TOTAL 115,390.88 127,013.93 135,180.62 147,118.88 160,523.39
Proyeccion de Costos
Escenario Pesimista ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensual Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Cantidad de consultas proyectadas 327.33 3,927.92 4,124.32 4,330.54 4,763.59 5,239.95
Cantidad de tratamientos proyectados 41.66 499.92 524.91 551.16 606.28 666.90
Cantidad de conferencias proyectadas 79.35 952.22 952.22 952.22 952.22 952.22
Costo unitario insumos médicos (consultas) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72
Costo unitario insumos tratamientos 28.00 29.40 30.87 32.41 34.03
Costo unitario conferencias 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65
Costo de nédmina (mano de obra directa) 62,338.40 68,688.38 71,049.75 73,411.13 75,772.50
TOTAL 110,616.16 121,764.63 129,408.84 140,485.18 152,895.81

Elaborado por: La Autora
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7.5 PROYECCION DE GASTOS
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Tabla 29
GASTOS MENSUALES
ADMINISTRATIVOS
Descripcion Precio Cantidad Costo Total
Arriendo 550.00 1.00 550.00
Suministros de oficina 100.00 1.00 100.00
Cafeteria 50.00 1.00 50.00
Guardiania 650.00 1.00 650.00
Energia eléctrica 90.00 1.00 90.00
Agua 45.00 1.00 45.00
Teléfono 65.00 1.00 65.00
Internet 25.00 1.00 25.00
Gastos movilizacion y otros 150.00 1.00 150.00
Total costos Fijos 1,725.00
Elaborado por: La Autora
Tabla 30
GASTOS ANUALES
Descripcion — = A~ﬁos — —
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Arriendo 6,600.00 6,930.00 7,276.50 7,640.33 8,022.34
Suministros de oficina 1,200.00 1,260.00 1,323.00 1,389.15 1,458.61
Cafeteria 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30
Guardiania 7,800.00 8,190.00 8,599.50 9,029.48 9,480.95
Energia eléctrica 1,080.00 1,134.00 1,190.70 1,250.24 1,312.75
Agua 540.00 567.00 595.35 625.12 656.37
Teléfono 780.00 819.00 859.95 902.95 948.09
Internet 300.00 315.00 330.75 347.29 364.65
Gastos movilizacién y otros 1,800.00 1,890.00 1,984.50 2,083.73 2,187.91
N6émina Administrativa yventas| 71,474.57 83,696.62 87,169.14 90,641.65 94,114.17
Inversion en mercadeo 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00
TOTAL 98,774.57 | 112,031.62 | 116,590.89 | 121,204.49 | 125,875.15
Elaborado por: La Autora
7.6 NOMINA
Tabla 31
SUPUESTOS
Aporte IESS 9.35%
Décimo cuarto sueldo 292.00
Incremento de sueldos por aio $30
Aporte Patronal al IESS 12.15%

Elaborado por: La Autora



Tabla 32

Elaborado por: La Autora

ROL DE PAGOS ARNO 1 ROL DE PROVISIONES ANO 1
Aporte
Ingreso individual Impuesto a Liquido a Fondo de Dias de Aporte Total Total a Pagar
Cargo SBU Mensual Anual IESS Ingreso Total| la Renta pagar 13 sueldo 14 sueldo Reserva Vacaciones | vacaciones | patronal IESS | Provisiones Anualmente
Salarios de Operaciones
Director médico 1,300.00 15,600.00 1,458.60 14,141.40 - 14,141.40 1,300.00 292.00 - 650.00 15.00 1,895.40 4,137.40
Auxiliar médico 500.00 6,000.00 561.00 5,439.00 - 5,439.00 500.00 292.00 - 250.00 15.00 729.00 1,771.00
Especialista traumatologia 1,000.00 12,000.00 1,122.00 10,878.00 - 10,878.00 1,000.00 292.00 - 500.00 15.00 1,458.00 3,250.00
Especialista reumatologia 1,000.00 12,000.00 1,122.00 10,878.00 - 10,878.00 1,000.00 292.00 - 500.00 15.00 1,458.00 3,250.00
Especialista psicologia 600.00 7,200.00 673.20 6,526.80 - 6,526.80 600.00 292.00 - 300.00 15.00 874.80 2,066.80
Total salarios de operaciones 52,800.00 4,936.80 47,863.20 - 47,863.20 4,400.00 1,460.00 - 2,200.00 6,415.20 14,475.20 62,338.40
Salarios Administrativos
Gerente General 2,000.00 24,000.00 2,244.00 21,756.00 - 21,756.00 2,000.00 292.00 - 1,000.00 15.00 2,916.00 6,208.00
Recepcionista 400.00 4,800.00 448.80 4,351.20 - 4,351.20 400.00 292.00 - 200.00 15.00 583.20 1,475.20
Auxiliar 292.00 3,504.00 327.62 3,176.38 - 3,176.38 292.00 292.00 - 146.00 15.00 425.74 1,155.74
Contador 292.00 3,504.00 327.62 3,176.38 - 3,176.38 292.00 292.00 - 146.00 15.00 425.74 1,155.74
Total salarios administrativos 35,808.00 3,348.05 32,459.95 - 32,459.95 2,984.00 1,168.00 - 1,492.00 4,350.67 9,994.67 42,454.62
Salarios de Ventas

Jefe de marketing yventas | 700.00 ] 8,400.00 | 78540  7,614.60 | - 7,614.60 | 700.00 | 292.00 | - 350.00 | 15.00 | 1,020.60 | 2,362.60
Total salarios de ventas [ | 80,016.00 | 7,481.50 [ 72,534.50 | 72,534.50 | 6,668.00 | 6,668.00 |  2,628.00 | - 3,334.00 | [ 9,721.94 | 22,351.94 29,019.94
TOTAL [ [ 168,624.00 [ 15,766.34 | 152,857.66 | 72,534.50 | 86,991.15] 14,052.00 ]  5,256.00 | - 7,026.00 | [ 20,487.82] 46,821.82 |
Total a pagar anualmente | 133,812.97 |

9ET



Tabla 33

ROL DE PAGOS ANO 2 ROL DE PROVISIONES ANO 2
Aporte
Ingreso individual Impuesto a Liquido a Fondo de Dias de Aporte Total
Cargo SBU mensual anual IESS Ingreso total | larenta pagar 13 sueldo 14 sueldo reserva Vacaciones | vacaciones | patronal IESS | provisiones
Salarios de Operaciones
Director médico 1,330.00 15,960.00 1,492.26 14,467.74 - 14,467.74 1,330.00 322.00 1,205.65 665.00 15.00 1,939.14 5,461.79
Auxiliar médico 530.00 6,360.00 594.66 5,765.34 - 5,765.34 530.00 322.00 480.45 265.00 15.00 772.74 2,370.19
Especialista traumatologia 1,030.00 12,360.00 1,155.66 11,204.34 - 11,204.34 1,030.00 322.00 933.70 515.00 15.00 1,501.74 4,302.44
Especialista reumatologia 1,030.00 12,360.00 1,155.66 11,204.34 - 11,204.34 1,030.00 322.00 933.70 515.00 15.00 1,501.74 4,302.44
Especialista psicologia 630.00 7,560.00 706.86 6,853.14 - 6,853.14 630.00 322.00 571.10 315.00 15.00 918.54 2,756.64
Total salarios de operaciones 54,600.00 5,105.10 49,494.90 - 49,494.90 4,550.00 1,610.00 4,124.58 2,275.00 6,633.90 19,193.48
Salarios Administrativos
Gerente General 2,030.00 24,360.00 2,277.66 22,082.34 - 22,082.34 2,030.00 322.00 1,840.20 1,015.00 15.00 2,959.74 8,166.94
Recepcionista 430.00 5,160.00 482.46 4,677.54 - 4,677.54 430.00 322.00 389.80 215.00 15.00 626.94 1,983.74
Auxiliar 322.00 3,864.00 361.28 3,502.72 - 3,502.72 322.00 322.00 291.89 161.00 15.00 469.48 1,566.37
Contador 322.00 3,864.00 361.28 3,502.72 - 3,502.72 322.00 322.00 291.89 161.00 15.00 469.48 1,566.37
Total salarios administrativos 37,248.00 3,482.69 33,765.31 - 33,765.31 3,104.00 1,288.00 2,813.78 1,552.00 4,525.63 13,283.41
Salarios de Ventas
Jefe de marketing yventas | 730.00 | 8,760.00 | 819.06 | 7,940.94 -] 7,940.94 | 730.00 | 322.00 | 661.75 | 365.00 | 15.00 | 1,064.34 | 3,143.09
Total salarios de ventas [ 83,256.00 | 7,784.44 | 7547156 | 75,471.56 6,938.00 | 6,938.00 | 2,898.00 | 6,289.30 | 3,469.00 | 10,115.60 | 29,709.90
TOTAL [ 175,104.00 [  16,372.22 | 158,731.78 | 7547156 | 90,198.21] 14,592.00 5,796.00 | 13,227.65]  7,296.00 | [ 21,27514] 62,186.78 |

Total a pagar anualmente |

152,385.00 |

Elaborado por: La Autora

El detalle de nGmina para los afos 3, 4y 5 se presenta en el anexo 1

LET
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7.7 FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

Por tanto, de las proyecciones previamente establecidas y las previsiones de

inversion se tiene las distintas proyecciones de flujos:

Tabla 34. Sin Apalancamiento (Escenario Esperado)

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 254,310 279,117 306,403 351,117 402,623
TOTAL INGRESOS 254,310 279,117 306,403 351,117 402,623
EGRESOS
Costos 111,010 122,198 129,885 141,033 153,526
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 213,391 237,835 250,082 264,861 282,025
UAII 40,919 41,281 56,321 86,256 120,599
Intereses - - - - -
UAI 40,919 41,281 56,321 86,256 120,599
Part. Trabajadores 15% 6,138 6,192 8,448 12,938 r 18,090
Total antes Imp. Renta 34,781 35,089 47,873 73,318 102,509
Imp. a la Renta 25% 8,695 8,772 11,968 18,329 [ 25,627
UN 26,086 26,317 35,905 54,988 76,882
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal Deuda / Valor de desecho 5,000
Total (125,204) 29,692 29,923 39,510 57,612 84,506
Elaborado por: La Autora
Tabla 35. Sin Apalancamiento (Escenario Optimista)

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 277,198 304,237 333,980 382,718 438,860
TOTAL INGRESOS 277,198 304,237 333,980 382,718 438,860
EGRESOS
Costos 115,391 127,014 135,181 147,119 160,523
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 217,771 242,651 255,377 270,947 289,022
UAII 59,427 61,586 78,602 111,771 149,837
Intereses - - - - -
UAI 59,427 61,586 78,602 111,771 149,837
Part. Trabajadores 15% 8,914 9,238 11,790 16,766 " 22,476
Total antes Imp. Renta 50,513 52,348 66,812 95,005 127,362
Imp. a la Renta 25% 12,628 13,087 16,703 23,751 [ 31,840
UN 37,885 39,261 50,109 71,254 95,521
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal deuda / Valor de desecho 5,000
Total (125,204) 41,490 42,867 53,715 73,878 103,145

Elaborado por: La Autora




Tabla 36. Sin Apalancamiento (Escenario Pesimista)
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ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 252,250 276,856 303,921 348,273 399,362
TOTAL INGRESOS 252,250 276,856 303,921 348,273 399,362
EGRESOS
Costos 110,616 121,765 129,409 140,485 152,896
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 212,996 237,402 249,605 264,314 281,395
UAII 39,254 39,454 54,316 83,960 117,967
Intereses - - - - -
UAI 39,254 39,454 54,316 83,960 117,967
Part. Trabajadores 15% 5,888 5,918 8,147 12,504 [ 17,695
Total antes Imp. Renta 33,366 33,536 46,169 71,366 100,272
Imp. a la Renta 25% 8,341 8,384 11,542 17,841 [ 25,068
UN 25,024 25,152 34,626 53,524 75,204
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal deuda / Valor de desecho 5,000
Total (125,204) 28,630 28,758 38,232 56,148 82,828
Elaborado por: La Autora
Tabla 37. Apalancado (Escenario Esperado)

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 254,310 279,117 306,403 351,117 402,623
TOTAL INGRESOS 254,310 279,117 306,403 351,117 402,623
EGRESOS
Costos 111,010 122,198 129,885 141,033 153,526
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 213,391 237,835 250,082 264,861 282,025
UAII 40,919 41,281 56,321 86,256 120,599
Intereses 5,306 4,359 3,298 2,110 779
UAI 35,613 36,922 53,023 84,146 119,819
Part. Trabajadores 15% 6,138 6,192 8,448 12,938 [ 18,090
Total antes Imp. Renta 29,475 30,730 44,575 71,207 101,730
Imp. a la Renta 25% 7,369 7,683 11,144 17,802 [ 25,432
UN 22,107 23,048 33,431 53,406 76,297
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal deuda / Valor de desecho 50,082 5,000
Total (75,123) 25,712 26,653 37,037 56,029 83,921

Elaborado por: La Autora



Tabla 38. Apalancado (Escenario Optimista)
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ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 277,198 304,237 333,980 382,718 438,860
TOTAL INGRESOS 277,198 304,237 333,980 382,718 438,860
EGRESOS
Costos 115,391 127,014 135,181 147,119 160,523
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 217,771 242,651 255,377 270,947 289,022
UAII 59,427 61,586 78,602 111,771 149,837
Intereses 5,306 4,359 3,298 2,110 779
UAI 54,121 57,227 75,304 109,660 149,058
Part. Trabajadores 15% 8,914 9,238 11,790 16,766 22,476
Total antes Imp. Renta 45,207 47,989 63,514 92,895 126,582
Imp. a la Renta 25% 11,302 11,997 15,878 23,224 31,646
UN 33,905 35,992 47,635 69,671 94,937
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal deuda / Valor de desecho 50,082 5,000
Total (75,123) 37,511 39,597 51,241 72,295 102,560
Elaborado por: La Autora
Tabla 39. Apalancado (Escenario Pesimista)

ANOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos Operativos 252,250 276,856 303,921 348,273 399,362
TOTAL INGRESOS 252,250 276,856 303,921 348,273 399,362
EGRESOS
Costos 110,616 121,765 129,409 140,485 152,896
Gastos 98,775 112,032 116,591 121,204 125,875
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
TOTAL EGRESOS 212,996 237,402 249,605 264,314 281,395
UAII 39,254 39,454 54,316 83,960 117,967
Intereses 5,306 4,359 3,298 2,110 779
UAI 33,948 35,095 51,018 81,850 117,188
Part. Trabajadores 15% 5,888 5,918 8,147 12,594 17,695
Total antes Imp. Renta 28,060 29,177 42,870 69,256 99,493
Imp. a la Renta 25% 7,015 7,294 10,718 17,314 24,873
UN 21,045 21,883 32,153 51,942 74,620
Depreciaciones y Amortizaciones 3,606 3,606 3,606 2,624 2,624
Inversiones (125,204)
Principal deuda / Valor de desecho 50,082 5,000
Total (75,123) 24,650 25,488 35,758 54,566 82,243

Elaborado por: La Autora
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7.8 EVALUACION FINANCIERA (RETORNO PARA EL INVERSIONISTA)
7.8.1 Costo de Oportunidad
El costo de oportunidad permitira establecer el referente para la empresa como
tasa minima de aceptacion para la implementacion del negocio, el cual ha
considerado el siguiente calculo:

Modelo de asignacion de precios de equilibrio (CAPM)

El rendimiento esperado del proyecto, el cual se define como el Costo de
Oportunidad o Tasa de Descuento, se obtiene a través del siguiente calculo:

r=rf+rp+B(rm-rf)

Tabla 40
rf: Tasa libre de riesgo
rp: Riesgo pais (Ecuador)
Promedio de betas de empresas
Beta: similares
(rm-rf): Prima de mercado
rm 16.89%
Beta (Servicios medicos) 1.33
Datos
rf[1]: 4.53%
rp: 7.31%
Beta: 0.91
(rm-rf): 12.36%
| Costo de Oportunidad 28.3%

Elaborado por: La Autora
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Tasa de Descuento para el proyecto

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

b A
I'cepr = (—) X Ip X (1 - T{.‘) T Xz
D+ A D+ A
_ Aporte 40% 50,082
Feerc = Credito 60% 75,123
125,204

I'D 11.40%

ra 28.3% Costo del capital accionario

Tc 35%

Icerc = 4% + 11%

I'cerc = 15.8% Tasa de descuento del proyecto

[): Deuda de laempresa

A: Capital de la empresa

I';: Tasa de financiamiento de deuda

I'a: Costo de oportunidad para accionistas (se obtiene por el CAPM)

Tc: Impuestos

7.8.2 Calculo del VAN, TIR e indices Financieros

El calculo del VAN y la TIR finalmente van a permitir observar el
comportamiento de la proyeccion financiera bajo los distintos escenarios
probables.

Para determinar si es conveniente invertir en el negocio, se usa el siguiente

método de evaluacion:



Tabla 41

143

El proyecto es
viable.

Es indiferente
realizar el
proyecto.

El proyecto no es
viable.

Elaborado por: La Autora

VAN: Valor Actual Neto

TIR: Tasa interna de retorno

i Tasa de descuento

Para la presente evaluacion financiera, la obtencién de los indicadores VAN y

TIR se realizé en base a los flujos obtenidos durante los 5 afios proyectados.

Es importante sefialar que la obtencion de la tasa de descuento (i) se realiz
considerando el método de CAPM (Stephen A. Ross, 2005), el resultado

obtenido fue de una tasa = 15.8%

ESCENARIOS CON APALANCAMIENTO

Escenario Esperado

Tabla 42
Valor Actual Neto 53,939
Tasa Interna de Retorno 40.33%

INDICES DE RENTABILIDAD

Utilidad neta después impuesto / Ventas
Retorno sobre la Inversion Total

8.69%
29.43%

8.26%
30.68%

10.91%
44.50%

15.21%
71.09%

18.95%
101.56%

Elaborado por: La Autora
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Escenario Optimista

Tabla 43
Valor Actual Neto 94,572
Tasa Interna de Retorno 57.58%)

iNDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas 12.23% 11.83% 14.26% 18.20% 21.63%
Retorno sobre la Inversion Total 45.13% 47.91% 63.41% 92.74% 126.38%

Elaborado por: La Autora

Escenario Pesimista

Tabla 44
Valor Actual Neto 50,282
Tasa Interna de Retorno 38.74%)

iNDICES DE RENTABILIDAD
Utilidad neta después impuesto / Ventas 8.34% 7.90% 10.58% 14.91% 18.68%
Retorno sobre la Inversion Total 28.01% 29.13% 42.80% 69.14% 99.33%

Elaborado por: La Autora

Se puede concluir que en cada escenario el negocio resulta viable
financieramente, debido a que el VAN es mayor a cero, y a su vez la Tasa

Interna de Retorno es mayor a la tasa de descuento.
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8 CAPITULO VIIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

A lo largo del presente estudio ha sido posible observar el disefio de un plan de
negocios aplicado a un Centro de Atencion Médica con especialidad del
tratamiento de la artritis con lo cual se ha podido observar que existe la
factibilidad de su implementacién considerando los diversos aspectos que
permitiran garantizar el buen desempefio de la empresa y con ello poder
proyectar la empresa a futuro y a su vez lograr clientes satisfechos en favor de

su salud y el de la poblacion de la ciudad de Quito.

El diagnostico de mercado ha mostrado que existe una demanda insatisfecha
importante en relacion a pacientes no atendidos por diversos factores lo cual

muestra una importante oportunidad para el ingreso de esta empresa.

Se ha podido determinar a través del estudio técnico los requerimientos de
inversion, recursos humanos, la distribucibn de areas de trabajo y la
localizacion que permitiria cumplir con los objetivos de implementacion del

centro médico.

Finalmente a través del estudio financiero se ha podido demostrar la factibilidad
de implementacion del centro y la posibilidad de obtener una rentabilidad
bastante adecuada para la inversion realizada, misma que se estima en
$75.122 para los accionistas y un financiamiento bancario de $50.081, con lo
cual sera posible iniciar la empresa. De esta inversion se ha podido obtener
una TIR de 53,93% considerando un escenario normal sobre la inversion de los
accionistas, una rentabilidad bastante buena que satisface las expectativas de

los mismos y permitird generar una empresa rentable.

Con estos aspectos analizados, se puede concluir que la implementacion de un

Centro de Atencion Médica con especialidad en artritis reumatoidea sera una



146

empresa factible de implementar, positiva para sus accionistas, para los
empleados y para los clientes, quienes podran disponer de un servicio de
calidad a precios accesibles, observando beneficios en su salud, siendo asi un
aporte hacia la comunidad.

8.2 RECOMENDACIONES

La primera recomendacion que debe considerarse para la implementacion de la
empresa, es que la misma se realice en su totalidad, es decir que se vayan
cumpliendo los parametros expuestos en el presente estudio, pues solamente a
través del desarrollo de cada uno de los aspectos estratégicos, operativos y
financieros planteados sera posible lograr la calidad del servicio y por tanto la

rentabilidad esperada.

Hay que considerar y ser conscientes de que la realidad de una empresa
siempre es compleja, por lo que se recomienda principalmente buscar y
seleccionar adecuadamente a personal idoneo para el trabajo en la empresa,
pues del personal depende gran parte del éxito o fracaso de la misma, al
mismo tiempo que este personal debe ser bien manejado, motivado y
capacitado permanentemente para lograr mantener la calidad.

Adicionalmente para no solamente depender de las personas es requerido que
la empresa desde un inicio vaya estableciendo manuales de procedimientos
que le permitan estandarizar un servicio y atencion de calidad y con ello seguir

fortaleciendo su estructura organizativa.

De igual forma con el tiempo se requiere que la empresa mantenga programas
de mejoramiento continuo y realice una planificacion estratégica anual que le
permita el buen desempefio permanente de la empresa y con ello no descuidar
su crecimiento, rentabilidad que le permitiran permanecer en el mercado y

lograr su buen desempefo permanente en bien de todos sus beneficiarios.
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ANEXO 1

ROL DE PAGOS ANO 3 ROL DE PROVISIONES ANO 3
Aporte
Ingreso individual Impuestoa| Liquido a Fondo de Dias de Aporte Total
Cargo SBUmensual|  anual IESS Ingreso total [ larenta pagar 13 sueldo | 14 sueldo reserva Vacaciones | vacaciones | patronal [ESS | provisiones
Salarios de Operaciones
Director médico 1,360.00 16,320.00 1,525.92 14,794.08 14,794.08 1,360.00 352.00 1,232.84 680.00 15.00 1,982.88 5,607.72
Auxiliar médico 560.00 6,720.00 628.32 6,091.68 6,091.68 560.00 352.00 507.64 280.00 15.00 816.48 2,516.12
Especialista traumatologfa 1,060.00 12,720.00 1,189.32 11,530.68 11,530.68 1,060.00 352.00 960.89 530.00 15.00 1,545.48 4,448.37
Especialista reumatologia 1,060.00 12,720.00 1,189.32 11,530.68 11,530.68 1,060.00 352.00 960.89 530.00 15.00 1,545.48 4,448.37
Especialista psicologia 660.00 7,920.00 740.52 7,179.48 7,179.48 660.00 352.00 598.29 330.00 15.00 962.28 2,902.57
Total salarios de operaciones 56,400.00 527340 [ 51,126.60 51,126.60 4,700.00 1,760.00 4,260.55 2,350.00 6,852.60 19,923.15
Salarios Administrativos
Gerente General 2,060.00 [ 24,720.00 2,311.32 [  22,408.68 22,408.68 2,060.00 352.00 1,867.39 1,030.00 15.00 3,003.48 8,312.87
Recepcionista 460.00 5,520.00 516.12 5,003.88 5,003.88 460.00 352.00 416.99 230.00 15.00 670.68 2,129.67
Auxiliar 352.00 4,224.00 394.94 3,829.06 3,829.06 352.00 352.00 319.09 176.00 15.00 513.22 1,712.30
Contador 352.00 4,224.00 394.94 3,829.06 3,829.06 352.00 352.00 319.09 176.00 15.00 513.22 1,712.30
Total salarios administrativos 38,688.00 3,617.33 [  35,070.67 35,070.67 3,224.00 1,408.00 2,922.56 1,612.00 4,700.59 13,867.15
Salarios de Ventas

Jefe de marketing y ventas 760.00 9,120.00 852.72 8,267.28 - 8,267.28 760.00 352.00 688.94 380.00 15.00 1,108.08 3,289.02
Total salarios de ventas 86,496.00 8,087.38 | 78,408.62 | 78,408.62 7,208.00 7,208.00 3,168.00 6,534.05 3,604.00 10,509.26 31,023.32
TOTAL 181,5584.00 | 16,978.10 | 164,605.90 | 7840862 ] 93,40527[ 1513200] 6336.00| 1371716 7,566.00 | | 22,06246] 6481361
Total a pagar anualmente 158,218.89




ROL DE PAGOS ANO 4 ROL DE PROVISIONES ANO 4
Aporte
Ingreso individual Impuestoa| Liquidoa Fondo de Dias de Aporte Total
Cargo SBU mensual anual IESS Ingreso total | larenta pagar 13 sueldo | 14 sueldo reserva Vacaciones | vacaciones | patronal IESS | provisiones
Salarios de Operaciones
Director médico 1,390.00 16,680.00 1,559.58 15,120.42 15,120.42 1,390.00 382.00 1,260.04 695.00 15.00 2,026.62 5,753.66
Auxiliar médico 590.00 7,080.00 661.98 6,418.02 6,418.02 590.00 382.00 534.84 295.00 15.00 860.22 2,662.06
Especialista traumatologia 1,090.00 13,080.00 1,222.98 11,857.02 11,857.02 1,090.00 382.00 988.09 545.00 15.00 1,589.22 459431
Especialista reumatologia 1,090.00 13,080.00 1,222.98 11,857.02 11,857.02 1,090.00 382.00 988.09 545.00 15.00 1,589.22 459431
Especialista psicologia 690.00 8,280.00 774.18 7,505.82 7,505.82 690.00 382.00 625.49 345.00 15.00 1,006.02 3,048.51
Total salarios de operaciones 58,200.00 5,441.70 52,758.30 52,758.30 4,850.00 1,910.00 4,396.53 2,425.00 7,071.30 20,652.83
Salarios Administrativos
Gerente General 2,090.00 25,080.00 2,344.98 22,735.02 22,735.02 2,090.00 382.00 1,894.59 1,045.00 15.00 3,047.22 8,458.81
Recepcionista 490.00 5,880.00 549.78 5,330.22 5330.22 490.00 382.00 44419 245.00 15.00 714.42 2,275.61
Auxiliar 382.00 4,584.00 428.60 4,155.40 4,155.40 382.00 382.00 346.28 191.00 15.00 556.96 1,858.24
Contador 382.00 4,584.00 428.60 4,155.40 4,155.40 382.00 382.00 346.28 191.00 15.00 556.96 1,858.24
Total salarios administrativos 40,128.00 3,751.97 |  36,376.03 36,376.03 3,344.00 1,528.00 3,031.34 1,672.00 4,875.55 14,450.89
Salarios de Ventas

Jefe de marketing y ventas 790.00 9,480.00 886.38 8,593.62 - 8,593.62 790.00 382.00 716.14 395.00 15.00 1,151.82 3,434.96
Total salarios de ventas 89,736.00 8,390.32 | 81,345.68 | 81,345.68 7,478.00 7,478.00 3,438.00 6,778.81 3,739.00 10,902.92 32,336.73
TOTAL 188,064.00 | 17,583.98 | 170,480.02 | 81,34568 | 96,612.33 | 15672.00 | 6,876.00 | 14,206.67 | 7,836.00 | | 2284978 | 6744044 |
Total a pagar anualmente 164,052.78




ROL DE PAGOS ANO 5 ROL DE PROVISIONES ANO 5
Aporte
Ingreso individual Impuestoa| Liquidoa Fondo de Dias de Aporte Total
Cargo SBU mensual anual IESS Ingreso total | larenta pagar 13 sueldo | 14 sueldo reserva Vacaciones | vacaciones | patronal [ESS | provisiones
Salarios de Operaciones
Director médico 1,420.00 17,040.00 1,593.24 15,446.76 15,446.76 1,420.00 412.00 1,287.23 710.00 15.00 2,070.36 5,899.59
Auxiliar médico 620.00 7,440.00 695.64 6,744.36 6,744.36 620.00 412.00 562.03 310.00 15.00 903.96 2,807.99
Especialista traumatologia 1,120.00 13,440.00 1,256.64 12,183.36 12,183.36 1,120.00 412.00 1,015.28 560.00 15.00 1,632.96 4,740.24
Especialista reumatologia 1,120.00 13,440.00 1,256.64 12,183.36 12,183.36 1,120.00 412.00 1,015.28 560.00 15.00 1,632.96 4,740.24
Especialista psicologia 720.00 8,640.00 807.84 7,832.16 7,832.16 720.00 412.00 652.68 360.00 15.00 1,049.76 3,194.44
Total salarios de operaciones 60,000.00 5,610.00 54,390.00 54,390.00 5,000.00 2,060.00 4,532.50 2,500.00 7,290.00 21,382.50
Salarios Administrativos
Gerente General 2,120.00 25,440.00 2,378.64 23,061.36 23,061.36 2,120.00 412.00 192178 1,060.00 15.00 3,090.96 8,604.74
Recepcionista 520.00 6,240.00 583.44 5,656.56 5,656.56 520.00 412.00 471.38 260.00 15.00 758.16 2,421.54
Auxiliar 412.00 4,944.00 462.26 4481.74 4,481.74 412.00 412.00 373.48 206.00 15.00 600.70 2,004.17
Contador 412.00 4,944.00 462.26 4,481.74 4,481.74 412.00 412.00 37348 206.00 15.00 600.70 2,004.17
Total salarios administrativos 41,568.00 3,886.61 37,681.39 37,681.39 3,464.00 1,648.00 3,140.12 1,732.00 5,050.51 15,034.63
Salarios de Ventas

Jefe de marketing y ventas 820.00 9,840.00 920.04 8,919.96 - 8,919.96 820.00 412.00 74333 410.00 15.00 1,195.56 3,580.89
Total salarios de ventas 92,976.00 8,693.26 84,282.74 | 84,282.74 7,748.00 7,748.00 3,708.00 7,023.56 3,874.00 11,296.58 33,650.15
TOTAL 194,544.00 | 18,189.86 | 176,354.14 | 84,282.74 [ 99,819.39| 16,212.00] 741600 1469618 8,106.00 | | 2383710  70,067.27
Total a pagar anualmente 169,886.67




DEPRECIACIONES

DEPRECIACIONES

Descripcién Tasa

Muebles y Enseres 10%

EQUIPOS DE COMPUTACION 33,33%

Equipos de oficina 10,00%
AMORTIZACION

Descripcién Valor Tasa

Activos intangibles $5.602 20%




DEPRECIACIONES

Valor inicial |Depreaciaci¢Ano 1 Ao 2 Aio 3 Aho 4 Aho 5 Valor de resc
EQUIPOS DE COMPUTACION 2975,00 0,33 981,75 981,75 981,75 0,00 0,00 29,75
EQUIPO DE OFICINA 3705,00 0,1 370,50 370,50 370,50 370,50 370,50 1852,50
MUEBLES DE OFICINA 4130,00 0,1 413,00 413,00 413,00 413,00 413,00 2065,00
MUEBLES Y ENSERES 7200,00 0,1 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 3600,00
TOTAL DEPRECIACION Y AM 18010,00 2485,25 2485,25 2485,25 1503,50 1503,50 7547,25
AMORTIZACIONES |
Valor inicial |DepreaciaciqAfio 1 Ao 2 Aiio 3 Aiho 4 Ao 5 Valor de resc
Amortizacién activos intang 5602,00 0,20 1120,40 1120,40 1120,40 1120,40 1120,40 0,00|
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Valor de rescate
TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION 3605,65 3605,65 3605,65 2623,90 2623,90 7547,25




ANEXO 2

ENCUESTA DE MERCADO

Buenos dias, Buenas Tardes. Soy estudiante de la Universidad de las Américas con matricula # 108554,
estoy realizando una investigacion para la creacion de un proyecto universitario; el éxito de esta
investigacion depende de su colaboracién por lo que agradezco y garantizo absoluto anonimato y
secreto de las respuestas, con la destruccion de los cuestionarios luego de haberlos procesado.

sexo

Edad

1.- ¢Cuando usted tiene algun problema médico acude a un Centro de salud?

Publico
Privado
2.- ¢ Qué centros médicos para tratar la artritis o enfermedades reumaticas conoce?

Reumatotal

Reumaceb
Reumatologos Asociados
Imsamed

Otros Especifique

3.- ¢ Le gustaria que exista un centro médico que trate la artritis y enfermedades reumaticas en un solo lugar?
SI
NO

4.- ; Donde le gustaria que se realice este servicio de rehabilitacién?

En donde vive el paciente
Centros Médicos
Hospitales

5.- ¢ Tiene usted algun tipo de seguro privado de salud?

Si
No
6.- ¢, Cudl de estos seguros privados de salud acude a solucionar su problema?

Salud
Humana
Salud Coorp.
IESS

Otros

7.- ¢, Su seguro medico privado o publico tiene cobertura para la artritis?

Si
No
No sabe




8.- ¢ Qué tipo de medicina utiliza para tratar su enfermedad?

Medicina natural
Medicina Farmacoldgica

Medicina Natural y Farmacologica

9.- ¢ Qué tipo de alimentacién usted consume normalmente?

Hamburguesas
Pizzas
Ensaladas
Carnes Rojas
Comida de Casa
Dieta Especial

10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a
15a20
20a25
25a30
30a50

agar

Gaseosas
Jugos Naturales
Yogurt

Lacteos

or una terapia para tratar la artritis 6 enfermedades Reumaticas?

11.- ¢ Qué tipo de tratamiento para tratar la artritis conoce?

Ozonoterapia

Apitoxina

Terapia Neural
Tratamiento con Corticoide
Acupuntura China

Otros

Especifique

12.- ; Cémo le gustaria informarse de tratamientos y seguimiento de una enfermedad?

Mail

Flyers
Promocionales
Publicidad en radio
Mensaje al celular
Otros

Especifique

13.- ¢, En cudl de las siguientes sectores le gustaria que opere el Centro Médico?

Quicentro

Portugal

Ihaquito

Gaspar de Villarroel
Mariana de Jesus
Otros

Especifique




