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RESUMEN

El siguiente trabajo consiste en la elaboracion de un plan de negocios para la
creacion de una Empresa de Medicina Pre-Pagada, la misma que se dedicara
a la elaboracién y comercializacién de planes corporativos de Medicina Pre-
Pagada.

Segun datos de la Superintendencia de Compainiias, hasta el 2010, el mercado
de Medicina Pre-Pagada, registra un crecimiento del 11% con respecto al afio
anterior, identificando empresas que muestran un liderazgo marcado en este

mercado.

Los resultados que se registran en la investigacion de mercados que se realizo,
muestran que un 34% de los encuestados no tiene ninguna cobertura de salud
y que un 84% del total del porcentaje mencionado anteriormente si estaria

dispuesto a contratar el servicio.

La Empresa, utilizando la estrategia de empresas retadoras, atacara a las
necesidades mas atendidas y a clientes que se muestren poco satisfechos con
el servicio de las compafiias de la competencia, considerando los datos que

arroje la investigacion de mercados.

Para poner en marcha el negocio, la empresa debe crear convenios con
distintos centros que brinden servicios de salud en sus tres niveles, ademas de
farmacias, ambulancias y convenios especiales que den un valor agregado al
servicio, siendo este punto el centro de atencion con el fin de afianzar clientes y
aumentar la comercializacion de los planes por medio de intermediarios o

Brokers de seguros.

Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A., debera realizar un éptimo proceso de
seleccion y contratacion de personal con el fin de contar con un equipo de
trabajo calificado, conformado por colaboradores que trabajen de manera

sistémica, y se llegue a dar una prestacion de servicio eficiente.
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Se firmé un pre-convenio con Aseguradora del Sur, en el mismo la aseguradora
adquirira el 25% del paquete accionario de la empresa y traspasara once mil

afiliados iniciales a Bienestar.

En el plano financiero, Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A., tanto en su
escenario normal apalancado como normal desapalancado, tiene una TIR de
126.51% y 129.82%, y un VAN de USD 1°268.444 y USD 1°222.069
respectivamente, manejando el costo de siniestralidad de un 70% para ambos
escenarios. La inversion inicial propuesta es de USD 266.424, considerando
activos tangibles como intangibles. Este analisis denota una rentabilidad del

negocio, ya que el mismo arroja utilidades desde el primer afio.

Finalmente se debe mencionar que la investigacion realizada a lo largo del
presente trabajo demostré que este negocio si es viable y rentable para los
accionistas, ya que la tasa interna de retorno (TIR) es mas alta que la tasa de
descuento en el escenario normal tanto en apalancado como desapalancado.
Ademas el valor actual neto (VAN) es de 985.706 en apalancado normal y de

1°017.589 en despalancado normal.
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ABSTRACT

The following job consists in the development of a business plan for the creation
of a Pre-Paid Medicine company, “Bienestar Medicina Pre-Pagada”, which will

design and sell corporate plans of medical coverage.

According to the Superintendence of Companies, until 2010, which is the last
year that records information, the market for Prepaid Medicine, registered a
growth of 11 % over the previous year, identifying companies that show a

marked leadership in this market.

The results of the market research that was made for this study show that the
34% of the respondents do not have any medical coverage, and of these

people, the 84% are willing to hire a Pre-Paid Medicine service.

The Company, using marketing strategies, will focus on the most attended
needs and the main complaints that customers feel from the other Prepaid
Medicine companies, considering the information that the market research will

give.

To start the business, the company must create agreements with other centers
that provide health services at three levels, as well as pharmacies, ambulances
and special agreements that give added value to the service. This service
provided to costumers is considered the most important point, in order to

strengthen and increase the marketing of plans through insurance brokers.

Bienestar Medicina Prepagada S.A. also must perform an optimal selection and
hiring of employees in order to have a qualified team, formed by people who

work systemically, making efforts to provide an efficient customer service.

Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A. signed a pre-agreement with the
insurance company “Aseguradora del Sur C.A.”, which will acquire 25% stake in
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Bienestar Medicina Prepagada S.A., and will transfer eleven thousand initial

clients to Bienestar Medicina Prepagada S.A.

Making a financial analysis, considering its normal leveraged condition, and a
deleveraged condition as well, the company has an IRR of 126.51% and
129.82%% and a NPV of USD 1'268.444,00 and USD 1222.069,00
respectively, driving the cost of accidents by 70% for both scenarios. The initial
investment will cost USD 266.424,00 considering tangible and intangible assets.
This analysis indicates that this is a profitable business, since it yields profits

from the first year.

Finally, it should be mentioned that the research made along this work
demonstrates that this business is viable and profitable for the shareholders,
because the internal rate of return (IRR) is higher than the discount rate
considering a leveraged and deleveraged normal condition. Furthermore, the
net present value (NPV) is 985.706,00 in a leveraged normal situation and

1°017.589,00 deleveraged normal condition.
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CAPITULO |

1 ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

En la actualidad el mercado de Medicina Pre-Pagada ha venido creciendo
segun datos de la Superintendencia de Compafias en un 11%, lo que permite
inferir que existe una marcada tendencia a que las personas inviertan en
planes de Medicina Pre-Pagada, con el fin de contar con una proteccién de la
salud tanto personal, familiar y laboral. Esto consiste en que los clientes pagan
un plan de cobertura suponiendo que a futuro pueden tener problemas de
salud, y de esta manera, no pagaran la totalidad de los gastos médicos, ya
sean ambulatorios u hospitalarios, sino sélo un deducible. De acuerdo al
Ministerio de Salud Publica, entre los afios 2005 y 2010 la poblacién con
cobertura de salud crecio del 24.40% al 29.9%; y el porcentaje de personas con
cobertura de salud, especificamente en lo que se refiere a seguros privados y

Medicina Pre-Pagada, increment6 del 4.03% al 8.2%
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para crear una empresa de Medicina Pre-Pagada

en la ciudad de Quito.
1.2.2 Objetivos Especificos

e Investigar y analizar el entorno para ver las variables que afectan el giro

del negocio.



e Observar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
negocio.

¢ Realizar una investigacion de mercados que permita analizar si existe una

oportunidad para implementar la empresa.

e Elaborar un plan de marketing para el posicionamiento de la posible

empresa de Medicina Pre-Pagada.

e Elaborar un plan de operaciones del servicio.

e Elaborar la estructura orgénica de la posible empresa.

e Determinar la factibilidad financiera del negocio.

1.3 HIPOTESIS

1.3.1 Hipotesis General

La creacion de una empresa de Medicina Pre-Pagada es viable.



CAPITULO Il

2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y EL SERVICIO

Este capitulo tiene como objetivo investigar y analizar la tendencia y estructura
de la industria de servicios de salud en Ecuador, ademas de los componentes

del negocio de Medicina Pre-Pagada.
2.1 LA INDUSTRIA

La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (ClIU), en la revision 3.1
(2005, p. 47) cataloga a la industria de la salud en la seccion N, division 85
(Servicios sociales y de salud) y en el grupo 851 donde se especifican las

actividades relacionadas a la salud humana.

Gréafico 2.1 Clasificacion de la industria

INDUSTRIA NEGOCIO EMPRESA
SERVICIOS - DE MEDICINA PRE-
DE SALUD PAGADA

Fuente: INEC. CIIU.
Elaborado por: El Autor

2.1.1 Tendenciade laIndustria de Servicios de Salud

El Producto Interno Bruto (PIB) de la industria desde el afio 2005 al 2010

(Cuadro 2.1), tiene como resultado un constante crecimiento.



Cuadro 2.1 Tasa de crecimiento de la industria de servicios de la salud

Producto Interno Bruto
Periodo Servicios de Salud
2005 10.118.180
2006 11.186.777
2007 12.232.997
2008 13.827.882
2009 14.684.918
2010 16.058.728

Fuente: Estadisticas Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: El Autor

El gobierno nacional ha incrementado el presupuesto destinado a salud entre el
afio 2005 y 2010, el cual se ha duplicado (Grafico 2.2).

Gréfico 2.2 Presupuesto del Ministerio de Salud Publica

TENDENCIA DEL PRESUPUESTO DEL MINISTERIODE
SALUDPUBLICA2005-2010
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Fuente: Ministerio de Salud Publica — Presupuesto del Estado.
Elaborado por: El Autor

El cuadro 2.2 identifica los servicios de salud que tiene el Ministerio de Salud
Publica del Ecuador (MSP).



Cuadro 2.2 Oferta de Servicios del Ministerio de Salud Publica

OFERTA DE SERVICIOS DE SALUD MINISTERIO DE SALUD PUBLICA
ECUADOR 2010
ESTABLECIMIENTOS NUMERO POTACION NORMAL CAMAS
DE CAMAS DISPONIBLES
Hospitales 132 7848 7074
Centros 156
Subcentros 1280
Puestos de Salud 457
Otros 48
TOTAL 2073 7848 7074

Fuente: Ministerio de Salud Publica (MSP); Sistema Regionalizado de los Servicios de Salud
Capacidad resolutiva de las Unidades de Salud 2010.
Elaborado por: El Autor

Por otra parte, segun datos del Ministerio de Salud Publica del Ecuador (MSP),
analizando el nimero de camas en hospitales tanto publicos como privados

(Cuadro 2.3), se puede afirmar que existe mayor demanda de pacientes en

hospitales publicos.



Cuadro 2.3 Camas Hospitalarias

INDICADORES DE CAMAS DE HOSPITAL DEL SECTOR DE LA SALUD EN ECUADOR 2004-2009

S S Total de camas de Total de camas Camas por 1000 Numero de dias- |Porcentaje de ocupacién
dotacion normal disponibles habitantes camas disponibles | de camas disponibles
TOTAL 22981 21200 1,6 7759200 46,3%
2004 |SECTOR PRIVADO 6725 6341 0,5 2320806 22,6%
SECTOR PUBLICO 16256 14859 1,1 5438394 56,4%
TOTAL 23195 21368 1,6 7799320 45,8%
2005 |SECTOR PRIVADO 7338 6954 0,5 2538210 22,3%
SECTOR PUBLICO 15857 14414 1,1 5261110 57,1%
TOTAL 21513 19945 1,5 7279925 51,6%
2006 |SECTOR PRIVADO 7095 6641 0,5 2423965 24,3%
SECTOR PUBLICO 14418 13304 1,0 4855960 65,2%
TOTAL 21862 20523 1,5 7490895 55,5%
2007 |SECTOR PRIVADO 7720 7291 0,5 2661215 28,6%
SECTOR PUBLICO 14142 13232 1,0 4829680 70,4%
TOTAL 25810 23637 1,7 8627505 49,2%
2008 |SECTOR PRIVADO 8070 7504 0,5 2738960 29,7%
SECTOR PUBLICO 17740 16133 1,2 5888545 58,2%
TOTAL 25113 22364 1,6 8162860 53,6%
2009 |SECTOR PRIVADO 8646 7941 0,6 2898465 25,2%
SECTOR PUBLICO 16467 14423 1,0 5264395 69,2%

Fuente: INEC Anuario de estadisticas hospitalarias, camas y egresos 2000 -2009
Elaborado por: El Autor




Haciendo un analisis del sector farmacéutico, se puede aseverar que existe un
marcado crecimiento de farmacias dentro de Ecuador, llegando a la conclusién
gue existe un marcado desarrollo desde el afio 2009 hasta el afio 2010, lo que
denota un incremento en el consumo de medicamentos. Este andlisis es
importante, tomando en cuenta que este tipo de empresas deben mantener

convenio con las empresas de Medicina Pre-Pagada.

Cuadro 2.4 Ingresos de Farmacias

FARMACIAS
RAZON SOCIAL TOTAL INGRESOS MILLONES DE USD
2009 2010
DIFARE S.A. 289,72 304,58
FARCOMED S.A. 234,22 265,42
ECONOFARM S.A. 162,55 193,36
ECUAFARMACIAS & ASOCIADOS S.A. 107,6 144,51
FARMAENLACE CIA. LTDA. 76,45 94,55

Fuente: Revista EKOS, pag. 82, Julio 2011 (Basado en datos del afio fiscal 2010)
Elaborado por: El Autor

Realizando un mayor acercamiento al estudio de las actuales empresas de
Medicina Pre-Pagada dentro de Ecuador (Cuadro 2.5), a continuacion se
muestra la facturacion total de Medicina Pre-Pagada y las trece empresas que
mas facturaron entre los afios 2007 y 2010. Este andlisis arroja un notable
crecimiento en facturacion en todas las empresas de Medicina Pre-Pagada,
excepto una; ademas se confirma la necesidad y el interés de la poblacion por

contratar este tipo de planes para resguardar la salud.



Cuadro 2.5 Facturacion y tasa de crecimiento interanual de Medicina

Pre-Pagada en Ecuador

RANKING SEGUN VOLUMEN VENTAS 2010 2007 2008 2009 2010 TASA DE CRECIMIENTO
INTERANUAL 2009 - 2010

FACTURACION TOTAL MEDICINA PRE-PAGADA] $157.826.036 | $184.811.414 | $211.328.137  $234.581.195 11%
SALUD S.A. 62.273.604]  72.241.600]  84.438.651 92.439.000 9%

ECUASANITAS S.A. 32.805.621]  60.694.755|  42.068.120  45.808.249 9%

HUMANA S.A. 17.238.009]  21.549.107]  28.053.231 32.543.701 16%
BMI S.A. 20.926.291]  20.982.779]  23.098.435 27.997.393 21%
CRUZBLANCA S.A. 7.581.710 8.567.355|  10.354.621 11.653.294 13%
TRANSMEDICAL HEALTH SYSTEMS S.A. 7.012.542 7.607.141 7.859.510 8.252.486 5%

MED-ECS.A. 4.109.265 4.911.208 5.400.046 6.654.505 23%
MEDIKEN S.A. 3.807.174 4.147.561 4.461.454 4.889.230 10%
ALFAMEDICAL S.A. 1.018.160 1.949.598 3.208.410 1.634.410 -49%
MEDNET S.A. 0 1.036.570 1.171.324 1.335.309 14%
VIDASANA S.A. 987.777 1.033.473 1.111.429 1.265.589 14%
ONCOMEDICA S.A. 65.884 90.266 102.904 108.049 5%

Fuente: Superintendencia de Compaiiias.
Elaborado por: El Autor

Estudiando la poblacion asegurada entre 2005 y 2010 en instituciones publicas
tales como el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), Seguro Social
Campesino, Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas ISSFA y el
Instituto de Seguridad Social de la Policia Nacional, al igual que en empresas
privadas de seguro y de medicina pre-pagada, se puede observar un leve
incremento en el area publica mientras que en la privada el crecimiento se
duplica. (Cuadro 2.6).

Cuadro 2.6 Poblacion cubierta con seguro de salud

POBLACION CUBIERTA CON SEGURD DE SALUD

55C ISSFA, S.Privado y prepagos

17.6%

12,7% 6,63% 6,5% 1.54% 1.6% 1.35% 1.8% 4,03% B.2%

2005 3.086.516 24,40%

Con Cobertura

2005 10.0958.761

75,60%

Sin Cobertura

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas
Armadas, Instituto de Seguridad Social de la Policia, Ministerio de Salud Publica.
Elaborado por: Economia de la Salud (Ministerio de Salud Publica)



La poblacion asegurada ha incrementado notablemente en los ultimos 5 afos,
especialmente en los seguros privados y prepagos donde se ha duplicado,
pasando de 531.000 en 2005 a 1.170.000 en 2010. De igual manera, en la
parte inferior del cuadro 2.6, se puede observar que el total de poblacion con

cobertura subi6 del 24,40% al 29,90% entre los mismos afos.

El 10% del gasto de consumo anual de los hogares en el Ecuador en salud,
entre 2003 y 2005, se destinG a servicios hospitalarios, el 10% a servicios
paramédicos, el 13% a servicios de salud y el 48% a productos farmacéuticos,

segun datos del Ministerio de Salud Publica del Ecuador (MSP).

Grafico 2.3 Consumo anual de los hogares en salud

Estructura Porcentual del Gasto de Consumo
Anual de los Hogares en Salud 2003-2005
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Fuente: C5SSE 2003-2005, PUBLICACION 2008 Médicus: 2%
Claboracién: Lconomia de la Salud, MSP
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2.1.2 La Estructura

La competencia en la industria de servicios de salud es alta, pues existe gran
cantidad de centros de salud, farmacias y empresas de Medicina Pre-Pagada.
A continuacion se mostrara la competencia entre las empresas de Medicina

Pre-Pagada.

En el area de Medicina Pre-Pagada la competencia también es alta ya que
existen algunas empresas que lideran el mercado como Salud S.A.,
Ecuasanitas, Humana y BMI; sin embargo es factible ingresar a competir en
este mercado pues esta area depende de las cuentas corporativas y ademas
hay una alta rotacién de clientes entre las distintas empresas por inconformidad
o por alta siniestralidad lo que hace que los clientes decidan buscar una nueva

empresa.

A partir de los datos de facturacion de las distintas empresas de Medicina Pre-
Pagada (Cuadro 2.7), se afirma que existe un marcado liderazgo en este
mercado por parte de la empresa Saluda S.A. la cual cuenta con el 39.41% de
participacion; seguido de Ecuasanitas S.A con el 19.53%; Humana S.A. con un
13.87%; BMI S.A con un 11.94% y después las ocho empresas restantes con
un porcentaje inferior al 5%. Estos datos fueron proporcionados por la

Superintendencia de Compaifiias del Ecuador.
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Cuadro 2.7 Participacién de mercado de las empresas de Medicina Pre-

Pagada segun sus ventas

RANKING SEGUN VOLUMEN VENTAS 2010 2010 HDE
PARTICIPACION

FACTURACION TOTAL MEDICINA PRE-PAGADA | $234.581.195 | DE MERCADO
SALUD SA. 92.439.000 39,41
ECUASANITAS SA. 45.808.249 19,53
HUMANA S A. 32.543.701 13,87
BMI S.A. 57.997.393 11,04
CRUZBLANCA SA. 11.653.294 4,97
TRANSMEDICAL HEALTH SYSTEMS SA. 8.252.486 3,52
MED-EC SA. 6.654.505 2,84
MEDIKEN S A. 4.889.230 2,08
ALFAMEDICAL SA. 1.634.410 0,70
MEDNET S.A. 1.335.309 0,57
VIDASANA SA. 1.265.589 0,54
ONCOMEDICA S A, 108.049 0,05

Fuente: Superintendencia de Compafiias. Elaborado por: El Autor

Con respecto a la competencia en clinicas y hospitales, se puede inferir que es

alta. A continuacién algunos de los centros que se encuentran en la ciudad de

Quito.

Hospital Metropolitano, Clinica Pichincha, Hospital de los Valles, Novaclinica,

Santa Cecilia, Clinica Internacional, Hospital Voz Andes, Clinica Pasteur, entre

otros centros de salud privados.

Entre las farmacias con mejores niveles de ventas estan: DIFARE S.A.
(Pharmacy’s, Cruz Azul y Comunitarias); FARCOMED S.A. (Fybeca y Sana
Sana); FARMAENLACE CIA. LTDA. (Medicity y Econdmicas); entre otras.
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Cadena de valor de la industria

Grafico 2.4 Cadena de valor de los servicios de Salud

ACTIVIDADES PRINCIPALES

\ Area Administrativa

\ Area Clinica

- ACTIVIDADES DE APOYO

Fuente: www.revistaesalud.com

El grafico 2.4, tomado del documento de la revista virtual
www.revistaesalud.com, con autor andénimo, 2007, Conclusiones del Il
encuentro “Las tecnologias de la informacién y la comunicacion aplicadas al
sector de la salud” Colombia, muestra la cadena de valor de la industria de
servicios de la salud. En la primera parte, en color verde, se observa todos los
componentes que estan inmersos en la industria como son los centros de salud
y consultorios médicos; las empresas de medicina pre-pagada y aseguradoras
gue venden seguros de salud; los intermediarios como empresas de servicios
de ambulancias y farmacias. Esta parte de la cadena debe tener gran conexién

para que los servicios de salud puedan ser efectivos.
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En la segunda etapa intervienen el Ministerio de Salud Publica como entidad
gubernamental y la Superintendencia de Compafias la cuales regulan y

controlan a las empresas de la industria.

Finalmente, luego de que tanto los organismos de apoyo como las empresas
de la industria conforman los servicios, se llega al usuario, quien después de la

experiencia, decidira si vuelve o no a contratar un determinado servicio.

Grafico 2.5 Cadena de valor Medicina Pre-pagada

|
ACTIVIDADES DE SOPORTE >

Servicios Financieros
Bases definanciamiento paralas operaciones yauditorias financieras.

Consultorias de Recursos Humanos y actuariales.
Asesoria en reclitamientoy seleccion de personas y calculy de primas de planes de medicina pre’ pagada.

Desarrollo de sistemas operativos
Adgquisicion de un ERP ¥ creacion de un software.

Adquisicion de Servicios Externos
Creadon de convenios con servicios de salud {Centros de Salud, ambulancias, aseguradoras, servicios exequiales y farmacias.

| ACTIVIDADES PRIMARIAS >

Elaborado por: El Autor

La cadena de valor en el mercado de Medicina Pre-Pagada comienza con los
servicios externos de apoyo, es decir, de bancos que otorgaran préstamos para
la constitucion y funcionamiento de la empresa; asi mismo, debe contar con
asesores y auditores financieros, consultoras enfocadas en reclutamiento,
seleccion y capacitacion de personal, apoyo legal y actuarios que realizaran los
célculos de las primas de los planes a vender. Una vez que la empresa tenga

definidas las primas, puede realizar acercamientos con los proveedores de
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servicios de salud, con el fin de concretar convenios para la atencion de los

afiliados.

Cuando ya se ha formado la organizacién y posee un equipo de trabajo
seleccionado de acuerdo a las necesidades y funciones de los diferentes
cargos, y que ha sido capacitado para manejar las diferentes operaciones, se
procede a estructurar los diferentes departamentos que realizaran los procesos
de funcionamiento. Bajo la seguridad de poder brindar un servicio de calidad, y
de contar con la infraestructura adecuada, es posible ofertar los planes de
Medicina Pre-Pagada a los potenciales afiliado; y, con la adquisicion y pago de
los mismos, ingresa nuevo capital a la empresa, lo cual activa todas las
funciones contables y financieras, a la vez que mueven las distintas

operaciones.

Las empresas deben manejar su marca mediante el departamento de
mercadeo, con el fin de promocionar sus productos y llegar al mercado
objetivo, al mismo tiempo que debe realizar un seguimiento post-venta de los
clientes ya afiliados para retroalimentarse, reforzar procesos y corregir errores

con el propdsito de fidelizar sus clientes.

2.1.3 Factores Econdmicos y Regulatorios

La inflacion promedio anual en Ecuador, en el afio 2010, muestra una
recuperacion en comparacion al afio anterior, segun datos del Banco Central
del Ecuador (BCE) y del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
(Cuadro 2.8).



Cuadro 2.8 Inflacion promedio anual del Ecuador

ANO INFLACION
2006 3.30%
2007 2.28%
2008 8.39%
2009 5.20%
2010 3.56%

Fuente: INEC, Estadisticas BCE.

Elaborado por: El Autor

15

Segun datos del Banco Central del Ecuador (BCE), las tasas de interés activas

han teniendo una variacién de +/- 1%; alcanzando un minimo de 8.17% y un

méximo de 9.21% (Cuadro 2.9). La inflacion afecta directamente a la industria,

ya que los costos de los servicios de salud e insumos como medicamentos

también suben. Las empresas de servicios se rigen con la tasa del 9.53% del

segmento productivo empresarial.

Cuadro 2.9 Tasas de Interés

Tasas de Interés Activas Efectivas Vigentes

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva Referencial

Tasa Activa Efectiva Maxima

% Anual % Anual
para el Segmento: para el Segmento:
Productivo Corporativo 8,17 Productivo Corporativo 9,33
Productivo Empresarial 9,53 Productivo Empresarial 10,21
Productivo PYMES 11,20 |Productivo PYMES 11,83
Consumo 15,91 |Consumo 16,3
Vivienda 10,64 |Vivienda 11,33
Microcrédito Acumulacion Microcrédito Acumulacion
. 22,44 _ 25,5
Ampliada Ampliada
) o o Microcrédito Acumulacion
Microcrédito Acumulacién Simple 25,20 ) 27,5
Simple
Microcrédito Minorista 28,82 | Microcrédito Minorista 30,5

Fuente: INEC, Estadisticas BCE.
Elaborado por: El Autor
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2.1.4 Canales de Distribucién

La industria de servicios de salud tiene varios canales de distribucion. A
continuacion se muestra el grafico 2.5 en el que se explica con flecha de color
negro el canal directo entre el usuario y el servicio de centro de salud o
farmacia. Con flecha roja, se expresa graficamente que existe un intermediario
gue viene a ser el médico, quien dirige al usuario a los canales directos que
son los centros de salud o farmacias. Finalmente, con flecha azul, se
demuestra la intervencion de una empresa de Medicina Pre-Pagada, a la que el
usuario puede llegar directamente o por medio de un bréker y, después de
contratar el servicio de esta empresa, el cliente puede ir al médico antes de
llegar al centro de salud o farmacia, o puede ir directamente al centro de salud

o farmacia.
Gréfico 2.6 Canales de Distribucién
— Médico —
_ Centro ce
Usuario Salud/

Farmacia

Empresa de

Broker {1 medicina pre-

pagada

Elaborado por: El Autor

2.1.5 Fuerzas de Porter

2.1.5.1 Nuevos Participantes

Las barreras de entrada son bajas, ya que la Ley de Servicios de Salud y

Medicina Pre-pagada sélo exige que estas empresas tengan un capital minimo
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de doscientos quince mil dolares y que no tengan reservas. Por otro lado, el

Ministerio de Salud Publica sigue otorgando licencias de funcionamiento.

2.1.5.2 Amenaza de los sustitutos

Dentro de los sustitutos, se encuentra el servicio del Estado a través del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y los convenios que éste
realiza con hospitales privados; de seguirlos realizando, las empresas de
Medicina Pre-Pagada empezarian a perder clientes, tomando en cuenta que
todos los trabajadores son afiliados al IESS. Por otra parte estan las
aseguradoras que también ofrecen seguros médicos. Por esto se puede decir

gue la amenaza de sustitutos es media.

2.1.5.3 Poder de Negociacion de los Compradores

En esta parte los clientes se deben dividir en individuales y PYMES; y
corporativos. Los primeros son aquellos que compran planes individuales o
para pequefias 0 medianas empresas, tienen condiciones establecidas y
ademas cuentan con un precio fijo para todos los clientes, lo que hace que
tengan un poder de negociacion bajo. Los segundos tienen un poder de
negociacion alto porque, al tener un gran numero de afiliados, las condiciones
son flexibles. Por esto se puede decir que en promedio, el poder de

negociacion de los clientes es medio.

2.1.5.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion por parte de proveedores como médicos, farmacias,
servicios de ambulancia, y otros, es baja pues a estos le conviene adquirir
nuevos clientes. Lo mismo sucede con centros de salud como clinicas y
hospitales. Cabe mencionar que las empresas de Medicina Pre-Pagada dan
volumen de ventas a los centros de salud y ademas tienen la opcion de pagar
los gastos hospitalarios en un plazo de hasta cuarenta y cinco dias lo que se

conoce como crédito hospitalario. Es decir, el cliente no realiza ningan pago
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directo al hospital al acceder a algun servicio hospitalario, y luego el copago es
cobrado por la empresa de Medicina-Prepagada directamente a la empresa
cliente. De la misma forma las farmacias que tienen convenio con la empresa
s6lo deberan cobrar el deducible del costo de la receta a los clientes de la

empresa.

2.1.5.5 Intensidad de Rivalidad

La Medicina Pre-pagada cuenta con una gran cantidad de empresas en el
mercado lo que hace que la intensidad de rivalidad sea alta. Asi también el alto
nivel de rotacién de cuentas entre empresas, ya que si no se le brinda un buen
servicio 0 no se le sigue dando valor agregado a los clientes, éstos se irdn con

la empresa que les ofreciere mejores beneficios y precios mas convenientes.

Gréafico 2.7 Fuerzas de Porter

Amenaza
nuevos
competidores
BAJA

l

Poder Rivalidad Poder
negociadorde competidores negociadorde
proveedores existentes clientes
BAJO ALTA MEDIO

I

Amenazade
los Sustitutos
MEDIA

Elaborado por: El Autor

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.2.1 Laldeay el Modelo de Negocio

Se desea realizar un plan de negocios para crear una empresa de Medicina
Pre-Pagada en la ciudad de Quito, buscando cubrir las necesidades de

cobertura de salud de los ciudadanos.
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2.2.2 Estructura Legal de la Empresa
Nombre: BIENESTAR MEDICINA PRE-PAGADA.
Tipo de empresa: Sociedad Anénima.
Socios: Martin Chiriboga Salvador 30% de acciones, Francisco Chiriboga
Acosta 30%, Aseguradora del Sur 25%, 15% entre varios accionistas
minoritarios.
2.2.3 Misién, Visién y Objetivos
Misién
Ser una empresa responsable con la sociedad, que brinde a los clientes un
servicio de calidad en el area de Medicina Pre-pagada, promueva entre los
empleados un ambiente de trabajo armonico y que genere utilidades a los
accionistas con el fin de lograr un Bienestar comun.
Visiéon
Llegar a ser una organizacion que esté ubicada dentro de las cinco mejores

empresas de Medicina Pre-Pagada a nivel nacional, en un plazo de diez afos;

generando bienestar con un servicio de calidad.

Objetivos

Econdmicos

Corto plazo

e Incrementar las ventas en un 3%
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e Tener utilidad neta de USD 300.000.

e Mantener el costo de siniestralidad en 70%

Mediano plazo

e [ncrementar las ventas en 8%.

¢ Registrar una utilidad constante de USD 500.000.

Largo plazo

e |Incrementar un 20% de las ventas de forma constante desde el sexto afo.
e Mantener un minimo de utilidad neta de USD 800.000.

e Bajar el costo de siniestralidad al 65%

Estratégicos

Corto plazo

e Crear planes corporativos con un buen valor agregado en lo referente al

servicio y hacer captar mercado.

e Establecer oficinas s6lo en la ciudad de Quito.

¢ Realizar alianza estratégica con una aseguradora fuerte en la ciudad de

Quito para poder dar servicio en esta ciudad.

Mediano plazo:

e Extender los planes de cobertura
e Concursar en todas las licitaciones publicas.

e Tener una participacion de mercado del 4%
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Largo plazo

e Extender la empresa a Guayaquil en el sexto afo.

e Tener una participacién de mercado del 8%.

2.3 EL SERVICIO

Empresa de Medicina Pre-Pagada

Los afiliados a empresas de Medicina Pre-pagada tienen la opcion de elegir su
atencion en cuadro abierto, es decir con médicos y en centros de salud que no
tienen convenios con la empresa; o en cuadro cerrado, con médicos y en
centros de salud que tengan convenios firmados con la empresa de Medicina

Pre-Pagada.

Para que un cliente pueda afiliarse debera llenar formularios donde declara su
informacion personal y sus enfermedades preexistentes; informacion que se
sometera a un estudio interno para determinar exclusiones o periodos de
carencia mas extensos. También debera elegir la forma de pago mensual, y si
todo resultare con éxito, la empresa entregarda el folleto de coberturas del plan
escogido, su carné de afiliacién y formularios de reembolso de gastos médicos
que seran llenados por los facultativos tratantes especificando el diagnostico

correspondiente.

En el caso de compra de medicinas en farmacias en convenio, el afiliado so6lo
deberd presentar el carné para acceder a pagar el copago. Vale la pena
mencionar que a las farmacias se les proveerd semanalmente de listas

actualizadas de afiliados con el fin de poder brindarles un servicio agil.

Los convenios que se firmen con los centros de salud dependeran del nivel al

gue éstos correspondan. Existen tres niveles:
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e Nivel uno: Centros atendidos por médicos generales, ginecélogos,
pediatras, cardidlogos, endocrindlogos, reumatélogos, gastroenterdlogos,
nutricionistas y ortopedistas, ademas se puede realizar examenes de

laboratorio y de radiologia.

e Nivel dos: clinicas donde se realizan intervenciones de mediana
complejidad como partos, operaciones de apendicitis, y otras en el que el

tiempo mayor de recuperacion no supere los tres dias.

¢ Nivel tres: hospitales grandes que brindan atencién e intervencion a
cirugias de mayor complejidad por contar con equipos idéneos para

realizarlas.

La empresa Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A. se dedicara a crear y vender
planes de cobertura de salud en la ciudad de Quito, por lo que realizara
convenios con centros de salud y otras empresas de servicios de salud para
brindar servicios de cobertura médica a sus clientes. Los planes que vendera
la empresa en los primeros afios solo seran corporativos, pues al ser una
empresa nueva es mas conveniente llegar a cuentas grandes, y asi captar un
mayor numero de clientes. También se contara con el seguimiento de los tres
ejecutivos comerciales a cargo como se explica en el Capitulo 6, Equipo

Gerencial.

Bienestar ofrecera un producto corporativo estandar, con cobertura de 100% en
hospitalario en cuadro cerrado, y de 90% en cuadro abierto. En el area
ambulatoria se dara 90% de cobertura con los médicos que estuvieren en el
cuadro cerrado, y con respecto a consultas médicas se reconocera un maximo
de 35 dolares para los médicos que no tuvieren convenio con la empresa. En
lo que se refiere a los centros de salud nivel uno, los convenios consistiran en
permitir a las personas pagar un valor de copago establecido por consulta si el

centro de salud pertenece al cuadro cerrado de la empresa.
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A diferencia de la mayoria de empresas que dan este servicio, los afiliados
podran ser de 1 dia a 100 afios de edad. No obstante, cuando los mismos
pasen a tercera edad, es decir, 65 afios, pagaran lo mismo pero su cobertura
sera del 75% y ya no del 100%; y del 65% en lo que antes se le cubria el 90%
en cuadro cerrado. Las coberturas de cuadro abierto seran del 50%. Se
establecera que la edad tope de ingreso para que el afiliado mayor de 65 afios
pueda continuar dentro de la cobertura es de 60 afios y con una afiliacién

continua de minimo cinco afos en la misma empresa.

No podran usar este servicio personas que ocupen cargos peligrosos como
guardias de seguridad, cargadores, deportistas de alto riesgo, personas con
enfermedades terminales, entre otros, a excepcién que los mismos desearen
ingresar renunciando a la cobertura con la que tienen cierta complejidad, tanto
en lo personal como profesional. Sera responsabilidad de la empresa notificar
a la organizacion cliente de las exclusiones por riesgos o por enfermedades

preexistentes.

Los planes de cobertura estaran sujetos a un periodo de carencia de 90 dias,
para recibir cualquier tipo de atencién. En caso de que la persona o empresa si
hubiere tenido un plan con otra empresa anteriormente, y se cambiara de
empresa a Bienestar S.A. este periodo no tendra vigencia; es decir, tendra
cobertura completa desde el principio. Los clientes con enfermedades
preexistentes seran notificados de que el periodo de carencia para esa
cobertura serd aplazado dependiendo de la misma. EIl usuario tendra que

esperar mas porque es considerado de mayor siniestralidad para la empresa.

Bienestar S.A. realizara alianzas estratégicas para dar servicios de odontologia
a precios mas bajos, servicios de ambulancia con visitas de médicos a
domicilio, permitir a los afiliados que asistan a otro tipo de medicinas como
homeopatia y acupuntura, seguros mortuorios. También se ofrecerda un

producto mas selectivo que incluird un servicio de seguro viajero hasta un
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monto determinado y por un tiempo maximo de 15 dias por viaje conseguido

mediante convenio con la empresa Angel Guard Assist. (Ver anexo 3)

Otro servicio que brinda valor agregado para los afiliados es la contratacion de
los servicios de American Assist Ecuador con un plan que incluye una linea
telefonica con un doctor general para orientar a los pacientes, un psicélogo en
linea que atienda pacientes en crisis de emergencia y por ultimo el servicio de
enfermera por un maximo de siete dias al afio por incapacidad fisica de los
afiliados. También se realizara un convenio con Jardines del Valle para tener

un plan exequial para cada uno de nuestros clientes. (Ver anexos 1y 2)

El plan corporativo se divide en tres ramas: solo titular, titular mas uno y titular
mas familia, en el caso de la tercera opcioén se dara cobertura solo a los hijos
solteros menores de 24 afios, que no se encuentren laboralmente activos o
afiliados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), y fueren

estudiantes universitarios a tiempo completo.

El célculo de los planes que se presentaran a continuacion, asi como los
precios que estan dentro del cuadro 2.10 los realizd un actuario. Estos precios
incluyen los costos por los servicios de asistencia de American Assist Ecuador

y plan exequial de Jardines del Valle.

Las coberturas dependeran del plan que adquiera el cliente, las mismas son
5.000, 7.000 y 10.000 délares por cada intervencién quirdrgica que tuvieren los

usuarios.
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Cuadro 2.10 Descripcion del plan de atencién médica

TOPE MAXIMO DE COBERTURA 5000 7000 10.000
Méaximo por Incapacidad $5.000 $7.000 $10.000
Deducible por Incapacidad $25 $30 usD. 35
Periodo de presentacién de reclamos 90 dias 90 dias 90 dias
Periodo de Incapacidad 365 dias 365 dias 365 dias
COBERTURA
Atencién Ambulatoria Autorizada en Cuadro Cerrado 90% 90% 90%
Atenciéon Ambulatoria Libre Eleccion 80% 80% 80%
Farmacia Cuadro Cerrado 90% 90% 90%
Farmacia Libre Eleccion 80% 80% 80%
Atencion Hospitalaria Autorizada en Cuadro Cerrado 100% 100% 100%
Atencion Hospitalaria Libre Eleccion 80% 80% 80%
Cuarto y Alimento Diario en Cuadro Cerrado 100% 100% 100%
Cuarto y Alimento Diario Libre Eleccion 80% 80% 80%
Terapia Intensiva en Cuadro Cerrado 100% 100% 100%
Terapia Intensiva Libre Eleccion 80% 80% 80%
Ambulancia cuadro cerrado hasta USD.100 100% 100% 100%
Ambulancia Libre Eleccién Hasta $ 200 | Hasta $ 200 | Hasta $ 200
Ambulancia Aérea Hasta $ 3250 | Hasta $ 3250 | Hasta $ 3250
Valor tope de consulta $ 30 $ 40 $50
Maternidad Parto Normal $1.200 $ 1.500 $ 1.800
Maternidad por Cesarea $ 1.500 $1.700 $2.000
Maternidad Aborto no Provocado $ 800 $1.000 $1.200
BENEFICIOS ADICIONALES
Cristales Opticos (una vez al afio por persona) Hasta $ 40 Hasta $ 50 Hasta $ 70
Audifonos (una vez al afio por persona) Hasta $ 100 | Hasta $ 100 | Hasta $ 100
Sepelio de Dependientes Hasta $ 500 | Hasta $ 650 | Hasta $ 800
Protesis No Dental (una vez al afio por persona) Hasta $ 250 | Hasta $ 250 | Hasta $ 250
Emergencia por accidente Hasta $ 600 | Hasta $ 600 | Hasta $ 600
Atencion Médica a Domicilio $5 $5 $5
PRECIOS 5000 7000 10.000
TITULAR 25.77 31.87 44.91
TITULAR Y 1 DEPENDIENTE 44.02 52.87 60.24
TITULAR Y FAMILIA 69.65 86.05 130.42

Fuente: Agencia Asesora productora de seguros (Aspros C.A.)

Elaborado por: El Autor
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2.4 ESTRATEGIAS DE INGRESO

Las estrategias 1y 2 estan basadas en el libro Direccién de Marketing de Philip
Kotler y Kenin Lane Keller (2006, pp. 356-361).

Se ingresara al mercado utilizando las siguientes estrategias:

Estrategias para empresas retadoras:

Consiste en atacar a empresas pequefias y regionales tomando en cuenta que
hay algunas podrian ser excluidas del mercado usando una estrategia general
de ataque de flancos donde se dara atencion a las necesidades mal atendidas

por parte de la competencia.

Estrategia de innovacion del producto y mejora del servicio:

Se refiere al valor agregado que se le otorgara al servicio gracias a los
convenios con American Assist Ecuador, Angel Guard Assist y Jardines del
Valle. Asi como la capacidad de contratar un sistema operativo rapido para
canalizar los reclamos y pagos. Se dard una mejor y mas efectiva atencion a
los Brokers de seguros dandoles una clave para que desde la red puedan dar
seguimiento a sus reclamos y al estado financiero de sus clientes asi el servicio

serd mas eficiente.

Estrategia de congregacion del mercado (William Stanton, Michael Etzel,
Bruce Walker, 2004, pp. 179-182)

Consiste en lanzar un solo producto al mercado, diseflar una estructura de
precios y distribucion y finalmente tener un solo programa de promocién para el
mercado. Esto respaldara la estrategia de entrar al mercado con un plan

Gnicamente corporativo.
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2.5 ANALISIS Y FODA

2.5.1 Fortalezas

e Barreras de entrada bajas.

e Equipo de trabajo con experiencia en el mercado.

¢ Planes corporativos con valor agregado.

¢ Alianza estratégica con Aseguradora del Sur.

2.5.2 Oportunidades

e La tendencia creciente en los consumidores hacia contratar planes de

Medicina Pre-Pagada.

e La tasa creciente de facturacion por parte de las empresas de Medicina
Pre-pagada en los ultimos afios

2.5.3 Debilidades

Ser una empresa nueva.

La dificultad inicial para ganar prestigio en el mercado.

La falta de poder de negociacion ante los proveedores.

Empezar s6lo con oficinas y servicios en la ciudad de Quito.
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2.5.4 Amenazas

¢ EIl poder de negociacion que tienen las empresas antiguas en el mercado

€S mayaor.

¢ La siniestralidad puede exceder el 70% en algunas cuentas grandes.

¢ Existen lideres marcados en la competencia.

e El Ministerio de Salud Publica puede dejar de emitir permisos de

funcionamiento para este tipo de empresas.

e En la Asamblea Nacional se encuentra en tramite la reforma a la ley de

servicios de salud y medicina pre-pagada.
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CAPITULO Il

3 INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

El presente capitulo contiene informaciéon acerca del consumidor y del

mercado.
3.1 PROBLEMA DE GERENCIA

¢ Existira la factibilidad de crear una empresa de Medicina Pre-Pagada en la

ciudad de Quito?
3.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS
Para la creacion de una empresa de Medicina Pre-Pagada no hay informacion

de consumidor acerca de papeles de compra y habitos de compra; tampoco

sobre precios y demanda del mercado.
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Cuadro 3.1 Preguntas, hip6tesis y objetivos de investigacién

Pregunta

Hipodtesis

Objetivo

;Tiene en la actualidad
algin plan de Medicina Pre-

La mayoria de habitantes de
la ciudad de Quito tienen

Determinar qué porcentaje
de la muestra tiene plan de

Pagada o alguna otra|plan de medicina pre-|Medicina Pre-Pagada.
cobertura de salud? pagada.

,Qué empresa le |Existen  empresas que|Determinar cudles son las
proporciona el servicio de|lideran el mercado de|empresas que lideran el
Medicina Pre-Pagada | medicina pre-pagada. mercado de medicina pre-
actualmente? pagada.

JCudl es el nivel del|El 60% de los usuarios de|Determinar cual es el nivel

satisfaccion con respecto al
servicio que le proporciona
la empresa de Medicina Pre-
Pagada que usted contraté?

medicina pre-pagada estan
satisfechos con la empresa
contratada y el 40% no lo
estan.

de satisfaccion del cliente.

,Qué tipo de
medicina
quisiera adquirir?

plan de
pre-pagada

La mayoria de las personas
prefieren plan corporativo..

Establecer la preferencia de
los posibles clientes.

¢,Como realiza el pago de su
actual plan de Medicina Pre-
Pagada?

La tendencia de pago de los
servicios de medicina pre-
pagada es a través de
tarjeta de crédito o débito
bancario

Determinar la forma de pago
de servicios de medicina pre-
pagada mas utilizada por los
posibles clientes.

¢,Cémo le gustaria ser
atendido? Con médicos y en
centros de salud propios de
la empresa; o con médicos y
en centros de salud externos
a la empresa.

Los empleados de una
empresa prefieren la
atencién médica con

médicos y en centros de
salud externos.

Establecer la preferencia
atencion de los posibles
usuarios con respecto a

médico y centro de salud.

¢En qué Hospital o Clinica le
gustaria recibir servicios de
medicina general,
especialidad, intervencién
quirdrgica y atencién de
emergencia?

La mayoria de personas
prefieren ser atendidos en
los centros de salud de su
confianza.

Determinar los centros de
salud mas adecuados para
realizar  convenios  que
proporcionen mejores
beneficios a los posibles
clientes.

¢Cual es el valor agregado
que brinda a sus clientes la
empresa de medicina pre-
pagada donde usted
trabaja?

La mayoria de las empresas
de medicina pre pagada
ofrecen un valor agregado.

Identificar los tipos de valor
agregado que otorgan a sus
clientes las empresas de
medicina pre-pagada.

¢, Segln su experiencia, cual
es la siniestralidad promedio
de su empresa y de la
industria?

La siniestralidad es el costo
mas alto que tienen las
empresas de medicina pre-
pagada porque corresponde
al costo médico.

Determinar el promedio de
siniestralidad de las
empresas de medicina pre-
pagada.

¢ Qué tan importante es para
una empresa de medicina
pre-pagada trabajar con
Broker?

Es necesario trabajar con
Brokers.

Determinar si es posible
comercializar los planes a
través de Brokers de seguro.

Elaborado por: El Autor
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3.4 DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Se realizard una investigacion descriptiva cualitativa y una investigacion

descriptiva cuantitativa.

3.4.1 Investigacion Cualitativa

3.4.1.1 Entrevistas con Expertos

“Entrevista no estructurada, directa y personal, en la cual un entrevistador
altamente capacitado interroga a un solo encuestado, para descubrir
motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos subyacentes sobre un tema”.
(Naresh, 2008, p.158)

Metodologia:

Se desarrollaran cuatro entrevistas a las siguientes personas:

e Juan Martin Puerta Garceés, ex gerente de SaludCoop S.A. (Cruz Blanca
S.A)

e Maria Esperanza Arias, Ejecutiva de cuentas corporativas de Humana
S.A.

¢ Alfonso Jaramillo, Gerente de Marketing y Ventas de Confiamed S.A.

¢ Esteban Prexl, encargado del canal tradicional de Confiamed S.A.

El tiempo promedio de cada entrevista fue de cuarenta minutos. Cada

entrevistado respondié a un cuestionario (ver anexo 4.1).
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Resultados

1. Existe una Ley para empresas de servicios de salud y Medicina Pre-
Pagada, la misma exige que las empresas sean Sociedades Anonimas y

gue tengan un capital minimo de doscientos quince mil dolares.

2. Se observan dos tendencias para formar una fuerza de ventas. La
primera es propuesta por el ex gerente de SaludCoop y consiste en
contratar treinta personas para no trabajar con Brokers. La segunda,
propuesta por los demas expertos, es que sean maximo tres ejecutivos de
ventas y si se trabaje con intermediarios.

3. La siniestralidad esta entre 65% y 70%.

4. Hay tres niveles de centros de salud, dependiendo de su infraestructura:

» Nivel Uno: Centros de laboratorio, radiologia y consultas médicas.

» Nivel Dos: Clinicas especializadas, donde el periodo de recuperaciéon
no exceda tres dias.

» Nivel Tres: Hospitales de intervenciones quirdrgicas grave, dotados de

equipamiento completo.

5. Se debe dar seguimiento a los clientes para poder darles un mejor

servicio y fidelizarlos.

6. Los centros de salud son respecto a la firma de convenios con empresas

de Medicina Pre-Pagada.

7. No se deben bajar los precios para ganar clientes, pues esto afectara a la
siniestralidad.
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8. No es conveniente subir la comision a los intermediarios porque se dafia

el mercado.

9. El calculo de las primas lo debe realizar un actuario pues es el Unico que

maneja estadisticas de enfermedades.

10. Existe una postura que considera que la empresa debe tener centros de
salud propios mientras que dos, prefieren contratar servicios de centros

de nivel uno.

Conclusiones de las Entrevistas con Expertos

1. Es fundamental trabajar con intermediarios porque son los que consiguen

cuentas corporativas.

2. Segun la mayoria de expertos, la empresa debe empezar maximo con
tres ejecutivos comerciales, pues tener una fuerza de ventas muy extensa

requiere un costo alto.

3. La empresa debe realizar convenios con centros de salud de nivel uno

para dar un mejor servicio a los usuarios.

4. Una manera de brindar una mejor atencion y servicio al cliente sera
otorgandole un seguimiento continuo para que conozca los beneficios del

plan que contrato.

5. Se debe invertir en un buen sistema operativo para que el servicio sea

eficiente tanto para el Broker como para los clientes.

6. Se debe ingresar al mercado con un precio técnico para no tener

problemas de siniestralidad.
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7. Los calculos de los planes Uunicamente los puede realizar un actuario, ya
gue es el Unico que tiene conocimiento, por lo que se debe requerir los

servicios de un experto.

3.4.1.2 Grupo Focal

“Entrevista realizada por un moderador capacitado a un grupo pequefio de
individuos de una forma no estructurada y natural.” (Naresh, 2008, p. 145)

Metodologia:

El grupo focal se filmaré en el domicilio del autor, el mismo que estara a cargo
de ser el moderador. La duracion del mismo serd de aproximadamente
sesenta minutos. Antes de realizar el grupo de enfoque, se elaborard un
cuestionario con preguntas abiertas para generar debate y cerradas para definir

ciertos aspectos puntuales entre los diez participantes. (Ver anexo 4.2)

Resultados

1. Existe desconocimiento sobre aspectos importantes de los planes

contratados como cobertura, siniestralidad y beneficios.

2. Se expusieron algunas inconformidades especialmente en los afiliados de
la empresa Cruz Blanca, quienes exponen que la empresa en cuestion no

da cobertura ofrecida.

3. Hay una gran inclinacion por el Hospital Metropolitano de la ciudad de
Quito.

4. Se generé un gran debate en relacién a la pregunta de afiliacion a
personas de la tercera edad. La mayoria coincidid con que siguieran
siendo afiliados dependiendo de los afios que hayan estado con plan en

la misma empresa.
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5. Indirectamente se les pregunto si desearian tener atencion con centros de
salud y doctores propios de la empresa o con los de su preferencia, lo que

muestra una tendencia a escoger los de la segunda opcion.

Conclusiones

1. Con respecto a las confusiones de los usuarios, los ejecutivos
comerciales tendran que explicarles detalladamente las coberturas,

siniestralidad y beneficios.

2. Debido a la preferencia mayoritaria por la atencién en el Hospital
Metropolitano de Quito es importante realizar mejores convenios con esta

empresa.
3. Existe malestar cuando se les plantea la opcién de venderles un plan con
coberturas de cuadro cerrado, es decir, la atencidon solo con médicos de la

empresa.

4. Las empresas tienden a contratar planes de Medicina Pre-Pagada pues
los diez participantes tienen plan corporativo.

5. Los usuarios que pasen a la tercera edad podran seguir afiliados siempre
cuando hubieren tenido un minimo de cinco afios de afiliacion anterior,
pero las coberturas bajarian a un 75%.

3.4.2 Investigacion Cuantitativa

3.4.2.1 Encuesta

“Entrevistas a un gran numero de personas, utilizando un cuestionario
predisefiado”. (Naresh, 2008, p. 21)
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3.4.2.2 Mercado Objetivo

El servicio estara dirigido a empresas que deseen afiliar o incentivar a sus
trabajadores para que contraten un plan de Medicina Pre-Pagada para ellos y
sus familias. Las empresas que contrataran el servicio de Medicina Pre-
pagada asi como sus empleados deberan estar ubicadas de preferencia en el
norte, centro norte de la ciudad y los valles y pertenecer a un nivel

socioeconémico medio y medio alto.

3.4.2.3 Segmentacion de Mercado

Geogréfica: Se escogié formar la empresa y trabajar en la ciudad de Quito,

especialmente en los sectores norte, centro norte, y valles.

Demografica: La poblacidén seleccionada corresponde a hombres y mujeres de
hasta sesenta afios de edad de clase media y media alta, trabajadores de
empresas para que acceden al plan corporativo que alcancen un buen nivel de

formacién académica.

Psicografica: Al ser planes corporativos se busca llegar a la clase trabajadora,
integrada a la labor diaria de oficina, jefes de familia para que asi se interesen
en los planes familiares corporativos, que no tengan cobertura de salud y

dedicados al deporte.

Esta informacion fue basada en el libro Direccién de Marketing de Philip Kotler
y Kenin Lane Keller (2006, pp. 247-253).



Cuadro 3.2 Segmentacién

SEGMENTACION

DESCRIPCION

Region geografica

Ecuador- Quito- sector
norte, centro norte y valles

Densidad Urbana, suburbana
Edad 24 a 100 afos
Sexo Hombres, Mujer

Ciclo de vida familiar

Jovenes casados -
solteros, con o sin hijos,
padres adultos casados o

Nacionalidad

Ecuatoriano o extranjero

Clase social Media y media alta
Profesional, técnico,
directivo, funcionario o
Ocupacion empresario

Estilo psicografico

Orientado al trabajo,

deporte y familia

Elaborado por: El Autor

3.4.2.4 Metodologia Encuestas
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Las encuestas se realizaran en centros comerciales del sector centro norte de

la ciudad de Quito al igual que en hogares del norte, centro norte y valles.

(Ver anexo 4.3)

3.4.2.5 Calculo de Muestra

z;rmp e e N

7 =

Donde:

N=109339.23
E==2

.;'IH

E= 5%
p=9g=0.5

z;r*p*q+ﬁ’£"
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Para obtener la muestra se investigo en el libro de Markop (2010, p. 208-2011),
en el cual se hace una investigacion socioecondmica de la ciudad de Quito y se
obtuvo el dato que entre la clase media y media alta de un total de 350.930
hogares, el total de estas clases son el 31,1% de los mismos tomando en
cuenta que hay un promedio de 4,5 miembros por cada hogar en Quito hay un
total de 109.139.23 hogares de estos estratos que dan un total de 491126.54
habitantes de la muestra, se tomo un nivel de confianza del 95% con un error
del 5% lo cual por muestreo aleatorio simple dio un total de encuestados de

400 personas.

Cuadro 3.3 Célculo de la muestra

DISTRIBUCION RELATIVA DE LA POBLACION DEL ECUADOR SEGUN NIVELES SOCIO ECONOMICOS EN LAS CAPITALES PROVINCIALES AL 2008

QUITO N. DE HOGARES |[PORCENTAJ TOTAL FAMILIAS MUESTRA TOTAL MUESTRA |n z21/2 E p q
C.AYC.M.A 20704,87 5,9 0.45 5% 0,5] 0,5
C.M 88434, 36 25,2 109.139,23 491.126,54 399,67 2| Por muestreo aleatorio simple
TOTAL 350930 100% Promedio de personas en los hogares igual a 4,5
FUENTE: ESTUDIOS DE MARKOP 2008

ELABORACION: MARTIN CHIRIBOGA

Elaborado por: El Autor

3.4.2.6 Resultados

Gréfico 3.1 Edad

M 23 a 30anos
M 31ad0anos
M41a52anos

M 53 a6danos

M 65 aros en adelante

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 3.2 Sexo

M Femenino © Masculino

Elaborado por: El Autor

Grafico 3.3 Ocupacion

Estudiante
Desempleado
Empleado Publico

Empleado Privado 71,8%

Elaborado por: El Autor

Gréfico 3.4 Sector de la ciudad donde vive

B Norte

B Centro Norte

ECentro

12,0% BSur

4,5%
S8 mVales

Elaborado por: El Autor
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Grafico 3.5 ¢ Tiene en la actualidad algin plan de Medicina Pre-Pagada o
alguna otra cobertura de salud?

MSi MNo

Elaborado por: El Autor

Gréfico 3.6 Empresa con la que tienen el servicio

Cervantes
Seguros del Pichincha
BUPA
Constitucion
Rocafuerte
Inmedical
VidaSana
Panamericana
Panamerican Life
AlG

Cruz Blanca

BMI

Ecuasanitas

Salud 27,9%

Humana

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 3.7 Tipo de plan

Individual M Familiar B Corporativo

Elaborado por: El Autor

Gréfico 3.8 Cobertura del plan

m100% MW menor al 100%

Elaborado por: El Autor

Grafico 3.9 Nivel de satisfacciéon con el servicio

B Muy satisfecho

W Satisfecho

M@ Poco satisfecho

B Nada satisfecho

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 3.10 Responsable del pago del plan

B Usted M Suspadres [ Sutrabajo M Conyuge M Universidad

Elaborado por: El Autor

Grafico 3.11 Forma de pago

W Rol de Pagos ™ Tarjeta de crédito m Débito Bancario W Efectivo

Como realiza su pago? 54,0%

Elaborado por: El Autor

Grafico 3.12 Centros de salud de preferencia

@ NovaClinica

M Hospital Voz Andes

@ Clinica Internacional

M Clinica Pasteur

[l Clinica Pichicncha

B Hospital de los Valles
W Hospital Metropclitano

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
Elaborado por: El Autor
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Gréafico 3.13 Atencién médica

mMeédicosy en centros de salud propios de la empresa de medicina pre-pagada

W Con médicos y en centros de salud externos a la empresa de medicina prepagada

50,3%

49,7%

Grafico 3.14 Si usted no tiene plan de Medicina Pre-Pagada ¢ Estaria

Elaborado por: El Autor

dispuesto a contratar este servicio?

M Si

HNo

Elaborado por: El Autor

Grafico 3.15 Tipo de plan que estaria dispuesto a contratar

M@ Corporativo M Familiar M Individual

Elaborado por: El Autor
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Grafico 3.16 Nimero de personas que estarian dispuestos a afiliar

m1l m2 m3 m4en adelante

37,1%

25,7% 25,7%

‘ 11,4%
S

Elaborado por: El Autor

Los siguientes cuadros muestran los niveles de satisfaccion de los clientes con

determinadas empresas.

Grafico 3.17 Muy Satisfechos

Cervantes |/|0,0%

Seguros del Pichincha  |#{0,0%

I

J
supa [10,0%

J

J

Constitucion  [#|0,0%

Rocafuerte 0,0%
Inmedical [ 2,0%

vidasana [§0,0%

. 0,
Panamericana |I[0,0%

Panamerican Life
AlG

Cruz Blanca

BMI

Ecuasanitas

Salud

Humana 26,0%

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 3.18 Satisfecho

29,1%

0,7% 0,7% gy 07%
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Elaborado por: El Autor

Grafico 3.19 Poco satisfecho

Cervantes | 0,0%
Seguros del Pichincha [0 1,6%
BUPA | 0,0%

Constituciéon | 0,0%

Rocafuerte
Inmedical

Vida Sana
Panamericana
Panamerican Life
AlG

Cruz Blanca

BMI

Ecuasanitas
Salud 31,7%

Humana

Elaborado por: El Autor
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3.4.2.7 Conclusiones
1. Existe un 34% de encuestados que no han contratado un plan de
medicina pre-pagada lo que representa una gran oportunidad de ingresar

al mercado.

2. Hay cuatro lideres de empresas de Medicina Pre-pagada consolidados lo

que significa que sera mejor atacar a las empresas pequefias.

3. Los planes corporativos son los de mayor acogida por lo que sera

fundamental poner énfasis en su venta.

4. La empresa puede vender planes con cobertura menor al 100%.

5. Es fundamental realizar mejores convenios con el hospital metropolitano,

ya que es el preferido por los encuestados.

6. Las personas que no poseen plan de medicina pre-pagada manifiestan su

deseo de contratar uno por lo que se debe llegar a este mercado.

7. Se buscara llegar a los afiliados de las empresas que tienen menor grado

de satisfaccion con empresas de medicina pre-pagada.

3.5 COMPETENCIA

Para observar los competidores y la participacion del mercado de las empresas

de medicina pre-pagada (ver cuadro 2.7)

3.6 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Segun datos del Ministerio de Salud Publica, desde el afio 2005 hasta el 2010
los ciudadanos que tienen cobertura de salud pasaron del 24.40% al 29.9%
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(Ver cuadro 2.6). El negocio de Medicina Pre-Pagada, conforme a informacion
otorgada por la Superintendencia de Compairiias (Ver cuadro 2.5), muestra un
crecimiento en la facturacion total de las empresas del 11%; Con estos datos
se puede afirmar que existe una oportunidad, sumado a otros factores como el
continuo crecimiento de la poblacién lo que significa un incremento en los

clientes y en la poblacion econémicamente activa (PEA).

Existe un 34% de encuestados que no tiene cobertura de salud, por lo que un
84% del porcentaje mencionado anteriormente esta dispuesto a contratar un

plan de medicina pre-pagada.

El 40.5% de los encuestados tiene contratado un plan corporativo, lo que indica

que si hay la posibilidad de ingresar al mercado con este tipo de plan.
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CAPITULO IV

4 PLAN DE MARKETING

El presente capitulo tiene como finalidad establecer las estrategias de

mercadeo que se utilizaran tanto a corto, mediano y largo plazo en la empresa.
4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Estrategia de diferenciacion “la clave de la preferencia al cliente y la
ventaja competitiva” (Boyd, Larréché, Mullins y Walker, 2007, p.p. 204-205)

Para posicionar el servicio en el mercado, se utilizaran estrategias de la
diferenciacion en los servicios, enfocados en el estilo de vida del cliente y en la
innovacion del servicio. Tomando como referencia el libro Marketing
Estratégico: Un enfoque de toma de decisiones, se buscard un mercado entre
la gente que trabaja, que se preocupa por su familia y que hace deporte.
Siendo que los clientes son empleados de empresas, el servicio debera ser

eficiente y rapido.

Se innovara el producto con valor agregado. Los planes de medicina pre-
pagada tendran un servicio adicional de asistencias gracias al convenio con
American Assist Ecuador. Los afiliados tendran una linea telefonica por la que
podran comunicarse con un médico general para despejar dudas; y con un
psicologo en caso de que tuvieren alguna crisis emocional y desearen pedir
ayuda profesional urgente. Ademas contaran con la opciéon de tener una

enfermera en casa por incapacidad fisica durante maximo siete dias al afio.

Bienestar ofrecera beneficios adicionales como el plan exequial en convenio
con la empresa Jardines del Valle; un seguro viajero con Angel Guard Assist y

un servicio de calidad que ahorre tiempo a sus clientes y no necesite formulario
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para la compra de medicinas en las farmacias (Fybeca y Pharmacy’s) con las
gue la empresa tiene convenio. El cliente solo pagara el deducible de la receta
médica con la presentacion de la tarjeta, pues las farmacias tendran la base de
datos de los afiliados.

Gracias a la sistematizacién de la empresa, los Brokers, que son los clientes
internos, y los afiliados contaran con una clave para ingresar en la pagina web

y asi podran revisar su situacion en la empresa.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

La estrategia que se usard es la de precios orientados a la competencia, ya
que hay una gran cantidad de productos en el mercado que estan poco

diferenciados.

El precio final de los planes es similar al de la competencia, pero en el mismo
estan incluidos servicios adicionales como es de asistencias telefonicas con
Doctor y Psicologo en linea, y enfermera a domicilio; el plan de seguro viajero y

el plan exequial.

El costo del paquete de servicios de American Assist Ecuador es de 0.90 USD.
por cada cliente; y el valor a pagar por el seguro viajero es de 2.080 USD. por

dos paquetes de 500 dias cada uno; por otra parte, el del plan exequial es de:

Titular: 0.80, 0.90, 1.00 USD por los planes de 5.000, 7.000 y 10.000

respectivamente en cada plan.

Titular + 1. 1.60, 1.80, 2.00 USD por los planes de 5.000, 7.000 y 10.000

respectivamente en cada plan.

Titular mas familia: 2.40, 2.70, 3.00 USD por los planes de 5.000, 7000 y
10.000 respectivamente en cada plan.
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El costo por cada tarjeta de afiliaciéon es de un dolar por cada una.

El valor que se debe pagar a la empresa Presta Salud, de servicios de
ambulancias es de 0.50 USD por cada afiliado, para que los mismos tengan la

opcion de pagar 5 USD en cada visita de la ambulancia a la casa.

Después de todos los gastos por asistencia, el precio venta al publico del plan

es el siguiente (Ver anexo 5.1):

Cuadro 4.1 Precios planes

Precios
Coberturas
5.000 7.000 10.000
Titular $ 25,77 $ 31,87 $44,91
Titular + 1 $ 44,02 $ 52,87 $ 60,24
Titular + dependientes $ 69,65 $ 86,05 $ 130,42

Elaborado por: El Autor

4.3 TACTICA DE VENTAS

Al inicio, la empresa contard con los servicios de tres ejecutivos comerciales
quienes estaran a cargo de vender los tres tipos de planes propuestos. Es
importante empezar con ese numero de colaboradores en el area de ventas
porque la empresa requerira llegar primero a planes corporativos con la ayuda
de Brokers de seguros, que a su vez, buscan cuentas grandes. Solo se
comercializaran planes corporativos porque tienen la capacidad de afiliar a
mayor cantidad de gente con un equipo comercial mas pequefio. Si se
ofrecieran planes individuales, se deberia contar con una fuerza de ventas de
quince a treinta ejecutivos, lo que requeriria de un presupuesto muy alto para la

organizacion con respecto a sueldos y capacitacion.
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4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

La empresa cuenta con un ejecutivo de servicio al cliente quien estara
encargado de recibir a los clientes que llegan hasta las oficinas de la empresa
con inquietudes, reclamos y sugerencias. Ademas sera el responsable de
gestionar y resolver telefonicamente las peticiones de los clientes. De esta

manera se garantizara que el cliente esté satisfecho con el servicio.

Para dar seguimiento a este proceso, el Gerente de Marketing y Ventas,
superior del ejecutivo, debera evaluar el manejo del servicio a través de una
encuesta aplicada a los clientes atendidos por el ejecutivo para calificar su

atencioén y la resolucion de sus problemas o inquietudes.

La empresa contara con un sistema de planificacién de recursos empresariales
(ERP), que incluird un sistema basado en un modelo de gestion de toda la
organizacion, orientado hacia el servicio al cliente (CRM). Dentro de éste
ultimo, se almacenarad una base de datos con toda la informacion de los
clientes tanto internos, como son los Brokers de seguros; y de los clientes

externos, en los cuales se incluiran a los afiliados.

Junto con el ERP, la empresa optara por adquirir un Software especializado, el
mismo gue recogera toda la informacion del ERP para obtener estadisticas que
permitan corregir problemas relacionados con el nivel de satisfaccion de los
clientes, o respaldar las decisiones tomadas si existiere un alto nivel de agrado

de los afiliados hacia el servicio.

Se pondra a disposicion de los clientes una linea telefénica que les permita
consultar sobre los productos asi como comprar 0 sacar citas para que un
ejecutivo comercial les visite. De la misma forma, la pagina web contara con
un link donde los usuarios podran enviar sus datos personales para que el
departamento comercial pueda proceder a cotizar y resolver sus inquietudes.
(Ver anexo 5.2; 5.3y 5.4)
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4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

4.5.1 Publicidad

La empresa seleccionara algunos medios donde publicitar los servicios de
Medicina Pre-pagada como revista Perspectiva del IDE Business School, que
esta enfocada hacia altos ejecutivos, esto permitird llegar al mercado objetivo

de la organizacion: las diferentes empresas.

Ademas, se publicitard acerca de los diferentes planes en el club social Quito
Tenis y Golf Club, aprovechando el campeonato interno de juegos deportivos.
Se expondran vallas publicitarias en las canchas deportivas, se ofreceran
productos como termos y gorras que contengan el logotipo de la empresa;
ademas, se auspiciaran los torneos de Golf, tomando en cuenta que asistiran
empresarios que pueden interesarse en el servicio. Adicionalmente, se
realizardn sorteos de premios, para lo cual los asistentes deberan llenar
cupones con su informacion, nombres, cargo, empresa en la cual trabaja,
namero de teléfono y correo electronico, con el fin de recolectar estos datos.
Finalmente se realizardn campafias de Correo electronico masivas, utilizando
el marketing viral el mismo que asegure que ese correo se lo va a seguir

reenviando. (Ver anexo 5.5)

4.5.2 Relaciones Publicas

La empresa organizara un evento de lanzamiento, el cual se desarrollara en el
Hotel J.W Marriott de la ciudad de Quito. Se invitaran a trescientas personas
entre las que se contaran con gerentes de las cuentas que se traspasaran de
Aseguradora del Sur, Brokers, autoridades de las Superintendencia de
Compaiiias, las autoridades de Aseguradora de Sur y finalmente los gerentes

de American Assist, Angel Guard Assist y Jardines del Valle. (Ver Anexo 5.6)
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45.3 Promocién de Ventas

Para promocionar a la empresa y sus planes se colocara un stand en los
juegos internos del Quito Tenis y Golf Club, donde se realizardn sorteos para
captar los datos de los asistentes, los mismos que son en mayoria empresarios

0 gerentes de grandes empresas.
4.6 DISTRIBUCION

El canal de distribucibn empieza con la fuerza comercial de la empresa, la
misma que le da seguimiento a los Brokers o intermediarios para que los
mismos ofrezcan a sus asesorados los planes de la empresa Bienestar
Medicina Pre-Pagada S.A. asi finalmente el cliente decidira la adquisicion o no

del servicio.

Gréafico 4.1 Canal de Distribucién

Empresa | EE) Bréker m) | Cliente

Elaborado por: El Autor

4.7 PROYECCION DE VENTAS

Supuestos

La proyeccion se hara en tres escenarios, optimista, pesimista y normal; a

precios constantes y en délares norteamericanos.

La base de arranque sera la cifra otorgada dentro del convenio con

Aseguradora del Sur C.A. El siguiente cuadro muestra los datos.
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Cuadro 4.2 Afiliados por convenio con Aseguradora del Sur C.A.

Indicadores de Ventas
Plan \ Cobertura Cantidad
5.000 7.000 10.000
Titular 1.600 2.000 2.400
Titular +1 1.200 800 1.000
Titular + dependientes 400 700 900

Fuente: Aseguradora del Sur C.A.

El primer afio la empresa solo se dedicara a atender a los once mil afiliados
que traspasara Aseguradora de Sur. En la carta de intencién, también constara
qgue la aseguradora en mencién se comprometera a traspasar un promedio de
dos mil afiliados adicionales cada afio, pero esta cifra no se tomara en cuenta

para la proyeccion porque no es un hecho concreto.

En la carta mencionada anteriormente Asegurado del Sur C.A. detalla como
sera el traspaso de cuentas durante el primer afio y en la misma se pide que
para poder empezar las operaciones Bienestar S.A. debe contratar
trabajadores que se encarguen del cometido con un plazo de cuatro meses de
anterioridad. Para lograr que la empresa empiece a funcionar con los primeros
cuatro mil doscientos clientes y los mil trescientos sesenta del primer y
segundo mes respectivamente se contratardn un asistente de servicio al
cliente, dos ejecutivos comerciales y al gerente de marketing y ventas para que

se encarguen del proceso de traslado de cuentas. (Ver anexo 7)

El crecimiento proyectado para los siguientes aflos sera de la siguiente

manera.

e Para el escenario optimista se utilizard un porcentaje del 5%.
e Para el escenario pesimista se utilizara un porcentaje del 1 %.

e Para el escenario normal se utilizara un porcentaje del 3%.
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Cuadro 4.3 Proyeccion de ventas optimista

2 3 4 5
5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000
Titular 1680 2100 2520 1764 2205 2646 1852 2315 2778 1945 2431 2917
Titular +1 1260 840 1050 1323 882 1103 1389 926 1158 1459 972 1216
Titular + F 420 735 945 441 772 992 463 810 1042 486 851 1094
11550 12128 12733 13371

Elaborado por: El Autor

Cuadro 4.4 Proyeccidn de ventas pesimista

2 3 4 5
5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000
Titular 1616 2020 2424 1632 2040 2448 1648 2061 2473 1665 2081 2497
Titular +1 1212 808 1010 1224 816 1020 1236 824 1030 1249 832 1041
Titular +F 404 707 909 408 714 918 412 721 927 416 728 937
11110 11220 11332 11446

Elaborado por: El Autor

Cuadro 4.5 Proyeccion de ventas normal

2 3 4 5
5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000 5.000 7.000 10.000
Titular 1648 2060 2472 1697 2122 2546 1748 2185 2623 1801 2251 2701
Titular +1 1236 824 1030 1273 849 1061 1311 874 1093 1351 900 1126
Titular +F 412 721 927 424 743 955 437 765 983 450 788 1013
11330 11670 12019 12381

Elaborado por: El Autor

El crecimiento en escenario normal sera del 3%; porque si se realiza una
comparacion con el crecimiento de empresas similares en el mercado, las
mismas crecen el 5% (Ver cuadro 2.5). Bienestar al ser una empresa nueva no
alcanzaria la misma cifra. También se plantea este crecimiento tomando en
cuenta que al ser un negocio de alta rotacion de clientes entre empresas;
Bienestar optard por concentrar sus estrategias para fidelizar a sus clientes y

ofrecerles un mejor servicio.

Los cuadro 4.6; 4.7; y 4.8 muestran los ingresos de la empresa con la
proyeccion de ventas. En los mismos estan los planes vendidos por afo, si se

multiplica por el precio de cada plan da como resultado los ingresos.

Cuadro 4.6 Ventas escenario optimista

1 2 3 4 5
Unidades 11.000 11.550 12.128 12.733 13.371
Ingresos 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412

Elaborado por: El Autor
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Cuadro 4.7 Ventas escenario pesimista

1 2 3 4 5
Unidades 11.000 11.110 11.220 11.332 11.446
Ingresos 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
Elaborado por: El Autor
Cuadro 4.8 Ventas escenario normal
1 2 3 4 5
Unidades 11.000 11.330 11.670 12.019 12.381
Ingresos 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954

Elaborado por: El Autor

4.8 LOGO DE LA EMPRESA

Medicina Pre-pagada

Gréfico 4.2 Logo

4
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Bienestar®

Elaborado por: Arq. Maria Mercedes Rueda.

El grafico 4.2 muestra el logo de la empresa Bienestar Medicina Pre-pagada

S.A.; este muestra a dos personas que se abrazan, lo que transmite que existe

bienestar comun. Los colores de la empresa son el Azul y el rojo, los cuales

son frecuentemente utilizados en el area de la salud.
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CAPITULO V

5 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Los factores técnicos del servicio seran: adquirir un sistema de automatizacion
de las distintas areas; el calculo de los planes por parte del actuario; y el uso de

la tabla McGraw Hill para el pago de siniestros.

Por otra parte las caracteristicas funcionales son: La firma de convenios con los
demas servicios de salud (Centros de salud, farmacias, médicos, y servicio de
ambulancias); las tarjetas, para usar en farmacias y centros de salud; los
formularios que se les entrega a cada uno de los usuarios para las consultas
médicas e ingresos a centros de salud; y los contratos con los brokers para

trabajar conjuntamente.

Los centros de salud, clinicas y hospitales que daran sus servicios son:
Hospital Metropolitano, Hospital de los Valles, Hospital Voz Andes, Clinica
Pichincha ademas de centros de salud de nivel uno los cuales son Centro de la
Universidad San Francisco. Centro médico Biodilab y Centros de atencion

Metrored.

Las farmacias con las cuales se tendra convenios son: Farmacias Fybeca y

Pharmacy’s.

El servicio de ambulancias se ofrecera por medio de la empresa Prestasalud.
(Ver anexo 6).

Por otra parte, el servicio de asistencias lo brindard AmericanAssist Ecuador, a

través de una linea telefénica en la que atender4d un médico general, quien
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guiara a los pacientes; también se ofrecera una linea en la que atendera un
psicologo clinico en caso de que algun cliente atravesare una crisis emocional;
y por ultimo se contara con asistencia de enfermeras a domicilio por siete dias
al aflo en caso de incapacidad fisica. EIl servicio exequial lo brindara la
empresa Jardines del Valle; y finalmente el seguro viajero es de Angel Guard

Assist. (Veranexo 1, 2y 3)

5.2 CICLO DE OPERACIONES

e Firma de convenio con Aseguradora: Crear convenios comercial con

aseguradora del Sur y analizar la base de datos de los clientes.

e Creacion del producto (2 semanas): Consiste en crear las coberturas
gue tienen los distintos planes de Medicina Pre-Pagada, calculo de primas

por parte del actuario.

e Creacion de convenios (2 semanas): Se basa en generar convenios
con centros de salud, farmacias y servicios de ambulancias, plan exequial

y empresa de asistencias.

e Construccién de la imagen de la empresa (1 semana): Creacion del
logo, formularios, pagina web y sistematizacion de software y ERP.

e Firma de convenio con Aseguradora: Crear un convenio con

Aseguradora del Sur y analizar la base de datos de los clientes.

e Visita a clientes nuevos (4 meses): Consiste en acudir a las empresas a
explicar a los clientes sobre los planes que fueron contratados en su

traspaso y ofrecerles los beneficios y coberturas del mismo.

e Firma, entrega y revision técnica médica de los formularios para la

emision del contrato corporativo (3 dias): Abarca la visita del ejecutivo
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comercial a la empresa, la charla explicativa del plan, la asesoria acerca
de como llenar los formularios de enrolamiento, y la recepcién por parte

de los asistentes de emision.

Emisién de contratos de medicina pre-pagada (15 dias): Consiste en
el ingresos al sistema de los detalles del plan e informacion de los
clientes, en caso de haber alguna patologia u observacion el emisor
debera pasarle la inquietud al auditor médico, quién sera el encargado de
detallar dicha novedad en el sistema. Después se procedera a la emision
del kit de servicio (Tripticos de informacién de prestadores de salud,
tarjeta de afiliacion y guia de recomendacion de uso del servicio y
terminologia) para el cliente. Finalmente concluye con la entrega del kit

de servicio al cliente y el contrato y factura al responsable de personal.

Uso del servicios: El cliente acude a algin centro de salud o consulta

médica.

Analisis y pago de reembolsos al cliente por cuadro abierto (maximo
5 dias): Consiste en recibir la solicitud del cliente para el pago del
siniestro entonces se analiza el caso con los respectivos encargados del
area técnica y meédica quienes decidiran el pago total, parcial o la negativa
del proceso; existe la posibilidad de suspension de reembolso por

solicitud de documentacién adicional.

Pago a prestadores de servicios de salud por convenios
establecidos (Maximo 45 dias): Proceso con el cual se realizan los

pagos a los centros de salud y farmacias.

Pago a médicos por honorarios de intervenciones o0 procesos
qguiruargicos (5 dias): Este pago debe realizarse mas rapido, ya que el

médico es el referente del servicio ante los posibles clientes.
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e Actualizacion de la base de datos de clientes a las farmacias con
convenio establecido (1 dia): Consiste en la entrega de la base de datos
a las centrales tanto de Fybeca como Pharmacy’s una vez por semana

para que se distribuyan a sus sucursales.
5.3 FLUJOGRAMA DE PROCESOS
Para la creaciéon de los flujogramas, se tomé como referencia el texto Control
Estadistico de Calidad y Seis Sigma de Humberto Gutiérrez Pulido y Roman de

la Vara Salazar (2009, p. 165).

5.3.1 Flujograma de Creacién de Producto

Gréfico 5.1 Flujograma de creacién del servicio
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Elaborado por: El Autor
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5.3.2 Flujograma de Comercializacion

Gréfico 5.2: Flujograma de comercializacion de servicio
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Elaborado por: El Autor

5.4 EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Para el funcionamiento de la empresa es necesario contar con un escritorio,
una computadora para cada trabajador e insumos de oficina para los mismos (a
excepcion del mensajero y asistente de cocina y limpieza), tales como esferos,
lapices, agendas, tijeras, cintas adhesivas, grapadoras, perforadoras, entre
otros. La empresa cuenta con quince trabajadores, sin contar el mensajero.

Para estos se necesitan:

e 5 escritorios grandes
e 9 escritorios medianos

¢ 1 recibidor para la recepcion con sala de espera



1 Juego de sala

16 sillas normales

2 archivadores grandes,
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15 sillas giratorias de las cuales las de los gerentes son grandes

Cuadro 5.1 Muebles

Tipo de mueble Cantidad Precio unitario Total
Escritorio grande 5 900 4500
Escritorio mediano 10 600 6000
Mesa reuniones 1 980 980
Recibidor 1 650 650
Archivador 3 450 1350
Silla giratoria grande 5 275 1375
Silla giratoria mediana 16 190 3040
Silla normal sin brazos 16 150 2400
Juego de Sala con 2

) 1 1600 1600
mesas esquineras
Modulares faltantes 4761

Elaborado por: El Autor

e 8 computadoras portatiles

e 7 computadoras estaticas

e 2 impresoras-copiadoras grandes

Cuadro 5.2 Equipos de computacién

Tipo de equipo Cantidad Precio unitario Total
Computadora estética 7 749.28 5244.94
Computadora portatil 8 581.28 4650.24
Impresora 2 240.80 481.60

Elaborado por: El Autor

¢ 1 motocicleta (1.745 USD)

e 1 ERP con un costo de cincuenta y tres mil cuatrocientos dolares
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1 software que costara ochenta mil délares

5 teléfonos con intercomunicadores,

1 refrigeradora mediana

1 microondas

1 cafetera

Para ver los precio detallados (Ver anexo 7)

5.2 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las oficinas de la empresa estaran ubicadas en Av. Republica de El Salvador y
Portugal. Se necesita tener un espacio fisico de por lo menos 190 metros
cuadrados donde quepan tres oficinas grandes para los gerentes, otra area
espaciosa para la sala de reuniones y tres oficinas medianas para el
Coordinador de Finanzas, el Auditor Médico y Asistente de Servicio al Cliente.
También se debe contar con un lugar destinado para la recepcion, el cual
debera contener un recibidor y dos sillones triples que conformaran la sala de
espera, ademas de cinco modulos de trabajo para los tres Ejecutivos
Comerciales, Asistente de Reembolsos y Asistentes de Emision.
Adicionalmente, se dispondra de un sitio afuera de la Oficina de Gerencia
General y del Gerente Financiero, que serd ocupado por sus respectivos
asistentes. Por ultimo, existird una zona pequefia para cafeteria donde estara
la asistente de limpieza. A continuacién, el grafico 5.3 expondra graficamente

un plano de la distribucién de la oficina.
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Gréfico 5.3 Plano oficina

| |

=

ATEMCION
AL CLIEMTE

RECEPC Dﬁ}

CAFETERIA

L ]
£
5 w5
i
F, A
=y
j

Il
=]

i

o

0.5

.;-d‘:."’
E]_ I l 1 LJE
G 'E T, I
| OFICINA DE
GERENCIA
e
B55HH
rsiest| sl
[} o ! ! 4:_ [|: :|]
=
M H
SALADE
REUNIONES
=
P ————— C—
2.00 i
|

Escala 1:100

osn
—

200

Elaborado por: Arg. Maria Mercedes Rueda.

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTO DE ESPACIO

FISICO

Al ubicar las oficinas al centro Norte de Quito y en medio de un sector

comercial como es la Avenida Republica de El Salvador, se sobreentiende que

la zona en mencidn es completamente céntrica y asi se reduciran los costos de

transporte en el caso de envio de mensajeria, encomiendas y visitas
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comerciales. Ademas, se encuentra cercano a los diferentes bancos, y de
paradas de medios de transporte publicos; adicionalmente, vale la pena
mencionar que el inmueble cuenta con todas las necesidades basicas para el

funcionamiento de la empresa.

Para determinar el sector en el cual se ubicara la empresa, se utilizé el método
de evaluacién de Proyectos de Sapag (2009). A continuacion se presenta la
siguiente matriz que calificara sobre un puntaje de cuatro cada item, siendo
cuatro el maximo y la mejor ponderacion y uno la peor, el sector que mas

puntos obtenga es el idéneo para poner la oficina.

Existen cuatro sectores los mismos se detallan a continuacion:

Sector 1: Corufia y Wimper.
Sector 2: Republica de El Salvador y Portugal.
Sector 3: Charles Darwin y Sarmiento de Gamboa (Quito Tenis)

Sector 4. Tomas de Berlanga e Isla Santa Fe.

Cuadro 5.3 Matriz de localizacion geogréfica

ITEM\ SECTOR SECTOR 1 SECTOR 2 SECTOR 3 SECTOR 4
Sector Finan. 2 4 2 2
Parqueo 3 2 4 2
Restaurantes 3 4 2 4
Serv. Basicos 4 4 4 4
Seguridad 4 4 4 3
Trans Publico 3 4 2 4
TOTAL 19 22 18 19

Elaborado por: El autor

Como se puede observar, el sector que mas puntos obtuvo es el de la
Republica de El Salvador y Portugal. El grafico 5.4 muestra un mapa de donde

se ubicara la oficina en la ciudad de Quito.
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Gréfico 5.4 Mapa de ubicacién geografica

Fuente: Google Earth

5.6 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Al ser una empresa de servicios, no existe ningun impedimento para ubicar las
oficinas en la zona propuesta, debido a que Bienestar S.A. no cuenta con

centros de salud propio.
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CAPITULO VI

6 EQUIPO GERENCIAL

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.1 Organigrama de la Empresa

' Directorio

Gréfico 6.1 Organigrama
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Elaborado por: El Autor

puesto de Recursos Humanos en un inicio, el cual sera ocupado a largo plazo.

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1 Descripcion de Funciones del Equipo de Trabajo

La informacién de funciones y perfiles fue elaborada con la asesoria de la
Psicéloga Valeria Chiriboga, la misma trabajé como Asistente de Recursos
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Humanos en la empresa de Medicina Pre-Pagada Humana S.A.; ademas, el
analisis y descripcion de los cargos se realizd en base a la guia de libro
Direccion Estratégica de Recursos Humanos de Martha Alles, quién explica
que el analisis de puestos “es el procedimiento sistematico de reunir y analizar
informacion sobre: el contenido de un puesto (tareas a realizar); los
requerimientos especificos; el contexto en que las tareas son realizadas; qué

tipo de personas deben contratarse para esta posiciéon” (2006, p. 111).

Gerente General

Reporta a: Directorio

Supervisa a: Gerente de Marketing y Ventas, Gerente de Operaciones y

Gerente Financiero

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Representar a la empresa de manera legal frente a los centros de

salud, entidades financieras.

e Gestionar la planificacion anual, planteando metas y objetivos.

e Asegurar el cumplimiento de metas.

e Convocar a reuniones semanales con los gerentes de la empresa,

haciendo un seguimiento de las actividades.

e Exponer ante el Directorio el funcionamiento de la empresa de

manera semestral.
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ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: Maestria en Administracion de Empresas.

Educacion _no Formal: Talleres de liderazgo, manejo de equipos de

trabajo.

Experiencia Laboral: 8 afios como Gerente General o Comercial de otras

empresas de Medicina Pre-Pagada o compafia de seguros; y haber sido
miembro del directorio de alguna empresa de Medicina Pre-Pagada u

hospital.

Conocimientos: Administracion, Finanzas, Medicina Pre-Pagada vy

Seguros.

Competencias: Liderazgo, orientacion a resultados, orientacion al servicio,

estabilidad emocional, negociacion

Asistente Administrativa

Reporta a: Gerente General

I. FUNCIONES PRINCIPALES

Manejo de agenda de clientes.

Coordinacion de citas de gerentes.

Elaboracion de cartas y documentos.

Organizar todos los documentos que deben ser firmados por el

Gerente General.
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e Apoyar en la realizacion de presentaciones de los gerentes.

e Coordinacion de tickets aéreos con agencias de viajes.

Il. PERFIL DE CONTRATACION

Educacion Formal: 4to. Afo de Administracion, o afines.

Experiencia Laboral: 4 afios como Asistente de Gerencia General en

cualquier empresa.

Conocimientos: Administracion.

Competencias: Orientacion a resultados, orientacion al servicio,

orientacion a la accion.

Gerente de Marketing y Ventas

Reporta a:Gerente General

Supervisa a: Ejecutivos de Ventas Corporativas, Ejecutivo de Servicio al

Cliente, Recepcionista

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Planificar y supervisar la apertura de mercados tendientes a

identificar potenciales clientes.

e Diseflar y elaborar programas de ventas en base a metas
establecidas a corto, mediano y largo plazo y verificar su

cumplimiento.
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e Preparar y presentar prondsticos y metas de ventas a corto y
mediano plazo, asegurando que se alcancen tanto el volumen como

los estimados de utilidades proyectadas.

¢ Realizar contactos y efectuar visitas personales a Brokers y clientes
importantes y potenciales para mantener soélidas relaciones

comerciales.

e Coordinar con el Gerente General aspectos relacionados con fijacion

de politicas y condiciones de los planes ofertados.

e Revisar y aprobar las tarifas propuestas en las cotizaciones
realizadas por los Ejecutivos de Ventas Corporativas, revisando
reportes de siniestralidad.

e Ejecutar estudios de mercado por medio de agencias para elaborar
un plan de mercadeo y publicidad.

e Gestionar el contacto con agencias de publicidad y medios para
asegurar el conocimiento de productos por parte de potenciales
clientes.

Il. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: Titulo Superior en Administracion de Empresas o

afines.

Educacion no Formal: Talleres de Liderazgo, cursos de ventas.

Experiencia Laboral: 2 afios como Jefe de Ventas o Gerente de Marketing

y Ventas en empresas de Medicina Pre-Pagada.
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Conocimientos: Manejo de grupos, trabajo en equipo, venta de

intangibles, técnicas de ventas.

Competencias: Orientacién a resultados, liderazgo, iniciativa al cambio,

estabilidad emocional, desarrollo de relaciones, trabajo en equipo,

influencia.

Ejecutivo de Ventas Corporativas

Reporta a:Gerente de Marketing y Ventas

I. FUNCIONES PRINCIPALES

¢ Planificar visitas semanales a Brokers de seguros con el fin de dar

seguimiento a las diferentes cuentas.

e Visitar a clientes.

e Realizar la cotizacion de planes, para luego revisarla en conjunto
con el Broker de seguros, asegurando que se cubran las

necesidades de los clientes.

e Preparar las presentaciones para explicar a Brokers y clientes sobre

las condiciones de planes contratados.

e Cumplir con los plazos propuestos y verificar la calidad de los
productos ofertados por la compafia del negocio corporativo.

e Realizar revisiones mensuales de siniestralidad de cuentas

corporativas.

e Cotizar las renovaciones considerando la siniestralidad de las

cuentas y asegurando rentabilidad para la empresa.
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e Entregar a los Brokers las liquidaciones y documentos que deben

llegar a manos de los afiliados.

¢ Realizar la entrega de facturas y tarjetas a los Brokers, para que a

su vez, hagan llegar estos documentos al cliente final.

¢ Recibir los reclamos de gastos que los clientes entregan al Broker, y

remitirlos a Auditoria Médica y Reembolsos.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacion Formal: Titulo Superior en Administracion de Empresas o

afines.

Educacion no Formal: Cursos de Ventas.

Experiencia_Laboral: 2 aflos como Ejecutivo Comercial Corporativo en

compafiias de Medicina Pre-Pagada o Ejecutivo Comercial de Broker de

Seguros.

Conocimientos: Técnica de Ventas.

Competencias: Orientacion a resultados, estabilidad emocional,

orientacion al cliente, desarrollo de relaciones, influencia, negociacion.

Ejecutivo de Servicio al Cliente

Reporta a: Gerente de Marketing y Ventas

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Atender de manera personal a los afiliados que llegan a las oficinas
de la empresa, escuchando sus necesidades y gestionando con los

demas departamentos de la empresa para resolver el problema.
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e Dar atencion telefénica.

e Proporcionar informacion que necesita el afiliado.

e Informar al Gerente de Operaciones sobre casos recurrentes.

e Receptar los reclamos de gastos de los clientes que dejan
directamente en las oficinas, y remitirlos a Auditoria Médica y
Reembolsos.

Il. PERFIL DE CONTRATACION

Educaciéon Formal: 3er. Afio de Administracion, o afines.

Experiencia Laboral: 1 o 2 afios como asistente de emision o produccién

en empresas de Medicina Pre-Pagada.

Conocimientos: Facturacion.

Competencias: Orientacion a resultados, orientaciéon a la accion, trabajo

en equipo, orientacién al cliente.

Recepcionista

Reporta a: Gerente de Marketing y Ventas

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Contestar las llamadas entrantes y direccionarlas a la persona que

buscan.

¢ Recibir a las personas gue ingresan, apoyandolas a que se dirijan al

departamento que puede ayudarlos.
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e Recibir los documentos que los diferentes colaboradores necesitan

enviar por medio de valija.

¢ Realizar reportes de documentos que salen e ingresan a la empresa.

e Manejo de valija.

Entrega de documentos a mensajero

Il. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: 3er. Afio de Administracién, Marketing o afines.

Experiencia Laboral: 1 afio como recepcionista en cualquier tipo de

organizacion.

Conocimientos: Servicio al cliente.

Competencias: Orientacion a Resultados; Orientacion al servicio.

Gerente de Operaciones

Reporta a:Gerente General

Supervisa a: Auditor Médico, Asistente de Emision, Mensajero, Asistente de
Cocina y Limpieza.

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Planificar reuniones semanales con el Auditor Médico con el fin de

realizar una revision de casos graves.
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e Decidir en conjunto con el Auditor Médico sobre exclusiones de casos

graves.

e Capacitar al personal a cargo sobre sus funciones.

e Gestionar convenios con clinicas, hospitales, centros de atencién

ambulatoria y médicos.
e Coordinar las actividades del Asistente de Emisién, con el fin de
asegurar que sus procesos se cumplan a tiempo con el fin de asegurar

la satisfaccion de los clientes nuevos y renovados.

e Revisar de manera mensual los indices de siniestralidad de las cuentas

con el Gerente de Marketing y Ventas y Gerente Financiero.

¢ Realizar propuestas para bajar la siniestralidad de las cuentas.

o Verificar que las actividades del Mensajero se cumplan.

. PERFIL DE CONTRATACION

Educacion Formal: Titulo Superior en Administracion de Empresas o

afines.

Educacién no Formal: Talleres de liderazgo, manejo de Operaciones en

empresas de productos intangibles.

Experiencia Laboral: 2 afilos como Jefe o Gerente de Operaciones en

Compaifiias de Medicina Pre-Pagada o Brokers de Seguros.

Conocimientos: Manejo de grupos, trabajo en equipo, servicio al cliente.
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Competencias; Orientacion a Resultados, liderazgo, iniciativa al cambio,

estabilidad emocional, desarrollo de relaciones, trabajo en equipo,

influencia.

Auditor Médico

Reporta a: Gerente de Operaciones.

Supervisa a: Asistente de Reembolsos

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Aprobar cirugias programadas y créditos hospitalarios de los
afiliados.

e Realizar el proceso de reembolso de casos complejos.

e Capacitar y entrenar al Asistente de Reembolsos, tanto en el uso del

sistema como en temas médicos.

e Dar soporte en temas médicos al Asistente de Reembolsos.

e Hacer una revision de cada reclamo liquidado por el Asistente.

e Atender a clientes que tienen dudas o quejas sobre sus reclamos

liquidados.

e Definir el tiempo de exclusiones de los afiliados y la no cobertura de

enfermedades preexistentes.

e Decidir en conjunto con el Gerente de Operaciones sobre

exclusiones de casos graves.
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e Investigar sobre enfermedades nuevas con el fin de asegurar la

calidad de su trabajo.

e Realizar un estudio de cada caso, haciendo un andlisis exhaustivo

de historias clinicas de los afiliados.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: Titulo Superior en Medicina General.

Educacion no Formal: Cursos de Auditoria Médica (No es necesario).

Experiencia Laboral: 3 afios como médico general; Experiencia como

meédico auditor en empresas de Medicina Pre-Pagada (No es necesario).

Conocimientos: Medicina en General.

Competencias: Orientacion a resultados, liderazgo, trabajo en equipo.

Asistente de Reembolsos

Reporta a: Auditor Médico

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Gestionar el proceso de reembolso de reclamos de clientes de casos

sencillos.

¢ Realizar el ingreso de la informacion de los reclamos presentados al

sistema.

e Hacer un estudio de cada caso que va a reembolsarse.
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e Entregar al Auditor Médico las liquidaciones realizadas para su

revision.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacion Formal: Estudios inconclusos en Medicina o Enfermeria.

Educaciéon no Formal: Farmacologia.

Experiencia Laboral: 2 anos como enfermero auxiliar o 2 aiios como

asistente de farmacia.

Conocimientos: Farmacologia.

Competencias: Orientacion a resultados, orientacion a la accion, trabajo

en equipo.

Asistente de Emisién

Reporta a: Gerente de Operaciones

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Ingresar en el sistema los datos de cada contrato, considerando los

datos de los afiliados.

e Asegurar que los datos ingresados sean los correctos, con el fin de

evitar errores.

e Luego de ingresados los datos, realizar la factura del contrato,

revisando que la informacion sea correcta.
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e Imprimir las tarjetas de los afiliados de cada contrato corporativo.

e Gestionar la facturaciéon mensual de cada contrato.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educaciéon Formal: 3er. Afo de Administracion, Contabilidad o afines.

Experiencia Laboral: 1 o 2 afios como asistente de emision o produccion

en empresas de Medicina Pre-Pagada.

Conocimientos: Facturacion.

Competencias: Orientacion a resultados, orientacion a la accion, trabajo

en equipo.

Mensajero

Reporta a: Gerente de Operaciones

I. FUNCIONES PRINCIPALES

¢ Recibir de la Recepcionista los documentos que deben ser llevados

a diferentes partes de la ciudad.

e Realizar pagos y depdsitos en el banco.

e Retirar de otras empresas los documentos solicitados por los

colaboradores de la organizacion.

e Realizar un reporte diario de visitas, en el cual, conste la firma de las

personas que reciben los documentos.
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ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: Bachillerato culminado.

Experiencia Laboral: 4 afios como mensajero en otras empresas.

Conocimientos: Mensajeria.

Competencias: Orientacion a Resultados; Orientacion a la Accion;

Orientacion al cliente.

Asistente de Cocinay Limpieza

Reporta a: Gerente de Operaciones

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Realizar la limpieza diaria de las oficinas.

e Ofrecer servicio de cafeteria a los diferentes colaboradores, clientes

y visitantes.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacién Formal: Bachillerato culminado.

Experiencia Laboral: 2 afios como asistente de cafeteria en otras

empresas.

Conocimientos: Cafeteria y limpieza.

Competencias: Orientacién al cliente.
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Gerente Financiero

Reporta a: Gerente General

Supervisa a: Asistente Financiero

I. FUNCIONES PRINCIPALES

Gestionar las actividades financieras de la empresa.

Recopilar los informes de Contabilidad y Cobranzas.

Realizar informes financieros, balances, estados de situacion, flujos

de caja y sus respectivos analisis.

Verificar que los procesos financieros y contables se realicen de

manera correcta.

Velar por la rentabilidad del negocio.

Asegurarse de que el proceso de cobranzas se realice a tiempo.

Manejo de efectivo y cuentas bancarias.

Realizar un detalle de cheques para realizar pago a proveedores y

afiliados.

Gestionar las transferencias a las cuentas de los colaboradores de

sus pagos mensuales.

Revisar los procesos realizados por el Asistente Financiero,

asegurando la calidad de los mismos.
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e Firmar documentos contables.

e Gestionar todo proceso con el Servicio de Rentas Internas.

e Asegurar que el pago a proveedores y afiliados se realice a tiempo.

Il. PERFIL DE CONTRATACION

Educaciéon Formal: Contador Publico Autorizado.

Educacion no Formal: Acciones sobre balances.

Experiencia Laboral: Carrera culminada en Ingenieria en Finanzas.

Conocimientos: Finanzas, Contabilidad, Cobranzas, Impuestos.

Competencias: Orientacion a resultados, orientacion al servicio, atencion

a detalles, liderazgo, trabajo en equipo.

Asistente Financiero

DESCRIPCION DE PUESTO

Reporta a: Gerente Financiero

I. FUNCIONES PRINCIPALES

e Realizar movimientos contables en el sistema.

¢ Realizacion de cheques solicitados por el Gerente Financiero.

¢ Apoyo en funciones del Contador.



84

¢ Recibir de emision el detalle de contratos ingresados.

o Verificar que los clientes renovados realicen el primer pago a

cobranzas.

e Hacer una revision diaria del estado de la cartera.

¢ Realizar cobranza telefénica con clientes y Brékers.

e Gestionar el cobro a clientes por medio de pago en efectivo, tarjeta

de crédito o débito bancario.

e Elaborar un informe diario del estado de la cartera.

¢ Manejo de caja chica.

¢ Realizacion de ndmina y sistema de rol de pagos.

ll. PERFIL DE CONTRATACION

Educacion Formal: 3er. Ano de Carrera de Contabilidad.

Educacién no Formal: Cursos de normas contables.

Experiencia Laboral: 1 afio como Asistente Contable o Financiero.

Conocimientos: Contabilidad, Manejo de impuestos, Finanzas.

Competencias: Orientacion a Resultados, Atencion a detalles, Orientacion

a la accion.
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6.3 COMPENSACION A ADMINISTRATIVOS Y PROPIETARIOS

Para los propietarios de la empresa se repartiran dividendos del 25% de las
utilidades netas los dos primeros afios y un 10% del tercero al quinto. En el
caso de los administradores, se les compensara con un incremento salarial del

6% a partir del tercer afo.

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

6.4.1 Politicas Organizacionales

e El horario de trabajo sera de lunes a viernes de 08h30 a 17h30. Todos

seran empleados de confianza, por lo que no existira pago de horas

extras.

e En caso de atrasos, se procedera al siguiente descuento de némina: 2%
al primer atraso, 5% al segundo atraso, y desde el tercer atraso en

adelante el 10%.
¢ La vestimenta debera ser semi - formal para mujeres, es decir, se prohibe
el uso de jeans, zapatos de deportes y sandalias. La vestimenta de los

colaboradores varones sera con terno y corbata.

e Existen dos horarios de almuerzo: de 12H30 a 1H30 y de 1H30 a 2H30.

Se repartira al total de colaboradores en estos dos grupos de almuerzo.

6.4.2 Beneficios de la Organizacion para los Colaboradores

Los colaboradores de la Organizacion contaran con los siguientes beneficios:
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e Tarjeta Supermaxi ilimitada (Esta tarjeta tiene un costo de USD 5.00 por
cada tres afios.

e Bono navidefio de USD 50 de Megamaxi para todos los colaboradores
6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES
Las acciones se encuentran divididas de la siguiente manera: 30% Martin
Chiriboga. 30% Francisco Chiriboga, 25% Aseguradora del Sur C.A., y 15%
Accionistas minoritarios. Los accionistas deben regirse a los que los estatutos
gue redacte el directorio conforme a lo que establecen las buenas préacticas del
Gobierno Corporativo y el derecho societario.. Cabe mencionar que las
decisiones se tomaran con la mayoria simple, es decir desde la mitad mas uno
del total del porcentaje de acciones.
El 15% de las acciones emitidas seran vendidas a terceros, los cuales seran
denominados accionistas minoritarios. La estrategia de ventas de este
porcentaje estara enfocada a doctores y especialistas médicos.
6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS
Asesor Legal
e Funciones:
= Asesorar en la constitucion de la compainiia
= Dar soporte a los distintos gerentes en temas legales

e El pago se realizaré por cada tramite

= Constitucion de la compaiiia: USD. 5 000
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Actuario

e Funciones:

= Elaborar y calcular las primas de cada producto

e Pago por cada paquete de productos: US $ 7 000

Sistemas, pagina web y software

e Empresa contratada: CHTT 2.0

e Costo paginaweb: US $1 100

e Costo software: US $ 80 000

e ERP US $ 53400

e Mantenimiento anual del ERP US $ 10 000

¢ Mantenimiento y administracion péagina web: US $ 500 anuales en

promedio a la necesidad de actualizacion. (Ver anexo 8.2)
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CAPITULO VII

CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN

MARCHA

Estas son las distintas actividades que se realizardn para poner en

funcionamiento a la empresa y tiempo estimado.

w0 NP

10.

11.

12.

13.
14.

Elaboracion del plan de negocios (4 meses).

Constitucion legal de la compafiia (1 mes).

Firma del convenio con Aseguradora del Sur C.A. (1 semana).
Contratacion de Gerente de marketing y ventas, dos ejecutivos
comerciales y asistente de servicio al cliente (3 semanas).

Proceso de traspaso de cuentas de Aseguradora del Sur C.A. a
Bienestar S.A. (4 meses).

Alguiler de oficina (2 semanas).

Compra de muebles y enseres (1 semana).

Seleccién y contratacion de gerente de operaciones y gerente financiero
(2 semanas).

Seleccion y elaboraciéon final de modelos de formularios, tarjetas de
afiliacion e imagen corporativa de la empresa (2 dias).

Seleccion y firma final de convenios con centros meédicos, servicio de
ambulancia, farmacias y servicios de mortuorios (3 semanas).

Seleccion y contrataciéon de los niveles medios y bajos de personal (3
semanas).

Capacitacion y presentacién a empleados de la empresa (1 semana).
Reparticion de kits de servicio y visita a nuevos clientes (5 semanas).

Evento de lanzamiento de la empresa (1 dia)
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Gréfico 7.1 Diagrama de Gant

ACTIVIDAD

ENERO
D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M

Elaboracién del Plan de Negocio

415/6|7]8{9)10)11(12|13[14{15]16]17]18)19]|20]|21|22[23[24|25]|26|27]|28]|29]|30|31

ACTIVIDAD

FEBRERO
M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M
1

Elaboracién del Plan de Negocio

ACTIVIDAD

MARZO
JIV[SID[LIMM[J]V[S[D]L[M][M[I]V]S]D[L]M[M]ITV]S]D[L]IM[M]JI]V]S

Elaboracién del Plan de Negocio

1|2| 3] 4)5[6]7]|8/9{10(11]12{13|14[15/16(17[18]19(20]21[22|23|24[25|26|27]|28|29]|30|31

ACTIVIDAD

ABRIL

D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L

Elaboracién del Plan de Negocio

ACTIVIDAD

MAYO
M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M
5/6]/7]8]9]10[11[12]13]14]15]16]17]18]19] 20]21]22]23]24]25] 26| 27] 28] 29[ 30

[

w
s

Constitucion legal de la compaiiia

Firma del Convenio aseguradora del Sur

ACTIVIDAD

JUNIO
VISIDILIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVI
3| als]e]7]8]9]10]11]12]13]14]15][16]17]18]19]20]21]22][ 23] 24]25] 26[27] 28] 29] 30

Contratacion del Gerente de Marketing y Ventas,
Ejecutivos Comerciales y Asistente al Cliente

Traspaso de Cuentas

Alguiler de Oficina

ACTIVIDAD

JuLio
DILIM[M[I]V[S[D[LIM[M[IJVIS]D[L[MIM[ITV]S][D]L][M[M][JITV]S[D]L[M

Traspaso de Cuentas

Alquiler de Oficina

Compra de Muebles y Enseres.

Seleccion y contratacion del Gerente Operativo y
Financiero

Seleccion final de la imagen corporativa, tarjetas y
formularios

Firma de Convenios con Centros de Salud y
prestadores de servicios de salud

ACTIVIDAD

AGOSTO
M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M|M|J|V
1

Traspaso de Cuentas

Firma de Convenios con Centros de Salud y
prestadores de servicios de salud

Selecciony Contratacion del Resto del Personal

ACTIVIDAD

SEPTIEMBRE
s[D[LIM[MIV][S[D[ L[M]M]JJV]SID]L[M]IM[I]V]S]D[L][MIM]JI]V]S]D

Traspaso de Cuentas

Selecciéon y Contratacion del Resto del Personal

Capacitacion y Presentacién del Personal

Reparticion de Kits de servicio y visita a clientes

ACTIVIDAD

OCTUBRE
LIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVISIDILIMIMIJIVISIDILIMI
1]2]3[4]s]e]7[8]9]10[11]12[13]14]15]16][17]18][19]20]21]22]23] 24][25] 26] 27] 28] 29[ 30]31

Traspaso de Cuentas

Reparticién de Kits de servicio y visita a clientes

Evento de lanzamiento de la empresa

Elaborado por: El Autor
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Cada actividad cuenta con personas responsables las cuales se muestran a

continuacion:

e Actividad 1: Directorio.

e Actividad 2: Gerente general y abogado contratado por la empresa.

e Actividad 3: Gerente general.

¢ Actividad 4: Gerente general.

e Actividad 5: Gerente de marketing y ventas, ejecutivos comerciales y

asistente de servicio al cliente.

e Actividad 6: Gerente general y Gerente de marketing y ventas.

e Actividad 7: Gerente general y Gerente de marketing y ventas.

¢ Actividad 8: Gerente general.

¢ Actividad 9: Gerentes: general; marketing y ventas y operaciones.

e Actividad 10: Gerentes: general; marketing y ventas y operaciones.

e Actividad 11: Gerentes: general; marketing y ventas; operaciones y

financiero.

e Actividad 12: Gerentes: general; marketing y ventas; operaciones y

financiero.

e Actividad 13: Gerente general y Gerente de Marketing y Ventas.

e Actividad 14: Gerente de Marketing y ventas.
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7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS
El principal riesgo e imprevisto es:

e El retraso en la obtencion de los permisos de funcionamiento otorgados
por la Superintendencia de Companiias y Ministerio de Salud Publica, por
lo que se empezara a tramitar seis meses antes de que entre en

funcionamiento la empresa.
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CAPITULO VI

8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS
La moneda de célculo del presente plan de negocios es el délar de los Estados
Unidos de Norteamérica. El plan fue evaluado a precios constantes y en tres

escenarios: Optimista, Pesimista y Normal.

El Ministerio de Salud Publica y la Superintendencia de Compaiias le
otorgaran el permiso de funcionamiento a Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A.

Los clientes que traspasé Aseguradora del Sur, fueron consultados
previamente; de un total de quince mil, once mil aprobaron mediante un
consentimiento informado el traspaso a Bienestar Medicina Pre-Pagada SA.

La proyeccion se realizara para cinco afios.

La siniestralidad con la que se calcul6 el plan es del 70%

En el calculo de sueldos y salarios se incrementa un 6% a toda la nomina en el

tercer afio por politica de incentivo de la empresa.
8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

e Mayores ventas: Se incrementara el personal comercial, de emision y
reembolsos, ademas se crearan mejores convenios con los servicios de

salud.
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e Menores ventas: Se debe salir a vender planes y buscarle otro valor
agregado al producto para atraer clientes; ademas de aumentar el gasto

en publicidad.

e Huelgas: Al ser una externalidad negativa, al haber huelgas los clientes
no podran acudir con normalidad a los centros de salud, por lo que se
pondra énfasis en el servicio de ambulancias para que los clientes sean

atendidos a domicilio o en su oficina.
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CAPITULO IX

9 PLAN FINANCIERO

9.1 INVERSION INICIAL

Al iniciar las operaciones, una empresa, debera realizar inversiones de tres
tipos (ROVAYO, 2011. Pag. 12):

¢ Inversion en activo fijo;
¢ Inversion en activo intangible; e,

¢ Inversion en capital de trabajo.

Para la empresa Bienestar Medicina Pre-Pagada S.A., las inversiones son:

Cuadro 9.1 Inversién inicial

INVERSION INICIAL

Activo Fijo $68.272
Activo Intangible $ 149.232
Capital de Trabajo $48.921
TOTAL $ 266.424

Elaborado por: El Autor

El detalle de las inversiones que se realizaran por afio, de acuerdo con la

estrategia de crecimiento se encuentra detallado en el anexo 8.1.

9.2 FUENTES DE INGRESOS

Ingresos

Ver proyeccion de ventas capitulo IV pagina 52.
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9.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

9.3.1 Costos Variables

Los costos variables en Medicina Pre-Pagada se encuentra en los pagos de
siniestros (costo médico). Los costos de siniestralidad en el mercado se
encuentran alrededor del 65% - 71% del total de las primas emitidas. De igual
manera, las coberturas para servicios exequiales, seguro de viaje, comisiones
por venta, gastos de asistencia psicolégica y médica via telefénica, asistencia
médica de enfermeria en casa y gasto de ambulancia (beneficios ofertados por

la empresa) se encuentran detallados a continuacién: (Ver anexo 8.2)

Cuadro 9.2 Costos

Costo
Gasto seguro viajero $ 2.080,00
Tarjeta de afiliacion $1,00
Gasto Asistencia en linea Psic6logo-General-Enfermeria $0,90

Elaborado por: El Autor

Cuadro 9.3 Gasto exequial

Gasto exequial

Siniestros pagados 5.000 7.000 10.000
Titular $0,80 $0,90 $1,00
Titular + 1 $1,60 $1,80 $ 2,00
Titular + dependientes $2,40 $2,70 $ 3,00

Elaborado por: El Autor

Cuadro 9.4 Costo servicio

Costos ambulancias por persona $ 0,50
Siniestros pagados 5.000 7.000 10.000
Titular 70% 70% 70%
Titular + 1 70% 70% 70%
Titular + dependientes 70% 70% 70%
Gastos de comisiones por prima 12%

Elaborado por: El Autor
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Los costos fijos para el negocio estan relacionados con el pago de gastos

administrativos y operacionales, los cuales se detallan a continuacion:

Cuadro 9.5 Costos Fijos

GASTOS ADMINISTRATIVOS [(427.440)| (441.297) |(487.072)](485.687) | (486.524)
Gastos Ambulancias 6.400 6.465 5.355 6.689 6.853
Gastos Sueldos y Salarios 259.867 | 309.790 | 354.698 | 354.698 | 354.698
Gastos Sueldos Y Salarios Aseg.

Del Sur 19.800

Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.600 29.600 29.600 | 29.600 | 29.600
Arriendo oficinas 20.400 20.400

Marketing y Relaciones Publicas | 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 | 10.000 | 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenimiento  electrénico -

tecnologia 617 617 617 617 617
Movilizacion 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000

Elaborado por: El Autor

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Los margenes de utilidad de la empresa se encuentran obtenidos por afio y se

detallan a continuacion: (Ver anexo 8.3).

9.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

El Estado de Resultados proyectado para la firma se muestra en el anexo 8.4.
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Los niveles de crecimiento mostrados en el andlisis de ingresos y proyecciones
dan como resultados una media de 3% - 5% por afio, para las primas obtenidas
mediante esfuerzo de marketing de la compafiia. Cabe mencionar, que el 86%
de los ingresos obtenidos por la firma son producto de la obtencion de la
cartera de clientes de Aseguradora del Sur C.A., la misma que asciende a
11.000 afiliados.

9.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

El Balance General proyectado para la firma se presenta en el anexo 8.5.

Se prevé una relacion de 41% de razon deuda patrimonio en promedio para el
tiempo de desarrollo del plan de negocios. De igual manera, la direccion
propuso una estrategia de reinversién de utilidades para la mejora continua y

crecimiento del negocio.

Cuadro 9.6 Balance general actual y proyectado

Razon Deuda Patrimonio 69% 50% 41% 35% 30%
Razoén Patrimonio Deuda 31% 50% 59% 65% 70%
Pago de Dividendos 25% 20% 10% 10% 10%

Elaborado por: El Autor

9.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

El flujo de caja proyectado de la firma se presenta en el cuadro 3 del anexo
financiero del presente documento. Los valores resumidos del plan de

negocios se presentan a continuacion: (Ver anexo 8.6)

La empresa, por su naturaleza operativa, se financiara en su mayoria con sus

proveedores, gracias a la flexibilidad en los tiempos de pagos.
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Grafico 9.1 Estado de flujo de efectivo actual y proyectado

Flujo de Caja

=#=FCLIBRE === FCLIBRE Acumulado

$2.000.000

$1.500.000 /

$1.000.000 /
$500.000 o —

$0 ; T T T T
AN‘C)/ 1 2 3 4 5

-$500.000

Elaborado por: El Autor

9.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Para el andlisis de punto de equilibrio, se analizdé las operaciones de la

empresa desde dos puntos de vista:

e Cantidad de primas emitidas.

e Costo de siniestralidad — manejo operativo de siniestros.

Los resultados fueron:

Cuadro 9.7 Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

Cantidad
5.000 7.000 10.000
Titular 945 1181 1417
Titular + 1 709 472 590
Titular + dependientes 236 413 531
Total cantidad de emision 6494
Costo de Siniestralidad 7%

Elaborado por: El Autor
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9.8 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

9.8.1 Andlisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad que se aplicé al presente modelo financiero estan
relacionados a tres variables: Cantidad de primas emitidas, costos y gastos del
plan de negocios. Los escenarios analizados fueron: Pesimista, el cual
consistia en la reduccién de las primas emitidas en un 10%, el aumento de los
costos y gastos en un 10%, el escenario normal, el cual maneja variables de
mercado; y, el escenario optimista, que aumenta en un 10% la emisién de

primas, reduce el costo y el gasto en un 10%.

El andlisis de las variables por separado, permite notar que los costos por
siniestralidad son estratégicamente criticos para el éxito del negocio. La

emision de primas y los gastos, son variables medianamente manejables.

Gréafico 9.2 Andlisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad

M Pesimista W Optimista

+/- 10% Gast

1.500,00 1.000,00 500,00 0,00 500,00 1.000,00 1.500,00
Miles USD

Elaborado por: El Autor

9.8.2 indices Financieros

Los indices financieros de la firma se presentan a continuacion:
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Cuadro 9.8 indices financieros escenario normal apalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

OPERATIVOS 1 2 3 4 5
Dias de Caja 383 380 380 379 380
Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 30 30 30 30 30
Dias de proveedores (Prov./Compras
diarias) 45 47 47 48 48
LIQUIDEZ
Liquidez (AC/PC) 1,33 1,98 2,45 2,46 2,95
DESEMPENO
Rotacion de CxC 27,58 37,34 38,46 39,61 40,80
RENTABILIDAD
ROI 118,1% 144,7%  146,3%  149,6% 158,4%
ROA 60,3% 39,5% 32,4% 27,6% 25,0%
ROE 122,4% 50,0% 34,7% 26,9% 22,7%

Elaborado por: El Autor

Cuadro 9.9 indices financieros escenario normal desapalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

OPERATIVOS 1 2 3 4 5
Dias de Caja 382 380 379 379 380
Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 30 30 30 30 30
Dias de proveedores (Prov./Compras
diarias) 45 47 47 48 48
LIQUIDEZ
Liquidez (AC/PC) 1,16 1,89 2,41 2,45 2,97
DESEMPENO
Rotacion de CxC 27,58 37,34 38,46 39,61 40,80
RENTABILIDAD
ROI 120,6%  146,7% 147,8%  150,6% 159,0%
ROA 67,1% 41,0% 33,0% 27,7%  24,8%
ROE 122,6% 50,1% 34,7% 26,8%  22,6%

Elaborado por: El Autor
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Los resultados se presentan a continuacion:
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Cuadro 9.10 Valoracion escenario apalancado

Valoracién Apalancado

Pesimista Normal Optimista
VAN @ 9,49%
TIR 122,92% 126,51% 130,03%
VAN 1.174.760 1.268.444 1.365.746
Maxima Exposicion (266.424) (266.424) (266.424)
periodo de Recuperacion 1,79 1,79 1,79

Elaborado por: El Autor

Cuadro 9.11 Valoracion escenario desapalancado

Valoracién Desapalancado

Pesimista Normal Optimista
VAN @ 9,38%
TIR 126,29% 129,82% 133,27%
VAN 1.133.593 1.222.069 1.313.935
Maxima Exposicién (266.424) (266.424) (266.424)
periodo de Recuperacion 1,77 1,77 1,77

Elaborado por: El Autor

Tanto para el escenario apalancado como desapalancado en términos

normales, el negocio es rentable, ya que la Tasa Interna de Retorno es positiva

y Valor Actual Neto es mayor que cero.

escenarios tanto la TIR como el VAN son positivos.

Cabe mencionar que en los seis
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CAPITULO X

10 PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Los montos necesarios para la ejecucion del presente plan de negocios se
muestran en el detalle de inversion inicial literal 9.1 del presente documento.
La estructura y funcionamiento del negocio permiten generar liquidez a partir de
los proveedores de servicios, ya que los dias de proveedores son mayores a

los dias de clientes, permitiendo tener recursos sin costo de manera recurrente.
10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La estructura de capital y deuda para el plan de negocios (estructura anual
proyectada) se detalla a continuacion:

Cuadro 10.1 Raz6n deuda patrimonio y patrimonio deuda

Razé6n Deuda Patrimonio 66% 45% 36% 31% 27%

Razén Patrimonio Deuda 34% 55% 64% 69% 73%

Elaborado por: El Autor

Posteriormente y dados los rendimientos generados por la operacion del

negocio, la operacion se financiaré con los recursos de los accionistas.
10.3 CAPITALIZACION
El capital accionario de la firma se encuentra divido en acciones con valor

nominal de un doélar de Norteamérica cada una. En total se suscribira un

capital de $215.000 USD, repartidos de la siguiente manera:
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e Martin Chiriboga S. 30% del paquete accionario.
¢ Francisco Chiriboga A. 30% del paquete accionario.
e Aseguradora del Sur C.A. 25% del paquete accionario.
e Accionistas minoritarios. 15% del paquete accionario.

El 15% de las acciones emitidas seran vendidas a terceros, los cuales seran
denominados accionistas minoritarios. La estrategia de ventas de este

porcentaje estara enfocada a doctores y especialistas médicos.

10.4 USO DE FONDOS

La utilizacion de los montos sera para cubrir los valores necesarios de la
inversion inicial de activo fijo, intangible y capital de trabajo (véase capitulo 9).
El siguiente cuadro detalla de manera anual los recursos que seran usados, los

cuales se distribuyen de la siguiente manera:

Cuadro 10.2 Activos Fijos

Equipos | Equipos
Muebles TOTAL
PERIODO | Edificios Vehiculos (0[] (o[]

y Enseres . INVERSIONES
Computo | Oficina

0 28.735,00 | 28.109,71 | 10.858,40 | 568,67 $68.272,00

1 $-

2 250.000,00 | 50.000,00 $ 300.000,00

3 $ -

4 $-

5 $-
TOTAL |[ 250.000,00 | 78.735,00 | 28.109,71 | 10.858,40 | 568,67 | $368.272,00

Elaborado por: El Autor
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Cuadro 10.3 Activos Intangibles

PERIODO ERP Y Web Software Constitucion TOTAL,
INVERSION
0 54.632.00 89.600.00 5.000.00 149.232.00
1
2
3
4
5
TOTAL 54.632.00 89.600.00 5.000.00 149.232.00

Elaborado por: El Autor

10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Cuadro 10.4 Valoracién Desapalancada

Valoracién Desapalancado
Pesimista Normal Optimista
TIR 100,88% 104,39% 107,82%
VAN 939.007 1.017.589 1.099.223
Maxima Exposicion (266.424) (266.424) (266.424)
Periodo de Recuperacion 1,77 1,98 1,98
Ke 11.10% 11.10% 11.10%

Elaborado por: El Autor

Cuadro 10.5 Valoracidon Apalancada

Valoracién Apalancado
Pesimista Normal Optimista
TIR 148,02% 152,31% 156,49%
VAN 908.952 985.706 1.065.431
Maxima Exposicion (159.855) (159.855) (159.855)
Periodo de Recuperacion 1,68 1,68 1,68
Ke 11.10% 11.10% 11.10%

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO XI

11 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

El capitulo de investigacion de mercados demuestra la existencia de una
intenciébn de compra del servicio de medicina pre-pagada por parte de los
encuestados, pues el 84% del 34% del total de los encuestados que
respondieron que no tenian cobertura de salud, manifiesta su deseo de adquirir

un plan de medicina pre-pagada.

Se debe realizar un convenio especial con el Hospital Metropolitano de la
ciudad de Quito, porgue es el de mayor preferencia tanto para los encuestados

como para los asistentes al grupo de enfoque.

Las empresas de medicina pre-pagada requieren de un alto presupuesto para

promocién y publicidad para posicionar la marca.

El flujo operativo de estas empresas es bastante complejo debido a que
dependen del trabajo y funcionamiento de otras empresas de salud con las que
se ha convenido el servicio, lo que hace indispensable que las clausulas de los
contratos de convenios estén claramente definidas en lo que se refiere a la
calidad del servicio que proporcionaran como a las sanciones que se

estableceran en caso de incumplimiento.

La manera mas adecuada para ingresar al mercado es a través de planes

corporativos que no requieran de una fuerza laboral muy grande.

El trabajo con intermediarios es necesario pues es la manera mas efectiva para

captar cuentas importantes.
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Se debe seleccionar un equipo de trabajo con experiencia y que se adapte
adecuadamente a sus funciones para brindar un servicio optimo y eficiente. El
namero de empleados debe cumplir con el que se plantea en el capitulo de

equipo gerencial pues cada uno tiene un importante rol en su area.

Se debe contratar un gerente de operaciones adecuado, ya que el mismo debe
tener la experiencia suficiente para poder llevar esta area de la mejor manera

para que el servicio sea eficiente.

Se debe poner énfasis en la obtencidn de permisos y constitucion legal de la
compafiia, pues hay que tomar en cuenta el tiempo que toma a la
Superintendencia de Compafia y Ministerio de Salud Publica realizar este

tramite.

Esta empresa es rentable. La inversién es sustancialmente baja frente a las
utilidades obtenidas. No se puede dejar de tomar en cuenta la ventaja que se
presenta al tener un periodo de cuarenta y cinco dias para el pago de

proveedores.

El negocio tiene una TIR positiva y un VAN mayor a cero en todos los

escenarios lo que muestra que el negocio es rentable.

La TIR de los accionistas es mayor que la tasa de descuento lo que demuestra

que también es rentable para los accionistas.

11.2 RECOMENDACIONES

Poner en marcha el negocio siguiendo todos los lineamientos establecidos en

este plan de negocios.

Ampliar los convenios con otras aseguradoras de Quito.

Hacer un seguimiento a la investigacion de mercados realizada.
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ANEXO 1

PROPUESTA DE NEGOCIOS

GRUPO AMERICAN ASSIST INTERNATIONAL
2011

Creemos en el cambio, creemos en la evelucion... Porque creamos el futuro,

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A. SR ——

ATENCION SR. MARTIN CHIRIBOGA

APOYO MEDICO MAXIMO POR EVENTO MAXIMO DE EVENTOS PRECIO

Enfermera por incapacidad 7 dias Sin Costo 1 evento por afio 0,30
Orientacion médica telefénica Sin Costo Sin limite 0,30
Orientacion psicologica telefonica Sin Costo Sin limite 0,30

PRECIO TOTAL DEL PRODUCTO
UsD $ 0,90



ANEXO 2

CONVENIO

El Grupo Jardines del Valle realizo una alianza estratégica con la empresa
Bienestar Medicina Pre-pagada S.A.

En esta Alianza Estratégica Jardines del Valle se compromete entregar la base de
datos de sus clientes individuales para iniciar con un minimo de por lo menos
10.000 clientes.

Los costos que se manejaran seran los siguientes:
EL costo sera de acuerdo a las coberturas que elija el cliente:

Titular

Plan: $5.000 costo $ 0.80
Plan: $ 7.000 costo $0.90
Plan: $10.000 costo $1.00

Este costo sera por cada afiliado al plan de titular, al plan titular + uno o al plan
titular mas familia.

Jardines del Valle cubrird por un monto de hasta $ 500, $ 650 y $ 800 para los
planes de $5.000, $ 7.000 Y $ 10.000 respectivamente

Este convenio entre las dos empresas se lo firmo conforme a la legislacion
ecuatoriana.

Para firmar este convenio firma la Gerente Comercial y asi mismo el
representante legal de Bienestar Medicina Pre- Pagada S.A., el 13 de octubre del
2011

MARIA FERNANDA CHAVEZ MARTIN CHIRIBOGA

U g
= 2.

L VALLE BIERESTAR MEDI(

N\

JARDINES DE



Siempre contigo

ANEXO 3

La empresa Angel Guard Assist realizé un convenio comercial con Bienestar Medicina Prepagada SA. a la

misma que se le esta vendiendo el producto de seguro viajero de 500 dias al afio por un valor de 1040 usd,

el producto tiene las siguientes coberturas:

Medicamentos por hospitalizacion
Ad=lanto de fianzas

Repatriacion de herides o enferma

Asistencia mundial las 24 hs.

Transporte medico de emergenci

w

Musrte accicentsl 24 roras

Compenzacion por demora ce -5:-!;1‘[:;}'«-:-

rastado de restos mortales

Compensacion pérdida squipaje
Condiciones Medicas Pre-existentes
Garantia - Regrese en

Ma<imo dias por viaje

QUITO: AV LA SIENTA 214 ¥ MIGUEL ANGEL EDIF MATTER 3 PISO UR. PRIMAVERA — CUMBAYA

TELEFONOS: 02 400-9500
www.angelguard.com.do

— = o .I l
—
— L Recd |

Incluido en €l inmte de gastos
medicos.

US010.000

Incluide n el limite de gastos
medicos.

Includdo

Incluido &n limite asistencia Medica

For enfermedad y/fo accidents

EUR 35.C00 pais
50.000 reste del mundo

USCE0.G00

5 Schengen. UsSD

UseoG0 (280 a partir de 36hs y 4800

por mas 140 dias)
EUR 35.1

50.000r

USE 1.400 {USD 40 x ke perdido)

USC1.500

Ciferencia en Tarifa

120 CLAS POR WIAJE
Boleto asreo ida/regreso

LIMITES Y CONDICIONES




|

Siempre contigo
Gastos por estanacia acompanants UsDSOOUSE 100 por dial
EQUIFAIE LIMITES ¥ COMNDICIONES
Gasios de hotel por convaecencie LISEG1.000 (USD 100 por dia)
OTRAS FRESTACIONES LIsITES Y COMDICIGHNES

. Incluido en &l imjte de gastos
Gastos de Medicamentos Amb

medicos.
Cias Complementarios Hospitalizacion 15 [ias
Gastos odentologicos USGaoD
Cancelacion ticket zereo y Terrastre USDRED
Casios por honorarios egales Transiio S0, OO0
Gasios por vuslo cancelade o demarado USG2R0

75 afios

Incluffide

Cabe mencionar que el producto puede ser transferible a varias personas durante el afo
distribuyendo los dias como sea conveniente para el cliente. Este acuerdo se lo firmé el 12 de
octubre del 2011.

Maria José Bonilla Martin Chiriboga S.

Representante de la Marca Bienestar Medicina Prepagada.

QUITO: AV LA SIENTA 214 Y MIGUEL ANGEL EDIF MATTER 3 PISO UR. PRIMAVERA - CUMBAYA
TELEFONOS: 02 400-9500

www.angelguard.com.do

—— | = e . B8 ' ] . et e B
e mmeem 1l R e =l = on




ANEXO 4.1

Cuestionarios para entrevistas con expertos.

Juan Martin Puerta Garcés:

1. ¢Cual es su experiencia en esta area?

2. ¢Bajo qué figura legal crearia una empresa de medicina pre-pagada?

3. ¢Cdomo fomentaria la creacidon de la parte comercial?

4. ¢De acuerdo a su experiencia como es el mundo de la medicina pre-

pagada?

5. ¢Cdmo se crean los distintos centros de salud de nivel 1y 2?

6. ¢Cbomo se hacen los convenios con los centros de salud adscritos?

7. ¢Al ser un negocio que depende del porcentaje de siniestralidad, como se

maneja dicho porcentaje?

8. ¢CAomo se maneja la tabla etarea?

9. ¢Con cuantos comerciales empezaria a funcionar?

Maria Esperanza Arias:

1. ¢Cual es su experiencia en esta area?



2. ¢Al ser un negocio de volumen, que porcentaje del mismo es realizado
mediante Broker y que comision se les da?

3. ¢Qué diferencia hay entre seguro medico y plan de medicina pre-pre-
pagada?

4. ¢A cuantos clientes promedio les puede dar seguimiento un ejecutivo

comercial?

5. ¢De acuerdo a su experiencia con cuantos comerciales puede comenzar

una empresa?

6. ¢De acuerdo a su experiencia cuantos planes se puede vender anualmente

en una empresa de medicina pre-pagada?

7. ¢Colmo hace el area comercial para ponerse de acuerdo con el area

financiera en caso de haber ofrecido algo méas a algun cliente?

Alfonso Jaramillo:

1. ¢Que se necesita para crear una empresa de medicina pre-pagada?

2. ¢Cudl es el valor agregado que ofrece su empresa?

3. ¢Qué trabas existen para firmar un convenio con un centro de salud?

4. ¢Cudl es el porcentaje de siniestralidad promedio de las empresas de

medicina pre-pagada?

5. ¢Qué tan importante es trabajar con Broker y que porcentaje de sus

cuentas son hechas por medio de estos?

6. ¢Qué tan importante es tener centros de salud propios?



7. ¢Qué tan recomendable es crear un plan con cobertura del 100%?

8. ¢Cuantos planes promedio se puede vender anualmente?

9. ¢Qué tan recomendable es ingresar al mercado bajando el precio de los

planes y dando mas comisiones a Brokers?

10. ; Como debe ser la relacién con los Brokers?

Esteban Prexl:

1. ¢Con cuantos ejecutivos comerciales empezaria si formaria una empresa

de medicina pre-pagada?

2. ¢Cbmo fideliza a da seguimiento a sus clientes?

3. ¢Su empresa tiene centros de salud de nivel uno y dos?

4. ¢Cbomo se calcula una prima?

5. ¢Cbomo se realiza en flujo en medicina pre-pagada?

6. ¢Cuantas veces promedio va un trabajador el médico al afio?



ANEXO 4.2
Asistentes y cuestionario grupo focal.

Para realizar el grupo focal se convocd a diez personas las cuales fueron
seleccionadas das al azar para que el grupo sea heterogéneo, los mismos son:
Gabriela Obando, Gabriela Falcén, José Salvador, Carolina Horra, Maria Belén
Horra, Santiago Martinez, Gabriela Jaramillo, Pablo Martinez, Felipe Brito y
Gustavo Zapata.
El cuestionario con el que se llevo a cabo el grupo focal es el siguiente:
1 ¢Tienen cobertura de salud?

2 ¢Con que empresa?

3 ¢Su cobertura es al 100% o inferior al 100%, sujeta a un periodo de

carencia o no?

4 ¢Su plan es familiar, individual o corporativo?

5 ¢ha tenido problemas de siniestralidad, es decir al renovar han tratado de

subirle el pago?

6 ¢Conoce todos los beneficios 0 ventajas de su cobertura, es decir con

centros de salud, etc.?

7 ¢ Contraté mediante Broker o de forma directa?

8 ¢En qué centro de salud prefiere ser atendido o tiene mas confianza?

9 ¢Cuéanta paga mensualmente y de qué forma lo hace?



10 ¢Si hubiese la opcién de asegurar a personas mayores a 65 afios, estaria
de acuerdo con someterse a una evaluacion médica para ver si procede su

afiliacion?



ANEXO 4.3

Encuesta.

Buenos dias/tardes Sr(a). Soy Martin Chiriboga; estudiante de la Universidad
de las Américas, por favor necesito que usted me ayude con una encuesta, la
cual es para realizar mi Tesis. Para contestar por favor no tome en cuenta si
es afiliado(a) al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), ya que esta
tesis es para personas que estén 0 no estén con algun tipo de cobertura de

salud privada, Los datos obtenidos tendran uso Unicamente académico.

Nombre: Teléfono:

Edad: ____Sexo: 1. Femenino 2. Masculino

Correo electronico:

1 ¢Cual es su ocupacion?

Empleado Privado _ Empleado Publico _  Desempleado

Estudiante

2 ¢En qué sector de la ciudad de Quito vive?

Norte _ Centro Norte Centro Sur Valles

3 Seleccione el rango en el cual estan sus ingresos mensuales en USD..

800$ - 1350$ _ 1351% — 1999% _ 2000% - 2999% _ 3000$ — En

adelante



¢ Tiene en la actualidad algun plan de medicina pre-pagada o alguna otra

cobertura de salud?

Si___ No ___ (Sisurespuesta fue negativa continle a la pregunta # 11 por

favor)

Si su respuesta fue Si ¢con que empresa tiene contratado el servicio?

Humana __ Salud __ Ecuasanitas __ BMI ___ Otra ¢ Cual?

¢, Qué tipo de plan tiene?

Individual Familiar Corporativo Otro ¢ Cual?

¢, Qué tipo de cobertura tiene su plan?

100% __ Menor al 100%

Margue su nivel de satisfaccion con el servicio de su empresa de medicina

pre-pagada.

Muy Satisfecho __ Satisfecho __ Poco Satisfecho

Nada Satisfecho

¢, Cuantos miembros de su hogar tienen cobertura de salud?

1 2 3 4 5 Otros ¢ Cuantas?

¢, Quién realiza el pago del plan?

Usted  Sus padres _ Sutrabajo _ Otro ¢ Quién?
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11

12

13

14

15

¢, Como realiza su pago?

Efectivo Debito Bancario Tarjeta de crédito Otro ¢ Cual?

¢ En qué Hospital o Clinica le gustaria recibir servicios de medicina general,

especialidad, intervencién quirdrgica y atencion de emergencia?

Hospital Metropolitano _ Hospital de los Valles __ Clinica Pichincha

Otro ¢ Cual?

Como le gustaria que lo atiendan:

Con médicos y en centros de salud propios de la empresa de medicina pre-

pagada

Con médicos y en centros de salud externos a la empresa de medicina pre-

pagada

Otro ¢,Cual?

Si usted contesto No en la pregunta # 4 ¢ Estaria dispuesto a contratar un

plan de medicina pre-pagada?

Si No (Si su respuesta es No finalizo la encuesta muchas gracias)

¢, Qué tipo de plan contrataria?

Individual Familiar __ Corporativo

¢, Cuantas personas aparte de usted estaria dispuesto a afiliar?

1 2 3 Otro, ¢Cuantas?




16 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el plan que

seleccion6? Entre:

0-20%  21$-49%  50%-90%  91%-149%
150% - En adelante

Muchas gracias.



ANEXO 5.1

Quito, martes 23 de agosto de 2011

ASPROS C.A

Sefior AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

Martin Chiriboga
Presente.-

Ref: CERTIFICACION

De mi consideracion:

Por medio del presente me permito validar los precios promedio del mercado de los planes de
Medicina Pre-pagada con las coberturas de USS 5.000, US$ 7.000, US$ 10.000, y demds
coberturas similares a la presentada por su persona.

Los costos referidos son:

DESCRIPCION DEL PLAN DE ATENCION MEDICA

TOPE MAXIMO DE COBERTURA 5000 7000 10.000
Maximo por Incapacidad $ 5.000 $ 7.000 $ 10.000
Deducible por Incapacidad $25 $30 USD. 35
Periodo de presentacion de reclamos 90 dias 90 dias 90 dias
Periodo de Incapacidad 365 dias 365 dias 365 dias
COBERTURA

Atencion Ambulatoria Autorizada en Cuadro 90% 90% 90%
Cerrado

Atencién Ambulatoria Libre Eleccion 80% 80% 80%
Farmacia Cuadro Cerrado 90% 90% 90%
Farmacia Libre Eleccion 80% 80% 80%
Atencion Hospitalaria Autorizada en Cuadro 100% 100% 100%
Cerrado

Atencion Hospitalaria Libre Eleccion 80% 80% 80%
Cuarto y Alimento Diario en Cuadro Cerrado 100% 100% 100%

QUITO: Islc Santa Fé N41-57 e Isla Floreano

Telf. (593 2) 245 2754 / 292 1843 / 224 7045 HOoLDING

E-mail: gerencia.ospros@andinanei.net et i

GUAYAQUIL: Lugque #121 entre Pichincha y Pedro Carbo.Edif. ISSFA - PB UNA EMPRESA DEL GRUPU D INE sS.A
Telf. (593 4) 253 2483 / 253 2486 / 253 248) ; worlfide
E-moil: esochs.aspros@coblemodem.com.ec s ;



ASPROS C. A

AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

Cuarto y Alimento Diario Libre Eleccion 80% 80% 80%
Terapia Intensiva en Cuadro Cerrado 100% 100% 100%
Terapia Intensiva Libre Eleccion 80% 80% 80%
Ambulancia cuadro cerrado hasta USD.100 100% 100% 100%
Ambulancia Libre Eleccion Hasta $ 200 | Hasta $ 200 | Hasta $ 200

Ambulancia Aérea

Hasta $ 3250

Hasta $ 3250

Hasta $ 3250

Valor tope de consulta $30 $ 40 $ 50
Maternidad Parto Normal $1.200 $ 1.500 $ 1.800
Maternidad por Cesarea $ 1.500 $1.700 $ 2.000
Maternidad Aborto no Provocado $ 800 $ 1.000 $1.200
BENEFICIOS ADICIONALES
Cristales Opticos (una vez al afio por persona) Hasta $ 40 Hasta $ 50 | Hasta $ 70
Audifonos (una vez al afio por persona) Hasta $ 100 | Hasta $ 100 | Hasta $ 100
Sepelio de Dependientes Hasta $ 500 | Hasta $ 650 | Hasta $ 800
Protesis No Dental (una vez al afio por persona) | Hasta $ 250 | Hasta $ 250 | Hasta $ 250
Emergencia por accidente Hasta $ 600 |Hasta $ 600 |[Hasta $ 600
Atencion Médica a Domicilio $5 $5 $5
Limites 5000 7000 10.000
TITULAR 24.07 30.07 43.01
TITULAR Y 1 DEPENDIENTE 41.52 50.17 57.34
'I:ITULAR Y FAMILIA 66.35 82.45 126.52

QUITO: Isla Santa Fé N41-57 e Isla Floreana

Telf. (593 2) 245 2756 / 292 1843 / 224 7045

E-meil: gerencio.aspres@andinanet.net

GUAYAQUIL: Lugue #121 enfre Pichincha y Pedro Carbo.Edif. ISSFA - PB,
Telf. (593 4) 253 2483 / 253 2486 / 253 2481

E-mail: esachs.aspros@cablemodem.com.ec

UNA ENPRESA DEL GRUPO Q DINEsA




ASPROS C. A

AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

Se debe aclarar que los costos citados corresponden Unicamente al costo de atencion médicay
al impuesto al seguro campesino (0.5%).

A continuacién se presentan algunos de los precios referenciales de mercado para llegar a
dichos promedios:

HUMANA
PLANES 5000 7000 10.000
TITULAR 30.65 3310 35.76
TITULAR Y 1 DEPENDIENTE 61.31 66.21 7151
TITULAR Y FAMILIA 91.96 9931 131.72
ECUASANITAS
PLANES 5000 7000 10.000
TITULAR 26.39 29.56 37.45
TITULAR Y 1 DEPENDIENTE 52.78 59.12 7490
TITULAR Y FAMILIA 76.53 85.72 12161
SALUD
PLANES 5000 7000 10.000
TITULAR 2357 27.44 36.50
TITULAR Y 1 DEPENDIENTE 4114 54.88 73.00
TITULAR Y FAMILIA 6171 82.32 139.50

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad.

—— Atentamente,
ASPROS C.A. ASPROS C. A.
—— . AGENCIA ASESORA
Jje (denie PRODUCTORA DE SEGUROS
o e RUC: 1721359690001
ASESOR DE SEGUROS

QUITO: Isla Santo Fé N41-57 e Isla Floreana

Telf. (593 2) 245 2756 / 292 1843 [ 224 7065 I P—

E-mail: gerencic.aspros@andinanet.net ey D

GUAYAQUIL: Luque #121 entre Pichincha y Pedro Carbo, Edf. ISSFA - P3. UNA EMPRESA DEL GRUPO DINES 5]
Telf. (593 4) 253 2483 / 253 2486 / 253 2481 sk 3 sy
E-mail: esachs.aspros@caoblemodem.com.ec
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Quito, 28 de Noviembre de 2011

Sefiores
Bienestar Medicina Prepagada S.A

Presente.-

Para Chtt Tecnologia 2.0, es un gusto poder ofrecerle nuestros servicios Y esperamos
poder servirle en un futuro cercano. En respuesta a su amable solicitud, a continuacién

detallamos nuestra propuesta.

Atentamente,

[l (i t/%_?ffi mmﬂfﬂ“mﬂIWBIUImﬂlﬂrhﬂmlﬂ’Dmlﬂlmﬂlfr
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Alberto Chiriboga B.

Chtt. Tecnologia 2.0
alberto.chiriboga@chtt.com.ec
098303520

www.chtt.com.ec

ANEXO 5.2
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s E-Commerce
Chtt le abre las puertas al mundo del comercio electrénico mediante soluciones Chtt Premium o
Keymaster por Chtt para que su negecio pueda introducirse al mercado de Internet. El médulo
de E-Commerce administra el carrito de compras, métodos de pago online, repartidores,
productos, ardenes, etc.

= E-Catalogue (Catdlogos electrénicos)
Chtt le ofrece la herramienta mas productiva de e-publishing (publicidad electrénica) para que
sus clientes revisen su revista de ofertas mensual o quincenal, par Internet. El catdlogo
electrénico atraerd la atencién de sus clientes y mejorard la experiencia del mismo debido 2 la
combinacion de la facilidad de ver una revista con la comodidad de poder navegar en Internet al
mismo tiempo.

* Asesoria tecnoldgica y Desarrollo de software a medida
Ofrecemos consultoria y desarrollo de software a medida para complementar su negocio con
cualquier solucién tecnolégica que su empresa requiera. Le asesoraremos para que tome la
mejor decisidn para su negocio.

= Capacitaciones
Ofrecemos capacitaciones y cursos en todo lo que se relaciona a herramientas multimedia
(Dreamweaber, PhotoShop; llustrador, Flash) y curses basicos e intermedios en la plataforma
Linux, constltenos y le asesoraremos.

e Seguridad IT
Chtt ofrece servicios de seguridad IT para salvaguardar el activo mas importante de su empresa,
la informacién. Realizamos hardening de sus servidores, pruebas de penetracion y disefiamos
esquemas de seguridad perimetral para evitar infiltraciones en su red corporativa.

e Ventade equipos
Ofrecemos todo tipo de hardware como laptops, desktop, impresoras, scanners, flash memory,
etc. a precios increibles! conslitenos y se sorprendera!

s CD'sinteractivos
Creamos CD's interactivos multimedia para promocionar su empresa de una manera
impactante. 8
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PORTAFOLIO DE CLIENTES

Nombraremos algunos de nuestros clientes:

Bebemundo (Portal Web, aplicaciones Web y desarrollo de software a medida)
o Concurso Online Calendario Bebemundo 2010
o Conecurso Online Tu bebe famoso de Avent 2010
© Concurso Online Calendario Bebemundo 2011
UNIFEM (Portal Web para la zona andina + CMS = editor de textos e imagenes)
TVentas (Portal Web con comercio electrénico)
Hospital Metropolitano:
o Esclerosis Mliltiple (Campus Virtual)
o Epilepsia Ecuador (Portal Web + CMS - editor de textos e imégenes y Campus
Virtual)
o0 Unidad Urclogica Meditrépoli (Portal Web)
SEMES — Clinica del suefio (Portal Web + CMS — editor de textos e imégenes)
La Selva Jungle Lodge (Portal Web + Posicionamiento en el Internet SEO)
Universidad SEK Ecuador (Portal Web)
Federacion Ecuestre del Ecuador — FEDE (Portal Web + CMS — editor de textos e
imdgenes)
Impuestos Ecuador (Portal Web + CMS ~ editor de textos e imagenes)
CODAE - Corporacion de Desarrollo Afroecuatoriano (Portal Web + CMS — editor de
textos e imégenes)
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1. DISENO Y PROGRAMACION DE ERP
Antecedentes
El Cliente tiene la necesidad de implementar un ERP en su empresa

Para llevar a cabo el desarrollo del sistema se propone las siguientes etapas en el proyecto:

1. Definicidn de la plataforma a ser utilizada para el desarrollo.

r A Ejecucion de un cranograma de desarrolio

3. Desarrollo del portal web por parte de Chtt tecnologia 2.0
Propuesta Técnica

Luego del andlisis de los requerimientos generales recogidos por parte del equipo de CHTT, se
propondra al cliente las siguientes caracterfsticas técnicas

EIERP, utilizard la metodologia Sure Step de Microsoft, con las siguientes unidades de negocio:
* ERM: Enterprise Resources Management.
e SCM: Supply Chain Managment.
® QPM: Quality Process Management.
¢ CRM: Customer Relationship Management
* CPM: Corporative Performance Management,
Los Mddulos son los siguientes:
1. Gestion de Recursos Humanos, .
a. Gestién de cadena de suministros.
Gestion financiera.
Enterprise portal.

Gestidn de relaciones con clientes.
Gestidn de proyectos.

e wN
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Materiales y recursos

Todos los materiales y recursos necesarios para el desarrollo de este proyecto, serdn
proporcionados por el Cliente.

Esto incluira:

Fotografias de campafias publicitarias o cualquier material grafico que se desee incluir
dentro del Portal Web. **

Informacién de servicios. **
Fotografias institucionales. ** .
Textos a incluirse, **

Un coordinador del Cliente para proyecto, el cual estard encargado de la entrega del
material y coordinacian del proyecto.

CHTT tendrd a su vez un coordinador que trabajaré directamente con el Cliente y su
coordinador para la entrega del material y la organizacién del proyecto del Portal Web.

** Seglin Estindares de Documentacién provisto por CHTT.
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Oferta Econdmica.

Servicios Precio
ERP - 4 53400 *
Mantenimiente Anual (Desde el 2do afio) $ 10000 *

Tiempo de desarrollo para el portal: 1 mes

Valor total: 53.400 USD. (CINCUENTA Y TRES MIL CUATROCIENTOS DOLARES)*

* Precios ya incluye IVA.
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Forma de Pago.

El pago serd cancelado en 2 partes: un pago inicial del 50%, el 50% restante una vez entregado
el proyecto.

Tiempo de desarrollo.

Segun los requerimientos del cliente 6 meses. Para cumplir con este plazo, CHTT debe contar
con toda la informacion a ser incluida y haberse aprobado el disefio grafico que Chtt haya
propuesto.

Estaremos muy atentos de contestar cualquier duda que usted necesite,

Atentamente,
r""ﬁ
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Alberto Chiriboga B.

Chtt. Tecnologia 2.0
alberto.chiriboga@chtt.com.ec
098303520

www.chtt.com.ec
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Quito, 20 de Octubre de 2011

Sefiores
Bienestar Medicina Prepagada S.A

Presente.-

Para Chtt Tecnologia 2.0, es un gusto poder ofrecerle nuestros servicios y esperamos
poder servirle en un futuro cercano. En respuesta a su amable solicitud, a continuacién

detallamos nuestra propuesta.

Atentamente,

J -‘,

'ﬂ!MﬂlﬂIﬂIﬂ]M IUI[}Wﬂdmnn Hi
Alberto Chiriboga B.
Chtt. Tecnologia 2.0
alberto.chiriboga@chtt.com.ec

098303520
www.chtt.com.ec
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QUIENES SOMOS

Chtt Tecnologia 2.0 es una empresa de asesoria Web que brinda servicios en el drea de
tecnologia y disefio de marca. Nuestro principal enfoque es promover el desarrollo de cualquier
negocio usando nuestras soluciones tecnolégicas y estrategias de marketing electrénico.

Somos una empresa ecuatoriana comprometida a desarrollar soluciones de calidad para el
cliente y su negocio, sin dejar de lado |a importancia de la mejora continua de nuestros
productos a través de todos nuestros clientes.

Mediante las nuevas tecnologlas como el web 2.0, las herramientas CMS, etc. se puede
incrementar el desarrollo de cualquier negocio y el nimero de visitas gracias al creciente
impacto que el Internet y el e-commerce estan teniendo en el &mbito empresarial.

La tecnologia ha adquirido un giro diferente a lo que era 10 afios atrds, ahora es usada como
una estrategia de negocio.

Chtt ofrece cualquier solucion WEB 2.0 que necesites. Solamente constiltanos.

PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Dentro de los servicios que CHTT ofrece al mercado, las soluciones en Internet son nuestra
muestra de calidad. Entre las mds importantes encontramos:

s Desarrollo de Portales Web Estéticos
Chtt ofrece este tipo de Portales ya que son excelentes si lo que busca es dar a conocer su
producto y/o negocio a través de Internet, el tener una presencia de Impacto en donde
generalmente se muestra su proyecto de empresa, su ubicacién y directorio de su personal.

s Desarrollo de Portales Web Dinémicos
Chtt en un Portal Web Dindmico emplea tecnologia como Bases de Datos y Lenguajes de
Programacion. En este caso las paginas elaboradas son el resultado de la tecnologia mencionada
y al vuelo, en tiempo real, la pdgina es generada.

¢ Imagen empresarial
Creamos logotipos para su empresa, slogans y ademds creamos campafias de marketing
tradicional o viral en Internet en conjunto con otros de nuestros productos, ¢omo todo un
proceso para incrementar las ventas de sus productos.
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e E-Commerce
Chtt le abre las puertas al mundo del comercio electrénico mediante soluciones Chtt Premium o
Keymaster por Chtt para que su negocio pueda introducirse al mercado de Internet, El module
de E-Commerce administra el carritoc de compras, métodos de pago online, repartidores,
productos, drdenes, etc.

s E-Catalogue (Catdlogos electronicos)
Chtt le ofrece |a herramienta més productiva de e-publishing (publicidad electrdnica) para que
sus clientes revisen su revista de ofertas mensual o quincenal, por Internet. El catdlogo
electrénico atraera la atencién de sus clientes y mejorara la experiencia del mismo debido a la
combinacion de la facilidad de ver una revista con la comodidad de poder navegar en Internet al
mismo tiempo.

« Asesoria tecnoldgica y Desarrollo de software a medida
Ofrecemos consultoria y desarrollo de software a medida para complementar su negocle con
cualquier solucidn tecnolégica que su empresa requiera. Le asesoraremos para que tome la
mejor decisién para su negocio.

=« Capacitaciones
Ofrecemos capacitaciones y cursos en todo lo que se relaciona a herramientas multimedia
(Dreamweaber, PhotoShop, llustrador, Flash) y cursos basicos e intermedios en la plataforma
Linux, consultenos y le asesoraremos.

e Seguridad IT
Chtt ofrece servicios de seguridad IT para salvaguardar el activo mds importante de su empresa,
la infarmacion. Realizamos hardening de sus servidores, pruebas de penetracidn y disefamos
esquemas de seguridad perimetral para evitar infiltraciones en su red corporativa.

« Venta de equipos
Ofrecemos todo tipo de hardware como laptops, desktop, impresoras, scanners, flash memory,
etc. a precios increfbles! consiltenos y se sorprendera!

e CD's interactivos
Creamos CD's interactivos multimedia para promocionar su empresa de una manera
impactante.
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PORTAFOLIO DE CLIENTES

Nombraremos algunos de nuestros clientes:

Bebemundo (Portal Web, aplicaciones Web y desarrollo de software a medida)
o Concurso Online Calendario Bebemundo 2010
© Concurso Online Tu bebe famoso de Avent 2010
o Concurso Online Calendario Bebemundo 2011
UNIFEM (Portal Web para la zona andina + CMS — editor de textos e imagenes)
TVentas (Portal Web con comercio electrdnico)
Hospital Metropolitano:
o Esclerosis Mltiple {Campus Virtual)
o Epilepsia Ecuador (Portal ‘Web + CMS — editor de textos e imdgenes y Campus
Virtual)
o Unidad Urolégica Meditrépoli (Portal Web)
SEMES — Clinica del suefio (Portal Web + CMS — editor de textos e imégenes)
La Selva Jungle Lodge (Portal Web + Posicionamiento en el Internet SEO)
Universidad SEK Ecuador {Portal Web)
Federacion Ecuestre del Ecuador — FEDE (Portal Web + CMS — editor de textos e
imagenes)
Impuestos Ecuador (Portal Web + CMS — editor de textos e imdgenes)
CODAE - Corporacion de Desarrollo Afroecuatoriano (Portal Web + CMS — editor de
textos e imagenes)
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1, DISENO Y PROGRAMACION DE SOFTWARE ESTADISTICO
Antecedentes

El Cliente tiene la necesidad de realizar un software que integre los datos de todos los
departamentos de la organizacion, teniendo énfasis el CRM que maneja.

Para llevar a cabo el desarrollo del sistema se propone las siguientes etapas en el proyecto:

1. Definicién de la plataforma a ser utilizada para el desarrollo.

2. Ejecucién de un cronograma de desarrollo

3. Desarrollo del portal web por parte de Chtt tecnologia 2.0
Objetivos del Software

Los objetivos del Portal Web para El Cliente son:
e Mejorar el servicio y manejo de la organizacion
e Eliminar los trémites con los intermediarios.
e Mejorar los tiempos de espera.

e Emitir de forma efectiva los procesos de emision, cobro y reclamos.
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Propuesta Técnica

Luego del analisis de los requerimientos generales recogidos por parte del equipo de CHTT, se
propondra al cliente las siguientes caracteristicas técnicas para el desarrollo del Portal, para esto
contamos con:

Joomla (Plataforma PHP)

Joomla se adapta muy bien a las necesidades del Cliente. El misme trabaja con:
. Plataforma de desarrollo: PHP (Software Libre)
. Base de datos: MySQL

Joomla es un sistema manejador de contenidos que te permite crear y disefiar un sitic Web.
Chtt ha desarrollado diferentes componentes auxiliares y ha mejorado componentes existentes
los cuales permiten realizar las actualizaciones, hacer una tienda en linea, directorios, foros, en
fin un sitio dindmico y no Unicamente un sitio informativo. Joomla esté creado y desarroliado
para tomar participacién en el comercio electrénico y sacar la maxima ventaja en funcion a las
necesidades de |a empresa y de |os clientes.

{Por qué escoger Joomla?

Joomla es una herramienta modular.

Permite crear el mapa de sitio con las secciones necesarias.

Es multi-idioma, muy necesario en el mercado virtual.

Tiene un editor de texto para ingresar, editar y publicar la infermacion.

Permite publicar archivos, imégenes, animaciones flash.

Maneja accesos y rales, permitiendo o restringiendo a los usuarios a ciertas secciones.
Tiene herramientas de optimizacidn para los buscadores en Internet.

Chtt desarrolla plantillas (templates) de acuerdo al disefio presentado y aceptado por el cliente,
que se ajustan a las secciones de:

Home

Secciones Simples

Secciones de Articulos, Tutoriales, Descargas, etc.
Seccidn de Foros

Tienda en linea

Carrito de compras

Mends estaticos y dindmicos para cada seccion
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Ademas, tiene los médulos de:
* Administracion de Usuarios:

Para manejar y conocer la informacion de los visitantes registrados del sitio, presentamos el
Modulo de Usuarios. Para el personal de la empresa que tiene acceso al sitio, el Médulo de
Administradores permite dar permisos de acceso.

= Administracion de Banners:

Este modulo permite cargar imagenes o animaciones a la base de datos para después asignar a
las diferentes secciones del sitio, se crea una vez y se asigna las veces necesarias, de esta
manera se ahorra tiempo y optimiza el espacio de almacenamiento del servicio de hosting. Fs
muy Util para patrocinadores o sponsors. °

# Administracion de Foros:

En este modulo se puede administrar los foros dentro de la seccién asignada en el CMS
(template foros), puede: iniciar o terminar un foro, conocer que usuarios participaron y
restringir la participacion de ciertos usuarios si es necesario.

*  Administracion de Archivos Multimedia:

En este moédulo se puede administrar todos los archives multimedia que uno desee subir y
presentar en el portal. Los archives pueden ser videos, audio, fotos... etc. Ademas se puede
mostrar un archivo Google Maps para la ubicacién de cualquier sitio.

e  Administracién de Praductos y Ordenes:

Con la garantia de Paypal el médulo de productos maneja toda la lista de productos y sus
precios, en donde se le asignard la seccidn a la que pertenecen. La forma en que se realizan los
pagos a la cuenta estd a cargo de Paypal, conocida mundialmente por los servicios de comercio
electrénico que brindan, es por eso que tus pagos serdn 100% seguros. También es posible
disefiar otro tipo de formas de pago, segiin las necesidades a futuro del Cliente.

Una vez realizado el andlisis de requerimientos se procede a crear una estructura conceptual del
Portal Web. Realizado este trabajo, se elabora una propuesta gréafica de look & feel que
concuerde con la imagen de la institucion y analisis propuesto. En base a esta propuesta se
hardn los cambios necesarios y se desarrollara la propuesta gréfica a usarse en el portal.
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Materiales y recursos

Todos los materiales y recursos necesarios para el desarrollo de este proyecto, seran
proporcionados por el Cliente.

Esto incluird:

s Fotografias de campafias publicitarias o cualquler material grafico que se desee incluir
dentro del Portal Web, **

e Informacién de servicios. **
= Fotografias institucionales, **
= Textos a incluirse. **

e Un coordinador del Cliente para proyecto, el cual estard encargado de la entrega del
material y coordinacién del proyecto.

e CHTT tendrd a su vez un coordinador que trabajard directamente con el Cliente y su
coordinador para la entrega del material y la organizacién del proyecto del Portal Web.

** Segun Estandares de Documentacién provisto por CHTT.
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Oferta Econdmica.

Servicios Precio

SOFTWARE PARA MEDICINA PREPAGADA $80000*

Tiempo de desarrollo para el portal: 1 mes

Valor total: 80.000 USD. (OCHENTA MIL DOLARES)*

* Precios no Incluye IVA, Hosting y Dominio.
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Forma de Pago.

El pago serd cancelado en 2 partes: un pago inicial del 50%, el 50% restante una vez entregado
el proyecto.

Tiempo de desarrollo.

Segun los requerimientos del cliente 1 mes. Para cumplir con este plazo, CHTT debe contar con
toda la informacion a ser incluida y haberse aprobado el disefio grafico que Chtt haya
propuesto.

Estaremos muy atentos de contestar cualquier duda que usted necesite.

Atentamente,
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Alberto Chiriboga B.

Chtt. Tecnologia 2.0
alberto.chirlboga@chtt.com.ec
09 8303 520

www.chtt.com.ec
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Sefiores
Bienestar Medicina Prepagada S.A

Presente.-

ANEXO 5.4

Quito, 8 de Agosto de 2011

Para Chtt Tecnologia 2.0, es un gusto poder ofrecerle nuestros servicios y esperamos

poder servirle en un futuro cercano. En respuesta a su amable solicitud, a continuacién

detallamos nuestra propuesta.

Atentamente,
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Alberto Chiriboga B.

Chtt. Tecnologia 2.0
alberto.chiriboga@chtt.com.ec
09 8303 520

www.chtt.com.ec
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QUIENES SOMOS

Chtt Tecnologia 2.0 es una empresa de asesoria Web que brinda servicios en el drea de
tecnologia y disefio de marca. Nuestro principal enfoque es promover el desarrollo de cualquier
negocio usando nuestras soluciones tecnoldgicas y estrategias de marketing electronico.

Somos una empresa ecuatoriana comprometida a desarrollar soluciones de calidad para el
cliente y su negocio, sin dejar de lado la importancia de la mejora continua de nuestros
productos a través de todos nuestros clientes.

Mediante las nuevas tecnologias como el web 2.0, las herramientas CMS, etc. se puede
incrementar el desarrollo de cualguier negocio y el numero de visitas gracias al creciente
impacto que el Internet y el e-commerce estdn teniendo en el ambito empresarial.

La tecnologia ha adquirido un giro diferente a lo que era 10 afios atras, ahora es usada como
una estrategia de negocio.

Chtt ofrece cualquier solucion WEB 2.0 que necesites. Solamente cons(ltanos.

PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Dentro de los servicios que CHTT ofrece al mercado, las soluciones en Internet son nuestra
muestra de calidad. Entre las mas importantes encontramos:

+ Desarrollo de Portales Web Estaticos
Chtt ofrece este tipo de Portales ya que son excelentes si lo que busca es dar a conocer su
producto y/o negocio a través de Internet, el tener una presencia de impacto en donde
generalmente se muestra su proyecto de empresa, su ubicacién y directorio de su personal.

e Desarrollo de Portales Web Dindmicos
Chtt en un Portal Web Dindmico emplea tecnologia como Bases de Datos y Lenguajes de
Programacion. En este caso las péginas elaboradas son el resultado de la tecnologia mencionada
y al vuelo, en tiempo real, la pagina es generada.

= Imagen empresarial
Creamos logotipos para su empresa, slogans y ademas creamos campafas de marketing
tradicional o viral en Internet en conjunto con otros de nuestros productos, como todo un
proceso para incrementar las ventas de sus productos.




Jchtt
tecnologia2.0

e E-Commerce
Chtt le abre las puertas al mundo del comercio electrdnico mediante soluciones Chtt Premium o
Keymaster por Chtt para que su negocio pueda Introducirse al mercado de Internet. El madulo
de E-Commerce administra el carrito de compras, métodos de pago online, repartidores,
productos, érdenes, etc.

¢ E-Catalogue (Catdlogos electrénicos)
Chtt le ofrece la herramienta mas productiva de e-publishing (publicidad electrénica) para que
sus clientes revisen su revista de ofertas mensual o quincenal, por Internet. El catélogo
electronico atraerd la atencion de sus clientes y mejoraré la experiencia del mismo debido a la
combinacién de [a facilidad de ver una revista con la comadidad de poder navegar en Internet al
mismo tiempo.

= Asesoria tecnoldgica y Desarrolio de software a medida
Ofrecemos consultoria y desarrollo de software a medida para complementar su negocio con
cualquier solucion tecnoldgica que su empresa requiera. Le asesoraremos para que tome la
mejor decisién para su negocio.

= (Capacitaciones
Ofrecemos capacitaciones y cursos en todo lo que se relaciona a herramientas multimedia
(Dreamweaber, PhotoShop, llustrador, Flash) y cursos basicos e intermedios en Ja plataforma
Linux, constltenos y le asesoraremos,

= Seguridad IT
Chtt ofrece servicios de seguridad IT para salvaguardar el activo mas importante de su empresa,
la infarmacién. Realizamos hardening de sus servidores, pruebas de penetracidn y disefiamos
esquemas de seguridad perimetral para evitar infiltraciones en su red corporativa,

e Ventade equipos
Ofrecemos todo tipo de hardware como laptops, desktop, impresoras, scanners, flash memaory,
ete. a precios increibles! consultenos y se sorprendera!

s« CD'sinteractivos
Creamos CD's Interactivos multimedia para promocionar su empresa de una manera
impactante.
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PORTAFOLIO DE CLIENTES
Nombraremos algunos de nuestros clientes:

* Bebemundo (Portal Web, aplicaciones Web y desarrollo de software a medida)
o Coneurso Online Calendario Bebemundo 2010
o Concurso Online Tu bebe famoso de Avent 2010
o Concurso Online Calendario Bebemundo 2011
UNIFEM (Portal Web para la zona andina + CMS - editor de textos e imdgenes)
= TVentas (Portal Web con comercio electrdnico)
« Hospital Metropolitano:
o Esclerosis Multiple {Campus Virtual)
o Epilepsia Ecuador (Portal Web + CMS — editor de textos e imégenes y Campus
Virtual)
o Unlidad Urolégica Meditrépoli (Portal Web)
* SEMES —Clinica del suefio (Portal Web + CMS — editor de textos e imégenes)
* LaSelva Jungle Lodge (Portal Web + Posicionamiento en el Internet SEO)
& Universidad SEK Ecuador (Portal Web)
* Federacion Ecuestre del Ecuador — FEDE (Portal Web + CMS - editor de textos e
imagenes)
e Impuestos Ecuador (Portal Web + CMS — editor de textos e imagenes)
e CODAE - Corporacion de Desarrollo Afroecuatoriano (Portal Web + CMS — editor de
textos e imagenes)
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1. DISENO Y PROGRAMACION DEL PORTAL WEB
Antecedentes
El Cliente tiene la necesidad de realizar su portal Web, el cual contaré con 3 partes principales:
- Portal de la Empresa
- Conexién con software para consulta de datos
- Médulo de consulta de datos para cada bréker

Ademas tiene la necesidad de realizar un mantenimiento mensual de la pdgina, para el que se
manejard un valor por hora y al final del mes se entregard un reporte final de los cambios.

Para llevar a cabo el desarrollo del sistema se propane las siguientes etapas en el proyecto:

2. Definicion de la plataforma a ser utilizada para el desarrollo del portal
2. Ejecucién de un cronograma de desarrollo
 H Desarrolio del portal web por parte de Chtt tecnologia 2.0

Objetivos del Portal Web

Los objetivos del Portal Web para El Cliente son;

e Empezar o mejorar su promocién a través del Internet. Tener un Portal Web con un
disefio grafico atractivo y profesional, basdndose en estédndares de desarrollo Web.

¢ Manejo sencille y amigable para cualquier persona con conocimientos basicos de
navegacién.

e Descentralizar la responsabilidad de la actualizacién del Portal Web, realizando
modificaciones a través de un sistema manejador de contenidos.

® Mantener una comunicacion constante con los visitantes interesados y sus
colaboradores

s Ofrecer nuevos servicios mediante el Portal Web, tanto para el uso interno como para
los usuarios del portal.
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Propuesta Técnica

Luego de| andlisis de los requerimientos generales recogidos por parte del equipo de CHTT, se
propondra al cliente las siguientes caracteristicas técnicas para el desarrollo del Portal, para esto
contamos con: )

Joomia (Plataforma PHP)

loomla se adapta muy bien a las necesidades del Cliente. EIl mismo trabaja con:
. Plataforma de desarrollo; PHP (Software Libre)
. Base de datos: MySQL

Joemla es un sistema manejador de contenidos que te permite crear y disefiar un sitio Web.
Chtt ha desarrollado diferentes companentes auxiliares y ha mejorado componentes existentes
los cuales permiten realizar las actualizaciones, hacer una tienda en linea, directorios, foros, en
fin un sitio dindmico y no Unicamente un sitio informativo. Joomla estd creado y desarrollado
para tomar participacion en el comercio electrdnico y sacar la maxima ventaja en funcién a las
necesidades de la empresa y de los clientes.

{Por qué escoger Joomla?

Joomla es una herramienta modular.

Permite crear el mapa de sitio con las secciones necesarias.

Es multi-idioma, muy necesario en el mercado virtual.

Tiene un editor de texto para ingresar, editar ¥ publicar la informacién.

Permite publicar archivos, imagenes, animaciones flash.

Maneja accesos y roles, permitiendo o restringiendo a los usuarios a ciertas secciones.
* Tiene herramientas de optimizacion para los buscadores en Internet,

Chtt desarrolla plantillas (templates) de acuerdo al disefio presentado y aceptado por el cliente,
que se ajustan a las secciones de:

Home

Secciones Simples

Secciones de Articulos, Tutoriales, Descargas, etc.
Seccién de Foros

Tienda en linea

Carrito de compras
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®  Menls estéticos y dindmicos para cada seccidn

Ademas, tiene los mddulos de:
e Administracién de Usuarios:

Para manejar y conocer la informacion de los visitantes registrados del sitio, presentamos el
Mddulo de Usuarios. Para el personal de la empresa que tiene acceso al sitio, el Médulo de
Administradores permite dar permisos de acceso.

* Administracién de Banners:

Este médulo permite cargar imdgenes o animaciones a la base de datos para después asignar a
las diferentes secciones del sitio, se crea una vez y se asigna las veces necesarias, de esta
manera se ahorra tiempo y optimiza el espacio de almacenamiento del servicio de hosting. Es
muy Util para patrocinadores o sponsors.

e  Administracién de Foros:

En este modulo se puede administrar los foros dentro de la seccién asignada en el CMS
(template foros), puede: iniciar o terminar un foro, conocer que usuarios participaron y
restringir la participacién de ciertos usuarios si es necesario,

e Administracién de Archivos Multimedia:

En este modulo se puede administrar todos los archivos multimedia que uno desee subir y
presentar en el portal. Los archivos pueden ser videos, audio, fotos... etc. Ademds se puede
mostrar un archivo Google Maps para la ubicacién de cualguier sitio.

s Administracidn de Productos y Ordenes:

Con la garantia de Paypal el médulo de productos maneja toda la lista de productos y sus
precios, en donde se le asignara la seccidn a la que pertenecen. La forma en que se realizan los
pagos a la cuenta estd a cargo de Paypal, conocida mundialmente por los servicios de comercio
electrdnico que brindan, es por eso que tus pagos serdn 100% seguros. También es posible
diseRar otro tipo de formas de pago, seglin las necesidades a futuro del Cliente.

Una vez realizado el andlisis de requerimientos se procede a crear una estructura conceptual del
Portal Web. Realizado este trabajo, se elabora una propuesta grafica de look & feel que
concuerde con la imagen de la institucién y anélisis propuesto. En base a esta propuesta se
haran los cambios necesarios y se desarrollaré la propuesta gréfica a usarse en el portal.
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Materiales y recursos

Todos los materiales y recursos necesarios para el desarrollo de este proyecto, seran
proporcionados por el Cliente.
Esto incluira:

e Fotografias de campafias publicitarias o cualquier material grafico que se desee inclulr
dentro del Portal Web. **

s Informacién de servicios. **
e Fotografias institucionales. **
e Textos a incluirse, **

« Un cootdinador del Cliente para proyecto, el cual estard encargado de la entrega del
material y coordinacion del proyecto.

e CHTT tendra a su vez un coordinador que trabajard directamente con el Cliente y su
coordinador para la entrega del material y la organizacién del proyecto del Portal Web.

** Seglin Estdndares de Documentacién provisto por CHTT.
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Oferta Econdmica.

Servicios Precio
Portal Web $600*
Méddulo de Conexidn - $400*
Médulo de Consulto : $100*
Valor de Mantenimiento por Hora $20*
Valor estimado anual $500*

Tiempo de desarrollo para el portal: 1 mes

Valor total: USD. 1100 (MIL CIEN DOLARES)*

* Precios no incluye IVA, Hosting y Dominio.
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Forma de Pago.

El pago serd cancelado en 2 partes: un pagoe inicial del 50%, el 50% restante una vez entregado
el proyecto,

Tiempo de desarrollo.

Segun los requerimientos del cliente 1 mes, Para cumplir con este plazo, CHTT debe contar con
toda la informacién a ser incluida y haberse aprobado el disefio gréfico que Chtt haya
propuesto.

Estaremos muy atentos de contestar cualquier duda que usted necesite.

Atentamente,

!’mmmmmmmrmwurumnwmmummmmw
Alberto Chiribcga B. Imﬂmmﬂw'mwm’WWIM
Chtt. Tecnologfa 2.0

alberto.chiriboga@chtt.com.ec

09 8303 520

www.chtt.com.ec




ANEXO 5.5

QUITO TENIS Y GOLF CLUB

Quito, 13 de octubre de 2011

Sefiores
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA

Presente.- =

De nuestras consideraciones,

En base a nuestra conversacién encontrara la propuesta para participar como
auspiciante del club y exhibir su marca en los Juegos Internos y 2 Torneos
Internos de Golf, que se realizaran a cabo en las instalaciones del club.

EVENTO
JUEGOS INTERNOS.-
Fecha: de abril a mayo (fechas por confirmar)
Lugar: Quito Tenis y Golf Club — Ubicado en el barrio el Condado
No. Participantes: 1500 inscritos
Edad: desde los 4 a los 60 ahos
Cantidad asistentes: aproximadamente 4000 personas por fin de semana
Hora: 7h00 - 18h00 cada dia
PROPUESTA.-

Nuestro interés para dar mayor realce al evento es de contar con el auspicio de importantes
empresas relacionadas al target que a través de la exhibicion de sus productos puedan
promacionarlos y reforzar las mismas en la mente del consumidor y buscar objetivos de
fidelizacién de marca.

La propuesta especifica seria de $8.000 mas IVA

EVENTO.-

DOS TORNEOS INTERNOS DE GOLF

Fecha: torneo de enero y torneo de junio

Lugar: Quito Tenis y Golf Club — Ubicado en el barrio el Condado

No. Participantes; 120 por cada torneo

Edad: de 25 a 60 afios

Cantidad asistentes: 120 por cada torneo

Hora: 7h00 - 18h00 cada dia




QUITO TENIS Y GOLF CLUB

Tendrian derecho de promocionar su marca durante los dias del evento a través de:

La propuesta especifica seria de $1.500 mas IVA, por cada evento.

INSERTAR EL CUADRO RESPECTIVO AL AUSPICIO (CUADROS IMAGENES)

Por la atencion al presente anticipo mi agradecimiento y en espera de tus gratas noticias
envio mis cordiales saludos,

Ma Fernanda Crespo
Gerencia Administrativa
Directo: 2491 511

Celular: 089179179
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RESUMEN DE GASTOS / PROFORMA

CONTACTO: Martin Chiriboga
EMPRESA: Bienestar Medicina Prepagada
TELEFONO: 098 841 733

Estimado Martin

A continuacion le presentamos la relacién de gastos:

ANEXO 5.6

FECHA: Abril 2012 Cantidad | Valor Unitario TOTAL
Descripcion:
Opcion de 8 bocaditos por persona 300 $18,00 $5.400,00
Bebidas Soft(1 vaso de gaseosa por persona) 300 $1,50 $450,00
Descorche de Vino o Champagne (2 copas por persona) 85 $5,00 $425,00
Descorche de Licores (2 tragos por personay)) 40 $5,00 $200,00
Pantalla de 3X4 1 $105,00 $105,00
Microfono 1 $45,00 $45,00
Amplificacion 1 $210,00 $210,00
Arreglos Florales estandar para mesas cocteleras(Cortesia)
Podium (Cortesia)
SUB TOTAL: $6.835,00
10% Service $683,50
12% IVA $820,20
TOTAL $8.338,70

/7 Verified as meeting
z Rainforest Alliance
) sustainable tourism

m requirements

JW MARRIOTT.

QUITO
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ANEXO 6

CONVENIO DE PRESTACION DE SERVICIOS DE AMBULANCIA Y MEDICO A DOMICILIO

CLAUSULA PRIMERA.- COMPARECIENTES

Comparecen el dia jueves 16 de junio de 2011 a la celebracidn del presente Convenio, las siguientes
personas:

Uno.- Por una parte, el sefior Martin Chiriboga Salvador, en su calidad de Gerente General y
Representante Legal de Bienestar Medicina Prepagada S.A, a quien en adelante se denominara
Bienestar.

Dos.-  Por otra parte , la sefiora Ana Lucia Pérez Chiriboga, en su calidad de Gerente General y
Representante Legal de prestaSALUD, a quien en adelante se denominara prestaSALUD.

Las partes, libre y voluntariamente, por asi convenir a sus mutuos intereses, acuerdan el
contenido de este Convenio de las siguientes cldusulas:

SEGUNDA.- ANTECEDENTES

prestaSALUD es una compafiia cuyo objeto social es la administracion de redes médico asistenciales yla
prestacion del servicio de consulta médica domiciliaria en el hogar, colegio o sitio de trabajo.

Bienestar requiere los servicios de ambulancia y consulta médica domiciliaria que proporciona

prestaSALUD para sus afiliados.

TERCERA.- OBJETO DEL CONTRATO
prestaSALUD se obliga con Bienestar a proporcionar servicios médicos de ambulancia:
a) Traslados del domicilio a las Clinicas de la Red, y las Sedes de Salud de Bienestar.

Estos servicios consisten en el funcionamiento y operaciones permanentes de ambulancia denominadas
Clinicas Medicas que estaran a disposicidn en el caso de que cualquier afiliado a Bienestar debidamente
inscrito, lo requiera dentro del drea de cobertura cuyos limites se especifican mas adelante.

prestaSALUD se compromete a que una Unidad Mévil apropiada al caso y debidamente equipada, se
hara presente en el sitio que se requiera la atencion, en el tiempo maximo determinado mas adelante,
en relacion directa a la distancia y a ala gravedad del caso. Las medicinas administradas para superar las
crisis presentadas hacen parte de esta atencién (se atenderdn como tal las medicinas necesaria para las
primeras 24 horas) y sus costos serdn asumidos por prestaSALUD.
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Para el efecto, prestaSALUD ofrecera su asistencia a los afiliados de Bienestar, y esta durara desde el
momento del contacto con el paciente hasta la estabilizacion de la situacién presentada o hasta que el
paciente sea trasladado y recibido en el hospital o clinicas de Ia red de prestadores de Bienestar.

CUARTA.- CARACTERISTICAS Y CONDICIONES DE LAS ASISTENCIAS:

Las caracteristicas y condiciones de las asistencias son: Atencién per un profesional medico
debidamente acreditado por Bienestar y con experiencia, un Conductor y un Paramédico en una unidad
Moévil que dispondra del equipo, instrumental y medicacién para atenderle en las siguientes situaciones:

e CONSULTA MEDICA.- entendiéndose por tal, aguella en la cual, las condiciones del paciente
permiten movilizacion por sus propios medios a un Centro medico sin riesgo para su vida.
Tiempo de respuesta maxima al afiliado, desde la verificacion de derechos por parte de
prestaSALUD: entre 20 a 40 minutos.

® URGENCIA.- entendiéndose por tal aquella en la cual no corre peligro la vida del paciente, pero
necesita atencion medica inmediata. Tiempo de respuesta mdxima al afiliado, desde la
verificacion de derechos por parte de prestaSALUD: entre 15 y 30 minutos.

e CLAVE ROJA O EMERGENCIA.- entendiéndose por tal aquella en la cual corre riesgo inminente la
vida del paciente. Tiempo de respuesta maxima al afiliado, desde la verificacién de derechos por
parte de prestaSALUD: entre 10 o 15 minutos.

QUINTA.- SERVICIO Y LIMITE DE COBERTURA
SERVICIO:

24 horas del dia

365 dias al afio

LIMITES DE COBERTURA:

NORTE: Calderdn, Carcelén y los 2 Hemisferios.
SUR: Hasta peaje del sector de Guamani.
OESTE: Hasta donde existan vias corrosibles.
ESTE: La poblacién de Cumbaya, Tumbaco.

SUR ESTE: La poblacion de San Rafael hasta tres kilometros a la ronda del centro Comercial Plaza
del Valle y Sangolqui.



SEXTA.- VALOR DEL SERVICIO Y REQUISITOS:

El pago serd por anticipado USD 0,50 por cada afiliado de Bienestar.

SEPTIMA.- ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO:

La linea de recepcién de llamada de prestaSALUD, solicitara los datos del afiliado, e indicara que es
indispensable la presentacién de |a tarjeta de identificacién de Bienestar y cedula de identidad
para recibir los servicios. Y USD. 5,00 délares por cada vez que llamen a la ambulancia

OCTAVA.- CONFIDENCIALIDAD:

Las partes se comprometen a mantener en forma confidencial y secreta cualquier informacién. Técnica
de mercadeo, técnica de prestacion de servicio, lista de clientes y/o afiliados y beneficiarios, asi
como la identidad del usuario de que hubiese tenido informacién en relacion con cualquier
servicio prestado en virtud de este convenio, y cada una de las partes se compromete a no
divulgar ninguna informacisn relacionada para uso de |a com

petencias ni a ninguna persona
natural o juridica este o no vinculada con cualquiera de ellas.

NOVENA.- VIGENCIA:

El plazo de vigencia del presente contrato serd de un afio, contrato a partir de la firma del mismo y
podra renovarse de comdn acuerdo entre las partes, treinta (30) dias antes de su vencimiento.
Sin perjuicio de ello, cualquiera de las partes podra darlo por terminado unilateralmente y sin

lugar a indemnizacign alguna, previa notificacién por escrito a la otra parte con al menos
quince(15) dias de anticipacién.

DECIMA..- MODIFICACIONES AL CONTRATO:

Cualquier reforma posterior a este contrato, debera hacérsela por escrito, de comun acuerdo y en
documentos firmados por ambas partes que se incorporard al contrato principal, como un
Adendum al mismo. Estas reformas, sin embargo, no podr dejar sin efecto la esencia del

contrato principal.

DECIMA PRIMERA.- COMPROMISO ARBITRAL:
Para los casos de controversias en las observancias de este Contrato, los Comparecientes se someteran
53 libres y voluntariamente aJ proceso de medicién establecido por la ley de Arbitraje y Medicién.

7 Sino se llegare aun acuerdo total, se sujetaran al arbitraje establecido en la citada ley. La forma

Disauy

30



de seleccién de los arbitros sera establecida en la ley de Arbitraje y Medicién y en el Reglamento
del Centro Nacional de Medicién y Arbitraje de la Cdmara de Comercio de Quito. El nimero del
arbitro sera el de uno y todo el proceso sera confidencial. Mediante esta clausula, ademas,

renuncian expresamente a la jurisdiccién ordinaria.

para llevar adelante la medicion vy el arbitraje agui pactados, los Comparecientes reiteran su

<ometimiento al centro Nacional de Medicidn y Arbitraje de la Cdmara de Comercio de Quito.

PRESTASALUD
i} PFGS/SQ fg@
W i
/Y i 1\.'._\{::; \L
ANA LUCIA PEREZ CHIRIBOGA

PRESIDENTE

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A

MARITIN CHIRIBOGA SALVADOR

GERENTE GENERAL



aseguradora del sur

A N o s

CONVENIO

Aseguradora del Sur realizdé una alianza estratégica con Bienestar Medicina Pre-pagada S.A.
Dentro de esta alianza Aseguradora adquiere el 25% del total de las acciones de Bienestar
Medicina Pre-pagada S.A. y se compromete a trasladar un nimero inicial de once mil afiliados en
el primer afio, los mismos que anteriormente recibian seguro de asistencia médica para que ahora
sean atendidos por Bienestar Medicina Pre-pagada S.A. Adicionalmente se compromete a
conseguir un promedio de dos mil afiliados desde el segundo afio.

El convenio entre las dos empresas se lo firmé conforme a la legislacion ecuatoriana. Y los
beneficios como accionista capitalista se los harad respecto a los estatutos de la empresa de
medicina pre-pagada.

Cualguier disputa legal, nos remitiremos al arbitraje de la cdmara de Comercio de Quito.

Para firma de este convenio firman el represéntate legal de Aseguradora del Sur y asi mismo el

representante legal Bienestar Medicina Pre-pagada S.A, el 14 de octubre de 2011.

RODRIGO CEVALLOS G. MARTIN CHIRIBOGA S

BIENESTAR MEDICINA PRE PAGADA S.A

ANEXO 7
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De acuerdo al andlisis realizado por Asegurado del Sur C.A, el fraslado de los
11.000 (Cnce mil) clientes durante el primer afo se lo realizara de la siguiente
manera;

La proyeccion de ventas total y desglosada mensual se presenta a continuacion:

Mes 1: 4200 planes

Detalle de planes
Cobertura
Plan 5.000 7.000 | 10.000
| Titular 600 B50 1,100
Titular + 1 | 450 3000 350
| Titular + dependientes | BO 200 270

Mes 2: 1360 planes

Detalle de planes l
Cobertura
Plan 5.000 T.000 10.000 |
Titular 200 240 300
Titular + 1 150 a0 100
Titular + dependientes 60 100 130

Mes 3. 960 planes

Detalle de planes
| Cobertura
Flan 5.000 7.000 10.000

Titular 100 210 150

Titular + 1 | 130 100 70

Titular + dependientes 40 80 80|
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Mes 4: 380 planes

aseguradora del sur

a

A L]
Indicadores de Ventas

3

Cobertura
Plan 5000 | 7.000 | 10.000
Titular 200 230 180
Titular + 1 80 50 50
Titular + dependientes | 30 80 90
Mes 5. 670 planes
Detalle de planes
Cobertura
| _Plan 5.000 7.000 10.000
Titular 100 120 110
Titular + 1 70 35 85
Titular + dependientes 30 70 70

Mes 6: B0S planes

Detalle de planes

Cobertura
Plan 5.000 | 7.000 10.000
Titular 100| a0 85
Titular + 1 o 80| 20| a0
Titular + dependientes 40| 50 50
Mes 7. 430 planes
| Detalle de planes
l Cobertura
Plan 5.000 7.000 10.000
| Titular BO &5 55
Titular + 1. 50 40 50
| Titular + dap&ndlantaﬁ 20 35 39

MATHE - GUATO: Av. Repdot
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Mes &: 470 planes nox o
Detalle de planes
L Cobertura
Flan 5.000 7.000 10.000
Titular 50 45 80|
Titular+1 60 50 70
Titular + dependientes 40 20 a5
Mes 9: 400
Detalle de planes
Cobertura
Plan 5.000 7.000 10.000
Titular B0 50 80
Titular + 1 as ___35) 50
Titular + dependientes 15 35 40
Mes 10: 370
Detalle de planas
Cobertura
Plan 5.000 | 7.000 10.000
Titular 50| 55 100
Titular + 1 301 50) 35|
Titular + dependientes 10] 20| 20|
Mes 11: 305
| Detalle de planes
Cobertura
Plan 5.000 7.000 10.000 |
| Titular 40 25 80
Titular + 1 35 15 50|
Titular + dependientes 15 10 35
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Las cuentas se iran trasladando progresivamente segun el tipo de contrato con
cada cliente y segin el tipo de acuerde si fue o no con convenic con otra emprasa
de medicina pre-pagada.

Bienestar Medicina Pre-pagada S.A. debera hacerse cargo de los gastos por
traslado de cuentas en tanlo a los empleados gue tenga gue contratar, para el
traslado; los mismos que deberan acudir a la Aseguradora para realizar su trabajo
de informar y detallar a los futuros clientes del cambio que se efectuara de
empresa. Estos trabajos deberan empezar con un minimo de cuatro meses anfes
de que se ponga en marcha la empresa de medicina pre-pagada y tendran total
apertura por parte de la Aseguradora en espacio ¥y documentacidn necesaria.

De igual manera para evitar problemas con la ley los empleados que sean
contratados para el comelido mencionado anteriormente, la Aseguradora del Sur
C.A. optara por contratar a éstos bajo su figura legal, pero los sueldos deben salir
de la empresa de medicina pre-pagada-

Cabe menclonar que sl Aseguradora realiza esta alianza y la adquisicion del 25%
del paquete accionario es porgue es rentable comisionar el 12% por cada venta
realizada, ademas de los dividendos gue le corresponden por las acciones, Sin la

necesidad de presentar nimeros este convenio resulta muy faverable para la
assguradora que lae alianzas que realizaba anteriormente con otras empresas de

medicina pre-pagada para la cbtencion de algunas de sus cuentas.




ANEXO 8.1

Valor
Vehiculos $ 28.735,00
Muebles y Enseres $28.109,71
Equipos de computo $ 10.858,40
Equipos de oficina $ 568,67
TOTAL $68.272,00
Intangibles
Detalle Valor
ERP $ 53.400,00
Pagina Web $1.232,00
Software $ 89.600,00
Constitucion $ 5.000,00

TOTAL $ 149.232,00

Capital de Trabajo

Detalle

Gastos Sueldos y salarios $ 38.132,63
Arriendo oficinas $ 1.700,00
Marketing y Relaciones Publicas $6.792,99
Servicios Basicos $ 683,33
Mantenimiento ERP $ 833,33
Seguros $ 66,386
Mantenimiento electronico - tecnologia - pagina web $51,42
Movilizacion $ 160,00
Insumos de Oficina $ 500,00

TOTAL $ 48.920,57



ANEXO 8.2

GASTOS BIENESTAR S.A.

Servicios basicos y Celular $ 8.200,00
Movilizacion $1.920,00
Relaciones publicas $ 5.000,00
Lanzamiento de la empresa $8.716,35
Desde movilizacion $4.080,00
Alicuotas edificio $ 3.600,00
Arriendo oficina $ 16.800,00
Equipos de seguridad $1.230,32
Mnatenimiento pagina web $ 500,00

Mantenimeinto de ERP $ 10.000,00
Dominio y hosting pag web $117,00




SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS

ANO 1

19.075

228.900

19.075

5.015

25.502

Cargo Suel_do Basico Décimo Décimo Aporte Fondos de Bonos | Beneficios Total
Nominal Anual Tercero Cuarto IESS Reserva Anual
Gerente General 3.500 42.000 3.500 295 4.683 0 50 2 50.530
Gerente de Comercializacion 2.500 30.000 2.500 295 3.345 0 50 2 36.192
Gerente de Operaciones 2.500 30.000 2.500 295 3.345 0 50 2 36.192
Gerente Financiero 2.500 30.000 2.500 295 3.345 0 50 2 36.192
Asistente de cobros y caja 850 10.200 850 295 1.137 0 50 2 12.534
Asistente Administrativa 500 6.000 500 295 669 0 50 2 7.516
Ejecutivo de ventas 1 800 9.600 800 295 1.070 0 50 2 11.817
Ejecutivo de ventas 2 800 9.600 800 295 1.070 0 50 2 11.817
Ejecutivo de ventas 3 800 9.600 800 295 1.070 0 50 2 11.817
Ejecutivo servicio al cliente 800 9.600 800 295 1.070 0 50 2 11.817
Recepcionista 380 4.560 380 295 508 0 50 2 5.795
Auditor Médico 1.200 14.400 1.200 295 1.606 0 50 2 17.552
Asistente de Reembolsos 450 5.400 450 295 602 0 50 2 6.799
Asistente de emision 1 450 5.400 450 295 602 0 50 2 6.799
Asistente de emisioén 2 450 5.400 450 295 602 0 50 2 6.799
Ayudante de Cocina vy
Limpieza 295 3.540 295 295 395 0 50 2 4.576
Mensajero 300 3.600 300 295 401 0 50 2 4.648

279.392




ANO 2

Sueldo

Basico

Décimo

Décimo

Fondos de

19.075

Cargo Aporte Bonos | Beneficios | Total anual
Nominal Anual Tercero Cuarto IESS Reserva

Gerente General 3.500 42.000 3.500 295 4.683 3.499 50 2 54.027
Gerente de Comercializacion 2.500 30.000 2.500 295 3.345 2.499 50 2 38.689
Gerente de Operaciones 2.500 30.000 2.500 295 3.345 2.499 50 2 38.689
Gerente Financiero 2.500 30.000 2.500 295 3.345 2.499 50 2 38.689
Asistente de cobros y caja 850 10.200 850 295 1.137 850 50 2 13.382
Asistente Administrativa 500 6.000 500 295 669 500 50 2 8.014
Ejecutivo de ventas 1 800 9.600 800 295 1.070 800 50 2 12.615
Ejecutivo de ventas 2 800 9.600 800 295 1.070 800 50 2 12.615
Ejecutivo de ventas 3 800 9.600 800 295 1.070 800 50 2 12.615
Ejecutivo servicio al cliente 800 9.600 800 295 1.070 800 50 2 12.615
Recepcionista 380 4.560 380 295 508 380 50 2 6.173
Auditor Médico 1.200 14.400 1.200 295 1.606 1.200 50 2 18.751
Asistente de Reembolsos 450 5.400 450 295 602 450 50 2 7.247
Asistente de emisién 1 450 5.400 450 295 602 450 50 2 7.247
Asistente de emision 2 450 5.400 450 295 602 450 50 2 7.247
Ayudante de Cocina vy

Limpieza 295 3.540 295 295 395 295 50 2 4.870
Mensajero 300 3.600 300 295 401 300 50 2 4.946

310.317




ANO 3-5

Cargo Sueldo Basico Décimo | Décimo | Aporte | Fondos de | Bonos | Beneficios | Total anual
Nominal Anual Tercero Cuarto IESS Reserva
Gerente General 3.710 44.520 3.710 295 4.964 3.709 50 2 57.248
Gerente de Comercializacion 2.650 31.800 2.650 295 3.546 2.649 50 2 40.990
Gerente de Operaciones 2.650 31.800 2.650 295 3.546 2.649 50 2 40.990
Gerente Financiero 2.650 31.800 2.650 295 3.546 2.649 50 2 40.990
Asistente de cobros y caja 901 10.812 901 295 1.206 901 50 2 14.164
Asistente Administrativa 530 6.360 530 295 709 530 50 2 8.474
Ejecutivo de ventas 1 848 10.176 848 295 1.135 848 50 2 13.351
Ejecutivo de ventas 2 848 10.176 848 295 1.135 848 50 2 13.351
Ejecutivo de ventas 3 848 10.176 848 295 1.135 848 50 2 13.351
Ejecutivo servicio al cliente 848 10.176 848 295 1.135 848 50 2 13.351
Recepcionista 403 4.834 403 295 539 403 50 2 13.351
Auditor Médico 1.272 15.264 1.272 295 1.702 1.271 50 2 13.351
Asistente de Reembolsos 1 477 5.724 477 295 638 477 50 2 13.351
Asistente de emision 1 477 5.724 477 295 638 477 50 2 13.351
Asistente de emisién 2 477 5.724 477 295 638 477 50 2 13.351
Mensajero 318 3.816 318 295 425 318 50 2 13.351
Ayudante de Cocina y Limpieza 313 3.752 313 295 418 313 50 2 13.351
Asistente de emision 3 477 5.724 477 295 638 477 50 2 13.351
Asistente de Reembolsos 1 477 5.724 477 295 638 477 50 2 13.351

TOTAL 21.174 254.088 21.174 5.605 28.330 21.156 951 355.287



ANEXO 8.3

Normal Apalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76% 14,76% 14,75% 14,75%
Variaciones en Margen Bruto 16,18% 2,99% 2,99% 2,99%
Margen Operativo 9,13% 8,20% 8,02% 7,93% 8,13%

Variaciones en Margen Operativo 21,64% 0,72% 1,93% 5,51%
Margen Neto 5,69% 515% 5,06% 5,02% 5,16%
Variaciones en Margen Neto 2254% 1,09% 2,30% 5,90%

Pesimista Apalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76% 14,75% 14,75% 14,75%
Variaciones en Margen Bruto 13,92% 0,99% 0,99% 0,98%
Margen Operativo 9,13% 8,07% 7,75% 7,52% 7,59%
Variaciones en Margen Operativo 17,40% -3,01% -1,95% 1,90%
Margen Neto 5,69% 507% 4,88% 4,76% 4,82%
Variaciones en Margen Neto 18,21% -2,69% -1,59% 2,30%

Optimista Apalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76% 14,76% 14,76% 14,75%
Variaciones en Margen Bruto 18,44%
Margen Operativo 9,13%  8,32%
Variaciones en Margen Operativo 25,87%
Margen Neto 5,69% 5,23%

Variaciones en Margen Neto 26,87%

Normal Desapalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76% 14,76% 14,75% 14,75%
Variaciones en Margen Bruto 16,18% 2,99% 2,99% 2,99%
Margen Operativo 9,13% 8,20% 8,02% 7,93% 8,13%

Variaciones en Margen Operativo 21,64% 0,72% 1,93% 5,51%
Margen Neto 582% 523% 511% 5,06% 5,18%
Variaciones en Margen Neto 21,64% 0,72% 1,93% 5,51%




Pesimista Desapalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76% 14,75%

Variaciones en Margen Bruto 13,92% 0,
Margen Operativo 9,13% 8,07% 7,

Variaciones en Margen

: 17,40%
Operativo
Margen Neto 5,82% 5,14%

Variaciones en Margen Neto 17,40%

Optimista Desapalancado
Margen Bruto 17,20% 14,76%
Variaciones en Margen Bruto 18,44%
Margen Operativo 9,13% 8,32%

Variaciones en Margen Operativo 25,87%
Margen Neto 5,31%

Variaciones en Margen Neto 25,87%

99%
75%

14,76%
4,99%
8,27%
4,34%

14,75%
0,99%
7,52%

14,76%
5,00%
8,31%
5,55%

14,75%
0,98%
7,59%

14,75%
4,99%
8,61%
8,81%



ANEXO 8.4

Estado de Resultados - Normal Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
Titular 2.032.212 2.629.664 2.708.554 2.789.811 2.873.505
Titular + 1 1.391.863 1.920.250 1.977.857 2.037.193 2.098.309
Titular + dependientes 1.811.926 2.539.646 2.615.836 2.694.311 2.775.140
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
Seguro Campesino 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
TOTAL INGRESOS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
COMISIONES PAGADAS -628.320  -850.747  -876.270  -902.558  -929.634
Titular 243.865 315.560 325.026 334.777  344.821
Titular + 1 167.024 230.430 237.343 244.463 251.797
Titular + dependientes 217.431 304.758 313.900 323.317 333.017
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.192.591 -5.348.492 -5.509.033 -5.674.470
Titular 1.422.548 1.840.765 1.895.988 1.952.867 2.011.454
Titular + 1 974.304 1.344.175 1.384.500 1.426.035 1.468.816
Titular + dependientes 1.268.348 1.777.752 1.831.085 1.886.018 1.942.598
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.330 11.670 12.019 12.381
Seguro Campesino 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
Seguros excequiales 16.390 202.580 208.669 214.896 221.375
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 10.197 10.503 10.817 11.143
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.046.222 1.077.485 1.109.724 1.142.850
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -465.019  -492.091 -513.043 -513.265
Gastos Ambulancias 5.500 5.665 4.774 6.010 6.191
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentq e_Iectronlco - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.508.356 -6.716.853 -6.924.633 -7.117.369
UAII 477.823 581.204 585.394 596.681 629.585
GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMPUESTOS 467.666 573.079 579.300 592.618 627.554
PARTICIPACION LABORAL 70.150 85.962 86.895 88.893 94.133
UTILIDAD ANTES IR 397.516 487.117 492.405 503.726 533.421
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 121.779 123.101 125.931 133.355

UTILIDAD NETA 298.137 365.338 369.304 377.794  400.065




Pesimista Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
Titular 2.032.212 2.578.603 2.604.389 2.630.433 2.656.737
Titular + 1 1.391.863 1.882.963 1.901.793 1.920.811 1.940.019
Titular + dependientes 1.811.926 2.490.333 2.515.236 2.540.388 2.565.792
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
Seguro Campesino 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
TOTAL INGRESOS 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
COMISIONES PAGADAS -628.320  -834.228 -842.570 -850.996  -859.506
Titular 243.865 309.432 312.527 315.652 318.808
Titular + 1 167.024 225.956 228.215 230.497 232.802
Titular + dependientes 217.431 298.840 301.828 304.847 307.895
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.091.807 -5.142.861 -5.194.442 -5.246.601
Titular 1.422.548 1.805.022 1.823.072 1.841.303 1.859.716
Titular + 1 974.304 1.318.074 1.331.255 1.344.568 1.358.013
Titular + dependientes 1.268.348 1.743.233 1.760.665 1.778.272 1.796.055
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.110 11.220 11.332 11.446
Seguro Campesino 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
Seguros excequiales 16.390 198.647 200.614 202.603 204.659
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 9.999 10.098 10.199 10.301
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.025.864 1.035.987 1.046.194 1.056.441
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -464.909  -491.907 -512.699 -512.797
Gastos Ambulancias 5.500 5.555 4.590 5.666 5.723
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentg e_Iectronlco - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.390.944 -6.477.338 -6.558.137 -6.618.904
UAII 477.823 560.955 544.079 533.495 543.644
GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMPUESTOS 467.666 552.830 537.986 529.432 541.613
PARTICIPACION LABORAL 70.150 82.925 80.698 79.415 81.242
UTILIDAD ANTES IR 397.516 469.906 457.288 450.017 460.371
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 117.476 114.322 112.504 115.093

UTILIDAD NETA 2098.137 352.429 342.966 337.513 345.278




Optimista Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
Titular 2.032.212 2.680.726 2.814.762 2.955.500 3.103.275
Titular + 1 1.391.863 1.957.536 2.055.413 2.158.183 2.266.093
Titular + dependientes 1.811.926 2.588.960 2.718.408 2.854.328 2.997.045
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
Seguro Campesino 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
TOTAL INGRESOS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
COMISIONES PAGADAS -628.320  -867.267 -910.630 -956.161 -1.003.969
Titular 243.865 321.687 337.771 354.660 372.393
Titular + 1 167.024 234.904 246.650 258.982 271.931
Titular + dependientes 217.431 310.675 326.209 342.519 359.645
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.293.374 -5.558.122 -5.836.075 -6.127.982
Titular 1.422.548 1.876.508 1.970.333 2.068.850 2.172.292
Titular + 1 974.304 1.370.275 1.438.789 1.510.728 1.586.265
Titular + dependientes 1.268.348 1.812.272 1.902.885 1.998.030 2.097.931
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.550 12.128 12.733 13.371
Seguro Campesino 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
Seguros excequiales 16.390 206.514 216.851 227.670 239.076
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 10.395 10.915 11.460 12.034
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.066.581 1.119.830 1.175.775 1.234.460
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -465.129  -492.279 -513.400 -513.760
Gastos Ambulancias 5.500 5.775 4,962 6.367 6.686
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentg e_Iectronlco - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.625.769 -6.961.031 -7.305.636 -7.645.712
UAII 477.823 601.452 627.552 662.376 720.700
GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMPUESTOS 467.666 593.327 621.458 658.313 718.669
PARTICIPACION LABORAL 70.150 88.999 93.219 98.747 107.800
UTILIDAD ANTES IR 397.516 504.328 528.239 559.566 610.869
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 126.082 132.060 139.892 152.717

UTILIDAD NETA 2098.137 378.246 396.179 419.675 458.152




Normal Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
Titular 2.032.212 2.629.664 2.708.554 2.789.811 2.873.505
Titular + 1 1.391.863 1.920.250 1.977.857 2.037.193 2.098.309
Titular + dependientes 1.811.926 2.539.646 2.615.836 2.694.311 2.775.140
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
Seguro Campesino 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
TOTAL INGRESOS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
COMISIONES PAGADAS -628.320  -850.747  -876.270 -902.558 -929.634
Titular 243.865 315.560 325.026 334.777 344.821
Titular + 1 167.024 230.430 237.343 244.463 251.797
Titular + dependientes 217.431 304.758 313.900 323.317 333.017
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.192.591 -5.348.492 -5.509.033 -5.674.470
Titular 1.422.548 1.840.765 1.895.988 1.952.867 2.011.454
Titular + 1 974.304 1.344.175 1.384.500 1.426.035 1.468.816
Titular + dependientes 1.268.348 1.777.752 1.831.085 1.886.018 1.942.598
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.330 11.670 12.019 12.381
Seguro Campesino 2.618 3.545 3.651 3.761 3.873
Seguros excequiales 16.390 202.580 208.669 214.896 221.375
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 10.197 10.503 10.817 11.143
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.046.222 1.077.485 1.109.724 1.142.850
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -465.019  -492.091 -513.043 -513.265
Gastos Ambulancias 5.500 5.665 4,774 6.010 6.191
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentg e_Iectronlco - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.508.356 -6.716.853 -6.924.633 -7.117.369
UAII 477.823 581.204 585.394 596.681 629.585
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 477.823 581.204 585.394 596.681 629.585
PARTICIPACION LABORAL 71.673 87.181 87.809 89.502 94.438
UTILIDAD ANTES IR 406.149 494.023 497.585 507.179 535.147
IMPUESTO A LA RENTA 101.537 123.506 124.396 126.795 133.787

UTILIDAD NETA 304.612 370.517 373.188 380.384 401.360




Pesimista Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
Titular 2.032.212 2.578.603 2.604.389 2.630.433 2.656.737
Titular + 1 1.391.863 1.882.963 1.901.793 1.920.811 1.940.019
Titular + dependientes 1.811.926 2.490.333 2.515.236 2.540.388 2.565.792
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
Seguro Campesino 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
TOTAL INGRESOS 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
COMISIONES PAGADAS -628.320  -834.228 -842.570 -850.996  -859.506
Titular 243.865 309.432 312.527 315.652 318.808
Titular + 1 167.024 225.956 228.215 230.497 232.802
Titular + dependientes 217.431 298.840 301.828 304.847 307.895
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.091.807 -5.142.861 -5.194.442 -5.246.601
Titular 1.422.548 1.805.022 1.823.072 1.841.303 1.859.716
Titular + 1 974.304 1.318.074 1.331.255 1.344.568 1.358.013
Titular + dependientes 1.268.348 1.743.233 1.760.665 1.778.272 1.796.055
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.110 11.220 11.332 11.446
Seguro Campesino 2.618 3.476 3.511 3.546 3.581
Seguros excequiales 16.390 198.647 200.614 202.603 204.659
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 9.999 10.098 10.199 10.301
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.025.864 1.035.987 1.046.194 1.056.441
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -464.909  -491.907 -512.699 -512.797
Gastos Ambulancias 5.500 5.555 4.590 5.666 5.723
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentg e_Iectronlco - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.390.944 -6.477.338 -6.558.137 -6.618.904
UAII 477.823 560.955 544.079 533.495 543.644
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 477.823 560.955 544.079 533.495 543.644
PARTICIPACION LABORAL 71.673 84.143 81.612 80.024 81.547
UTILIDAD ANTES IR 406.149 476.812 462.468 453.470 462.097
IMPUESTO A LA RENTA 101.537 119.203 115.617 113.368 115.524

UTILIDAD NETA 304.612 357.609 346.851 340.103 346.573




Optimista Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
PRIMA PAGADA 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
Titular 2.032.212 2.680.726 2.814.762 2.955.500 3.103.275
Titular + 1 1.391.863 1.957.536 2.055.413 2.158.183 2.266.093
Titular + dependientes 1.811.926 2.588.960 2.718.408 2.854.328 2.997.045
IMPUESTOS RECIBIDOS 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
Seguro Campesino 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
TOTAL INGRESOS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
COMISIONES PAGADAS -628.320  -867.267 -910.630 -956.161 -1.003.969
Titular 243.865 321.687 337.771 354.660 372.393
Titular + 1 167.024 234.904 246.650 258.982 271.931
Titular + dependientes 217.431 310.675 326.209 342.519 359.645
SINIESTROS PAGADOS -3.707.188 -5.293.374 -5.558.122 -5.836.075 -6.127.982
Titular 1.422.548 1.876.508 1.970.333 2.068.850 2.172.292
Titular + 1 974.304 1.370.275 1.438.789 1.510.728 1.586.265
Titular + dependientes 1.268.348 1.812.272 1.902.885 1.998.030 2.097.931
Costo Tarjeta de Afiliacion 11.000 11.550 12.128 12.733 13.371
Seguro Campesino 2.618 3.614 3.794 3.984 4.183
Seguros excequiales 16.390 206.514 216.851 227.670 239.076
Seguros viajeros 2.080 2.246 2.426 2.620 2.830
Seguro de Asistencia Psicoldgica 9.900 10.395 10.915 11.460 12.034
UTILIDAD BRUTA 900.492 1.066.581 1.119.830 1.175.775 1.234.460
GASTOS ADMINISTRATIVOS -422.670  -465.129  -492.279 -513.400 -513.760
Gastos Ambulancias 5.500 5.775 4,962 6.367 6.686
Gastos Sueldos y salarios 279.392 330.256 376.422 376.422 376.422
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Arriendo oficinas 20.400 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 40.758 32.042 32.042 32.042 32.042
Servicios Basicos 8.200 8.200 8.200 8.200 8.200
Mantenimiento ERP 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Seguros 802 838 876 915 956
Mantenlrplentg _ electrénico - 617 617 617 617 617
tecnologia - pagina web
Movilizacién 1.920 1.920 4.080 4.080 4.080
Actuarios 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Insumos de Oficina 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.625.769 -6.961.031 -7.305.636 -7.645.712
UAII 477.823 601.452 627.552 662.376 720.700
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 477.823 601.452 627.552 662.376 720.700
PARTICIPACION LABORAL 71.673 90.218 94.133 99.356 108.105
UTILIDAD ANTES IR 406.149 511.234 533.419 563.019 612.595
IMPUESTO A LA RENTA 101.537 127.809 133.355 140.755 153.149

UTILIDAD NETA 304.612 383.426 400.064 422.264 459.447




ESTADO DE RESULTADOS MENSUAL
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL ANO
PRIMA PAGADA 206.702  279.573  330.909  380.085 417.516 450.235  473.136 500.633  523.042  541.673  558.909  573.589 5.236.001
Titular 91.953 118.228  134.235 154.802 166.144 175.856 182.459 188.774 195507  203.039  208.460 212.756 2.032.212
Titular + 1 56.754 73.611 88.837 98.454 107.302 116.700 124.028 133.529  139.932 146.005  151.351  155.360 1.391.863
Titular + dependientes 57.995 87.734  107.838 126.828 144.070 157.680 166.649 178.329  187.603 192.629 199.099  205.473 1.811.926
COMISIONES RECIBIDAS 103 140 165 190 209 225 237 250 262 271 279 287 2.618
Titular 103 140 165 190 209 225 237 250 262 271 279 287 2.618
TOTAL INGRESOS POR POLIZAS 206.805  279.713  331.075  380.275 417.725 450.461  473.372 500.883  523.303  541.943 559.188  573.876 5.238.619
TOTAL INGRESOS 206.805  279.713  331.075  380.275 417.725 450.461  473.372 500.883  523.303 541943  559.188  573.876 5.238.619
COMISIONES PAGADAS -24.804 -33.549 -39.709 -45.610 -50.102 -54.028 -56.776 -60.076 -62.765 -65.001 -67.069 -68.831 -628.320
Titular 11.034 14.187 16.108 18.576 19.937 21.103 21.895 22.653 23.461 24.365 25.015 25.531 243.865
Titular + 1 6.810 8.833 10.660 11.815 12.876 14.004 14.883 16.024 16.792 17.521 18.162 18.643 167.024
Titular + dependientes 6.959 10.528 12.941 15.219 17.288 18.922 19.998 21.400 22.512 23.115 23.892 24.657 217.431
SINIESTROS PAGADOS -160.702  -200.489  -235.125  -269.496 -294.817 -317.500  -332.926 -352.388  -367.793  -380.680  -392.581  -402.692 -3.707.188
Titular 64.367 82.760 93.964 108.362 116.301 123.099 127.721 132.142  136.855 142.127 145.922 148.929 1.422.548
Titular + 1 39.728 51.527 62.186 68.918 75.111 81.690 86.819 93.470 97.953 102.203 105.945  108.752 974.304
Titular + dependientes 40.597 61.414 75.486 88.780 100.849 110.376  116.654 124.831  131.322 134.840 139.369 143.831 1.268.348
Costo Tarjeta de Afiliacion 4.200 1.360 960 980 670 605 430 470 400 370 305 250 11.000
Seguro Campesino 103 140 165 190 209 225 237 250 262 271 279 287 2.618
Seguros excequiales 5.847 2.064 1.499 1.385 1.074 961 677 802 643 536 486 418 16.390
Seguros viajeros 2.080 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2.080
Seguro de Asistencia Psicoldgica 3.780 1.224 864 882 603 545 387 423 360 333 275 225 9.900
UTILIDAD BRUTA 21.299 45.675 56.241 65.168 72.806 78.932 83.670 88.419 92.745 96.263 99.539  102.353 903.110
GASTOS ADMINISTRATIVOS -62.038 -33.955 -33.755 -42.725 -28.660 -28.627 -30.220 -28.560 -47.600 -28.510 -28.477 -34.344 -427.470
Gastos Ambulancias 2.100 680 480 490 335 303 215 235 200 185 153 125 5.500
Gastos Sueldos y salarios 21.202 21.202 21.202 21.202 21.202 21.202 21.202 21.202 40.277 21.202 21.202 27.096 279.392
Gastos Sueldos y salarios Aseg. Del Sur 4.950 4.950 4.950 4.950 0 0 0 0 0 0 0 0 19.800
Depreciaciones 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 1.020 12.234
Amortizaciones 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 2.487 29.846
Arriendo oficinas 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700 20.400
Marketing y Relaciones Publicas 20.118 455 455 9.415 455 455 2.135 455 455 455 455 455 35.758
Servicios Basicos 683 683 683 683 683 683 683 683 683 683 683 683 8.200
Mantenimiento ERP 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Seguros 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 802
Mantenimiento electrénico - tecnologia - pagina web 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 617
Movilizacién 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 1.920
Actuarios 7.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7.000
Insumos de Oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6.000
TOTAL EGRESOS -247.544  -267.992  -308.589  -357.831 -373.579 -400.156  -419.922 -441.024  -478.158  -474.191  -488.127  -505.867 -4.762.978
UAII -40.739 11.720 22.486 22.443 44.146 50.305 53.451 59.860 45.145 67.753 71.061 68.009 475.641
GASTOS FINANCIEROS 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 10.156
UAIMPUESTOS -41.585 10.874 21.640 21.597 43.300 49.458 52.604 59.013 44.299 66.906 70.215 67.163 465.484
PARTICIPACION LABORAL 0 1.631 3.246 3.240 6.495 7.419 7.891 8.852 6.645 10.036 10.532 10.074 69.823
UTILIDAD ANTES IR -41.585 9.243 18.394 18.358 36.805 42.040 44.714 50.161 37.654 56.871 59.683 57.088 395.662
IMPUESTO A LA RENTA 0 2.311 4.598 4.589 9.201 10.510 11.178 12.540 9.414 14.218 14.921 14.272 98.915
UTILIDAD NETA -41.585 6.932 13.795 13.768 27.604 31.530 33.535 37.621 28.241 42.653 44.762 42.816 296.746




Balance General — Normal Apalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

Activos

Caja Excedente

Activo Corriente

Activo Disponible

Disponible en Caja

Cuentas por Cobrar Clientes
Activos Fijos

Activos Diferidos

Provision Cuentas Incobrables
Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
Activos Intangibles
Amortizaciones
Amortizaciones Acum. A. Intan

Pasivos

ANO 1
792.257
330.193
286.452
43.064
-18.290
61.354
68.272
802

614
12.234
12.234
149.232
29.846
29.846
548.654

ANO2
1.472.737
611.492
727.894
472.019
388.945
83.074
68.272
838
831
12.234
24.469
149.232
29.846
59.693
741.863

BALANCES PROYECTADOS

ANO 3
1.804.150
827.557
885.311
617.138
531.572
85.566
68.272
876
856
12.234
36.703
149.232
29.846
89.539
740.903

ANEXO 9.5

ANO 4
2.159.113
143.560
1.662.359
1.058.230
970.097
88.133
372.252
915
881
31.911
48.937
149.232
29.846
119.386
755.852

ANO 5
2.519.916
71.329
2.157.135
1.521.028
1.430.251
90.777
372.252
956
908
31.911
80.848
149.232
29.846
149.232
756.596

Pasivo Corriente

Necesidad de Recursos Espontaneos

Cuentas por Pagar Proveedores

Pasivo Largo Plazo

Patrimonio

463.399

463.399
85.256
243.603

677.922

677.922
63.942
730.873

698.275

698.275
42.628
1.063.247

734.538

734.538
21.314
1.403.261

756.596

756.596
0
1.763.320

Capital
Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas

Dividendos Pagados

Total Pasivo + Patrimonio

20.000
298.137
223.603

74.534
792.257

215.000
365.338
515.873
73.068
1.472.737

215.000
369.304
848.247
36.930
1.804.150

215.000
377.794
1.188.261
37.779
2.159.113

215.000
400.065
1.548.320
40.007
2.519.916




Pesimista Apalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
BALANCES PROYECTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos  792.257 1.449.252 1.743.273 2.046.884 2.343.275
Caja Excedente 330.193| 599.947 806.583| 111.865 30.371
Activo Corriente 286.452( 715.938 845.375(1.581.77412.021.383
Activo Disponible 43.064| 460.079 577.235| 977.696|1.385.344
Disponible en Caja -18.290| 378.618 494,960 | 894.598(1.301.415
Cuentas por Cobrar Clientes 61.354 81.461 82.275 83.098 83.929
Activos Fijos 68.272 68.272 68.272| 372.252| 372.252
Activos Diferidos 802 838 876 915 956
Provision Cuentas Incobrables 614 815 823 831 839
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Depreciaciones Acum. A. Fijos 12.234 24.469 36.703 48.937 80.848
Activos Intangibles 149.232( 149.232 149.232 149.232( 149.232
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Amortizaciones Acum. A. Intan 29.846 59.693 89.539( 119.386| 149.232
Pasivo Corriente 463.399| 664.764 671.429( 692.592| 699.547
Necesidad de Recursos Espontaneos

Cuentas por Pagar Proveedores 463.399| 664.764 671.429 | 692.592| 699.547
Pasivo Largo Plazo 85.256 63.942 42.628 21.314 0
Patrimonio 243.603 720.546 1.029.216 1.332.977 1.643.728
Capital 20.000| 215.000 215.000| 215.000| 215.000
Utilidad / Pérdida 298.137| 352.429 342.966| 337.513| 345.278
Utilidades Retenidas 223.603| 505.546 814.216|1.117.977|1.428.728
Dividendos Pagados 74.534 70.486 34.297 33.751 34.528

Total Pasivo + Patrimonio 792.257 1.449.252 1.743.273 2.046.884 2.343.275




Optimista Apalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
BALANCES PROYECTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos  792.257 1.496.221 1.866.033 2.274.926 2.704.869
Caja Excedente 330.193| 623.037 848.988| 176.662| 115.081
Activo Corriente 286.452( 739.850 925.796 | 1.745.122 | 2.298.408
Activo Disponible 43.064| 483.958 657.590|1.140.941|1.662.229
Disponible en Caja -18.290| 399.272 568.669|1.047.57411.564.193
Cuentas por Cobrar Clientes 61.354 84.687 88.921 93.367 98.036
Activos Fijos 68.272 68.272 68.272| 372.252| 372.252
Activos Diferidos 802 838 876 915 956
Provision Cuentas Incobrables 614 847 889 934 980
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Depreciaciones Acum. A. Fijos 12.234 24.469 36.703 48.937 80.848
Activos Intangibles 149.232( 149.232 149.232 149.232( 149.232
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Amortizaciones Acum. A. Intan 29.846 59.693 89.539( 119.386| 149.232
Pasivo Corriente 463.399| 691.079 725.644 778.143| 817.064
Necesidad de Recursos Espontaneos
Cuentas por Pagar Proveedores 463.399| 691.079 725.644 | 778.143| 817.064
Pasivo Largo Plazo 85.256 63.942 42.628 21.314 0
Patrimonio 243.603 741.200 1.097.761 1.475.469 1.887.805
Capital 20.000| 215.000 215.000| 215.000| 215.000
Utilidad / Pérdida 298.137| 378.246 396.179| 419.675| 458.152
Utilidades Retenidas 223.603| 526.200 882.761]1.260.469 | 1.672.805
Dividendos Pagados 74.534 75.649 39.618 41.967 45.815

Total Pasivo + Patrimonio 792.257 1.496.221 1.866.033 2.274.926 2.704.869




Normal Desapalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
BALANCES PROYECTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos  711.857 1.417.794 1.774.018 2.152.626 2.535.908
Caja Excedente 213.467 | 512.811 748.240 84.990 34.373
Activo Corriente 322.778| 771.633 934.496 (1.714.440 | 2.210.083
Activo Disponible 79.390| 515.757 666.323|1.110.312|1.573.976
Disponible en Caja 18.036| 432.683 580.757]1.022.179|1.483.199
Cuentas por Cobrar Clientes 61.354 83.074 85.566 88.133 90.777
Activos Fijos 68.272 68.272 68.272| 372.252| 372.252
Activos Diferidos 802 838 876 915 956
Provision Cuentas Incobrables 614 831 856 881 908
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Depreciaciones Acum. A. Fijos 12.234 24.469 36.703 48.937 80.848
Activos Intangibles 149.232( 149.232 149.232 149.232( 149.232
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Amortizaciones Acum. A. Intan 29.846 59.693 89.539( 119.386| 149.232
Pasivo Corriente 463.399| 677.922 698.275( 734.538| 756.596
Necesidad de Recursos Espontaneos

Cuentas por Pagar Proveedores 463.399| 677.922 698.275| 734.538| 756.596
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Patrimonio 248.459 739.873 1.075.742 1.418.088 1.779.312
Capital 20.000| 215.000 215.000| 215.000| 215.000
Utilidad / Pérdida 304.612| 370.517 373.188| 380.384| 401.360
Utilidades Retenidas 228.459| 524.873 860.742]1.203.088 | 1.564.312
Dividendos Pagados 76.153 74.103 37.319 38.038 40.136

Total Pasivo + Patrimonio 711.857 1.417.794 1.774.018 2.152.626 2.535.908




Pesimista Desapalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
BALANCES PROYECTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos  711.857 1.394.310 1.713.141 2.040.396 2.365.851
Caja Excedente 213.467 | 501.267 727.266 53.295 0
Activo Corriente 322.778| 759.677 894.560 | 1.633.856 | 2.074.330
Activo Disponible 79.390| 503.817 626.420|1.029.777|1.438.292
Disponible en Caja 18.036| 422.357 544.145| 946.679|1.354.363
Cuentas por Cobrar Clientes 61.354 81.461 82.275 83.098 83.929
Activos Fijos 68.272 68.272 68.272| 372.252| 372.252
Activos Diferidos 802 838 876 915 956
Provision Cuentas Incobrables 614 815 823 831 839
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Depreciaciones Acum. A. Fijos 12.234 24.469 36.703 48.937 80.848
Activos Intangibles 149.232( 149.232 149.232 149.232( 149.232
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Amortizaciones Acum. A. Intan 29.846 59.693 89.539( 119.386| 149.232
Pasivo Corriente 463.399| 664.764 671.429( 692.592| 706.131
Necesidad de Recursos Espontaneos

Cuentas por Pagar Proveedores 463.399| 664.764 671.429 | 692.592| 699.547
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Patrimonio 248.459 729.546 1.041.712 1.347.804 1.659.720
Capital 20.000| 215.000 215.000| 215.000| 215.000
Utilidad / Pérdida 304.612| 357.609 346.851| 340.103| 346.573
Utilidades Retenidas 228.459 | 514.546 826.712]1.132.804 | 1.444.720
Dividendos Pagados 76.153 71.522 34.685 34.010 34.657

Total Pasivo + Patrimonio 711.857 1.394.310 1.713.141 2.040.396 2.365.851




Optimista Apalancado

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
BALANCES PROYECTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activos  711.857 1.441.279 1.835.901 2.268.439 2.720.861
Caja Excedente 213.467 | 524.356 769.671( 118.092 78.126
Activo Corriente 322.778| 783.589 974.981(1.797.204 | 2.351.356
Activo Disponible 79.390| 527.697 706.775(1.193.023|1.715.177
Disponible en Caja 18.036| 443.010 617.854(1.099.655]1.617.141
Cuentas por Cobrar Clientes 61.354 84.687 88.921 93.367 98.036
Activos Fijos 68.272 68.272 68.272| 372.252| 372.252
Activos Diferidos 802 838 876 915 956
Provision Cuentas Incobrables 614 847 889 934 980
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Depreciaciones Acum. A. Fijos 12.234 24.469 36.703 48.937 80.848
Activos Intangibles 149.232( 149.232 149.232 149.232( 149.232
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
Amortizaciones Acum. A. Intan 29.846 59.693 89.539( 119.386| 149.232
Pasivo Corriente 463.399| 691.079 725.644 | 778.143| 817.064
Necesidad de Recursos Espontaneos

Cuentas por Pagar Proveedores 463.399| 691.079 725.644 | 778.143| 817.064
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Patrimonio 248.459  750.200 1.110.257 1.490.295 1.903.797
Capital 20.000| 215.000 215.000| 215.000| 215.000
Utilidad / Pérdida 304.612| 383.426 400.064 | 422.264| 459.447
Utilidades Retenidas 228.459| 535.200 895.257]1.275.295| 1.688.797
Dividendos Pagados 76.153 76.685 40.006 42.226 45,945

Total Pasivo + Patrimonio 711.857 1.441.279 1.835.901 2.268.439 2.720.861




ANEXO 9.6

Flujo de Caja — Normal Apalancado

FLUJO DE CAJA
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5

VENTAS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
COSTO DE VENTAS -628.320 -850.747 -876.270 -902.558 -929.634
GASTOS SINIESTROS -3.707.188 -5.192.591 -5.348.492 -5.509.033 -5.674.470
GASTOS ADMINISTRATIVOS -339.831  -390.896 -417.969 -419.244 -419.466
GASTOS DE DEPRECIACIONES -12.234 -12.234 -12.234 -31.911 -31.911
GASTOS DE AMORTIZACIONES -29.846 -29.846 -29.846 -29.846 -29.846
GASTOS DE PUBLICIDAD -40.758 -32.042 -32.042 -32.042 -32.042
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.508.356 -6.716.853 -6.924.633 -7.117.369

Utilidad Antes de Intereses e 477823 581204 585394 596.681  629.585

Impuestos

GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMPUESTOS 467.666 573.079 579.300 592.618 627.554
PARTICIPACION LABORAL 70.150 85.962 86.895 88.893 94.133
UTILIDAD ANTES Impuesto a la Renta 397.516 487.117 492.405 503.726 533.421
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 121.779 123.101 125.931 133.355
UTILIDAD NETA 298.137 365.338 369.304 377.794  400.065
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

Utilidad Neta 298.137 365.338 369.304 377.794  400.065
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
TOTAL Flujo de Caja Operativo 336.536 404.473 409.176 438.079 461.086
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)

Activos Fijos -68.272 0 0 -303.980 0 0
Activos Intangibles -149.232 0 0 0 0 0
Recuperacion Activo Fijo 284.772
Inversion Capital de Trabajo -48.921

Recuperacion Capital de Trabajo Neto 48.921
TOTAL Flujo de Caja de las Inversiones -266.424 0 -303.980 0 333.692
Flujo de Caja LIBRE -266.424 336.536 404.473 105.196 438.079 794.779
Flujo de Caja LIBRE Acumulado -266.424 70.112 474.585 579.781 1.017.860 1.812.638
FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 106.570 0 0 0 0 0
Egresos 0 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314
Interés 0 -10.156 -8.125 -6.094 -4.062 -2.031

Escudo Fiscal

TOTAL Flujo Caja de la Deuda 106.570

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Aportaciones Futuras
Dividendos Pagados

-159.855 234.214 304.912

376.396

732.163

Flujo de Caja SOCIOS




Pesimista Apalancado

FLUJO DE CAJA
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
ANO 0 1 2 3 4 5

VENTAS 5.236.001 6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
COSTO DE VENTAS -628.320 -834.228 -842.570 -850.996 -859.506
GASTOS SIENIESTROS -3.707.188 -5.091.807 -5.142.861 -5.194.442 -5.246.601
GASTOS ADMINISTRATIVOS -339.831 -390.786  -417.785 -418.900 -418.998
GASTOS DE DEPRECIACIONES -12.234 -12.234 -12.234 -31.911 -31.911
GASTOS DE AMORTIZACIONES -29.846 -29.846 -29.846 -29.846 -29.846
GASTOS DE PUBLICIDAD -40.758 -32.042 -32.042 -32.042 -32.042
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.390.944 -6.477.338 -6.558.137 -6.618.904
Utilidad Antes de Intereses e 477.823  560.955 544.079 533495  543.644
Impuestos
GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMF’UESTOS 467.666 552.830 537.986 529.432 541.613
PARTICIPACION LABORAL 70.150 82.925 80.698 79.415 81.242
UTILIDAD ANTES Impuesto a la Renta 397.516 469.906 457.288 450.017 460.371
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 117.476 114.322 112.504 115.093
UTILIDAD NETA 298.137 352.429 342.966 337.513 345.278
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
Utilidad Neta 298.137 352.429 342.966 337.513 345.278
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
TOTAL Flujo de Caja Operativo 336.536 391.565 382.838 397.798 406.299
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos -68.272 0 0 -303.980 0 0
Activos Intangibles -149.232 0 0 0 0 0
Recuperacién Activo Fijo 284.772
Inversion Capital de Trabajo -48.921
Recuperacién Capital de Trabajo Neto 48.921

TOTAL Flujo de Caja de Inversiones

Flujo de Caja LIBRE

Flujo de Caja LIBRE Acumulado

-266.424

-266.424 336.536 391.565

-266.424 461.677

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 106.570 0 0 0 0 0
Egresos 0 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314
Interés 0 -10.156 -8.125 -6.094 -4.062 -2.031
Escudo Fiscal 0 3.682 2.945 2.209 1.473 736

TOTAL Flujo de Caja de la Deuda

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Aportaciones Futuras
Dividendos Pagados

Flujo de Caja SOCIOS

-303.980

540.534

333.692
397.798 739.991

938.332 1.678.323




Optimista Apalancado

FLUJO DE CAJA
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5
VENTAS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
COSTO DE VENTAS -628.320 -867.267 -910.630 -956.161 -1.003.969
GASTOS SIENIESTROS -3.707.188 -5.293.374 -5.558.122 -5.836.075 -6.127.982
GASTOS ADMINISTRATIVOS -339.831 -391.006 -418.157 -419.601 -419.961
GASTOS DE DEPRECIACIONES -12.234  -12.234  -12.234  -31.911 -31.911
GASTOS DE AMORTIZACIONES -29.846  -29.846 -29.846 -29.846  -29.846
GASTOS DE PUBLICIDAD -40.758 -32.042 -32.042 -32.042 -32.042
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.625.769 -6.961.031 -7.305.636 -7.645.712

Utilidad ~ Antes de Intereses e 477.823 601452  627.552  662.376  720.700

Impuestos

GASTOS FINANCIEROS 10.156 8.125 6.094 4.062 2.031
UAIMPUESTOS 467.666 593.327 621.458 658.313 718.669
PARTICIPACION LABORAL 70.150 88.999 93.219 98.747 107.800
UTILIDAD ANTES Impuesto a la Renta 397.516 504.328 528.239 559.566 610.869
IMPUESTO A LA RENTA 99.379 126.082 132.060 139.892 152.717
UTILIDAD NETA 298.137 378.246 396.179 419.675  458.152
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

Utilidad Neta 298.137 378.246 396.179 419.675 458.152
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911

Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846

TOTAL Flujo de Caja Operativo 336.536 417.382 436.051 479.959 519.173

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)

Activos Fijos -68.272 0 0 -303.980 0 0
Activos Intangibles -149.232 0 0 0 0 0
Recuperacién Activo Fijo 284.772
Inversion Capital de Trabajo -48.921

Recuperacién Capital de Trabajo Neto 48.921

TOTAL Flujo de Caja de Inversiones -266.424 -303.980 333.692

Flujo de Caja LIBRE -266.424 336.536 417.382 132.071 479.959 852.865

FC LIBRE Acumulado -266.424 487.494 619.565 1.099.524 1.952.389

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 106.570 0 0 0 0 0
Egresos 0 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314 -21.314
Interés 0 -10.156 -8.125 -6.094 -4.062 -2.031
Escudo Fiscal 0 3.682 2.945 2.209 1.473 736

TOTAL Flujo de Caja de la Deuda

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Aportaciones Futuras 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados

Flujo de Caja SOCIOS




Normal Desapalancado

FLUJO DE CAJA
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
ANO O 1 2 3 4 5

VENTAS 5.236.001 7.089.560 7.302.247 7.521.314 7.746.954
COSTO DE VENTAS -628.320 -850.747 -876.270 -902.558 -929.634
GASTOS SIENIESTROS -3.707.188 -5.192.591 -5.348.492 -5.509.033 -5.674.470
GASTOS ADMINISTRATIVOS -339.831 -390.896 -417.969 -419.244 -419.466
GASTOS DE DEPRECIACIONES -12.234 -12.234 -12.234 -31.911 -31.911
GASTOS DE AMORTIZACIONES -29.846 -29.846 -29.846 -29.846 -29.846
GASTOS DE PUBLICIDAD -40.758 -32.042 -32.042 -32.042 -32.042
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.508.356 -6.716.853 -6.924.633 -7.117.369
Utilidad Antes Intereses e Impuestos 477.823 581.204 585.394 596.681 629.585
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 477.823 581.204 585.394 596.681 629.585
PARTICIPACION LABORAL 71.673 87.181 87.809 89.502 94.438
UTILIDAD ANTES Impuesto a la Renta 406.149 494.023 497.585 507.179 535.147
IMPUESTO A LA RENTA 101.537 123.506 124.396 126.795 133.787
UTILIDAD NETA 304.612 370.517 373.188 380.384  401.360
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
Utilidad Neta 304.612 370.517 373.188 380.384  401.360
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911
Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846
TOTAL Flujo de Caja Operativo 346.693 412.598 415.269 442.141 463.118
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos -68.272 0 0 -303.980 0 0
Activos Intangibles -149.232 0 0 0 0 0
Recuperacién Activo Fijo 284.772
Inversion Capital de Trabajo -48.921
Recuperacion Capital de Trabajo Neto 48.921

TOTAL Flujo de Caja de las Inversiones -266.424 -303.980 333.692

Flujo de Caja LIBRE -266.424 346.693 412.598 111.289 442.141 796.810

Flujo de Caja LIBRE Acumulado -266.424 80.268 492.866 604.155 1.046.297 1.843.107

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0 0
Interés 0 0 0 0 0 0
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

(@]

TOTAL Flujo de Caja de la Deuda

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Aportaciones Futuras 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 76.153 74.103 37.319 38.038 40.136
Flujo de Caja SOCIOS -266.424 270.540 338.495 73.970 404.103 756.674




Pesimista Desapalancado

VENTAS

COSTO DE VENTAS

GASTOS SIENIESTROS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE DEPRECIACIONES
GASTOS DE AMORTIZACIONES
GASTOS DE PUBLICIDAD

TOTAL EGRESOS
UAII

GASTOS FINANCIEROS
UAIMPUESTOS
PARTICIPACION LABORAL
UTILIDAD ANTES IR
IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA
U Neta

Depreciaciones
Amortizaciones

TOTAL FCO

Activos Fijos
Activos Intangibles
Recuperacién AF
Inversion CT
Recuperacion CTN
TOTAL FCI

FC LIBRE

FC LIBRE Acumulado

Ingreso
Egresos
Interés
Escudo Fiscal

FLUJO DE CAJA

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1
5.236.001

-628.320
-3.707.188
-339.831
-12.234
-29.846
-40.758

-4.758.178
477.823

0

477.823
71.673
406.149
101.537

304.612

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

304.612
12.234
29.846

346.693

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)

-68.272 0
-149.232 0
-48.921

-266.424
-266.424 346.693

-266.424 80.268

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

oOooo
O O O O

o

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Aportaciones Futuras
Dividendos Pagados
FC SOCIOS

0
76.153

-266.424 270.540

TOTAL FCD

2 3 4 5
6.951.899 7.021.418 7.091.632 7.162.548
-834.228 -842.570 -850.996 -859.506
-5.091.807 -5.142.861 -5.194.442 -5.246.601
-390.786  -417.785 -418.900 -418.998
-12.234 -12.234 -31.911 -31.911
-29.846 -29.846 -29.846 -29.846
-32.042 -32.042 -32.042 -32.042
-6.390.944 -6.477.338 -6.558.137 -6.618.904
560.955 544.079 533.495 543.644
0 0 0 0
560.955 544.079 533.495 543.644
84.143 81.612 80.024 81.547
476.812 462.468 453.470 462.097
119.203 115.617 113.368 115.524
357.609 346.851 340.103 346.573
357.609 346.851 340.103 346.573
12.234 12.234 31.911 31.911
29.846 29.846 29.846 29.846
399.690 388.931 401.860 408.330
0 -303.980 0 0
0 0 0 0
284.772
48.921
0 -303.980 0 333.692
399.690 84.951 401.860 742.023
479.958 564.909 966.769 1.708.792
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
71.522 34.685 34.010 34.657

328.168

50.266

367.850

707.365




Optimista Desapalancado

FLUJO DE CAJA
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

ANO 0 1 2 3 4 5

VENTAS 5.236.001 7.227.221 7.588.582 7.968.012 8.366.412
COSTO DE VENTAS -628.320 -867.267 -910.630 -956.161 -1.003.969
GASTOS SIENIESTROS -3.707.188 -5.293.374 -5.558.122 -5.836.075 -6.127.982
GASTOS ADMINISTRATIVOS -339.831 -391.006 -418.157 -419.601 -419.961
GASTOS DE DEPRECIACIONES -12.234  -12.234  -12.234  -31.911 -31.911
GASTOS DE AMORTIZACIONES -29.846  -29.846 -29.846 -29.846  -29.846
GASTOS DE PUBLICIDAD -40.758 -32.042 -32.042 -32.042 -32.042
TOTAL EGRESOS -4.758.178 -6.625.769 -6.961.031 -7.305.636 -7.645.712

Utilidad  Antes  de Intereses e 477.823 601452  627.552  662.376  720.700

Impuestos

GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 477.823 601.452 627.552 662.376 720.700
PARTICIPACION LABORAL 71.673 90.218 94.133 99.356 108.105
UTILIDAD ANTES Impuesto a la Renta 406.149 511.234 533.419 563.019 612.595
IMPUESTO A LA RENTA 101.537 127.809 133.355 140.755 153.149
UTILIDAD NETA 304.612 383.426 400.064  422.264  459.447
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 304.612 383.426 400.064  422.264  459.447
Depreciaciones 12.234 12.234 12.234 31.911 31.911

Amortizaciones 29.846 29.846 29.846 29.846 29.846

TOTAL Flujo de Caja Operativo 346.693 425.507 442.145 484.022 521.204

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)

Activos Fijos -68.272 0 0 -303.980 0 0
Activos Intangibles -149.232 0 0 0 0 0
Recuperacién Activo Fijo 284.772
Inversion Capital de Trabajo -48.921

Recuperacién Capital de Trabajo Neto 48.921

TOTAL Flujo de Caja de Inversiones -266.424 -303.980 333.692

Flujo de Caja LIBRE -266.424 346.693 425.507 138.165 484.022 854.896

Flujo de Caja LIBRE Acumulado -266.424 80.268 505.775 643.940 1.127.961 1.982.857

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0 0
Interés 0 0 0 0 0 0
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Aportaciones Futuras 0 0 0 0 0

76.685 40.006 42.226 45.945

Dividendos Pagados 76.153
Flujo de Caja SOCIOS . .

Elaborado por: El Autor



ANEXO 9.8

Deuda
Afo Saldo Inicial Interés Capital Cuotas

0 $ 106.569,74

1 $ 85.255,79 $ 10.156,10 $21.313,95 $ 31.470,04
2 $63.941,84 $8.124,88 $21.313,95 $29.438,82
3 $42.627,89 $ 6.093,66 $21.313,95 $ 27.407,61
4 $21.313,94 $4.062,44 $21.313,95 $ 25.376,39
5 $- $2.031,22 $21.313,95 $ 23.345,17

Elaborado por: El Autor




ANEXO 9.8

Depreciacion

TOTAL INVERSIONES 1 2 3 4 5 TOTAL AMORTIZACION

68.271,78 0,00

0,00 12.234,30 12.234,30
0,00 12.234,30 0,00 12.234,30
303.980,00 12.234,30 0,00 0,00 12.234,30
0,00 8.614,84 0,00 0,00 23.296,00 31.910,84
0,00 8.614,84 0,00 0,00 23.296,00 0,00 31.910,84
372.251,78 TOTAL 209.751,78

Elaborado por: El Autor




Amortizaciéon

TOTAL INVERSIONES TOTAL AMORTIZACION

149.232,00 0,00

0,00 29.846,40 29.846,40
0,00 29.846,40 0,00 29.846,40
0,00 29.846,40 0,00 0,00 29.846,40
0,00 29.846,40 0,00 0,00 0,00 29.846,40
0,00 29.846,40 0,00 0,00 0,00 0,00 29.846,40
149.232,00 TOTAL 298.464,00

Elaborado por: El Autor

Recupe. Activo Fijo

Detalle Valor en Libros Valor de Mercado Utilidad Impuesto causado Valor de Recuperacion

Edificios 225.000 235.000 10.000 3.625 231.375
Vehiculos 32.388 40.485 8.097 2.935 37.550
Muebles y Enseres 14.055 16.866 2.811 1.019 15.847
Equipos de Computo 0 0 0 0 0
'Equipos de Oficina | 284 0 0 0 0
TOTAL | 271.727 292.351 284.772

Elaborado por: El Autor



ANEXO 9.9

Costos Financieros
Apalancado Desapalancado
CPPC 9,45% 11,10%
Kd 9,53% 9,53%
Ke 11,80% 11,10%
Rf 2,62% 2,62%
Bd 0,97% 0,97%
Ba 0,68% 0,97%
(Rm-Rf) 6,03% 6,03%
Deuda 41,10% 0,00%
Patrimonio 58,90% 100,00%
EMBI 8,42% 8,42%

Fuente: Damodaran, Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: El Autor



ANEXO 10

(COTIZACIONES)

Bh. Simdn. Jaramitte Malo
ABOGADO
Mat. 1308 C. Abg. Azuay

PROPUESTA DE HONORARIOS

DE: Dr. Simén Jaramillo Malo.

PARA: Srs. Bienestar, Medicina Prepagada.
ASUNTO: Cotizacion de servicios profesionales.

Estimados Sefiores;

Por la presente, y conforme su requerimiento, informo a ustedes que mi oferta de
honorarios profesionales para la Constitucion de la Sociedad "Bienestar, Medicina
Prepagada’, asciende a CINCO MIL DOLARES AMERICANOS 00/100 (Usd. 5000,00),
valor que incluye el 12% de impuesto al valor agregado IVA.

Los servicios incluyen:

- Elaboracion de actas constitutivas.

- Elaboracién de minutas y escrituras.

- Tramite de registro ante |as autoridades competentes.

- Obtencién de RUC.

- Demas procedimientos requeridos para la constitucion y funcionamiento de la
sociedad.

e

Atentamente— -
< o / Vi

] g e —
g Z gt VY —
Dr. Simén Jaramillo Malo

ABOGADO

Matricula Profesional 1308, C. Abg. Azuay




IMmprimax

Quito DM. 14 de diciembre del 2011

Srs. Bienestar Medicina Prepagada S.A.
RUC: 1716721541001

Cotizacion:

3 Baners (color)

2 Lonas 4 x 2 horizontal (color)

Tarjetas de presentacion

Carpetas de cartdn con logo de la empresa
Hojas con logo de la empresa

Formularios

Tripticos

Conforme a los acordado y siendo esta la unica imprenta con
la que la empresa tendra vinculo alguno, el valor estimado es
de 6.000 USD. (Seis mil dolares norteamericanos).

' ?é
% ERENZ GE RA*I«'O

Luis Mosguera Narvaez OE3-276 y Av. América
PBX.: 22 25669 » 2547 920 - 2220 778
wWww.imprimax.com.ec ___

AR



PROAUTO - ASO gl

]

Sucursal: Av. De los Granados E14-664 y S 74
Teléfonas: 224 8290 / 224 8293 / 224 8303 Fax: 244 5199 T
www.proauto.,com.ec  e-mail: sucursal@proauto.com.ec

SIEMPRE CONTIGO

Quito, 07 de diciembre del 2011

Sefor(s):
BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.
Presente.- )

Estimado

Por medio de la presente tenemos mucho gusto en enviar a usted, nuestra oferta para la
provisién del vehiculo que indicamos a continuacion

PROFORMA
MODELO PRECIO OBSERVACION
GRAND VITARA SZ 2.0L 5P TM 4X2 $ 26950 ENTREGA INMEDIATA DEACUERDO
A DISPONIBILIDAD
PRECTO: INCLUYEN 12% DEL IVA
MODELO: 2012

VALIDEZ DE LA OFERTA 8 DIAS

Seguros de que nuestra oferta serd de su interés, anticipamos nuestros agradecimientos, cualquier informacidn
adicional estaremos gustosos en atender.

Atentamente,

- /’ '/-) Iy~
C o "/ )
1/-@-&& /’(2—:7 al
“~——Marceld Posso Amador
Departamento de Ventas



QUITO 01 DE DICIEMBRE DEL 2011

ATENCION:

BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S A

_CANTIDAD | DETALLE | MARCA il PRECIO CON IVA TOTAL
|
I‘ 01 MOTO SUZUKI IAX*110 | § A680.00 1680.00
Ii_i;lﬁ CASCOS 0 65.00 DOLARES MATRICULA
|
02 GORRAS |00 00 m

ENTREGA 24 HORAS DESPUES DE LA COMPRA A DOMICLIO SIN COSTO

COTIZACION VALIDA POR 8 DIAS Y SUJETA A CAMBIOS SIN PREVIO AVISO
GUSTOSOS DE RECIBIR SUS GRATAS ORDENES
SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECIALES

RUC : 0990009732001

FREDDY RUBIO P

ASESOR COMERCIAL
COMANDATO QUICENTRO
02-2253101 / 02-2277616 094635681




FRECID FRECIO
I HITARID  TOTAL

4, AIOBILLARIO

DECRIPOON L HIDaD CAHTIDAD

&1 |Escxilariagerendgal L L a0 4500110
&2 |Emcrilaria mediana u 10,0 00 000,100
43 |kd=zad= reynianes u 1M ol 990,00
&84 |Caunler u 1M A G500
&5 |Archivadardajanas u 3, 450 1350,00
A5 [Sille g irala ria g e ncial u 5 275 L7500
&7 |5illagiralariscan brams u 16,00 130 340,00
48 |Zillas narmalsin braras u 1600 150 240000
&3 |kdadulares requeridas u a0 M
ToTA L INCLLYE fo'ay

Romma =z Papec O e la Tema 2 oze s, 204 8 oz o

Tiempe Sc Pelege: 10 Shey hafoomSiey

rFrofoona wilnfe Bt 30 ftn Sopuid S 1o cnmde

vy Dervisie Reeees B - Bad Do,



| COLINEAL

PRESUPUESTO N° 030725

Zona Norte 02 T | /D Lel e / 2ot/ -
NOMBRE: 2/-91.4-%7_ 'f/'/édlm /2%‘%‘20& ALGIC.: 171672 /57
DIRECGION DOMICILIO: / TeLe pomiciic: 2 Y 8RS venp, 20
DIRECGION OFICINA: _ 2een MW(‘PE?M@J?.W& ek orione _ (288 4/ Y33 . Hearbune cﬁ%(é‘
( CANT. DESCRIPCION P. UNITARIO | TOTAL

4 5 z‘xmgq (W) F /299 =
%, x/em Foguinrat »M/,m/uwj #152% | P 30y =

PLANES DE PAGO SUMAN §
. p <
) : DESCUENTO §
SUBTOTAL §
WA o % §
TOTAL § Z{ éO?J, e
3 LA S . J

NOTA IMPORTANTE: Sencr cliente, este documento NO TIENE VALOR COMERCIAL. En caso de concretar su compra
favor EXIJA su Nota de Pedido. La Empresa no se responsabiliza por ninguna transaccion efectuada con Presupuestos.
Este documento tiene validez de 8 dias.

G, oo (0706 179)

’ REPRESENTAIYTE DE VENTAS CLIENTE g AUTORIZADC POR
CUENCA: QuITo: GUAYAQUIL: MACHALA:
-Mnmlzpamusmusmat » Av, 12 de Octubre 1895 v Luis Cordero + Kennedy Norte: * La Garalina

n;:um cmmF Ted. (02} 223 5405 Y= Av, Feo, de Orellana y Nahim lsaias Mz 110 Solar 28 %mggggfl;ﬁaﬂo'mw Hotel Oro Verde

Telk: (07) 280 6122 Fa (07) 288 6191 « Megatienda Av. Shiyris 1841y E Comercio Tel, [04) 268 3640

Erma colnssRcnreatapcom L + it Sombero i oy 6 Vi achale-Pasas i kn 72, C. I Paseo Shopping acha
+ Hrio. Miguel 8-58 y Siman Bollvar + Pedro Vicente Maldonado s/n {Villa Flors] . C. Riocentro los Ceibos, Local A 12 Telfs.: 2964 383/ 2084 384 / 296¢ 358

Teits.: {07) 280 4678 254 0610 Fa 0N 2628140 ©. C. El Recreo, Local 0157 Cal OBT204301 MANTA:
+ A, Felipe [l a/n y Autopista Cuenca-Azogues # Av. de La Prensa s/n y Av. K!nnudy G

£ 10 Mall dal Rin | neal A58 P i Poneadn [ noal 1 415 + Av. 24 s/ny Flavio Reyes, Barrio Santa Ménica



; . PROFORMA: 007-002-000017082
Coﬁnmnm deactubu Matriz Telf, (02) 2557300 RUC : 1790040275001
QUITO - ECUADOR CONTRIBUYENTE ESPECIAL Resol.: 538 del 02/08/1995
Fecha 3 1 DE DICIEMBRE DEL 2011
‘Fecha Entrega: DE MESs DEL

Razon Social @ PA-CO CONERCIAL E INDUSTRIAL 5.A. Esision Sist.: 11712/01 12:40:49

Direccion : WARISCAL AV.COLON E4-81 ¥ AV.9DE OCTUBRE Mo, Lontrol : 19-PR-00017082

Almacen @ GUICENTRD Cliente  : 9999 BIENESTAR NEDICINA PREPAGADA S.A.
Direccion : AV, NN.UW'Y & DE DICIENBRE C.C.OUICENTRO PB-005  Direccion  : REPUBL. DEL SALVADO Mo:

Telefenos ¢ 2245848 0 Telefono, 1 2458295 Ciudad 3

W RUC/Cedula & 1716721541

Pagina: 1 de 1
Pedido: (19-PR-0000000) Vendedor: 999-BENERAL Usuario: phuruvn Autoriza: pfabara

mm. m mmmmm m eamm UNT T.PRECID UNITARIO  PRECID TOTAL ussen.
" ORI CFU S5-100PLA + MM 4938 D I 140 BRETT FRCRRD. 1.0, WE MR0000 7R
H 43E 1TE WA

FRICESALOR (0 FUAL TTRE . 65HT 438 IR 178 DISCO WINDOWS 7 HOVE S8STC TVDEN SUPSFALLTT WIRELESS LECTIR 1€ TARJETA 4 AERTES

HUER CONEXTCH PARA FED VG INT-D. THCLLYE IMIVER LD 18, SRS WAEE Y TELLADD LgR

2 MEBAL1I717033 FORTATIL GA-317208 4D VISION 0C 2.306H7 HEWLETT PACIARD 5.00 IW: ‘2 700060 25500
I8 006k 141G WS

FRICESADCR. AD VISIOH DURL OOFE 2.30G7 260 Fovl S00GH DTS00 PANTALLA 16P00 WINDOWS 7' STARTER DVD SLFERIILTL UIRELESS EtLFIiI!fI-

FLERTUE LER X5 AT V0A 15 LETTOR DE TARJETAS MLLTIPEDIA BSTERTA DE 4 CELDAS LETUHION

07541755 IFFESRA F0 707 IET MATIFAEION & LEXVRK 2O0W 2 20500000 .0
z B 1 TERESRA COFTADORS ESOA
DOODONCRRO167 FORTAIITAS METALICE WALLA CON PORTATARTE CHANS CHAD 1600 4 2 5.42000 .2
1 T REF T8
o HA1GEI0060ST FORTALLIPE. FLASTICN RENI 405 ERICH, KFeLSE 7,00 6 2 2.44500 4.1
4 B c0MGI0SH ELIGRAF PINIA TEDIA MEGRD 1100502 B Z0.004N 2 700 00
L 7 701003 BOLIGROFT FUBTA FEDIA AL 416051 EIC 000 1N 2 2800 £
& CONDDOVOTASTY FPELERM 2 FIS0S METALICA NEBRA - 1600 L 2 10, 76000 (7.8
9 [0YIABEI74944 ENGREFADORA FSORITORT GRAFDE METALICA N ERICH MWiNE 1680 180 2 432700 T
B GREFIS 20/6 174910 \2
10/ PRFLIRISSA26 PAFEL TOND KLAMD) DVSES A4 PERA COPTADD) REFRT 7,50.00 W3 2 08 7410 T
{1 6734472310674 PERFIRALCRA ESCRITORTD GRANDE 2 FERF MET DING LT 100 N 2 839000 2.5
ALICA, 1057
12 PREVASO036 ERAFAG 2476 STAHIVR, CIAXSO00N ALEX 500 L 2 T 4.
15 4041985006735 (LIPS CILDRES 2901 TIFO ZEERA COAOON (ERICH WAl 5,00 Uy’ 2 500 .
REF:24673

Esta proforsa: tisse valides sale con ¢) vosbre; firsa delovendedor j sellp de Ph-C0 CORERCIAL £ INDUSTRIAL 5.8,
En el caso de existic cablos de precios por nuestres sroveedores ylo sudificaciones casbisrias oficiales que afecten
2l coste de a aercaderia, wos verenss obligufes @ actualizar precis en ol eosento de 12 facturacion previo su Lonocisieata.
IIVALIDEZ ‘GFERTA: 8 BIASH

SUBTOTAL s 11,034.39
TARIFA O%: 7410
TARIFA 124+ 10,340,49
TVA 128 1,315.24

TOTALS: 12,349,585



MACROQUIL 8.A. ~

SEGURIDAD, RESPALDO Y TECNOLOGIA

Quito, 24 de Octubre del 2011

CLIENTE: BIENESTAR MEDICINA PREPAGADA S.A.

Estimado Sefior Chiriboga

Adjunto Cotizacién del Sisterna de control de accesos

2 ROSS-AC-115 PANEL DE CONTROL PARA 1 PUERA SOPORTA 2 LECTORAS 160,00 320,00
4 ROSS-AYK-12 LECTORA DE PROXIMIDAD INTERIOR 60,00 240,00
30 ROSS-AT-R14 TARJETA DE PROXIMIDAD 26 BIT 2,95 88,50
2 VIP-600L CERRADURA ELECTROMAGNETICA DE 600 LIBRAS CON LED 60 120,00
2 VIP-KIT KIT FUENTE DE PODER DE 1.5 AMPERIOS 65 130,00
1 COSTOS DE INSTALACION, PROGRAMACION, 200,00
MANO DE OBRA.

SUBTOTAL| 1.098,50
VA 131,82

TOTAL 1.230,32

Atentamepte,

/

Gerénte Regional

Matriz Guayaguil Dir. Alborada XII Etapa, Mz 1203 N° 32 Telfs ; (583-4) 227 5231-227 7429 -223 9827 Web. www.macroquil.com
Sucursal Quito Dir Isfa San Cristébal N° 780 (N43-86) entre Thomas de Berlanga'y Rio Coca:  Telfs.. (593-2) 224 4065 -600 8539  Correa, info@macroqull com

PROXIMAMENTE EN URDESA CENTRAL: COSTANERA 506, ENTRE LAS MONJAS Y EBANOS
RN



Direccién:

Cliente: (/EZX @V\ﬂm m eﬁl\} C»{/\F/VQ/Q
Q/mrm oo

Ciudad:

Teléfono:

f ]
=& e faarr

CONTROL DE MUESTRAS
0005111

NOTA: La fecha de caducidad de este control de muestra tiene una duracion de 5 dias

Firrha-ﬁ/(/lorizada

Firma Cliente

CANTIDAD , DESCRIPClON VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
PO | Yomakecte, e i tolen | 6.38 3900
1000 | govos gen n bedode 290 | 2900
1000 | hilfon onbidhe, fp it oledl 0,38 O
‘2000] YWolwo ol 934 0.40| oo
2000 Moy /wwtoiim W%DL 1.50 =00
%{
\

suetotaL | K640

LVA. . Led,
TOTAL 932 ¢°

HOLA IMPRESORES/08-2011 DEL 4501 AL 5500



BLSIMESS SCHOOL

{1 DE

Quito DM, 16 de noviembre del 2011.

Srs. Bienestar Medicina Pre-pagada S.A.

La cotizacién por la contraportada posterior de la revista Perspectiva, es de 5000
USD anuales: La cancelacion del valor se la debe realizar inicio. Ademas la
empresa debe enviar el arte para ponerlo en la revista.

Muy Atentamente.

- uawo Aucluade

Ing. Alvare Xavier Andrade.

Director.

Guayagquil: Turgurahud 513 y Ay, 9 de Octuore,  Piee (503-4) 245 50 200 Fae (5034] 245 02 87, e-mai: idagya@ide. edu ec
Ouite: Micokiz Lapez 518 y Merco Aguire.  Puc (500-3) 243 40 43 ewmait idequito@ide. edu ec

www.ide.edu.es



