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RESUMEN

El trabajo de investigacion que se presenta a continuaciéon, nace de la iniciativa
de crear un centro de fisioterapia especializado en Kinesiotape que es la
aplicacion de vendajes funcionales en los musculos del cuerpo acelerando el

proceso de recuperacion en lesiones.

Los colaboradores de la empresa contaran con la capacitacion necesaria para
poder dar la mejor atencion a los clientes. Cabe destacar que la organizacion
no esta conformada por niveles jerarquicos y que se cuenta con el apoyo del
Dr. Patricio Maldonado jefe del cuerpo médicos de la seleccion de futbol del
Ecuador y de la Lic. Maria Lorena Palma fisioterapista con amplia experiencia y

especialista en Kinesiotape.

El proyecto cuenta con una inversion inicial de $162.612 ya que la propiedad
planta y equipo necesario para ofrecer una mayor calidad al servicio final con el
apoyo de alta tecnologia. La empresa trabajara Unicamente con un
establecimiento en la ciudad de Quito, donde las personas podran asistir a las
sesiones fisioterapéuticas, no existe distribuidor del servicio hacia otros

establecimientos ni tampoco intermediarios.

Para poner el proyecto en marcha se requiere de una inversion inicial del cual
el gerente aportara con un 60% y el resto sera solicitado con un crédito al

Banco del Pacifico a una tasa de 10,21% de interés a 5 afos.

El plan financiero presenta tres escenarios: optimista, de valoracion y
pesimista, en los cuales se refleja la rentabilidad que ofrece el proyecto, en
todos los casos se aprecia un VAN positivo y un TIR superior al costo de

oportunidad.
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ABSTRACT

The following research project is born from the initiative to create of creating a
specialized physiotherapy center in Kinesiotape which is the application of

healing dating body muscles accelerating the process of recovery in injuries.

The employees of the company will have the necessary training to give the best
service to customers. Note that company is not made up of hierarchical levels
and has the support of Dr. Patricio Maldonado chief medical body of the
national soccer team of Ecuador and Physiotherapist Maria Lorena Palma, who

has an extensive specialist experience in Kinesiotape.

The project has an initial investment of $ 162,612.00, the property, plant and
equipment needed to provide greater quality to the final service will be high-
tech. The company will work only with an establishment in the city of Quito,
where people may attend physiotherapy sessions; there is no dealer service to

other establishments or intermediaries.

To put the ongoing project requires an initial investment in which the manager
will provide 60% and the remainder will be applied for a loan to Banco del

Pacifico at a rate of 10.21% interest in five years.

The financial plan presented three scenarios: appraisal, optimistic and
pessimistic, in which the profitability offered by the project is reflected in all
cases a positive net present value NPV and a higher opportunity cost internal
rate of return yielded appreciated.
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INTRODUCCION

En la actualidad existe una tendencia de preocupacion por la salud, el cuidado
de la apariencia fisica de las personas por medio de la practica deportiva donde
la mayoria lo hacen sin tomar las debidas precauciones para la realizacién de
la mismas por esto que el presente trabajo de investigacién propone un plan de
negocios para la creacion de una empresa de prestacion de servicios de
terapia fisica traumatologica en la ciudad de Quito, que satisfaga las
necesidades de los clientes y que permita recuperar la inversion realizada y
obtener rentabilidad sobre la misma.

Se procedié a realizar un analisis macro de la situacion general del pais,
economia, politica, gobierno y sobre todo de la salud, sus antecedentes y un
enfoque especializado al sector de la terapia fisica traumatoldgica, factores
tecnoldgicos y como afectan a diversos aspectos de la presente propuesta; asi
también se investigd como los oferentes de la terapia fisica traumatoldgica que
existen en la ciudad de Quito. Dentro de esto se realiz6 un andlisis de las
Fuerzas Competitivas de Porter que ayudd a ponderar cual es la posicion de la

empresa en el mercado.

El trabajo de investigacion que se presenta a continuacion esta orientado a
crear una empresa que permita a futuro mantener un crecimiento sostenible
generando fuentes de trabajo y colaborando con la sociedad en la que nos

encontramos inmersos provocando un desarrollo integral de la organizacion.

Los incesantes avances tecnoldgicos y el acceso cada vez mayor hacia fuentes
de informacion por parte de las personas, han marcado una clara tendencia
global dentro de la cual los hombres y las mujeres son mas conscientes de lo

importante que es vivir en forma saludable y en el cuidado de su cuerpo.

Por otro lado, el acelerado ritmo de vida de la sociedad ecuatoriana, en donde
el estrés es considerado la enfermedad mas frecuente, ha ocasionado que la

persona promedio no tenga disponibilidad de tiempo para realizar actividades



adecuadas con lo que respecta al ejercicio fisico y a la buena alimentacién,
creando asi un panorama actual en el que los individuos a pesar de conocer la
importancia del cuidado de su salud fisica no mantengan un estilo de vida

propicio.

La tendencia actual influenciada desde el extranjero propone a una sociedad
gue se conserve saludable dando preferencia a la salud del cuerpo a través de

la ejecucion de actividades fisicas, utilizando cualquier medio para lograrlo.

Objetivo general
Elaborar un plan de negocios para identificar el nivel de utilizacion del servicio

de terapia fisica traumatoldgica y la aceptacion del mismo en los habitantes de

Quito y su area metropolitana.

Objetivos especificos
= Realizar un analisis de la industria donde se va a localizar el servicio a

prestar, para evaluar la situacion actual interna y externa, por el cual se
puede conocer la estructuracion del mercado y constituir la organizacion
e ir identificando cuéles son las oportunidades y amenazas de este
proyecto dentro de la industria en la que se encuentra.

» Realizar una investigacion de mercados para conocer el comportamiento
y requerimientos de los potenciales clientes y asi determinar cuél sera el
segmento de mercado al que se enfocara la empresa para la prestacion
de sus servicios de terapia fisica traumatoldgica, ademas de establecer

el tamafio del mercado potencial y sus caracteristicas.

= Disefiar un plan de marketing, asi como también posibles acuerdos y
convenios durante los primeros cinco afios que impulsen el desarrollo de
la empresa basandose principalmente en la penetracion y participacion
en el mercado de la ciudad de Quito referente a los servicios de terapia
fisica que se brindara.

» Realizar un estudio de localizacion del proyecto estableciendo los

factores determinantes de la localizacion para la ubicacion de la



empresa, asi como determinar la descripcion de funciones, politicas de

empleo y compensaciones.

» Analizar financieramente el proyecto para determinar su crecimiento y

rentabilidad en el tiempo.

Hipotesis
Existe demanda insatisfecha en el Distrito Metropolitano de Quito de pacientes
que tengan un grado de deficiencia o limitacidbn que necesiten programas de

rehabilitacion de terapia fisica traumatolégica.

Fuentes de informacion
Esta investigacion pretende indagar sobre las actuales necesidades del

mercado meta y la busqueda de las nuevas oportunidades de mercado que

permitan el desarrollo de esta propuesta.

Mediante un estudio de mercado adecuado, el mismo que permitidé recopilar y
analizar informacion necesaria, proporcionoé los datos requeridos para definir un
perfil claro del cliente. De dicha informacién se derivan varias estrategias de
mercado aplicadas de manera correcta, que permitiran tener la aceptacion del
proyecto y, de igual forma, el posicionamiento y diferenciacion, frente a la

competencia.

Considerando que el mercado de servicios es un sector que se encuentra en
desarrollo en el Ecuador, se busca analizar la viabilidad del proyecto en el
campo médico, que sea atractivo para los clientes potenciales generando la

satisfaccion en los mismos.

Se procedid a seleccionar este tipo de investigacion porque permite determinar
las principales caracteristicas delos clientes potenciales, en cuanto a lo que se

refiere a la situacion economica, edad, género, entre otras variables.



Se utilizaran también métodos como:

Investigacion de campo.- A través del cual se busca describir la situacion
actual del mercado, incluye la oferta y la demanda que se encuentra
relacionada al servicio que se brindara.

Observacion directa.- Para conocer el comportamiento y las tendencias de

preferencia de los clientes potenciales.

Método cuantitativo.- El cual implica recopilar la informacién tanto de fuentes
primarias como secundarias para proceder a realizar un andlisis que permita la

toma de decisiones acertada y precisa.



1. CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 Identificacion del sector y la industria

Segun la (CllU4) el presente proyecto se encuentra en el siguiente sector e
industria

Seccién Q Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social
Q86 Actividades de atencion de la salud humana

Q8690 Otras actividades de atenciéon de la salud humana

Esta clase comprende las siguientes actividades:

e Actividades de atencion de la salud humana que no se realizan en

hospitales ni entrafian la participacion de médicos ni de odontélogos:

e Actividades de enfermeros, parteras, fisioterapeutas y otro personal
paramédico especializado en optometria, hidroterapia, masaje
terapéutico, ergoterapia, logoterapia, podologia, homeopatia,

quiropractica, acupuntura, etcétera.

e Esas actividades pueden realizarse en Centros de atencién de la salud,
como las de empresas, escuelas, residencias de ancianos,
organizaciones sindicales y fraternales, y en instituciones de atencion de
la salud con servicios de alojamiento distintas de los hospitales, en
consultorios privados, en el domicilio de los pacientes y en otros lugares.
No se incluye tratamiento médico. (Flacso, 2012)

1.1.1 Evaluacioén de la situacion actual del desarrollo sector salud en el
Ecuador

El principal problema que tienen las redes de salud es la escasez de personal y
su limitada capacidad de resolucién en atencién primaria y especializada de

nivel cantonal y provincial.



Los profesionales de la salud del Ministerio de Salud Publica estaban
contratados en su mayoria por 4 horas/dia recibiendo un salario en torno a un

salario minimo vital durante el periodo del analisis de la investigacion.

“Se estima que en el Ecuador existen 17,6 médicos por cada 10.000
habitantes” (INEC, 2010), que es menor a los 23 trabajadores de la salud que
segun la OMS son necesarios para alcanzar la cobertura de las necesidades

de atencion primaria de salud.

Desde 1995 se ha venido desarrollando en Ecuador un proceso de reforma del
sector salud, asentado sobre un proceso de descentralizacion y transferencia
de funciones del MSP a las Municipalidades que lo soliciten. La Reforma en
Salud es un proceso orientado a introducir cambios sustantivos en las
diferentes instancias y funciones del sector con el propésito de aumentar la
equidad en sus prestaciones la eficiencia de su gestion y la efectividad de sus
actuaciones, y con ello lograr la satisfaccion de necesidades de salud de la

poblacion.

“Se trata de una fase intensificada de transformacién de los Sistemas de Salud
realizada durante un periodo determinado de tiempo y a partir de coyunturas

que la justifican y viabilizan” (Younger, Villafuerte, & Jara, 2011).

“Se incremento la atencién ambulatoria en todo el pais, 15% mas con relacién
al afio 2013. Esto significa un ahorro global para las familias ecuatorianas de

44 millones de dolares” (Jimenez, 2010).

Por otro lado, el Ecuador ha vivido el proceso de transicion demografica, el cual
se refleja en su estructura de edades: existe un descenso en la importancia de
las edades jévenes (menores de 15 afios) y un aumento creciente de la
importancia de la poblacion adulta mayor. Este proceso generalmente se ha
dado primero en los niveles socioecondmicos altos dispersandose luego a los

niveles bajos.



Este comportamiento diferencial por nivel socioeconémico lleva a que
se observe una poblacion mas joven en los estratos socioecondémicos
bajos y una tendencia al envejecimiento a medida que aumenta el nivel
socioecondémico. Ademas de ser consecuencia de distintos
comportamientos en los patrones de fecundidad y mortalidad, estas
diferencias en la estructura de edad por nivel socioeconémico implican
demandas también diferenciadas, especialmente en los servicios de
salud y educacion. (CEPAR, 2011)

En lo que respecta al sector de la salud tanto publico como privado, segun
datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, ha presentado un
desarrollo uniforme en lo que respecta a establecimientos de salud, con
internacion y sin internacion hospitalaria, las cifras en el afio 2010 muestran
que existen 3981 establecimientos de salud diferenciados en 3238 sin

internacion y 743 con internacién a nivel nacional.

Cabe recalcar que en la Provincia de Pichincha donde est4d enfocada el

presente estudio muestra el siguiente detalle:

Un total de 121 establecimientos con internacion divididos en 19
establecimientos en el sector publico y 102 en el sector privado, mientras en lo
que respecta a establecimientos sin internacion muestra un total de 433
establecimientos siendo 404 publicos y apenas 29 establecimientos en el

sector privado.

Un factor bastante importante a destacar es la proliferacion de médicos en el
pais. En la Provincia de Pichincha se evidencia un total de 24316 médicos de
los cuales 5534 son especialistas que es lo que compete estudiar como plan de
trabajo, tomando en cuenta datos del INEC.

Por otro lado, no hay que dejar a un lado el campo publico, la Presidencia de la
Republica a través de su dependencia, el Ministerio de Salud, se ha empefiado
en desarrollar planes estratégicos tanto a mediano como a largo plazo que se



enfocan en solventar y ofrecer un nivel de salud digna para una poblacion a
través del equipamiento fisico, tecnolégico y humano; sin embargo, todas las
adquisiciones como el manejo de personal debe ser bien ejecutado ya que
pueden existir irregularidades en los procesos provocando un mal manejo del

factor salud en el pais.

1.1.2 Principales ramas industriales y su participacion en el PIB

Tabla 1. PIB del Ecuador en miles de ddlares por ramas 2009-2014.

RAMAS DE
ACTIVIDAD 2009 2010 2011 2012 2013 2014
/ ANOS

Ensefianza
y Servicios
sociales y
de salud 4.479.318,00 4.801.688,00 5.023.002,00 5.364.749,00 5.449.908,00 5.556.642,00

TOTAL
VALOR
AGREGADO

BRUTO 52.351.510,00 | 54.270.694,00 | 58.433.088,00 | 61.487.660,00 | 64.413.940,00 | 67.036.375,00

Otros
elementos
del PIB 2.206.222,00 2.210.361,00 2.491.976,00 2.617.903,00 2.667.129,00 2.595.170,00

PIB TOTAL | 54.557.732,00 | 56.481.055,00 | 60.925.064,00 | 64.105.563,00 | 67.081.069,00 | 69.631.545,00

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

1.1.2.1 Crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) total en miles de

délares y variacion anual porcentual
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Figura 1. PIB Total Ecuador periodo 2009 - 2014
Tomado de (INEC, 2010)




El producto interno bruto del sector salud se encuentra dentro de la categoria
que agrupa a las actividades de hoteles, restaurantes, comunicaciones,
educacién y de salud, de acuerdo a los boletines estadisticos publicados por el
Banco Central, esta categoria aporté en el afio 2011 en miles de ddlares la cifra
de 4.463.469, representando el 16,57% del PIB Total, comparado con el afio
2010 que fue un aporte del 16,34% observando un incremento en su aporte al
PIB total y realizando una comparacion con el afio 2009 se observa un aporte
de 16,06% mostrando una clara tendencia de incremento en su aporte al PIB
total que se evidencia en las siguientes tablas que se comparan el PIB total con

el PIB de la salud en los ultimos doce anos.

1.1.2.2 Crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) en miles de délares y
variacion anual porcentual de acuerdo a la actividad: Ensefianza y
Servicios sociales y de salud
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Figura 2. PIB Total Ecuador periodo 2009 - 2014

Tomado de (INEC, 2010)

El sector de la rehabilitacion fisica traumatologica en el Ecuador ha
manifestado en los Ultimos afios un cambio radical en su crecimiento,
debido al aumento de personas que sufren lesiones debido a las actividades
cotidianas tanto de trabajo como de ejercicios provocadas por el ritmo de
vida acelerado que tiene en la actualidad la sociedad y a la apertura de
nuevos profesionales de salud con lo que respecta a esta especialidad, sin
embargo al momento no existe una gran oferta de centros especializados en

rehabilitacion fisica traumatoldgica que cumplan con las satisfaccion de los
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clientes; es asi que en Ecuador se ofrecen los siguientes servicios en

rehabilitacion fisica traumatologica:

e Centros médicos de fisioterapia y rehabilitacion fisica

e Distribuidores de productos utilizados en fisioterapia

En el Distrito Metropolitano de Quito en la investigacion realizada, se establecio
gue coexisten centros médicos de fisioterapia inscritos por su actividad
economica (ClIU) de la Superintendencia de Compafiias, como proveedoras de
este servicio. El tamafio de las compaifiias se calcula en funcién de los estados
financieros propios al afio seleccionado, por lo tanto, aquellas compafiias que

no lo hicieron no se consideran en la siguiente tabla.

Tabla 2. Empresas por Actividad (Q8690) periodo 2002 - 2012

Q- ACTIVIDADES DE
ATENCION DE LA 301 320 347 401 454 497 536 565 598 597 514
SALUD HUMANA Y DE
ASISTENCIA SOCIAL
Q86 - ACTIVIDADES DE
ATENCION DE LA 405 450 483 527 585 645 712 762 830 834 708
SALUD HUMANA.
Q8690. -OTRAS
ACTIVIDADES DE 97 107 114 124 152 171 196 214 241 231 203
ATENCION DE LA
SALUD HUMANA.
Q8690.1-ACTIVIDADES
DE ATENCION DE LA
SALUD HUMANA QUE 25 28 30 34 45 52 60 69 83 76 67
NO SE REALIZAN EN
HOSPITALES
Q8690.11-ACTIVIDADES
DE ATENCION DE LA 25 28 28 32 43 50 59 68 81 72 63
SALUD

Tomado de (Superintendencia de Compaiiias, 2012)

En la siguiente figura se puede evidenciar de una manera mas clara la
variacion en base al ClIU respectivo a la industria de la salud en la que se

encuentra inmerso el presente analisis.
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Figura 3. Empresas por Actividad (Q8690) periodo 2002 - 2012

Tomado de (Superintendencia de Compaiiias, 2012)

En el pais existen cerca de 300.000 profesionales en la rehabilitacion fisica
traumatoldgica y se prevé gue esta cantidad incremente en forma considerable
en los afos venideros debido al gran auge que tiene esta carrera a nivel
universitario. Sin embargo, en la investigacion realizada se hall6 que en el
promedio hasta el 2012 los centros de fisioterapia que presentaron estados

financieros segun la Suaper Intendencia de Compafias disminuyo.

Dentro de lo que compete al area especifica como centros de rehabilitacion
fisica privados en base a la investigacion realizada en la base de la
SUPERCIAS se puede concluir que existen 7 compafiias que se asemejan en
la actividad. Debido a que la base consta hasta el afilo 2012 se indago en el
mercado, asi como en internet y también como referencia a la experiencia de
los expertos las tres ultimas empresas en el siguiente cuadro son las mas

fuertes y continlan su actividad en el mercado local.
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Tabla 3. Empresas del mercado local por Actividad (Q8690).

EMPRESAS DE SERVICIO DE REHABILITACION FISICA PARTICIPACION
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO DE MERCADO
No. NOMBRE %
1 CENTRO DE FISIOTERAPIA ALFLO CIA. LTDA 5%
2 CENTRO DE REHABILITACION FiSICA Y ESPECIALIDADES 3%
MEDICAS THERAKINNE CIA. LTDA.
3 CEREHIN CENTRO DE REHABILITACION INTEGRAL CIA. LTDA. 3%
4 FISIOCENTER CIA. LTDA. 4%
5 FISIOMED S.A. 3%
6 FISIOTERAPIA Y REHABILITACION BIOTHERAPY CIA LTDA 5%
7 REHABILITACION FISICA, CAPACITACION, ASESORIA Y 10%
PROYECTOS KINETIKO CIA. LTDA
8 LOGRONOS FISIOTERAPIA 22%
9 EL CENTRO MEDICO CORPOSANO. 25%
10 EL CENTRO DE REHABILITACION DE LA CAMARA DE 20%

COMERCIO DE QUITO

Tomado de (SUPERCIAS, 2012)

Los principales problemas fisicos y musculares que trata la rehabilitacion fisica
traumatologica son los esguinces, fracturas, contracturas con lo que
corresponde a traumatologia, recuperacion de deportistas y acondicionamiento
fisico referente a medicina deportiva, reumatologia, neumologia, neurologia y
enfermedades degenerativas osteomusculares con lo que corresponde a

geriatria (Junta de Andalucia, 2011).

Las principales causas de lesiones suceden por:

e Falta de conocimientos meédicos

e Historial de lesiones de los individuos

e Edad y deterioro del cuerpo

e Fragilidad constitucional corporal.

¢ Insuficiente preparacion fisica para exigencias en entrenamiento

e Cansancio y falta periodos de descanso

Todas estas causas agravan unas mas que otras al ser humano en el
cumplimiento de sus actividades cotidianas provocando la paralizacion del

cuerpo debido a la formacién de problemas musculares.
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Por el poco conocimiento y estudios realizados en Ecuador no se tiene
estadisticas sobre servicios o principales dolencias de los ecuatorianos
gue requieran de un tratamiento traumatoldgico, por tal razén el
presente estudio toma fuerza y exige la realizacion de un estudio
cuantitativo para tener una concepcion de una idea de como se
encuentra el sector de la rehabilitacion fisica traumatolégica en
Ecuador especialmente en la ciudad de Quito que mostrard una
realidad mas cercana para la toma de decisiones que se den en la
creacibn de un centro especializado en rehabilitacion fisica

traumatologica y soporten el presente estudio (Aguirre, 2012).

1.2 Estudio del entorno PEST

En el estudio PEST se analiza los factores politico, econémico, social y

tecnolégico del proyecto.

1.2.1 Politico

La situacion del pais en el afio 2015 se evidencia promisoria por el gran apoyo
gue se estd efectuando para la creacion de nuevas empresas por parte de
diferentes organismos estatales y por el gobierno central, con la denominada
‘revolucion Ciudadana”; logrando una gran consolidacion del poder ya que
abarca mas alld del gobierno central como por ejemplo la asamblea
constituyente, organismos de control y gobiernos seccionales que manejan
estrategias globales de direccion pero también han repercutido en la

concentracion del poder.

Se debe mencionar que en el transcurso de los afios de gobierno bajo el poder
del actual presidente economista Rafael Correa Delgado, se han producido
varios acontecimientos como movilizaciones por parte de varios sectores como
el indigena reclamando y dando argumentos por la “Ley de Aguas que se
encuentra en tratamiento en la Asamblea”, la reforma del sistema de educacion
superior que ha ocasionado el cierre de varias universidades que no

cumplieron con los requisitos planteados por organismos de control en
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este caso la SENESCYT lo cual ha ocasionado que muchos estudiantes que
se encontraban tomando sus estudios en las universidades cerradas tengan
gue buscar nuevos centros de enseflanza que cumplan con las normas
establecidas para continuar con sus estudios perdiendo dinero y sobre todo
tiempo ya que tienen que volver a empezar sus carreras universitarias
provocando la falta de interés por buscar nuevas alternativas de estudio por
parte de los estudiantes afectados (SECRETARIA NACIONAL DE
PLANIFICACION Y DESARROLLO, 2010, pag. 8).

Cabe recalcar que los factores mencionados, afectan directamente en el
presente estudio ya que los datos muestran que cada gobierno de turno ha
enfrentado algun tipo de rechazo por parte del sector de salud, que ha venido
acompafnado de diferentes paralizaciones.

Es necesario mencionar que se ha desarrollado el Sistema de Gestién de
Seguridad y Salud en los todos los lugares de trabajo del pais, como
consolidacion en el tema de responsabilidad en los centros de trabajo respecto
a requisitos para contratacion de obras y servicios sustentado en el Art. 326,
numeral 5 de la Constitucion del Ecuador, enfocado en el respaldo a los
empleados en general para precautelar su salud y seguridad. (MINISTERIO
DEL TRABAJO, 2014)

La matriz productiva que también es impulsada por el gobierno de turno insita a
gue se articulen con las demas estrategias de politica publica para el Buen
Vivir, politicas como igualdad y la movilidad social, todo esto influye debido que
se busca la equidad en todos los sectores del pais siendo uno de los
principales la salud. (SENPLADES, 2012)

1.2.2 Econémico

La situacidbn econOmica, tanto mundial como la nacional, no son muy
alentadoras, ya que segun la CEPAL (2011), “debido a las burbujas

inmobiliarias que empezaron en Estados Unidos y luego se transmitieron a
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Europa han sacudido de manera muy fuerte a la economia mundial ya que no
existe circulante disponible para efectuar los diferentes presupuestos a los
gue se enfrenta la sociedad”, provocando falta de consumo por parte de las
personas, con lo que se ha evidenciado que las familias han empezado a
dar prioridades bésicas en sus hogares limitando el gasto provocando con
esto la falta de ingresos para las diferentes compafias que ponen sus
productos o servicios a disposicion del mercado lo que ha obligado a
cerrar a muchas empresas y en otras a reducir recurso humano para poder

subsistir en el desarrollo de sus actividades.

Hay que tener en cuenta que a inestabilidad existente por todos estos cambios
econodmicos a nivel mundial son representativos debido a que afecta sobre todo
en los habitos de consumo de los potenciales clientes.

1.2.2.1 Inflacién

Uno de los factores importantes que se ha tomado en cuenta “en el presente
estudio es la inflacion para el afio 2015 muestra un valor de “4,55%” mostrando
una constante en forma mensual con variaciones que oscilan entre 0,2 y 0,9
puntos porcentuales” (BCE, 2015), que benefician a la economia ecuatoriana
ya que esto produce que no exista un incremento acelerado de los precios de

los productos y servicios que se encuentran inmersos en el mercado.

Tabla 4. Inflacion 2014 - 2015

Mayo-31-2015 4.55 %
Abril-30-2015 4.32 %
Marzo-31-2015 3.76 %
Febrero-28-2015 4.05 %
Enero-31-2015 3.53 %
Diciembre-31-2014 3.67 %
Noviembre-30-2014 3.76 %
Octubre-31-2014 3.98 %
Septiembre-30-2014 4.19 %
Agosto-31-2014 4.15 %
0Julio-31-2014 4.11 %
Junio-30-2014 3.67 %
Mayo-31-2014 3.41 %
Abril-30-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2.85 %
Enero-31-2014 2.92 %

Tomado de (BCE, 2015)
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La tasa activa que es “aquella que las entidades financieras establecen en
fondos prestados a terceros se establece en 8,17%” a abril del 2015, mientras
que aquellas que el sistema financiero paga por sus fondos depositados, “la
tasa pasiva, esta calculada en el 4,53%”, de igual manera a abril del 2015, las
mismas que se han mantenido prudencialmente estables durante los ultimos

afos a pesar de la crisis econdmica a nivel mundial.

Otro indicador que es de mucha ayuda es el “indice de desempleo que en el
pais se ubica en el 4,88%” el mas bajo registrado en los andlisis realizados por
el Banco Central del Ecuador, que ha despertado criticas en base a la
metodologia utilizada ya que la atmdsfera laboral del pais no percibe estas

supuestas mejoras.

El Producto Interno Bruto al afio 2014, segun los datos arrojados en los
primeros dias del 2015 por parte del Banco Central del Ecuador se calcula en
59.200 millones de dolares, cifra que sin duda debera reajustarse en el afio
2015, y sin duda se ha mantenido en ascenso desde el afio 2001 lo que
muestra que la decision de la dolarizacion fue la mas acertada para nuestra

economia manteniendo un equilibrio en la situacién econémica del Ecuador.

El sector salud en el Ecuador una de las principales variables econémicas que
afectan al sector de la salud es la inflacion la cual representa el 4,55%, esto
implica un incremento en los precios de las terapias a realizarse por parte de
los clientes. La variacion porcentual anual hasta abril del 2015 es de
4,32% en marzo se encontraba en 3,76%, en febrero era de 4,05% y en
enero fue del 3,53% observando un incremento de la tasa inflacionaria para
el sector de la salud con lo que respecta a inicios del afio, situacion que se
repite en la mayoria de los sectores de la economia, esto no deja de ser
preocupante, ya que puede significar un incremento progresivo de precios

e insumos en el desarrollo de las actividades.
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1.2.2.2 Balanza comercial

“La Balanza Comercial de enero a noviembre 2015 registré un déficit de USD
2,028.3 millones. Este comportamiento se explica principalmente por una
disminucién de las exportaciones petroleras”. (Banco Central del Ecuador,
2015).

La disminucion de las exportaciones petroleras es un factor determinante para
la economia del pais, debido al que el Ecuador al ser un pais petrolero su
déficit va de la mano del valor del precio del barril unitario promedio del barril
de crudo exportado. Pese a que existe una disminucion en las exportaciones
no petroleras como se puede evidenciar en el periodo 2014 USD 11,385.2 en
variacion al 2015 que son las exportaciones de USD 10,666.1y estas son de
gran importancia ya que podrian influir de gran manera el momento de existir

un déficit como el existente dado por la reduccion de exportaciones petroleras.

En lo que compete a importaciones se redujeron debido a los aranceles
impuestos para prevenir la salida de capitales es por eso existe una reduccion
del 2014 USD 24,174.00 al 2015 USD 19,057.20. Estas medidas se tomaron
para contrarrestar el déficit que estaba generando sin embargo el impacto del
valor del precio del barril de crudo afecto en el ultimo afio a la economia en

gran escala.



Tabla 5. Balanza comercial periodo enero 2012 — 2015

Exportaciones totales
Petroleras
No petroleras
Importaciones totales
Bienes de consumo

Trdfico Postal Internacional y Correos Rdpidos (2)
Materias primas
Bienes de capital
Combustibles y Lubricantes

Diversos

Ajustes (3)
Balanza Comercial - Total
Bal. Comercial - Petrolera

Bal. Comercial - No petrolera

BALANZA COMERCIAL (1)

Toneladas métricas en miles y valor USD FOB en millones

Ene - Nov 2012

™

25,457
17,993.6
7,463.6
13,010
989

n.d.
6,683
501
4,833
4.1

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

UsD FOB

21,713.6
12,6974
9,016.2
22,220.3
44515

145.0
6,682.4
5897.7
4,982.2

397

218
-506.75
7,715.2

-8,221.9

Ene - Nov 2013

™ USD FOB
26,789 22,6719
18,818.7 12,922.5
7,970.0 9,749.3
14,506  23,963.3
915 4,608.9
4 201.8
7528 7,288.2
528 6,275.1
5525 5469.8
6.0 57.5
62.0
-1,291.4
7,452.8
-8,744.2

Ene - Nov 2014

™ USD FOB
28,665  24,064.2
20,169.5 12,679.1
84950 11,3852
15,736 24,174.0
1,021 4,574.1
3.7 1836
7,896 7,391.1
526 6,017.8
6,284 5936.8
4.9 44.5
260
-109.72
6,742.3
-6,852.0

Ene - Nov 2015

™ USD FOB
29,182 17,028.9
20,504.9  6,362.8
8,676.9 10,666.1
14,258 19,057.2
816 37716

24 108.8
6,629 63826
449  4,988.0
6,355 37406
58 52.2
133

-2,028.3

2,622.1
-4,650.4

Variacion
2015- 2014
UsD FOB
Absoluta  Relativa

-7,035.4 -29.2%
-6,316.3 -49.8%
-718.0 -6.3%
-5,116.8 -21.2%
-802.5 -17.5%
-74.8 -40.7%
-1,008.5 -13.6%
-1,029.8 -17.1%
-2,196.2 -37.0%
7.7 17.3%
-12.7 -48.7%
-1,9186 -1748.6%
-4,120.1 -61.1%
2,201.6 32.1%

8T
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1.2.3 Social

Es necesario analizar variables como el analfabetismo y nivel de educacién en
el pais, especialmente en la ciudad de Quito, debido a que el producto que se
ofrece va dirigido a personas de estrato medio y medio alto. Las variables a
analizarse a continuacion indican, también, cuan dispuestas estan las personas

a consumir este producto.

1.2.3.1 Tasa de desempleo

Tabla 6. Tasa de desempleo en Ecuador, valores porcentuales desde marzo
2010 hasta marzo 2013

FECHA VALOR
mar-10 9,09%
jun-10 7,71%
sep-10 7,44%
dic-10 6,11%
mar-11 7,04%
jun-11 6,36%
sep-11 5,52%
dic-11 5,07%
mar-12 4,88%
jun-12 5,19%
sep-12 4,60%
dic-12 5,00%
mar-13 4,64%

Tomado de Banco Central del Ecuador

El Ecuador cuenta, por el momento, con una de las tasas mas bajas de
desempleo de la regién; es la primera vez que el pais tiene una ocupacién
plena de mas del 51%. La ocupacion plena comprende un trabajo con un
salario superior al minimo vital mas beneficios de ley y condiciones de trabajo
adecuadas, segun el INEC la tasa llegé al 60,6% siendo la mas alta de los

ultimos arios.

1.2.3.2 Tendencia de consumo

El 83,3% de los hogares Ecuador es estrato medio de acuerdo a los resultados
de la primera Estratificacion del Nivel Socioecondmico realizada por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos. (INEC, 2010)
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Segun la Superintendencia de Bancos y Seguros (2014), el saldo de la cartera
de crédito del sector financiero, para consumo crecio en un 121,6% entre los

afios 2007 y 2011, pasando de un monto de 2.260 millones a 5.009 millones.

Segun expertos, se debe a factores como la capacidad de pago que tiene hoy
en dia el ecuatoriano y su nivel de ingresos. “Los incentivos que genera la
banca para sus clientes, que incluye créditos rapidos y sin mayores tramites

han favorecido al crecimiento del consumo” (Diario La Hora, 2013).

Debido al impacto econdmico externo el gobierno ecuatoriano decidié aplicar
una "sobretasa arancelaria” de entre 5% y 45% para el 32% de las
importaciones, especialmente bienes de consumo, con lo que las autoridades
pretenden reducir las compras en unos 2.200 millones de dolares y proteger el
sector econdmico externo. Quedaron excluidos medicamentos, articulos de
higiene, cosmeéticos, repuestos, entre otros productos.” (MINISTERIO DE
COMERCIO EXTERIOR, 2015)

En el Ecuadorla poblacion en el afio 2015 es de 16.320.179 habitantes,
teniendo 56.5 habitantes por km2.La mayor cantidad de poblacion esta dividida
casi equitativamente entre Sierra y Costa. La poblacion es etnoracialmente
diversa en el Ecuador. (INEC, 2010)

1.2.3.2 Analfabetismo

El 9% de la poblaciéon de méas de 15 afios que asiste regularmente a un centro
de estudios aun no ha terminado la educacion basica (rezago estudiantil),
segun los resultados del Censo de Poblacion y Vivienda 2010 realizado en

noviembre por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Ecuador registré una tasa de analfabetismo de 6,8%, 2,2 puntos menos que lo
registrado en el Censo del 2001, cuando llegdé a 9%. Galapagos y Pichincha

son las provincias con menos analfabetismo con 1,3% y 3,5% respectivamente.


https://es.wikipedia.org/wiki/Costa
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Sin embargo, el Ministerio de Educacion esta trabajando para poder erradicar
el analfabetismo con el Proyecto de Educacion Basica para Jovenes y Adultos
(EBJA), implementado desde el 2011, el cual ha beneficiado a mas de 278.000
personas que han sido alfabetizados entre hombres y mujeres de 15 afios en
adelante.

Cabe recalcar que el nivel de educacion influye mucho en la toma de
decisiones al momento de decidir sobre un servicio en especial al servicio de
salud. Sin embargo, el factor econdémico es lo que determina mas el
comportamiento de los ecuatorianos con lo que respecta a servicios de salud
debido a que de ello depende se haga el tratamiento en lo que es referente a

servicios de salud.

1.2.4 Tecnoldgico

El acelerado uso de la tecnologia en cualquier campo se muestra indispensable
en cualquiera de los aspectos como el académico, el social y para este caso, el
empresarial, repercute de manera importante en la prestacion de los servicios
ya que lo que se plantea es tener tecnologia eficiente que ayude en la

realizacion de las actividades y tratamientos (Aguirre, 2012).

El uso de la tecnologia aplicado en el sector de la salud tiene grandes
beneficios ya que se aceleran los procesos, se tiene mayor exactitud en el
diagnéstico de los problemas y con la ayuda de los especialistas brindan unos

servicios de excelencia para los usuarios del servicio clinico.

En el mercado ecuatoriano se tiene poco desarrollado el uso tecnoldgico en el
sector de la rehabilitacion fisica traumatolédgica por tal motivo se plantea el uso
de tecnologia eficiente para los tratamientos que se especificara en el siguiente
punto a tratarse que es la tecnologia existente y de ésta cual se va a utilizarla.
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1.2.4.1 Tecnologia Existente

Los ultimos afios se ha observado un acelerado desarrollo tecnolégico en
todos los campos, siendo uno de los de mayor repercusion el de la salud, ya
que se van encontrando nuevas herramientas tecnolégicas que permiten a los
profesionales de la salud desarrollar su trabajo con mayor exactitud y en
menor tiempo para los pacientes ya que ahora existe el uso del laser en la
mayoria de tratamientos médicos, se ha investigado y no existe un uso amplio
de la tecnologia en los centros de traumatologia o rehabilitacion existentes ya
que por el desconocimiento en el manejo de los equipos y su costo de inversién
no han logrado ser introducidos en la prestacion de servicios médicos excepto
en instituciones médicas como hospitales que por el tamafio de la organizacién
tienen los recursos para equiparse con tecnologia de avanzada de acuerdo a
sus necesidades; en la actualidad existen diversos aparatos de tecnologia que
pueden ser usados en el campo de la fisioterapia que ayudan a disminuir
tiempos de recuperacion para los pacientes y optimizan el tiempo en el que
desarrollan las actividades los especialistas médicos, hay que recalcar que
existen algunos meétodos que utiliza la rehabilitacion fisica traumatolégica para

implementar a los pacientes que son los siguientes:

Masoterapia: técnicas de masaje

e Cinesiterapia: tratamiento a través de los movimientos
e Termoterapia: Aplicacion de calor

e Crioterapia: Aplicacion de frio

e Hidroterapia: Empleo de agua con fin terapéutico

e Electroterapia: Aplicacion de energia electromagnética
e Helioterapia: Uso terapéutico de rayos solares

e Hidrocinesiterapia: ejercicios en el medio acuatico

e Fototerapia: Aplicacion de luz ultravioleta o infrarroja

El uso de los métodos detallados puede combinarse entre si para lograr

unmejor tratamiento de rehabilitacion fisica traumatoldgica.
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Segun datos publicados por el INEC sobre el censo de poblacién y vivienda
2010, mostro ciertas particularidades del progreso del comportamiento del pais
y gue refleja también una mejora y tendencia de comportamiento a tener una
demografia propia de un pais desarrollado. Entre algunas caracteristicas, el
acceso a tecnologias por sus habitantes que llega a un considerable

porcentaje.

1.3 Fuerzas de PORTER

El objetivo de realizar este andlisis es determinar cuan factible es entrar al
mercado y qué barreras podrian afectar al negocio, ademas de establecer el

entorno en el que se encuentra la empresa y la rentabilidad dentro de este

sector.
LASFUERZAS DE LA COMPETENCIA
Las 5 fuerzas de Porter
Nuevas Riesgos de nuevas
estradas entradas
Poder de negociacién de ﬂ

los proveedores Poder de negociacién de los

comnradores

Intensidad de la

rivalidad entre los
Proveedores |—') .
Y | Y| competidores | &= [ Comoradores

Amenazas de productos ﬂ

0 servicios sustitutos

Sustitutos

Figura 4. Fuerzas de Porter

Tomado de (Porter, 2012)

Las fuerzas competitivas en el sector de la salud es un tema de gran
importancia ya que se puede determinar entre otros aspectos a la competencia,
a los clientes, a los productos sustitutos, que como se ve, en muchas de las

ocasiones existe una amplia gama de servicios para el beneficio del cuerpo



24

humano como los centros de relajacién o SPA y, por otra rama, muy diferente
a los ofertados por un Centro de rehabilitacion fisica traumatoldgica; sin
embargo, se podria trabajar en forma de convenios con estos centros
mejorando la relacion comercial tanto del Centro de rehabilitacion fisica
traumatologica de como beneficio para los centros de relajacién, asi también
las barreras de entrada a nuevos participantes, en este caso a médicos
generales, como médicos especialistas, las limitantes de creacién de un Centro
de rehabilitacion fisica traumatologica, la repercusién que actualmente tiene el
gobierno en sus planes de estandarizacion de la salud y a través del andlisis de
estos factores determinar aspectos que sean de utilidad tanto para la creacion

como para el desarrollo y la sostenibilidad del &rea comercial (Porter, 2012).

Cabe mencionar que, dentro de los grupos de interés, denominados
stakeholders, encontramos a las compaifias de seguros, su relacion, trabajo
conjunto y perduracion en el tiempo es un factor vital para un servicio de salud
actualmente, ya que, como se observl, los indices de personas afiliadas a
sistemas de seguro pre pagado de salud va en ascenso y se vuelve
fundamental; mas audn, al manejar precios en los servicios médicos de

promedios altos.

1.3.1 Amenaza de nuevos competidores

En un mercado la entrada de nuevos competidores resulta que es un aspecto
muy importante porque puede resultar negativo, dependiendo de si las barreras
de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado.
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Tabla 7. Ponderacion de Amenaza de nuevos competidores

Barreras de Entrada Alto Medio Riesgo Medio — Bajo Bajo Riesgo

riesgo Riesgo

Economias a Escala X

Diferenciacién de Productos. X

Necesidades de Capital X

Costos cambiantes X

Acceso a los canales de X
distribucion

Costos independientes X

Politica Gubernamental X

Tomado de (Porter, 2012)

Para lo cual la empresa debera aplicar nuevas estrategias para mantener y
ganar mercado. En los ultimos afios han entrado nuevos competidores al
mercado Quitefio como son Centro médico Corposano, clinica de Fisioterapia
de la camara de comercio de Quito y otros, los cuales son poderosos y
acaparan el mercado local, para contrarrestar este fendbmeno la empresa a
desarrollarse puede ingresar y satisfacer a este mercado trabajando en
politicas de precios, publicidad, créditos, etc., es decir buscar una estrategia

competitiva adecuada.

1.3.2 Rivalidad entre competidores

Tabla 8. Ponderacion de la intensidad de la rivalidad entre los competidores

Rivalidad entre competidores Alto riesgo Medio Medio - Bajo Bajo Riesgo
Riesgo Riesgo
Competidores numerosos o de X
igual fuerza
Lento crecimiento de la industria X
Altos costos fijos o de X

almacenamiento

Ausencia de diferenciaciéon o X

costos cambiantes

Aumento de la capacidad en X
grandes incrementos

Competidores diversos X
Importantes intereses estratégicos X
Barreras solidas contra la salida X

Tomado de (Porter, 2012)
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Para la empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campafas publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos. Esto se refiere a la rivalidad que
se da entre competidores existentes que son un grupo de empresas que se
dedican a una misma actividad o se dirigen a un mismo mercado, esta rivalidad

provoca que las empresas sigan esforzandose para conseguir ganar mercado.

Para contrarrestar esta fuerza la empresa puede aprovechar la exclusividad en
servicios que posee, ddndose a conocer y dando una percepcion de calidad de

Sus servicios a través de la atencion al cliente.

1.3.2 Poder de negociacion con los proveedores

Al manejarse como un Centro de tratamiento fisico traumatoldgico la gran
mayoria de tratamientos que se efectian dependen de la tecnologia que se
utiliza y de los instrumentos médicos, para esto los proveedores se convierten
en los facilitadores de insumos médicos que son indispensables para realizar

las actividades.

En este campo un gran aliado son las aseguradoras ya que son un factor muy
importante en el desarrollo de las actividades de la organizacion, ya que se
estableceran contactos y convenios para el uso de las instalaciones de sus
afiliados; ademas lo que se busca como organizacion es lograr otros tipos de
convenios con asociaciones de deportistas desde el nivel barrial que ayudara a

posicionar la marca de la empresa a nivel de la ciudad de Quito.
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Tabla 9. Ponderacion poder de negociacién con los proveedores

Poder de negociacién con los Alto Medio Riesgo Medio — Bajo Bajo Riesgo
proveedores riesgo Riesgo
El grupo estd dominado por pocas X
compafiias.
El grupo de competidores no esta X

obligado a competir.

La industria no es un cliente X

importante para el grupo de

proveedores.

El producto de los proveedores es X

un insumo importante.

Los productos del grupo de X
proveedores estan diferenciados.

El grupo de proveedores es una X
amenaza contra la integracion

vertical.

Tomado de (Porter, 2012)

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion sera aun
mas complicada si los insumos que suministran son claves, ya que no tienen
sustitutos o son pocos y de alto costo. Los principales proveedores con los que
cuenta “Centro de Fisioterapia Fistranova” para la prestacion de sus servicios

son:

Proveedores locales:
e IMEX

e Ortopractic

e INKPRIMA
e IMPROMED
e Diprelsa

1.3.4 Amenaza de sustitutos

Actualmente existen varios servicios que se pueden catalogar como sustitutos

y que inclusive se ha ido tejiendo una rivalidad sumamente marcada, este es
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el caso de los centros de masajes y spa, como se ha venido mencionando la
relacion con este grupo debe ser muy importante ya que se convierte en
negocios (business to business) donde el objetivo principal seria captar
pacientes y mantener un trabajo conjunto y asi aquellos pacientes que no
busquen un servicio de relajacién y necesiten un servicio profesional de salud
sean remitidos directamente al Centro de tratamiento de fisioterapia a través de
convenios comerciales realzados que pudiesen constituirse como comisiones

a los otros centros.

Hoy en dia un sin nimero de productos, tanto naturales como quimicos que se
ofertan en el mercado, que propenden a ayudar y aliviar los golpes, o
problemas musculares pero que no son bien utilizados por la inexperiencia de
los usuarios, que genera un riesgo alto para las personas y que no ayuda al

mejoramiento de las dolencias de los pacientes.

1.3.5 Poder de negociacion con los clientes

Tabla 10. Ponderacion poder de negociacion con los clientes

Poder de negociacién con los Alto Medio Riesgo Medio — Bajo Bajo Riesgo
clientes riesgo Riesgo
El grupo estd concentrado o X

compra grandes volumenes.

Los productos que compran el X
grupo o] la industria
representan una parte

considerable.

El grupo tiene pocos costos X

cambiantes.

El grupo obtiene bajas X
utilidades.

Los compradores representan X

una seria amenaza.

El producto de la industria no X
es decisivo.
El grupo tiene toda Ia X
informacion.

Tomado de (Porter, 2012)
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Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el servicio tiene varios 0 muchos sustitutos, el servicio no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los
compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de
precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra

una disminucién en los margenes de utilidad.

Los clientes son la razon de ser de la empresa; estos exigen ofrecer un servicio
de calidad, con buen servicio, buena atencion al cliente y bajos precios, por lo

gue la empresa debe usar estrategias adecuadas para atraer mas clientes.

Lo que la empresa puede hacer para defenderse de esta fuerza es ampliar su
mercado y no depender tan solo de pocos clientes, para que estos no afecten

de mayor manera los ingresos del Centro de Fisioterapia.

Después del andlisis de las fuerzas de Porter y determinar que para la entrada
a esta industria, las barreras de entrada no constituyen un problema muy
grande, se considera que lanzar este servicio al mercado es factible; sin
embargo, hay que tomar en cuenta que la competencia debera considerar a
empresas que estan ya posicionadas y tienen una participacion de mercado
bastante alta, para lo que es necesario ofrecer a los clientes un valor agregado
y un servicio que satisfaga sus necesidades y tome en cuenta los detalles que

marquen la diferencia con los competidores.

1.4 Laindustria, compafiiay sus productos o servicios

1.4.1 Concepto del negocio

El Centro de terapia fisica traumatolégica “FISTRANOVA” ofrecera dos tipos de

servicio que se basan en tratamientos diferenciados basicos:

e Tratamientos para lesiones ocasionados por actividades laborales y
domeésticas.

e Tratamientos para lesiones ocasionados por actividades deportivas.
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Como se puede evidenciar el Centro se enfocara en dos tipos de tratamientos
gue muestran para cada grupo lesiones similares; por ejemplo, en el primer
caso, pueden darse lesiones como afecciones a la columna vertebral,
calambres en las piernas, dolores en las manos, entre otras; mientras que
para el segundo caso son dolencias como esguinces, torceduras, fatiga
muscular, entre otras, causadas por la practica deportiva sin que sean

excluyentes las dolencias de un grupo a referencia del otro.
1.4.2 Misién, vision y objetivos

1.4.2.1 Misién

Se entiende por misién la razon de ser de la empresa considerando sobre todo
el atractivo del negocio.

“Brindar servicios de fisioterapia a personas con el objetivo de la reinsercion del
paciente a sus actividades cotidianas sean de caracter laboral o deportivo en el
norte de la ciudad de Quito; mediante tratamientos por parte profesionales

altamente capacitados con el apoyo de tecnologia de calidad”.

1.4.2.2 Vision

“Ser una empresa de fisioterapia de vanguardia, enfocada en la calidad de su
servicio hacia personas con lesiones de caracter laboral, doméstico y deportivo,

posicionada en el mercado local en los proximos 5 afios”

1.4.2.3 Objetivos

Objetivo general:

Cumplir todas las expectativas que tienen los potenciales clientes y pacientes
en lo que respecta el brindar un servicio de calidad, con los mejores médicos
en la especialidad de fisioterapia y con la aplicacion de nuevas técnicas,

utilizando la mejor tecnologia para devolver la salud a los pacientes.
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1.4.3 Slogan y logo

1.4.3.1 Slogan

“Innovando en tu salud con una experiencia unica”

1.4.3.2 Logo

FISTRANOVA
“INNOVANDO EN TU SALUD CON UNA EXPERIENCLA UNICA”

Figura 5. Logo de “Fistranova”

1.5 Productos o servicios actuales y proyectados
1.5.1 Producto bésico

Con los servicios de terapia fisica traumatologica que se ofrecen se busca
mejorar la salud de las personas para realizar sus actividades cotidianas de

manera normal.

1.5.2 Producto genérico

Como ya se identificd, existen dos tipos de servicios. Para problemas causados
por la rutina laboral o doméstica y el otro causado por la practica de actividades

deportivas.

1.5.3 Producto esperado

Las personas buscan tratamientos que rehabiliten su cuerpo y pongan fin a sus

dolencias para la practica de sus actividades cotidianas.
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1.5.4 Producto aumentado

Para incrementar el valor del servicio se proporcionara un seguimiento
posterior al tratamiento por medio de consultas, llamadas telefonicas y sobre
todo la calidad en la atencion al paciente con tratamientos vanguardistas.

1.5.5 Producto potencial

Los servicios a brindarse estan enmarcados en estandares de calidad y normas

de higiene aplicados con la mejor tecnologia en el campo de la traumatologia.

Una de las fortalezas en el mercado de este centro de los de fisioterapia es la
aplicacion de la técnica de Kinesiotape que es la aplicacion de vendajes
curativos o funcionales en los musculos del cuerpo, reduciendo el nimero de
sesiones de rehabilitacion y sobretodo, que permiten al paciente efectuar sus
actividades sin molestias cuando se aplicé el vendaje, esta técnica es muy
reconocida a nivel europeo y americano, el cuerpo medico es especializado en
esta técnica que no se encuentra presente en el pais o es muy poca conocida
por la falta de informacién que recibe el mercado por parte de los Centros de
fisioterapia; para esto, se propondra como estrategia de marketing campafas
de informacion hacia los clientes para que tengan el conocimiento de la
aplicacion de esta técnica siendo los pioneros en el desarrollo de la misma y

lograr un posicionamiento efectivo a través de este tipo de tratamientos.

Se puede sustentar que la técnica no es muy conocida en el pais ya que no
esta dentro del pensum de estudios de las carreras de fisioterapia dentro de las
universidades y la capacitacion requiere horas de practica en esta técnica, su
costo es alto y sobretodo especialistas que brinden esta capacitacion en el pais
son pocos, esto como referencia a lo comentado por parte de los especialistas
y expertos en la materia. La certificacibn que se obtiene es en base al
aprendizaje especializado e unificado internacionalmente por medio de una
licencia internacional. Los origenes del kinesiotape se dan Alemania y ahora
constituyen una herramienta importante en la terapia fisica moderna. (K-
TAPING, 2015)
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La digitalizaciébn de los procesos y toma de datos electronica es importante,
para esto, se trabajara con un sistema de software que muestre a los médicos
y personal administrativo la evolucién de los tratamientos que muestre el
paciente; ademas, lo que se propone es una interaccion directa con el cliente a
través de la movilidad del personal mientras el paciente se encuentra en el
Centro con la utilizacion de la tecnologia como son los Ipads para informarle
de los diferentes tratamientos que ofrece el Centro y cudal de ellos se ajusta a
su dolencia, dando informacién sobre tiempo de recuperacion, tecnologia
aplicada, numero de sesiones para recuperarse, cuidado post tratamiento y
consejos para la practica de sus actividades sean estas laborales o deportivas,
generando valor agregado en la atencion al cliente y personalizando sus
tratamientos haciéndole sentir al cliente que es la parte mas importante en la

organizacion.

Sistemas de evaluacion de satisfaccion del cliente a través de encuestas
ciclicas, no deberd ser el Unico mecanismo para medir el servicio y cuan
contento se encuentra el paciente posterior a una consulta o un procedimiento
de fisioterapia sino se debera entrar en el campo de seguimiento post servicio,
en el cudl se incluirdn controles de satisfaccion de todas las areas de servicio,
aspectos a mejorar, como también solicitar recomendados para utilizar el
servicio; esto, atacara dos aristas importantes que son la medicién de calidad
de servicio y captar mayor amplitud de potenciales clientes (Longenecker,
Moore, & Petty, 2011, pag. 121).

1.6 Las estrategias de entrada y crecimiento

1. Estrategia de penetracion en el mercado. Se considera la posibilidad de
crecer a traves de la obtencion de una mayor cuota de mercado en el servicio

de fisioterapia y mercados en los que la empresa opera actualmente.

2. Estrategia de desarrollo del mercado. Esta estrategia implica buscar nuevas
aplicaciones para que el servicio capte a otros segmentos de mercado distintos
de los actuales. También puede consistir en utilizar canales de distribucion

complementarios o en prestar el servicio en otras areas geogréficas.
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3. Estrategia de desarrollo del producto. La empresa puede también lanzar
nuevos servicios que sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos
gue supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre
los actuales (De Leon, 2014).

1.7 Concepto de diferenciacién

La mayor parte del desarrollo del servicio y las caracteristicas que deberian
cumplir todos los pardmetros del servicio de terapia traumatolégica se
encuentra en la creacion de valor para el cliente y diferenciacion en los
tratamientos, el mantener un esquema de servicio como una “experiencia
unica” dentro del Centro sera uno de los pilares fundamentales, el control de
tiempo de espera para los pacientes proyectando servicio de calidad ya que se
podra atender a muchos mas pacientes, para esto se reducira el tiempo de
espera del cliente a través de citas programadas por internet o via telefonica
con un nivel de atencion agil y amable. El problema que radica, en este punto,
la formacion cultural de la sociedad en torno a la impuntualidad, lo que podria
contraer entorpecimientos en el servicio y acumulacién de pacientes, un
sistema estricto de respeto por el paciente que acude puntual a la consulta
debera implementarse para de esta manera crear una politica responsable del
paciente y tener un servicio que satisfaga a cada uno de los sectores

(Gonzalez, Lopez, & Aceves, 2013).

Estrategias Diferenciales

e Las estrategias diferenciales como se plante6 van apoyar en la gestion
de brindar un servicio nuevo de fisioterapia, con la utilizacion de
nuevas técnicas en los tratamientos, asi como un nuevo enfoque en la
atencion al cliente para que la experiencia del servicio sea Unica; para
esto, se aplicaran las siguientes estrategias diferenciales: Material de
merchandising como el uso de agendas electrénicas como el IPAD para
el manejo de los pacientes con informacion completa de la clinica y de
los servicios que presta la organizacion, hojas de prescripcion de

examenes Yy papeleria con indicativos y explicativos de los



35

procedimientos también propenderdn a consolidar la marca del

Centro de Fisioterapia.

El ubicar material informativo de los tratamientos de fisioterapia
que se realizara en cada una de las empresas que se tenga como
convenios sera importante, para instaurar este tipo de publicidad sera
necesario una campafia de informacibn para los potenciales
consumidores donde se dara charlas por parte de los médicos para el
cuidado de la salud de su cuerpo y la realizacion de chequeos
gratuitos para diagnosticar alguna dolencia que tengan los pacientes
con el fin de presentar los tratamientos para que el paciente elija al

centro médico Fistranova.

Comunicar y promocionar el servicio de fisioterapia a través de la técnica
de kinesiotape ya que al ser nueva y poco conocida en el mercado lo
gue se busca es el reconocimiento como los pioneros en la aplicacion de
esta técnica. Para esto se realizara promocion en eventos deportivos,
como sponsor oficial en alguno de ellos y sobretodo que los deportistas
accedan al tratamiento para que el mercado objetivo se interese por el

tratamiento y acuda a las instalaciones de Fistranova.

Fijar y establecer el apoyo, alianzas estratégicas por parte del centro con
especialistas reconocidos, para asi desarrollar convenios y obtener
mayor participacion en el mercado en el menor tiempo posible
enfocandose siempre en la calidad y calidez del servicio en todos los

tratamientos, parte de ello sera la ubicacién del centro.

Mantener un canal en YouTube donde el mercado objetivo tenga acceso
a visualizar los tratamientos, asi como consejos practicos para tener una
vida saludable y que permita el ejercicio sin problemas a futuro, para
esto se creard videos con casos practicos y reales de tratamientos,

formas de prevenir dolencias para el cuerpo.
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1.8 Analisis FODA

Con el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
empresa se pueden establecer las estrategias a tomarse para poder hacer
frente a las amenazas y debilidades que posee; ademas, es posible de esta
forma conocer cuales son los factores que favorecen dentro del negocio y

conocer la situacion actual (Ponce, 2013, pag. 13).

1.8.1 Fortalezas

e Talento humano especializado para la prestacion del servicio

e Reconocimiento en el mercado por apoyo de profesionales reconocidos
publicamente.

e Ubicacion estratégica de las instalaciones del centro de rehabilitacion.

e Atencion personalizada.

e Seguimiento post-tratamiento.

e Tecnologia de avanzada para tratamientos.

e Tarifas competitivas.

1.8.2 Oportunidades

e Demanda insatisfecha en gran parte del mercado.

e Auge en el sector de cuidado de la salud en el pais.

e Tendencia mundial a la practica deportiva en forma rutinaria.

e Tendencia mundial al cuidado de la salud personal.

¢ Nuevas tendencias en tratamientos fisicos traumatoldgicos.

e Personal Capacitado de calidad por parte de las universidades.

e Alianzas estratégicas a través de convenios con asegurados para
comodidad de los clientes.

e Desarrollo tecnoldgico de equipos y maquinarias de rehabilitacion.
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1.8.3 Debilidades

e Altos costos de especialistas en el area traumatoldgica del centro de
fisioterapia.

e No contar con experiencia como centro de fisioterapia en el mercado de
la salud.

e Poca informacion divulgada con lo que corresponde a la terapia fisica
traumatoldgica.

e Carencia de un manual de procedimientos y funciones.

1.8.4 Amenazas

e Restricciones legales.

¢ Inestabilidad econémica.

e Competencia con mayor diversificacion de servicios.
e Competencia indirecta fuertemente posicionada.

e Cambios en la normativa del sector publico.

Tabla 11. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Talento humano ¢ Demanda insatisfecha en gran parte del
especializado para la mercado.
prestacion del servicio e Auge en el sector de cuidado de la salud en
e Reconocimiento en el el pais.
mercado por apoyo de e Tendencia mundial a la practica deportiva en
profesionales reconocidos forma rutinaria.
publicamente. e Tendencia mundial al cuidado de la salud
e Ubicacion estratégica de las personal.
instalaciones del centro de e Nuevas tendencias en tratamientos fisicos
rehabilitacion. traumatolégicos.
e Atencion personalizada. e Personal Capacitado de calidad por parte de
e Seguimiento post- las universidades.
tratamiento. e Alianzas estratégicas a través de convenios
e Tecnologia de avanzada con asegurados para comodidad de los
para tratamientos. clientes.
e Tarifas competitivas. e Desarrollo tecnolégico de equipos y
magquinarias de rehabilitacion.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Altos costos de especialistas e Restricciones legales.
en el area traumatolégica e Inestabilidad econémica.
del centro de fisioterapia. e Competencia con mayor diversificacion de
° No contar con experiencia Servicios.
como centro de fisioterapia e Competencia indirecta fuertemente
en el mercado de la salud. posicionada.
e Poca informacion divulgada e Cambios en la normativa del sector publico.

con lo que corresponde a la
terapia fisica traumatoldgica.
e Carencia de un manual de

procedimientos y funciones.

Como se puede observar en la matriz realizada las fortalezas que tiene el
“Centro de terapia fisica traumatolégica” son grandes con respecto a sus
debilidades que pueden ser aplacadas con estrategias de comunicacion
efectivas hacia los potenciales clientes, y las oportunidades que se encuentran
en el mercado son muy grandes y que deben ser aprovechadas por la
organizacion para disminuir el posible impacto de las amenazas en las que se

encuentra el mercado.



Tabla 12. Matriz FODA cruzada

OPORTUNIDADES

01. Demanda insatisfecha en gran parte del mercado
02. Auge en el sector de cuidado de la salud en el pais
03. Tendencia mundial a la préctica deportiva en forma
rutinaria

04. Tendencia mundial al cuidado de la salud personal
05. Nuevas tendencias en tratamientos de fisioterapia
06. Personal Capacitado de calidad por parte de las
universidades

07. Alianzas estratégicas a través de convenios con
asegurados para comodidad de los clientes

08. Desarrollo tecnoldgico de equipos y maquinarias de
rehabilitacion
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AMENAZAS

AL Restricciones legales

A2. Inestabilidad econdmica.

A3. Competencia con mayor diversificacion de servicios
Ad. Competencia indirecta fuertemente posicionada
A5. Cambios en la normativa del sector publico.

FORTALEZAS

FORTALEZAS/ OPORTUNIDADES

FORTALEZAS/ AMENAZAS

F1. Talento humano especializado para la prestacion (L, F4, 06, 05) Brindar capacitacion al personal para
del servicio lograr una buena evaluacién al cliente y de esta manera
F2-Reconocimiento en el mercado por apoyo de fortalecer la ventaja competitiva respecto a la competencia
profesionales reconocidos publicamente

F3. Ubicacion estratégica de las instalaciones del
centro de rehabilitacion.

F4. Atencion personalizada

F5. Seguimiento post-tratamiento

F6. Tecnologia de avanzada para tratamientos

F7. Tarifas competitivas

(F7, 01) Garantizar tarifas competitivas para satisfacer las
necesidades de la comunidad y ampliar la oferta de
Servicios.

(F3,07) Ofrecer el servicio de rehabilitacion con calidad y
aun costo razonable, que contribuyan a la permanencia
del centro permitiendo obtener utilidades

(F2, 02, 03, 04) Aprovechar el reconocimiento como
empresa para desarrollar servicios complementarios para
ampliar el segmento de mercado y contribuir al desarrollo
econdmico y social del sector.

(F7, A3, A2) Mantener tarifas competitivas para atraer al
cliente

(F1, F5, F6 Ad) Ofrecer un servicio de excelente calidad
para que el cliente conserve la buena imagen que tiene la
empresa, a través de la innovacion permanente dentro de
un servicio integral a brindar al paciente de rehabilitacion
a cada una de sus dolencias o afecciones

DEBILIDADES DEBILIDADES/ OPORTUNIDADES

DEBILIDADES/ AMENAZAS

D1. Alta dependencia profesional hacia los centros
médicos renombrados

D2. No contar con experiencia como centro de
fisioterapia en el mercado de la salud

D3. Poca informacion divulgada con lo que
corresponde a la rehabilitacion fisica

(D1, D2, 06) Brindar un servicio de calidad que permita
mejorar las ventas y posicionamiento del centro de
rehabilitacion de esta manera convertirlo en un lugar
atractivo de trabajo para profesionales altamente
capacitados y con amplia experiencia

(D2, A4) Aprovechar la presencia de otros centros de
rehabilitacion de tal manera que los empleados se motiven
a brindar un servicio rapido y de excelente calidad

Como conclusion al analisis cruzado se puede evidenciar que la calidad del

servicio, la capacitacion de los empleados e innovacién en los servicios es lo

que diferenciara al servicio minimizando las debilidades y amenazas sobre todo

porque esto impulsara a manejar un mejor posicionamiento en el mercado a

pesar de las variables externas afectan como la inestabilidad econémica.
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2. CAPITULO II. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1 Justificacién

La investigacion de mercados es la funcién que conecta al consumidor, al
cliente y al publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza
para identificar y definir las oportunidades y los problemas del marketing.
(Malhotra, 2008, péag. 7)

La investigacion de mercados compone una de las partes fundamentales en la
constitucion de una empresa ya que permite recolectar y analizar informacion
de tal forma que permita plantear estrategias coherentes del negocio. Al ser un
servicio que no posee clientes potenciales ya que una lesién o dolencia no es
programada se va a realizar la presente investigacion en base a los ingresos

del hogar de las familias de Quito.

2.2 Planteamiento del problema gerencial

Determinar la factibilidad de implementar una empresa dedicada a prestacion
de servicios de fisioterapia traumatologica en Quito y comprobar si el proyecto

proporcionard la suficiente rentabilidad para hacer un negocio sostenible.

2.3 Objetivos de la investigacion

2.3.1 Objetivo general de la investigacion

Determinar la viabilidad de implementar una empresa dedicada a la prestacion
de servicios de fisioterapia traumatolégica en Quito, con el fin de establecer y
posteriormente  implementar las estrategias adecuadas para su

comercializacion durante los proximos cinco afos.
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2.3.2 Objetivos especificos de la investigaciéon

Determinar las principales necesidades de potenciales clientes.
Identificar cudles son los factores para la decision de compra del
servicio.

Determinar el nivel de posicionamiento de la competencia.

Determinar la aceptacion y compra del servicio de transporte adicional al
servicio de fisioterapia.

Determinar las preferencias del consumidor hacia el servicio.

Determinar el conjunto de diferencias que impulsaran al servicio.

Determinar el precio del servicio.

2.4 Hipotesis

La diferenciacion en los servicios de rehabilitacion traumatolégica para

personas de la ciudad de Quito, es determinante para la ejecucion del proyecto.

2.5 Tipos de investigacion

El disefio de la investigacion serd Exploratoria — Descriptiva — Concluyente

debido a las siguientes definiciones:

Investigacion exploratoria: es un disefio de investigacion que tiene como
objetivo principal brindar informacién y comprension sobre la situacion
del problema que enfrenta el investigador.

Investigacion descriptiva: es aquella que tiene como objetivo describir
caracteristicas o funciones del mercado.

Investigacion concluyente: investigacion disefiada para ayudar a quién
toma las decisiones a determinar, evaluar y elegir el mejor curso de

accion en una situacion especifica. (Malhotra, 2008, pags. 79-80)
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2.6 Necesidades de informacion

Tabla 13. Necesidades de Informacion

Necesidades de
informacion
e Cantidad de
clientes potenciales | ¢ Encuestas
Nivel de ingreso e Entrevista con

Fuentes Primarias Fuentes Secundarias

[ ]
Clientes e  Ubicacién expertos * IN.E.C .
. e Ministerio De Salud
e Demanda potencial
e Habitos de uso y/o
consumo
¢ ggnqtlizz (;jrees e Entrevista con e  Superintendencia
Competencia np o expertos de compafiias
e Ubicacion de la e INEC
competencia
e Cantidad de
Proveedores pr_oveedores . e Entrevistas con * Paglna_ls W eb
INSUMOS e Nivel de precios expertos Especializadas
e Ubicacion de los
proveedores
e« Origen de servicios | ° Entrevistas con
Sustitutos 9 expertos e Ministerio De Salud

sustitutos

° Encuestas

2.7 Consumidores

El mercado donde se va incursionar como organizacion muestra en el sector
norte de la ciudad de Quito, personas con interés en el cuidado y tratamiento
de su salud traumatoldgica, asi como también que realicen deporte y sean
propensos a sufrir algun tipo de lesion enfocado en los hogares de clase
media-alta y alta que requieran el servicio, cabe recalcar que se va a
considerar los hogares porque se basa en el nivel socioeconémico del hogar la

presente investigacion.

2.7.1 Segmentacién del mercado

2.7.2 Segmentacién geografica

Se consideraran solo hogares del cantén Quito, provincia de pichincha.

La ciudad se compone de 350.930 hogares.
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Tabla 14. Hogares Pichincha

HOGARES
PICHINCHA
CAYAMBE 21.622
MEJIA 20.931
PEDRO MONCAYO 8.637
PEDRO VICENTE MALDONADO 3.242
PUERTO QUITO 5.038
QUITO 350.930
RUMINAHUI 23.318
SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 3.568

Tomado de (INEC, 2010)

2.7.3 Segmentacion demogréfica

Ingresos

De acuerdo a la distribucion del ingreso de hogares, se puede obtener que
hogares con ingresos superiores a $1500 mensuales representa el 16% del
total de la muestra, esta proporcion se proyectard hacia los hogares de la
ciudad de Quito.
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Figura 6. Hogares Pichincha
Tomado de (INEC, 2010)

Educaciéon y ocupacion

La variable demografica filtra el nimero de hogares cuyo jefe de hogar tenga
educacion superior o de postgrado y adicionalmente ejerza su profesion de
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acuerdo a los siguientes grupos de ocupacion: Directores y gerentes,
profesionales cientificos e intelectuales, técnicos y profesionales del nivel

medio, personal de apoyo administrativo.

Tabla 15. Grupo de Interés

Nivel de instruccion al
que asiste o asistio /
Grupo de ocupacion
(Primer Nivel)

10. Postgrado
09. Superior
08. Ciclo Pos
bachillerato
07. Educacién
Media
06. Educacion
Basica
05. Secundario
04. Primario
03. Preescolar
02. Centro de
Alfabetizacion/
(EBA)

01. Ninguno
99. Se ignora
Total

1. Directores y
gerentes

2. Profesionales
cientificos e 2,7%| 83%| 0,2% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 11,2%
intelectuales
3. Técnicos y
profesionales del nivel | 0,4% | 3,8% | 0,2% | 0,7% | 0,1% | 1,1% | 0,3% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% 6,5%
medio

4. Personal de apoyo
administrativo

5. Trabajadores de los
servicios y vendedores
6. Agricultores y
trabajadores 0,0%| 0,2% | 0,0% | 0,1% | 0,1% | 0,4% | 1,6% | 0,0% | 0,1% | 0,3% | 0,0% 2,7%
calificados

7. Oficiales, operarios
y artesanos

8. Operadores de

10%| 32%| 0,1% | 0,3% | 0,0% | 0,5% | 0,2% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% 5,3%

04% | 3,1%|0,2% | 1,.3% | 0,2% | 2,3% | 0,7% | 0,0% | 0,0% | 0,1% | 0,0% 8,4%

02%| 43% | 0,3% | 2,6% | 0,6% | 6,1% | 49%| 0,0%| 0,1% | 0,4% | 0,1% | 19,5%

01%| 15% | 0,2% | 1,7% | 0,7% | 53% | 7,6%| 0,1%| 0,1% | 0,4% | 0,1% | 17,7%

instalaciones y 0,0% | 1,3% | 0,1% | 1,4% | 0,4% | 3,9% | 3,4% | 0,0% | 0,0% | 0,1% | 0,0% | 10,7%
maguinaria

zl'e?ncgrf&cé‘;”es 0,0% | 0,6% | 0,1% | 1,0% | 0,5% | 3.0% | 57% | 0,0% | 0,2% | 0,7% | 0,1% | 11,9%
#?I'itgfe“spac'ones 0,0% | 0,2% | 0,0% | 0,1% | 0,0% | 0,2% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,0% | 0,6%
11. No declarado 0,1% | 0,8% | 0,0% | 0,3% | 0,1% | 0,7% | 0,9% | 0,0% | 0,0% | 0,1% | 0,5% | 3,6%
12. Trabajador nuevo | 0,0% | 0,4% | 0,0% | 0,2% | 0,1% | 0,5% | 0,5% | 0,0% | 0,0% | 0,1% | 0,0% | 1,8%
Total 50% | 27,7% | 1,3% | 9,7% | 2,7% | 24,1% | 25,8% | 0,2% | 0,5% | 2,1% | 0,9% | 100,0%

Tomado de (INEC, 2010)

En total este segmento de hogares representa el 22,90% del total de hogares.

2.7.4 Segmentacién psicografica

Clase social es una forma de estratificacion social en la cual un grupo de
individuos comparten una caracteristica en comun que los vincula social o
econémicamente, sea por su funcion productiva o "social" o poder adquisitivo o
"econdmico”. Estos vinculos pueden generar o ser generados por intereses u
objetivos que se consideren comunes generando asi necesidades similares.

Esta variable es especialmente importante al analizar el segmento del mercado
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ya que nos permite identificar individuos que compartan caracteristicas socio-
econdmicas similares. (MARKOP, 2010)

El producto esta enfocado hacia hogares de clase Media-Alta y Alta los cuales
representan un 5,9% del total de hogares urbanos.

2.7.5 Segmentacién conductual

Esta segmentacion se basa en los siguientes criterios:

Beneficios buscados: Autoestima, seguridad, juventud, salud.

Frecuencia de uso: Ocasional.

Estatus de lealtad: mediano y fuerte.

Actitud hacia el servicio: Positiva

Enfocado a personas que realizan actividades deportivas o laborales en forma
prolongada, accidental sin tener el conocimiento de tiempos de descanso

propensos a una lesion.

2.8 Fuentes de informacion

La informacion a ser usada para la respectiva investigacion esta dividida en
fuentes primarias y fuentes secundarias, dentro de las fuentes primarias se usa
entrevistas a expertos, encuestas y grupo focal basados en la muestra de

mercado ya descrita.

2.8.1 Fuentes primarias

Dentro de las fuentes primarias se tiene entrevistas a expertos, encuestas y

grupo focal.
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2.8.1.1 Investigacion cualitativa

2.8.1.1.1 Entrevistas a expertos
Por medio de esta herramienta lo que se pretende es identificar elementos
especificos de comercializacion del servicio en la competencia, la siguiente

tabla detalla a los expertos escogidos:

Tabla 16. Entrevistados

Dr.Iyan ¢ Médico especializado en Traumatologia.

Patricio
Maldonado o Jefe del Cuerpo Médico de la Seleccién Ecuatoriana de Futbol.
Lic. Maria ¢ Licenciada en Fisioterapia.

Lorena Palma

Terapista Sistema Medico USFQ/ Terapista Hospital Vozandes

De la entrevista con expertos

e La capacitacion de los profesionales influye mucho en el centro de
fisioterapia ya que si se tiene especializacion ayudara al desarrollo del
mismo a pesar de que en el pais no existe especializaciéon de cuarto

nivel.

e El desarrollo de convenios tanto con médicos, instituciones deportivas,
clubes, asociaciones y seguros es vital para afianzar una cartera de
clientes a largo plazo y lograr desarrollar mas servicios dentro de lo que

compete a fisioterapia.

e En Quito existen varias empresas y personas que prestan servicios de
fisioterapia, pero el servicio final es el mismo por eso se puede decir que
si hay mucho por explotar con innovacion en tratamientos, seguimiento

del paciente, horarios de atencién, calidad en la atencion.
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e El desarrollo de servicios adicionales como el de transporte seria
importante al momento de darle un valor agregado, pero siempre y
cuando no afecte en nada al servicio basico que es los tratamientos

fisioterapéuticos y a sus costos.

e El servicio de seguimiento en el tratamiento de los pacientes es muy
importante ya que mucha gente al sentirse mejor con cierto nimero de
sesiones deja de acudir a las mismas sin considerar que todo

tratamiento tiene una proyeccion y tiempo de sanacion.

e Cimentar buenas relaciones con los clientes es indispensable para la
promocion del servicio, ya que en este tipo de servicio lo que mayor

promocion se beneficia es por la recomendacion.

e La tecnologia e innovacion en este campo esta en desarrollo sobre todo
en la aplicabilidad en el pais por eso profesionales capacitados y

especializados es determinante para el desarrollo del negocio.

e Los costos promedios de sesiones de fisioterapia oscilan entre 15 y 30
dolares por sesiéon asi que depende mucho del mercado objetivo con el

gue se pretenda trabajar y a la par los convenios antes mencionados.

A través de la entrevista con expertos se pudo recopilar informacién del
desarrollo de la actividad de la fisioterapia en el Ecuador y el analisis en

profundidad se los puede evidenciar en los anexos del presente documento.

2.8.1.1.2 Focus Group

El focus group permite englobar varios aspectos de forma mas rapida ya que
se reune la opinidn, gustos, preferencias y necesidades de los participantes
que para el presente estudio se lo realizard un grupo de personas que
mantengan actividades laborales y de esfuerzo fisico en su diario vivir y

personas que realizan ejercicios fisicos de forma mas frecuente y que se
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especialicen en algun deporte en comun, también se busca identificar qué tipo
de informacion reciben de centros médicos que se dedican a brindar servicios
de fisioterapia para establecer cuales son los factores que influyen en los

potenciales clientes al momento de elegir uno u otros centros médicos.

Los invitados fueron seleccionados de acuerdo a sus ingresos actividad
econdémica y decision de consumo, el detalle de esta parte de la investigacion
se puede observar en el Anexo Grupo Focal. Las conclusiones més relevantes

se detallan a continuacion:

e Todos los participantes conocen sobre la fisioterapia y sus beneficios.

e EI 60 % de los participantes se ha realizado como minimo una sesién de
fisioterapia y el 40 % restante conoce de que se trata.

e Los servicios contratados fueron recomendados por un conocido o
médico especialista.

e Los participantes sefialaron que no evaluaron otras opciones, lo hicieron
por comodidad y sobre todo por la recomendacion.

e Lo que se sugiri6 también es establecer definitivamente los convenios
con instituciones deportivas clubes y seguros.

e Los horarios de atencion son muy importantes sobre todo con personas
que realizan actividades laborales durante la semana. Sugirieren
atencion de fines de semana.

e Costo: durante el grupo focal, se indicé que los precios pagados eran
aceptables considerando el beneficio que aportan y el promedio es de
15 a 30 ddlares por sesion.

e Los resultados obtenidos fueron positivos pero el seguimiento por parte
del terapista era minimo, es decir el desarrollo de la rehabilitacion en el
caso de personas que recibieron fue minimo debido a que muchas
veces no era el mismo terapista quien realizaba el tratamiento.

e La falta de seguimiento incidié en la persistencia de los tratamientos
debido a que hubo tratamientos incompletos ya sea por una o dos

sesiones.
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Sobre la Empresa:

e Los entrevistados indicaron que seria muy atrayente el servicio
establecido por medio de convenios y mas aun con profesionales
reconocidos como el respaldo del jefe médico de la seleccion
ecuatoriana de futbol.

e El seguimiento y calidez en la atencién pretendida definitivamente
marcaria una diferencia.

e EI usar técnicas vanguardistas sera la principal diferenciacién del
servicio final ya que esto aceleraria los tratamientos y mejoraria el

estado de salud del paciente y esto llama mucho la atencion.
2.8.1.2 Investigacion cuantitativa

2.8.1.2.1 Encuestas

Esta herramienta proyecta incluir todos los objetivos que se han planteado
como necesidades de informacién en aspectos como la comercializacién y el
mercadeo, medios publicitarios, incentivos, entre otros aspectos, que influyen
en un potencial cliente que sera a través de un analisis de los resultados de las
encuestas, el desarrollo del formato establecido de la misma se encuentra en el

disefio de los instrumentos de investigacion.

2.8.1.2.2 Tamaio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se usa la formula expuesta por Edwin
Galindo en su libro de Estadistica métodos y aplicaciones (Galindo, 2010, pag.
385).

Al establecer el tamafio de la poblacion se utilizardn 2 escenarios de acuerdo a
las variables anteriormente descritas. En total existen 60.889 hogares que se

adaptan al perfil requerido para el servicio ofrecido.



Tabla 17. Utilizacién de servicios requeridos por los clientes
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Tipo Variable Descripcion Escenario 1 Escenario 2
Geogréfica Ciudad Hogares de la ciudad de quito 350.930 350.930
Ingreso del Porcentaje de hogares con ingresos
L 16%
hogar superiores a 1000 mensuales
Econémica
Clase social Porcentaje de hogares de clase media- 5.90%
alta y alta
Nivel de Nivel de educacion del jefe del hogar:
Demografica instruccion y superior y de postgrado 22,90%
ocupacion Ocupacion del jefe del hogar alta
Mercado objetivo: 56.148 4.741
Total: 60.889

La muestra se la calculard a partir de la poblacion calculada en la que se
utilizard un muestreo aleatorio simple para determinar el nUmero de encuestas
requeridas. Cabe mencionar que las entrevistas se realizaran por Internet a un

miembro de los hogares del segmento especifico.

n = tamafo de la muestra a determinar

N = tamafio de la poblacion

E = error estandar

p = Probabilidad de éxito 50%

g = Probabilidad de fracaso 50%

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, Si

no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96

Tamafo de la muestra

Zg+(pxq)*N

n= 2
E2x(N-1)+Z§*(p*q)
2

(Ecuacion 1)

B 1,962 % (0,5 * 0,5) * 60889
B 0,052 % (60889 — 1) + 1,962 * (0,5 * 0,5)

n

n =381 Tomado De Galindo, 2010, p. 82
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En total se debe investigar al menos a 381 personas.

Las encuestas han sido efectuadas a las personas que cumplan con el rango
establecido para la investigacion de mercados, en la segmentacion se ha
obtenido la siguiente informacion que sera representada en figuras y la

interpretacion correspondiente a cada pregunta.

Encuesta:

1. Sefale segln corresponda su género

Género

Figura 7. Género

Interpretacion: Los resultados demuestran que existe un nivel equitativo entre

hombres y mujeres.

2. ¢Cuél es el rango de edades en el que usted se encuentra?

Rango de edad

BA21 21A25 25A30 30A 35 35A

Figura 8. Edad
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Interpretacion: La presente pregunta muestra que la encuesta ha sido realizada
al grupo de edades que se encuentra comprendido el mercado de referencia ya
qgue a los servicios médicos puede acudir desde cualquier edad, pero se tiene

como referencia el mercado al cudl se va a destinar como organizacion.

3. ¢Algunavez hatenido alguna visita médica usted o un miembro de

su familia a una sesion de fisioterapia?

m Sl
mNO

Figura 9. Visita fisioterapia

Interpretacion: La pregunta permite formar y establecer si las personas se
realizan controles médicos con lo que respecta a la salud de su cuerpo,
observando que casi el 60% de las personas no tiene la costumbre de
realizarse un control preventivo que permitiria disminuir los problemas fisicos a

futuro.

4. ¢Usted o algun miembro de su familia, en algdn momento, ha
tenido que recibir algun tipo de tratamiento de fisico

traumatologico o de fisioterapia?

Sa ha sometido algun tratamiento de

Fisioterapia
mS| mNO

Figura 10. Tratamiento fisioterapia
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Interpretacion: La pregunta evidencia que un 42% de los integrantes de los
hogares encuestados se ha realizado tratamientos fisioterapéuticos por algun
padecimiento que han tenido en su vida, se puede relacionar que la mitad de la
poblaciébn muestra algun tipo de dolencia que debe ser controlada o dirigida a
través de un experto para su curacién total y recuperacion de la dolencia

sufrida.

5. Si la respuesta anterior fue afirmativa, ¢En qué centro médico

usted se realizo el tratamiento de fisioterapia y/o rehabilitacién?

Centro médico donde se efectud el tratamiento

o . fisioterapia
Clinica Pichincha | 2,98%

Clinica Laser |o—d 4,76%

IESS 4 20,24%
H Metropolitano d 24,4%
AXXIS | 5,95%
Liga barrio nuevo | 2,98%

Privado d 20,83%
Corposano | 3,57%
ESPE | 3,57%
Eugenio Espejo | 2,38%

Loja &= 2,38%
Cedeporte | 2,38%
Vozandes &= 1,79%

U San Francisco & 1,19%

ABElI ® 0,6%

Figura 11. Lugar tratamiento fisioterapia

Interpretacion: sobre el lugar donde los encuestados se realizaron el
tratamiento de fisioterapia el 24% de las personas en el Hospital Metropolitano,
por la infraestructura del centro médico y por la facilidad de aplicar a través de
su seguro meédico, los consultorios privados y el IESS son los segundos y
terceros centros médicos donde las personas se realizan los chequeos
médicos. Los encuestados mostraron que la mayoria de las personas que
acuden a realizarse tratamientos médicos lo hacen por la facilidad que brinda el
centro médico ya sea por la afiliacion publica o privada, de acuerdo a la

posibilidad econdémica del paciente.
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6. ¢Qué tipo de lesiones o problemas musculares ha sufrido en su

cuerpo al realizar actividades deportivas o laborales?

Principales dolencias
27,74%

22,45%
L4255 17,15%
4,25
° 11,85%
i 6,56%

Esguinces Torceduras Dolores de Calambre Fisuras Desgarres
espalda musculares

Figura 12. Tratamiento fisioterapia

Interpretacion: Con lo que respecta a la pregunta se observa que la principal
dolencia que tienen las personas encuestas son los dolores de espalda que
puede ser un trastornen personas que tienen una relacion laboral y que por no
conocer posturas para realizar su trabajo sufren de este tipo de dolencia, el
segundo problema muscular son los calambres debido al desarrollo de
actividades deportivas o laborales en forma prolongada sin tener el
conocimiento de tiempos de descanso para evitar este tipo de inconvenientes y
por ultimo la tercera causa son las torceduras que pueden abarcar
extremidades superiores e inferiores como pueden ser torceduras de tobillo o
de mufiecas, dedos, entre otras, que fueron ocasionadas por algun tipo de
actividad deportiva sin el cuidado correspondiente, cabe indicar que las
torceduras se diferencian de los esguinces por el nivel de tejido expuesto ya
gue cuando se tratan de torceduras solo se ve involucrado tejidos menores que
en maximo 3 sesiones de fisioterapia pueden ser recuperadas, mientras que
los esguinces comprometen tejidos mas sensibles y que tardarian entre 5 a 10

sesiones depende del grado de tejido comprometido para su recuperacion.
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7. ¢Cada qué tiempo en promedio usted sufre de alguna dolencia

muscular ocasionada por el deporte o trabajo?

Frecuencias de presentacion de dolencias

0,
27,50% 30,75%

20,00%

11,50% 11,25%

Cada semana Cada 15 dias Cada mes Cada 3 3 mesen
meses adelante

Figura 13. Frecuencia dolencias

De los resultados obtenidos de la encuesta el 78% de los encuestados
presentan dolencias musculares superiores a un promedio de 30 dias que es
cuando empiezan a presentarse los problemas musculares que pueden ser por
actividades deportivas o laborales, ya que por el desarrollo de las mismas en
forma inadecuada acarrean este tipo de problemas que empiezan a ser

notorios al mes de su desarrollo.

8. Califique los siguientes aspectos con lo que respecta a factores
internos en el servicio de Fisioterapia siendo 5 el mas importante y

1 el de menor importancia.

Calificacion de factor interno decisorio en

compra servicio
M Servicio al cliente M Tecnologia

Precios de los tratamientos M Profesionales

m Salubridad

Figura 14. Factor decisién
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De acuerdo a la escala sugerida en la pregunta a las personas encuestadas se
da un mayor peso a la opcién de que la clinica debe tener en su cuerpo medico
profesionales con experiencia en el campo de la fisioterapia, en segundo lugar
la tecnologia que utilizarian en el centro médico y en tercer lugar el precio de
los tratamientos a someterse, esto muestra que los individuos encuestados
buscan un servicio de calidad a través de sus médicos con tecnologia que
soporte el tratamiento y que los precios de estos tratamientos estén de acuerdo
al servicio recibido, con esto no quiere decir que buscan un servicio barato,
sino que el precio debe ser adecuado al servicio médico prestado y al valor

agregado que el cliente percibe como usuario.

9. Indique de los siguientes aspectos externos de acuerdo a su

criterio siendo 5 el mas importantey 1 el de menor importancia.

Calificacion de factor externo decisorio en compra
servicio
B Parqueadero M Infraestructura clinica

Publicidad exterior M Seguridad
m Direccion centro médico

Figura 15. Calificacion servicio

Interpretacion: Los factores externos mas importantes para los encuestados
son la Infraestructura del Centro de fisioterapia, seguido de la seguridad que
brinde el centro médico y tercero, la direccion donde se encuentra ubicado que
va de la mano con la seguridad que se ofrece al usuario; de acuerdo a esta
tendencia, lo que buscan las personas es que el Centro de fisioterapia muestre

instalaciones que brinden facilidades a los usuarios y a la vez que se
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encuentren ubicados en una zona segura para que acudan sin ningun

inconveniente.

10.¢Cuél es su forma de pago preferida al momento de contratar un

servicio de Fisioterapia?

Forma de pago preferida

m Efectivo ®TJ de débito TJ de débito

Figura 16. Preferencia forma de pago

Interpretacion: Las personas prefieren que el pago sea en efectivo, seguido por
la tarjeta de crédito y de débito en porcentajes menores, esto puede
incrementar al realizar convenios con instituciones financieras para que se
conozca el pago con la tarjeta de débito haciéndola una transaccion segura

para el usuario como para el Centro de salud que es la que ofrece el servicio.

11.¢;Cual es precio que paga o pagaria por el servicio de Fisioterapia?

PRECIO POR SERVICIO

50%

40%

30%

20%

10%

0%
VALOR DISPUESTO A PAGAR POR SERVICIO

m15 m20 m30

Figura 17. Precio por servicio
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Interpretacion: Las personas quienes han realizado fisioterapia nos comentaron
gue las sesiones y el costo que estan dispuestos a pagar es de 20 dolares en
segundo lugar las personas que no han necesitado de fisioterapia sefialan que
15 dolares estaria bien y en tercer lugar 30 dolares por personas que estan

dispuestas a pagar mas por un mejor servicio.

2.8.2 Fuentes secundarias

Lamentablemente no existen fuentes actualizadas e investigaciones profundas
en el campo de la salud con lo que corresponde al sector de la fisioterapia, se
ha obtenido informacion en varios articulos publicados en base a criterios
expuestos por los mismos médicos o especialistas sin haber realizado antes un
estudio cientifico que sustenten sus comentarios, o mismo en paginas web que
son de vital importancia como la de la Federacion Ecuatoriana de Fisioterapia
gue necesita mantener actualizado a todos sus usuarios, ya que es un pilar
fundamental para la difusion de informacion y que ha ayudado en el presente
tema de investigacion, con informacion primaria de la cual se la ha tomado

como base para el desarrollo de algunas actividades de la investigacion.

A pesar de la escasez de informacion, se ha podido encontrar informacién muy
atil en algunos casos en portales web de instituciones como la Confederacion
Latinoamericana de Fisioterapia y Kinesiologia y de la Confederacién Mundial
para la Terapia Fisica, e inclusive en potenciales competidores que cuentan
con un portal informativo y comercial en la web, que han permitido conocer
factores criticos como costos, tecnologia, ubicacion, adecuacion de los centros

médicos, etcétera que ha facilitado el desarrollo exploratorio.

Articulos de revistas tanto especializadas como de misceldneos también han
aportado, es el caso de la revista especializada en fisioterapia que se la
encuentra de manera virtual en www.aefi.net, que es la pagina oficial de la
Asociacion de Fisioterapistas en Espafia que es una de las mas recomendadas
por los especialistas, revistas familiares periédicas como La Familia, Vistazo,

Lideres también hacen de su contenido en muchos de los casos una
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contribucién donde se identifica aspectos publicitarios que dan una nocién del

manejo comercial de los diferentes centros meédicos.

Se puede concluir que en el pais la fisioterapia aun tiene que desarrollarse
mucho debido a que no existe informacion o estadistica nivel general de los
centros de fisioterapia, investigacion y el estado actual de la fisioterapia en el
pais que en tendencia deberia llevarlo quizds por medio de un portal web como
en Espafa por parte de la federacion de Fisioterapia del Ecuador. Sin embargo,
esto puede ser una oportunidad para poder desarrollar un portal propio donde
se maneje informacion a nivel general, asi como también del desarrollo e
innovacion en técnicas tanto a nivel mundial como local que es lo que el centro

pretende desarrollar.

2.9 Resultados de la investigacion

Determinacién de la demanda

Para la determinacion de la demanda de la “Clinica de Fisioterapia” se ha
recurrido a la férmula:

D= n*p*q

Donde:

D= es la demanda total de servicios de fisioterapia en el sector norte de la
ciudad de Quito

n para el proyecto= es el nimero de personas que van a centros médicos que
ofrecen servicios de fisioterapia para realizarse algun tipo de tratamiento que
de acuerdo a la investigacion realizada es un porcentaje del 42% del mercado

potencial.

p= es el precio de los tratamientos que la poblacion consumidora esta
dispuesta a pagar, que para este caso se tomara como referencia el precio que

se encuentra de promedio en el mercado que es de $20.
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g= es la frecuencia anual de contratacion de los tratamientos a los que se
somete una persona, cabe indicar que en esta variable se colocara el nimero
de sesiones promedio que necesita una persona por los tratamientos al afio
que lo requieran, siendo en este caso, un promedio de 4 sesiones por 3

tratamientos al ailo mostrando un total de 12 sesiones al afio.

De acuerdo a la investigaciéon realizada se muestra el calculo de la demanda
para los servicios de fisioterapia, donde el 42% del mercado potencial se ha
sometido a tratamientos de fisioterapia que es un total de 25573 que

representaria nuestra demanda total anual de tratamientos.

D= n*p*q
D= 25,573*20*12
D= $6.137.611,00

De acuerdo a los resultados de la férmula anterior se puede observar que
existe una demanda total de servicios de Fisioterapia de $6’137.611 al afio

para el publico objetivo.

2.10 Conclusiones generales de la investigacion de mercado

e En el mercado las personas tienden a cuidarse al realizarse controles
periédicos de su salud y acuden a centros especializados para estos
fines y que cuando tienen algun problema de salud es muscular y de

rehabilitacion acuden a realizarse el tratamiento respectivo.

e Las personas acuden a los centros médicos donde tiene algun
convenio o se encuentran afiliados ya sea por el IESS o por seguros
privados contratados en su mayoria por la empresa donde laboran, en
este punto las personas buscan este tipo de centros tanto por los
especialistas que se encuentran como por el beneficio econémico,

ya que en el publico no existe desembolso de dinero, pero como punto
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negativo es el tiempo de espera que tienen que soportar los usuarios
para ser atendidos ya que las citas pueden demorar hasta un mes
y en el caso del sector privado el desembolso de dinero es
minimo y tienen acceso inmediato mostrando una gran fortaleza
para trabajar con las empresas aseguradoras en forma de convenio

con las mismas para la atencion respectiva.

Como plan de comunicacion se debe dar mayor énfasis a las principales
dolencias que tienen las personas actualmente como son el dolor
de espalda, calambres vy torceduras sin descuidar las otras dolencias
que también son importantes mostrando que el ser especialistas en este
tipo de problemas para captar de forma mas rapida a los potenciales
clientes, ademas se puede establecer sistemas de chequeo en forma
mensual o trimestral de acuerdo a los resultados obtenidos para evitar

esas dolencias presentadas en los individuos.

Segun las encuestas, las personas buscan centros médicos que tengan
profesionales con experiencia, tecnologia de avanzada y que los precios
se encuentren de acuerdo al tratamiento recibido, todos estos factores
deben ser mencionados en las campafias y estrategias comerciales
para enfocarse en los requerimientos del mercado; logrando con
esto, mostrar una imagen que no se ha percibido actualmente en el
mercado de salud con lo que respecta a centros de fisioterapia;
ademas la presentacion de la organizacion debe ser impecable en lo

gue respecta a sus instalaciones.

De acuerdo a los datos finales obtenidos se ve que la publicidad no ha
sido considerada como un factor primordial en el desarrollo de este
mercado, siendo uno de los mas importantes para los individuos ya que
de esta manera ellos conocen y difunden la informacién recibida. Sino
de los medios mas fuertes. para llegar a las personas es la radio y el
internet; para esto, se desarrollard estrategias especificas para cada
medio con el fin de captar la atencién del mercado y sobretodo que



62

acudan a las instalaciones para involucrarse con la organizacién a través

de sus diferentes tratamientos.

e Uno de los factores importantes que se muestra como fortaleza
para la organizacion, es el de brindar servicios a domicilio para
problemas considerados pequeiios, ya que por la falta de tiempo
de las personas para acudir a un centro médico optan por no
realizarse un tratamiento, poniendo en peligro su salud; también, se
pudo identificar que las personas realizan sus pagos en efectivo y lo que
buscan es una manera segura de realizarlo, en lo referente a este factor,
es bueno buscar convenios con instituciones financieras para el pago
con tarjetas de débito o a través de transferencias; logrando con esto,
dar al cliente la seguridad de su transaccion y para la empresa,

disponibilidad de efectivo en forma inmediata.

e Con todos estos aspectos se concluye que el mercado de salud en la
rama de fisioterapia presenta varias posibilidades de aplicacion de
estrategias comerciales y administrativas para obtener el mejor beneficio
en el desarrollo de las actividades de la organizacion ya que se
encuentra muy poco desarrollado el factor comercial y de estrategias de

marketing.

2.11 Tamafo del mercado y su tendencia

El mercado es el conjunto de todos los compradores sean estos reales y
potenciales de un producto o servicio, que para el proyecto “Centro de
Fisioterapia” es la definicion del mercado que se la puede tomar en dos

grandes grupos como son:

El mercado de consumo final: consiste en la segmentacion de los
consumidores finales.
El mercado de consumo corporativo: segmentacion de empresas y

organizaciones.
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El Centro de Fisioterapia se enfocara unicamente al mercado de consumidores

finales.

Con lo que respecta a la definicion del mercado se tiene como resultado que el
mercado definido seré el de individuos en tendencia que se encuentren en
edades superiores a 21 afios que como preferencia vivan en el sector norte de
la ciudad de Quito, que presenten alguna dolencia muscular, ya sea por realizar
actividades deportivas o laborales y que estén dispuestos a realizarse un

tratamiento efectivo en varias sesiones de fisioterapia

El tamafio del mercado donde se va a incursionar como organizacién es el
sector norte de Quito, con un aproximado de poblacion de 608habitantes,
los cuales ya fueron determinados con el calculo de la muestra y universo a
través de variables de edad, nivel econdmico para el acceso a tratamientos
de fisioterapia y la de individuos que practican deporte o tienen alguna
actividad laboral constante, asi como el de las personas que viven en el norte
de Quito que permitira ofrecer sus servicios con eficiencia y eficacia y
desarrollar planes estratégicos, de tal manera que lleguen al publico

objetivo.

El tamafio del mercado se encuentra en funcidn, tanto del interés de los
compradores por el producto o servicio como del ingreso que tienen para
adquirirlo, para eso se va a calcular el mercado potencial que servird como
pauta para el futuro calculo de la demanda y la determinacion del precio a
fijarse por tratamiento, el potencial del mercado se define como la cantidad
maxima de ventas que podria estar disponible para todas las empresas
en una industria durante un periodo determinado, bajo un nivel
determinado de esfuerzo de mercadotecnia y condiciones ambientales
determinadas.
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Para el calculo del mercado potencial se lo determina de acuerdo a la siguiente

formula;

Q= n*g*p

Las variables que se determinan de esta formula son:
Q= potencial del mercado total

n= namero de compradores en el producto

g= cantidad adquirida por un comprador promedio

p= precio de unidad media

De acuerdo a la férmula presentada el célculo es el siguiente:

Hay un total de 60.889 hogares compradores de un servicio de fisioterapia
cada afio, y el comprador promedio de acuerdo a la investigacion realizada
tenderia al uso del servicio un promedio de 4 sesiones por 3 tratamientos al
afio mostrando un total de 12 sesiones al afio, y el precio es de $20 promedio
gue se encuentra actualmente en el mercado, siendo el potencial del mercado
de $14.613.360,00.

Determinacion Oferta

En base al andlisis de los estados financieros de la competencia, realizado en
la figura 3 se determind que existen 3 competidores que son los mas fuertes
dentro del total de que suma un 67 % del total de estas tres empresas. El 33 %
restante es atendido por otros centros en menor porcentaje del mercado en el
gue se encuentra la empresa a desarrollarse. Si se desarrolla las correctas
estrategias para una eficiente penetracion en el mercado se podria cubrir
necesidades y ser lider en el mismo.

2.12 La evaluacién del mercado durante la implementacion y a futuro

Un nicho de mercado que se presenta es el de personas que pueden

encontrarse dentro de los hogares de clase media-alta y alta del sector norte en



65

tendencia hacia edades superiores a 21 afios de Quito que requieran el
servicio y que no se presenta en forma continua que es la de quienes han
sufrido algun tipo de accidente y que necesitan de tratamientos especificos de
rehabilitacion que le ayuden a la incursién nuevamente de su vida cotidiana de

forma que no presenten una carga para sus familiares.
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CAPITULO llIl: PLAN DE MARKETING

3.1 Objetivos y metas

e Elaborar una propuesta basado en el desarrollo del marketing mix para
el Centro de Fisioterapia.
e Realizar un analisis de la situacién del mercado actual.

e Establecer estrategias de producto, precios, distribucion, y promocién.

3.2 Andlisis de la situacién

3.2.1 Condicion general del mercado

El lanzamiento del Centro de Fisioterapia FISTRANOVA, se puede realizar
tanto a inicios de febrero o en agosto en la ciudad de Quito, esto debido a que
coinciden con las épocas de verano donde las personas realizan mayor
actividad deportiva, asi como también coincide que existe una cantidad enorme
de campeonatos deportivos que se inician y ahi la posibilidad que existan

personas que necesiten de los tratamientos que ofrece la empresa.

Para iniciar el Centro de Fisioterapia, la localizacion sera en la ciudad de Quito,
uno de los riesgos en este sector de salud es que la cuota de mercado que se
espera esta dirigida a la ciudad de Quito, y esto requiere un trabajo arduo para

posicionarse.

3.2.2 Condicion de la competencia

En la ciudad de Quito, como se ha venido mencionado los principales
competidores que ofertan un servicio de rehabilitacion fisica traumatoldgica
son:
e Logrofios Fisioterapia el cual se encuentra dirigido por el Licenciado
Edison Logrofio donde se ofrece servicios de Valoracion objetiva del
estado funcional del paciente que permita entender su lesion, el

tratamiento y la prevencion de esta, para su recuperacion total, a cargo
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de profesionales especializados. Localizado en las calles Bartolomé
Zamora N63-66 y Sabanilla, este centro médico que no es muy conocido
en el ambito deportivo ofrece servicios a todos los hace 16 afios. El

costo promedio por sesidon en este centro es de $16.

e EIl Centro Médico Corposano donde se ofrece sus servicios de en cuatro
sucursales cuentan con moderna estructura y tecnologia de vanguardia.
Manejan varios segmentos de mercado, pero ninguno en especifico se
enfoca mas en terapia de lenguaje, terapia respiratoria y sobretodo
rehabilitacion psicolégica. También prestan servicio de rehabilitacion
post parto y terapia familiar. Mantienen convenios con o empresa 4 de
ella son seguros. Se categoriza como un centro médico no solo como
centro terapéutico porque también presta servicios de medicina familiar,
audiometria, entre otros. El costo promedio por sesién en este centro es
de $26.

e El centro de Rehabilitacion de la Camara de Comercio de Quito, el
cual se encuentra dirigido por el Doctor Luis Rojas donde se ofrece
servicios de tratamientos traumatoldgicos y de electro medicina, se
encuentra localizado en las calles Isla Floreana e Isla Isabela, este
centro médico que no es muy conocido en el ambito comercial ofrece
servicios a todos los afiliados de la Camara con precios menores a los
ofertados a nivel particular, es muy poco conocido debido a la falta de
acciones comerciales ya que simplemente se les informa por una vez a
los afiliados y no tiene fines de lucro, sino que funciona como un
beneficio para sus afilados que en muy pocas ocasiones dan un uso
regular al beneficio expuesto. El costo promedio por sesion en este

centro es de $20.

Asi como se ha mencionado competidores directos que ofertan servicios de
rehabilitacion fisica traumatologica se puede mencionar que existen centros
médicos particulares administrados por galenos médicos que desarrollan sus

actividades en diferentes hospitales y en forma particular en consultorios
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propios que son la gran mayoria de traumatélogos debido a la inversién que es

requerida para la creacion de una clinica propia.

Dentro del Centro de rehabilitacion también se suministran y comercializan
cierto tipo de insumos médicos como vendajes, cremas para la fatiga muscular
y varios productos que benefician al tratamiento fisico traumatoldgico; sin
embargo, el volumen y la variedad no representan el giro fundamental del

negocio.

3.2.3 Condicion de la empresa, su posicidén y posicionamiento

El centro de fisioterapia “FISTRANOVA” lo que pretende es analizar de acuerdo
al ciclo de vida del servicio del proyecto, a través de la herramienta de la
MATRIZ BCG, para poder determinar en qué posicidon se encuentra el servicio

a prestar.

Para analizar con esta matriz hay que visualizar a continuacion la estructura de

la misma y como se enfocan los servicios dentro de la misma.

ESTRELLAS INTEGRACION

5

KINESIOTAPE INNOVACIONES

’o,"f

<

TRATAMIENTOS TRADICIONELES

PERROS

O
—
pd
L
=
O
L
o
O

a
VENDAJES Y CINTAS

ALTA
PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Figura 18. Matriz BCG

Adaptado de: (OmniDreams, s.f.), (Wordpress, s.f.), (Wikispaces, s.f.) y
(Google, s.f.)
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CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD
vV A . :

INTRODUCCION : CRECIMIENTO MADUREZ g DECLIVE
Rehabilitacion y

Kinesiotane s
> .

o > e 1

R
v

TIEMPO
Figura 19. Ciclo de vida del producto

El desarrollo del producto se inicia cuando la empresa encuentra y desarrolla la
idea para un producto nuevo (Kinesiotape). Durante el desarrollo del producto,

no hay ventas y los costos que invierte la empresa se empiezan a acumular.

Como se puede evidenciar en el ciclo de vida del producto se debe indicar que
el servicio se encuentra en la etapa de introduccion ya que en el mercado si
existe y también se encuentra en etapa de introduccion muy poco conocido, se
podria tener una gran ventaja para la aplicacion de estrategias que se las
enfocard en el transcurso del presente capitulo, los tratamientos en la Matriz
BCG, son:

e El segmento de tratamientos menores que se ofrece y que necesitan la
intervencion de los especialistas, asi como la utilizacion de equipos
médicos se los considera como un servicio de tipo vacas puesto que ya
existen en el mercado, pero la diferenciacion es el tratamiento

personalizado al cliente, servicios post tratamiento, entre otros.
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e Los servicio denominado vaca son de experiencia acumulada, costos
menores y COmMO consecuencia mejores ingresos; ademas, las
expectativas de crecimiento de las vacas son altas, no precisan fondos
adicionales ya que se cuenta con los factores para desarrollarlos; por lo
tanto, las estrategias deben estar enfocadas al crecimiento de este

tipo de servicios para consolidarlos.

e Los tratamientos ofertados que utilicen la técnica de kinesiotape seran el
servicio estrella ya que no existen muchos centros médicos que brinden
este tipo de servicios, buscando maximizar la participacién de mercado;
ademas, brinda margenes de utilidad atractivos para los inversionistas,
generando una estabilidad econdémica saludable para la empresa. El
desarrollo del servicio debe ser constante y consolidarse para que

satisfaga las expectativas altas que presenta el mercado objetivo.

e En los servicios interrogantes seran los potenciales servicios de
innovacién a futuro como son nuevas técnicas o tendencias a nivel

internacional.

e Los servicios 0 productos perros constan como a venta de vendajes y

citas curativas que no afectan en si la marcha del negocio.

Lo que se debe buscar como organizacion es el desarrollar nuevos tipos de
tratamientos con nuevas técnicas que aparezcan para no perder el liderazgo en
el mercado de fisioterapia, y se mantenga con una participacion tanto por la

diferenciacion del servicio como por la satisfaccion total de los pacientes.

3.3 Problemas y oportunidades

Una de las dificultades identificadas acerca del giro del negocio es no tener
experiencia en la industria. La competencia es grande; sin embargo, el contar

con la tecnologia de punta y médicos de amplia experiencia profesional aporta
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un valor agregado, ademas, una de las socias de la empresa es una

profesional de la salud con amplia experiencia en este ramo.

Dentro de los riesgos que mas pueden afectar al negocio esta la inflacion o
inestabilidad econémica que incide directamente sobre el poder de adquisicion
de los clientes, al reducirse los ingresos no habra disposicion de usar este

servicio.

3.4 Estrategia de marketing global

El Centro de Fisioterapia “FISTRANOVA” ofrecera dos tipos de servicio que se

basan en tratamientos diferenciados basicos:

e Tratamientos para lesiones ocasionados por actividades laborales.

e Tratamientos para lesiones ocasionados por actividades deportivas.

Como se puede evidenciar el centro de fisioterapia se enfocara en dos tipos de
tratamientos que muestran para cada grupo lesiones similares por ejemplo en
el primer caso pueden darse lesiones o dolencias como afecciones a la
columna vertebral, calambres en las piernas, dolores en las manos, entre otras;
mientras que para el segundo caso lo que se puede citar son dolencias como
esguinces, torceduras, fatiga muscular, entre otras causadas por la practica
deportiva sin que sean excluyentes las dolencias de un grupo a referencia del
otro.

Una estrategia que se puede incluir en el servicio es darle un valor agregado,
brindando un servicio adicional como por ejemplo un seguimiento de cémo se
encuentra el paciente luego de haber asistido a su rehabilitacién. Asi como
ofrecer una consulta médica sin cargo en caso de que el paciente mantenga

sus dolencias.
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3.5 Estrategia del producto

Crear valor para el cliente y diferenciacion en los tratamientos, como una
“experiencia unica” mediante el control del tiempo de espera a través de citas
programadas por internet o via telefénica con un nivel de atencion agil y
amable; el seguimiento es el pilar fundamental para fortalecer la experiencia

Unica.

Mantener un sistema de servicio que se enfoque en “Customer Relationship
Managment” (CRM), o administracién de relaciones con los clientes, para esto
la tecnologia a través de la pagina de internet, redes sociales y correo
electrénico debe encontrarse actualizada y siempre disponible brindando
informacion sobre los tratamientos, asi como consejos sobre cOmo mantenerse
saludable, logrando una relacion mas intima y de mayor confianza con el

paciente.

Funcionar en equipo y buscar soluciones practicas a los problemas que mas se
catalogarian como oportunidades de negocio en el transcurso y desarrollo de
las actividades. Crear indicadores para tener control sobre la consecuciéon de
los objetivos de la organizacién sean estos financieros, de atencién al cliente,
administrativos, de procesos y todos aquellos que aporten valor para la

empresa.

Sistemas de evaluacion de satisfaccion del cliente a través de encuestas
ciclicas, no deberd ser el Unico mecanismo para medir el servicio y cuan
contento se encuentra el paciente posterior a una consulta o un procedimiento
de fisioterapia sino se debera entrar en el campo de seguimiento post servicio,
en el cudl se incluirdn controles de satisfaccion de todas las areas de servicio,
aspectos a mejorar como también solicitar recomendados para utilizar el
servicio que se brindara, esto atacard dos aristas importantes que son la
medicion de calidad de servicio y captar mayor amplitud de potenciales

clientes.
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Los servicios que se van a prestar es en un principio son los de rehabilitacion
traumatologica en base a los protocolos necesarios para cada lesion como son:

e Maso terapia: técnicas de masaje

¢ Cinesiterapia: tratamiento a través de los movimientos

e Termoterapia: Aplicacion de calor

e Crioterapia: Aplicacion de frio

e Hidroterapia: Empleo de agua con fin terapéutico

e Electroterapia: Aplicacion de energia electromagnética

e Helioterapia: Uso terapéutico de rayos solares

e Hidrocinesiterapia: ejercicios en el medio acuatico

e Fototerapia: Aplicacion de luz ultravioleta o infrarroja

Pero para acelerar el proceso de la lesibn y que el paciente pueda
reincorporarse lo mas pronto a sus actividades cotidianas se implementara los
vendajes del kinesiotape marcando una diferencia en lo tradicional y
desarrollando un enfoque al tren inferior del cuerpo para las personas que lo
deseen de ser el caso porque lo g se busca es reducir el tiempo de

rehabilitacion.

Una de las fortalezas del Centro de fisioterapia es la aplicacion de la técnica de
Kinesiotape, muy reconocida a nivel europeo y americano, el cuerpo médico es

especializado en esta técnica que no es muy conocida.

3.6 Estrategia de precios

Tomar en cuenta el precio existente en el mercado objetivo y los costos de

producir el bien o servicio.

Valor alto a un precio medio, los individuos no tienen problema en el precio si
éste va de acuerdo a las necesidades que buscan en el tratamiento que son las

de curar sus dolencias musculares con un servicio de excelencia.
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PRECIOS DE LOS SERVICIOS
Tratamientos para dolencias musculares menores

Esguinces, dolores de espalda, calambres, sobrecarga muscular, entre otros,
que necesiten un maximo de 4 sesiones con la aplicacion de tecnologia
y tratamiento del médico especialista; por tratarse de dolencias menores y que
necesitan pocas sesiones de fisioterapia cuyo tratamiento no demanda la
utilizacién de la técnica de kinesiotape tendra un costo por sesion de $25, cuyo
promedio de trabajo por sesidon abarca entre 30 minutos a 45 minutos
dependiendo de la dolencia que se presente mas la aplicacion de vendajes

de kinesiotape para acelerar el proceso de curaciéon .

Tratamientos para dolencias musculares mayores o0 superiores

Este tipo de tratamientos son mas complicados ya que necesitan mas de 4
sesiones de fisioterapia que pueden presentarse en dolencias como
rehabilitaciones por accidentes sufridos, tratamientos de fisioterapia para
recuperar lesiones con la ruptura de tejidos o0 que necesiten la aplicacion de
vendajes de kinesiotape para acelerar el tratamiento de curacion a fin de
que puedan seguir desempefiando sus actividades de forma normal en un
periodo de menos dias; se tiene un precio base de $25 que dependera del tipo
y numero de sesiones. Puede realizarse un convenio con el paciente para
calcular el nimero de sesiones y con esto determinar el precio total del

tratamiento y realizar un descuento global para que se termine el tratamiento.

Se determina el precio de $25 ddlares en base a la investigacion realizada
tanto en la competencia, expertos y encuestados. El servicio que se pretende
ofrecer y el valor agregado que es la aplicacion del vendaje que acelera el

proceso de curacion.

3.7 Estrategias de publicitarias y promocionales

La ultima y mas conocida “p” del marketing mix es la promocion y este campo

engloba a todo el aspecto publicitario, comunicacional, de relacionamiento y
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posicionamiento de los servicios, es un eje fundamental en el desempefio y
crecimiento de un servicio, es asi que se ha considerado segmentar la

promocién a los diferentes sectores de servicio.

Utilizar la interactividad con los pacientes; para esto, se recurrira al uso de la
tecnologia como factor desarrollado en los ultimos afios, el mantener la pagina
web actualizada en forma constante que sera un pilar fundamental de la
comunicacioén, asi como el de mantener el uso de redes sociales con mensajes
informativos, promociones, novedades, noticias e incluso poder medir los

niveles de satisfaccion y recomendacion de los pacientes.

Monitorear en forma constante las estrategias que implanten en el mercado, la
competencia y buscar la mejor estrategia que permita a los potenciales
consumidores elegir al Centro como su mejor opcion para realizarse un

tratamiento de fisioterapia.

Dar mucha fuerza en la comunicacion a los potenciales clientes indicandolos
servicios adicionales que se ofrece para lograr una experiencia Unica de
compra y de utilizacion del servicio. Al referirse a una experiencia Unica es el
enfoque tanto en calidad como en calidez del servicio que se pretende brindar.
Desde la asignacion de la cita, el desarrollo del tratamiento y la conclusion del
mismo por medio del seguimiento y la aplicacion del tratamiento del kinesiotape

que acelerara el proceso de curacion

Para esto se propondra como estrategia de marketing en la mezcla de
marketing campafas de informacion hacia los clientes para que tengan el
conocimiento de la aplicacion de esta técnica siendo los pioneros en el
desarrollo de la misma y lograr un posicionamiento efectivo a través de este
tipo de tratamientos.
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3.8 Estrategia sobre distribucion

Localizacion estratégica de los centros de atencion para estar mas cerca de los
clientes, adentrarse en el analisis de expansién de servicios en diferentes
aristas, diversificacion de servicios, ampliacion de la infraestructura,

localizacion y creacion de nuevas sucursales.

3.9 Politicas de servicio y garantia

Para controlar, de mejor manera, los procesos y mejorar el desempeiio de la
empresa enfocado en la calidad, es necesario dar seguimiento a los pacientes
desde el inicio de sus sesiones hasta culminar el proceso y sobretodo hasta
valorar la reintegracion a sus actividades cotidianas esto se lo hara por medio
del manejo de una base de datos que respalde todo el proceso médico para
fijar citas y de alguna manera esto también garantizara la recompra y
recomendacion. Asi se mantendra el enfoque de dar un trato personalizado al
paciente. En la marcha del negocio se fijaran métodos de control de la calidad

de acuerdo al giro del negocio.

3.10 Distribucioén

Un canal de distribucion estd formado por la organizacion de venta del
productor y las organizaciones de venta de los intermediarios que participan en
el proceso de comercializacion mediante el cual el producto o servicio llega al

consumidor final.

Para el Centro de fisioterapia el canal de distribucion es directo, ya que llega
sin intermediarios desde el productor al cliente, sin descuidar convenios con
instituciones se puede focalizar un centro de atencién expreso en las
organizaciones que tengan periodos de atencion para cubrir dolencias menores
0 para realizar un chequeo rapido de la dolencia y englobar a estos futuros

pacientes hacia el centro médico para realizarse un tratamiento completo.
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Otros posibles canales de distribucion son médicos del Centro que dan charlas
al publico que se encuentre realizando actividades deportivas ya que la
estrategia se enfoca en la captacion de clientes donde ellos se encuentran
realizando directamente sus actividades; para esto, se les realizar4 un chequeo
de igual manera rapido para identificar si sufren alguna dolencia y puedan

acudir al Centro para tomar uno de los tratamientos.
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CAPITULO IV: PLAN DE FABRICACION Y OPERACION

4.1 Estrategia de operaciones

Los procesos que se enfocaran en el presente analisis, seran los tratamientos

de fisioterapia como eje fundamental de la organizacién y de las actividades de

apoyo.

4.1.1 Tratamiento de fisioterapia

El diagrama de flujo para este proceso se detalla a continuacion:
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4.2.1 Procesos de apoyo

Se han identificado tres procesos que servirAn como apoyo para que los

servicios que ofrece “FISTRANOVA” puedan llevarse a cabo.

4.2.1.1 Proceso de adquisiciones o compras

En este proceso se abarca todo lo relacionado con la adquisicion de todos los
suministros e insumos necesarios para la ejecucion de cada una de las labores
gue los servicios que la organizacion requiera. Con el riguroso mantenimiento
de un stock minimo que siempre debera estar listo en bodega, se lograré cubrir

cualquier imprevisto de requerimientos de materiales que puedan suscitarse.

El listado de los mencionados suministros e insumos se detalla mas adelante y
los pedidos se realizardn de acuerdo a la disponibilidad de los mismos
observando un promedio de consumo de los mismos evitando el

desabastecimiento.

4.2.1.2 Proceso de ventas o comercial

Este proceso es de mucha importancia puesto que se encarga de generar los
ingresos para la organizacion, y es muy delicado debido al contacto directo con

clientes potenciales.

Tomando en cuenta estos antecedentes, el proceso de ventas para
“‘FISTRANOVA” se detalla a continuacion:

e Como primer paso el fisioterapista o0 medico de ser el caso llena una
historia clinica y una evaluacion fisica para poder determinar el

tratamiento.
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e En la primera consulta, la persona encargada de la atencion al cliente le
explica sobre los tratamientos que se desarrollan en la clinica de
acuerdo a la dolencia presentada. Y como se presentd la misma para

efectuar un diagnostico mas real del caso en particular.

e Después de la explicacion, le da conocer el tipo de tratamiento al que se
someterd, el nUmero de sesiones y su costo, asi como también las
alternativas de forma de pago que pueden ser en efectivo, a través de
débito bancario o con el uso de tarjetas de crédito. Se le informa al
paciente sobre algun tipo de descuento o promocion existente, asi como

descuentos para el numero total de sesiones a someterse.

e De haber interés por el tratamiento, se firma inmediatamente el contrato

de servicios y se pacta la forma de pago del mismo.

4.2.1.3 Proceso contable

En este proceso se abarca todo lo relacionado con el registro y control de
cuentas, preparaciéon de balances e informes financieros, roles de pagos,
manejo de obligaciones tributarias y legales con el SRI, IESS, Ministerio de

trabajo, Municipio entre otros.

4.3 Requerimientos de equipos y herramientas

Todos los equipos seran adquiridos a través de cotizaciones de empresas que

son importadores directos de los mismos, que se detallan a continuacion:
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Tabla 18. Descripcion y precio de la propiedad planta y equipo que seran

utilizadas en un futuro.

DAD PROPIEDAD PLANTA QUIPO ALOR ALOR POR A
AR . . A
Magquinaria y Equipos
1 Equipos electro estimulacion $ 1.500.00 $ 1.500.00 8%
1 Equipos de ultra sonido $ 1.400.00 $ 1.400.00 7%
1 Equipos laser $2.400.00 | $2.400.00 12%
2 Equipos de instrumental medico $ 50.00 $ 100.00 0%
3 Lamparas radiogréaficas $ 360.00 $ 1.080.00 2%
Equipos de computacion
6 Computadores de escritorio $ 540.00 $ 3.240.00 3%
6 IPADS $ 620.00 $ 3.720.00 3%
1 TV 32 pulgadas $ 700.00 $ 700.00 4%
MOBILIARIO
5 Camillas $ 350.00 $1.750.00 2%
6 Escritorios $ 240.00 $ 1440.00 1%
20 Sillas $ 58.00 $ 1.160.00 0%
5 Archivadores $ 75.00 $ 375.00 0%
3 Divisiones de oficinas $ 170.00 $ 510.00 1%
1 Mesa para reuniones $290.00 4 290.00 1%
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 19.665.00

Otra parte de la inversién que hay que tomar en cuenta es la de la adquisicion
de los equipos médicos, equipos de oficina y computacién, asi como los
muebles y enseres que se necesita para iniciar las actividades de
“FISTRANOVA”.

4.4 Determinacion del tamafio de la planta

Con lo que respecta al espacio fisico el area total para el desarrollo de las
actividades de fisioterapia serd de 150 metros cuadrados que se enmarcan
dentro de los planos para brindar al cliente las mejores comodidades en la
prestacion de los tratamientos de fisioterapia presentada a continuacion. (Ver
tabla 12)

4.5 Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico

La localizacion es uno de los factores mas importantes tratdndose de empresas

que tienen contacto directo con los clientes, es asi que es necesario encontrar
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una ubicacién que permita un facil ingreso y todas las seguridades necesarias

para tranquilidad de los pacientes.

Macro localizacién:

De acuerdo a la informacion obtenida en el estudio de mercado, se puede
observar que existe una gran demanda insatisfecha en el sector norte de la
ciudad de Quito, por ende, la localizacion de la clinica de fisioterapia sera en la
parroquia de Cotocollao ya que la organizacion a través de sus inversionistas
cuenta con el espacio fisico disponible para la creacion de la clinica y de todos

los servicios que conlleva el presente proyecto.

La localizacién del centro de fisioterapia conlleva factores que se los tiene
controlados que es la logistica para que los proveedores lleguen con los
insumos a las instalaciones; la seguridad es otro factor predominante en la
localizacion del centro médico; para esto, se contratara servicios de guardiania
especializada las 24 horas y se contard ademas con un centro de alarma para

la empresa.

Micro localizacién:

El sector donde se ubicara la clinica de fisioterapia es en el barrio San Carlos
entre las calles Hernan Cortez y Gral. Anda Aguirre; cuenta con todos los
servicios basicos disponibles como luz, agua potable, telefonia, internet y
acceso rapido y seguro a la clinica, ademas contara con parqueaderos. La
ubicacién es por la cercania a Hospitales como el North hospital que no cuenta
con servicio de fisioterapia, clubes deportivos como el club regatas y

gimnasios.

La distribucion fisica se la realizara en base a la capacidad instalada para el

proyecto que sera la siguiente:

Dos puestos de trabajo por tratamiento, con una jornada de ocho horas.

De acuerdo a la premisa existente el célculo de la capacidad instalada es de:
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Turnos: 2 por hora

Médicos o terapistas: 2 por hora
Horas diarias: 8 horas

El total de tratamientos que se pueden efectuar en forma diaria son un total de
32; para el proyecto se tomara un total de 30 como promedio diario y 24 dias
en forma mensual, con un total de 720 tratamientos y 12 meses muestra una
capacidad instalada anual de 8640 tratamientos; para lo cual, la infraestructura

de la clinica debe ser la 6ptima para evitar tiempos muertos.
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4.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

La empresa, al prestar servicios, no cuenta con inventarios permanentes para

comercializacion.

4.7 Disposiciones legales y regulatorios

La constitucion de la clinica de fisioterapia “FISTRANOVA” es la de una
sociedad anonima la misma que cuenta con 3 socios quienes responden y

toman decisiones que obtenga la empresa.

Generalidades: La sociedad anénima es una compafiia cuyo capital, dividido
en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente hasta el monto de sus acciones. La denominacion de
esta comparfia debera contener la indicacion de “compafiia anénima” o
“sociedad andénima”, o las correspondientes siglas. (Art. 143 de la Ley de

Compaiiias)

Numero minimo y maximo de socios: la sociedad andnima requiere al
menos de dos accionistas al momento de su constitucion. En aquellas en que
participen instituciones de derecho publico o derecho privado con finalidad
social, podran constituirse o subsistir con un solo accionista. Puede continuar
funcionando con un solo accionista, sin que por ello incurra en causal de

disolucion.

Responsabilidad: los accionistas responden Unicamente por el monto de sus

acciones.

Constitucion: la compafila se constituira mediante escritura publica que,
previa Resolucién aprobatoria de la Superintendencia de Compaiiias, sera
inscrita en el Registro Mercantil. La compafia se tendra como existente y con

personeria juridica desde el momento de dicha inscripcion.

Capital: esta integrado con los aportes de los accionistas. Debe ser suscrito en

su totalidad al momento de la celebracion del contrato ante Notario Publico y
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pagado por lo menos el veinte y cinco de cada accién y el saldo pagado en un

maximo de dos afnos.

Capital autorizado: la compafiia podra establecerse con el capital autorizado
que determine la escritura de constitucion. No podra exceder del doble del
capital suscrito. La compafia podra aceptar suscripciones y emitir acciones

hasta el monto de sus acciones.

Capital minimo: el monto minimo de capital, serd el que determine la
Superintendencia de Compafias. (800,00 USD actualmente). El capital de las

compafiias debe expresarse en dolares de los Estados Unidos de América.

e Ruc como prestador médico o consultorio particular, como persona
natural y en el caso de la creacion de una empresa como persona
juridica.

e El acta correspondiente de la constitucion de la empresa, en el caso de
creacion de un complejo médico o Centro de rehabilitacion fisica
traumatologica.

e El nombramiento del representante legal otorgado en asamblea general
de accionistas.

e Permisos de funcionamiento otorgado por la Direccion Provincial de
Salud mediante la aprobacion del reglamento interno de funcionamiento.

e Permiso del Ministerio de Salud a través del Area de Salud respectiva de
acuerdo a su localizacion geogréfica.

e Permiso de funcionamiento, prescripcion de medicinas y licencia de
expendio de estupefacientes y/o psicotropicos del Instituto Nacional de
higiene y medicina tropical Leopoldo Izquieta Pérez.

e Permiso de funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos.

e Patentes y permisos respectivos de funcionamiento y de autorizacién de
publicidad externa del municipio.

e Registros de marcas, logotipos y emblemas en el Instituto Ecuatoriano

de Propiedad Intelectual IEPI.
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A todos estos requisitos sefialados anteriormente debera sumarse el espacio
fisico necesario para emprender y desarrollar las actividades meédicas,
adecuacién y equipos con los cuales debera contar el servicio de rehabilitacion
fisica traumatoldgica y sobretodo este ultimo, por cuanto se refleja como una
ventaja competitiva y comparativa con el atributo de diferenciaciéon que son un
tanto dificiles de igualar en torno a una adecuacion tecnolégica de punta ya

gue conlleva un costo alto para los inversionistas.

4.8 Personal operativo

La clinica de Fisioterapia “FISTRANOVA” contara con el siguiente talento
humano operativo para el desarrollo de sus actividades:

e Gerente general

e 2 profesionales especializados en fisioterapia
e 2 asistentes de fisioterapia.

e Secretaria

e Conserje

e Guardia

En el siguiente capitulo se detalla el perfil necesario para las labores diarias de

cada uno de los puestos y areas.



CAPITULO V: EL EQUIPO DE ADMINISTRACION

5.1 Estructura organizacional

5.1.1 Organigrama
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Al tratarse de una empresa nueva en el mercado, se tiene pensado trabajar con

un organigrama horizontal sencillo, donde todas las partes interactien y

trabajen en equipo con la finalidad de generar compromiso por parte de todos

los miembros.

Junta General
de Socios

Gerente
General

Departamento
Administrativo
Finaciero

Departamento

Departamento

Comercial Medico

Contabilidad

Comprasy
Logistica

Figura 22. Personal administrativo clave y sus responsables
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5.2 Personal clave de administracion

1. Datos informativos

Tabla 19. Datos informativos

Puesto: Gerente General Cédigo: 2
Nombre de la “Fistranova” Area: Administrativa
empresa:
Puesto Gerente general
supervisor:

2. Mision del puesto

Modelar el ambiente de trabajo, definiendo y comunicando la vision, mision y
de

institucionales, asignar los recursos para el desarrollo de la empresa, participar

cultura organizacional ‘Fistranova”, fijar las grandes estrategias

activamente en el desarrollo del personal y supervisar las operaciones y
resultados operativos y financieros.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes

Tabla 20. Actividades esenciales y sus indicadores de gestidon (Directivo)

ID Actividades esenciales

1 Proponer, realizar propuestas para el
plan de accién que desarrolla la alta
direccion a corto, mediano y largo plazo.
Analizar y aprobar modificacion o
creacién de estructuras organizacionales.

Dictar las normas de rendimiento que
fijan el ritmo y la calidad del trabajo del
personal
Definir las lineas de productos con los
gue trabaja la empresa y su forma de
operar
Definir y evaluar el perfil de competencias
de las personas que trabajan y que se
integran a la empresa

Precisar la vision estratégica de la
empresa para captar nuevos mercados y
enfrentar a la competencia

Calcular el rendimiento de los recursos

Clientes

Alta Direccion

Alta direccién

Gerencia de ventas

Gerencia marketing

y ventas

La institucion

Gerencia de
marketing

Gerencia de ventas

Indicadores de
gestién
Eficiencia y
crecimiento en la
empresa
Porcentaje de
mejoras en procesos
de gestién y ventas
% de cumplimiento
de los presupuestos

Posicionamiento

Normas de
rendimiento de las
personas

Captacion de
nuevos clientes
Rendimiento sobre
la inversion
indices econdémicos



invertidos en el desarrollo de las lineas

de productos

Trazar planes y participar en el desarrollo

y motivacién del personal

Figurar judicial y extrajudicialmente a la

empresa

Firmar los documentos que comprometen

a la institucién

Suscribir los cheques para cubrir las
obligaciones financieras de la empresa.
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y marketing
Para la instituciéon Niveles de
rendimiento del
personal
De 6rganos de Diminucion de
control sanciones
Varios Busca beneficios en
favor todos
Empleados, Buen manejo de los
Proveedores, y pasivos
demas acreedores institucionales

3. Matriz de competencias

Tabla 21. Actividades esenciales y competencias (Directivo)

ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales | competenc
ias
Decretar estructuras Administracion | Evaluacion | Atencion a
planas y procesos y gestion de ideas detalles.
sencillos de operacion
propuestos por
Administracion y
Finanzas
Avivar la cultura Manejo de Manejo de | Reconocimi
organizacional orientada conflictos recursos ento de
a la motivaciéon y Gestion humanos problemas
optimos resultados de gerencial Trabajo en
gestion del personal. equipo
Valorar los resultados de | Negociaciones | Evaluacion Iniciativa
gestion del personal de ideas

Armar la gestion de

ventas, niveles de

satisfaccion de los
clientes y conformacion
de la cartera de clientes.

Planificacion
Elaboracion de
estrategias

Pensamiento Iniciativa
analitico

Participar en la Finanzas Buen Creatividad
preparacion de manejo y destreza
presupuesto y matematico analitica
evaluacion de y estadistico
resultados
Capacidad de trabajar Gestién Facilidad Apertura
en equipos gerencial para para
interdisciplinarios y de integrarse aceptar
gestion conceptos
de los

demas
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labores, en coordinacion
con el jefe del area
correspondiente

Apoyar al personal en el Gestion Buenas Agilidad
desemperio de sus gerencial relaciones mental y

humanasy | capacidad
dotes de de toma de
liderazgo decisiones

con poca
informacion
Negociar con clientes Negociacion y Relaciones | Capacidad
potenciales que deseen ventas Pulblicas de
regalos empresariales negociacion
4. Educacion formal requerida
Tabla 22. Educacion requerida (Directivo)
Nivel de educacion formal Especifique el nimero de afios de Indique el area de
estudio o los titulos requeridos conocimientos formales
Carrera universitaria | 5 afios / Ingeniero Comercial o | Gerencia, Comercio
completa Economista internacional, marketing,
recursos humanos

5. Capacitacion adicional requerida

Tabla 23. Capacitacion requerida

Cursos / seminarios / pasantias Especifique el numero de horas
Gerencia integral 40 horas
Liderazgo y trabajo en equipo 30 horas
Finanzas para ejecutivos 30 Horas

6. Conocimientos informativos requeridos

Tabla 24. Conocimientos informativos (Directivo)

Descripcion Conocimientos
informativos

Requerimiento  Requerimientos de
s de seleccion capacitacion

Informacion Conocimientos de mision,
institucional vision, factores claves del X
de nivel éxito, objetivos,
estratégico estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la empresa
Leyesy Cddigo del trabajo,
regulaciones contrato colectivo, X X
reglamento interno,
normas del IESS y del SRI




Naturaleza del
area/
gerencia

Personas y
otras areas

Proveedores /
contratistas
[clientes

Mercado,
competencia

Conocer la mision,
procesos funciones,
metodologias y enfoques
de trabajo del area
Conocer personas y otras
areas de la institucién

Conocimiento de los
proveedores / contratistas /
mercados

Conocimiento de
distribuidores,
competidores,

compradores de los
servicios de la empresa

7. Manejo de programas

Tabla 25 Manejo de programas informaticos (Directivo)

ID Destrezas

especificas

Manejar
programas

informaticos

Operar equipos

de oficina

Detalle

MS Office,
ventas, Excel,
macros, correo

electrénico
Computadores,

escaner, infocus,
copiadora, fax

8. Destrezas especificas requeridas

Tabla 26. Destrezas y habilidades especificas (Directivo)

ID Destrezas /
habilidades
generales
Evaluacion de
ideas

Monitoreo y
control

Pensamiento
analitico

Definicién

Evaluar el probable
éxito de una idea con
relacién a las
demandas de la
situacién
Evaluar cuan bien
esta alguien
aprendiendo o
cumpliendo su funcion
Analizar o
descomponer
informacion y detectar
tendencias, patrones,
relaciones, causas,

Requerimientos
de seleccién

Requerimientos de
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Requerimien
tos de
capacitacion

X

Requerimientos
de capacitacion
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efectos, etc.
Planificacion Desarrollar estrategias
para llevar a cabo X X
planes de desarrollo
institucional
Trabajo en equipo | Conformar y trabajar X
de manera coordinada X
con equipos de
trabajo
Equidad Reconocimiento de
ideas, logros y X
aportes del personal a
Su cargo

9. Experiencia laboral requerida

Tabla 27. Experiencia laboral requerida (Directivo)

Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 3 afios
2. Especificidad de la experiencia Haber trabajado en alguna empresa

dentro del &rea comercial, y tener
conocimientos de marketing, experiencia
en ventas y administracion.

Descripcién funcional y perfil por competencias

1. Datos de identificacion

Tabla 28. Datos de identificacion del director de marketing y ventas

Puesto: Director de marketing y Caodigo: 2
ventas
Nombre de la “Fistranova” Area: Administrativa
empresa:
Puesto supervisor: Gerente general

2. Misién del puesto

Ejecutar las estrategias de marketing establecidas por la empresa, manejo de
redes sociales para llamar la atencion de clientes, generar nuevas ideas para

promocionar el nombre de la empresa y hacerla reconocer a nivel nacional.

Llevar registro de ventas mensuales, presupuesto de la empresa y toda el area

comercial de la misma y los resultados.
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3. Actividades esenciales, indicadores de gestiéon y clientes

Tabla 29. Actividades esenciales e indicadores de gestion (Gerencia ventas)

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 Planificar y determinar del presupuesto Alta Direccion % de crecimiento del
de ventas volumen de ventas
mensuales
Supervisar y capacitar a personal de Atencién al cliente Recompra de los
atencion al cliente clientes.
Analizar el volumen de ventas, costosy | Gerencia de ventas | Margen de ganancia
utilidad de la empresa.
Establecer metas y objetivos Atencién al cliente Cumplimiento de
metas
Calcular la demanda y pronosticar las Produccion Incremento de
ventas numero de pedidos
Definir estdndares de desempefio Atencién al cliente Desempefio y
rendimiento de
vendedores
Analizar el desarrollo y planificacién del La institucion Aceptacion de
producto nuevos productos
Planificar el desarrollo de mercado, La institucion Crecimiento de
buscar nuevos mercados a cuéles cartera de clientes.
dirigirse
4. Matriz de competencias

Tabla 30. Actividades esenciales y competencias (Gerencia ventas)

ID Actividades esenciales Conocimientos Destrezas Otras
académicos generales competenci
as
Establecer las metas y Planificacion y Interpretacion de | Atencién a
objetivos comerciales a largo elaboracién de resultados detalles.
plazo, basandose en la estrategias objetiva.
demanda y el desarrollo de
las ventas y fijando plazos
determinados.
Establecer la demanda del Finanzas Manejo Creatividad y
negocio y analizar la matematico destreza
participacion en el mercado analitica
de la empresa para
pronosticar las ventas
Organizar planes de PNL Trabajo en Iniciativa,
compensacion, motivacion y equipo y creatividad
guia para equipo de trabajo liderazgo
Analizar costos de ventas Finanzas Pensamiento Creatividad y
analitico destreza
analitica
Coordinar esfuerzos Marketing Manejo de Creatividad
publicitarios publicidad
Desarrollo de nuevos Gestion gerencial, Administracién Creatividad,
productos y mercados marketing intuicion y
analisis




5. Educacion formal requerida

Tabla 31. Educacion requerida (Gerencia ventas)
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Nivel de educacion
formal

Especifique el nUmero de afios
de estudio o los titulos
regueridos

Indique el area de
conocimientos formales

Carrera universitaria
completa

5 afios / Ingeniero Comercial o
con mencion en Marketing

Gerencia, Comercio
internacional, marketing,
finanzas.

6. Capacitacion adicional requerida

Tabla 32. Capacitacion requerida (Gerencia ventas)

Cursos / seminarios / pasantias

E-Commerce y Marketing digital
Marketing estratégico
Direccion comercial en marketing y

ventas

7. Conocimientos informativos requeridos

18 horas
30 horas
18 horas

Tabla 33. Conocimientos informativos (Gerencia ventas)

Especifique el nimero de horas

ID Descripcion Conocimientos informativos | Requerimiento | Requeri
s de seleccion | mientos
de
capacita
cion
Naturaleza del &rea Conocer la mision, procesos
/ ventas funciones, metodologias y X X
enfoques de trabajo del area
Personas y otras Conocer personas y otras areas
areas de la institucion X
Proveedores / Conocimiento de los
contratistas / proveedores / mercados X
clientes
Mercado, Conocimiento de distribuidores,
competencia competidores, compradores de X
los productos de la empresa
Manejo de Manejar publicidad tanto en
publicidad en Redes pagina web, como en redes X
sociales sociales




8. Manejo de programas

Tabla 34. Manejo de programas (Gerencia ventas)
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copiadora, fax

ID Destrezas Detalle Requerimientos Requerimientos
especificas de seleccion de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, macros , X X
informaticos correo electronico
Operar equipos de Computadores,
oficina escéner, infocus, X X

9. Destrezas especificas requeridas

Tabla 35. Destrezas y habilidades especificas (Gerencia ventas)

ID Destrezas / Definicién Requerimientos de | Requerimientos
habilidades seleccidn de capacitacion
generales
Evaluacion de Evaluar el probable
ideas éxito de una idea con X X
relacion a las
demandas de la
situacion
Monitoreo y Evaluar cuan bien esta
control alguien aprendiendo o X X
cumpliendo su funcién
Pensamiento Analizar o
analitico descomponer X
informacion y detectar
tendencias, patrones,
relaciones, causas,
efectos, etc.
Planificacion Desarrollar estrategias
para llevar a cabo X X
planes de desarrollo
Trabajo en Conformar y trabajar
equipo de manera coordinada X X
con equipos de trabajo
Equidad Reconocimiento de
ideas, logros y aportes X
del personal a su
cargo
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10.Experiencia laboral requerida

Tabla 36. Experiencia laboral requerida (Gerencia ventas)

Dimensiones de experiencia Detalle
Tiempo de experiencia 4 afnos
Especificidad de la experiencia Haber trabajado en alguna

empresa dentro del area
comercial, y tener conocimientos
de marketing, experiencia en
ventas y administracion.

DESCRIPCION FUNCIONAL Y PERFIL POR COMPETENCIAS

1. Datos de identificacion

Tabla 37. Datos de identificacion servicio al cliente

Puesto: Atencion al cliente Cédigo: 3
Nombre de la Fistranova Area: Operativa
empresa:
Puesto Ventas
supervisor:

2. Misién del puesto

Dar atencion al cliente en cuanto a informacion y entrega de los productos,

encargarse de caja, cobranzas y recepcion de pedidos.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes

Tabla 38. Actividades esenciales y sus indicadores de gestion (servicio al

cliente)
ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 Atender en caja a los clientes Cliente final Pedidos
Brindar informacion a los clientes Cliente final Satisfaccién del
acerca de los servicios, cliente

promociones y atender cualquier
duda o sugerencia.
Realizar cobranzas Ventas Cuentas por

cobrar
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4. Matriz de competencias

Tabla 39. Actividades esenciales y competencias (Servicio al cliente)

ID Actividades esenciales Conocimientos Destrezas Otras
académicos generales competencias
Atender los pedidos de los Atencion al cliente Empatia y buen Proactividad
clientes ya sea en persona, via manejo de las
telefénica o por medio de la relaciones con el
pagina de la empresa cliente.
Dar atencién al publico en caja Matematicas Precaucion Precision
Realizar cobranzas y realizar Bases de finanzas, Manejo de Precision
cuadre de caja diariamente administracion operaciones en
Excel
Manejo de la pagina web de la Atencion al cliente Empatia Facilidad de
empresa para recepcion de comunicacion

pedidos, compras, buzén de
guejas y sugerencias

Brindar asistencia, asesoria alos | Atencion al cliente Conocimiento
clientes sobre la operacion, uso, general sobre el
y toda la informacién competente proceso de la
al producto fisioterapia.

Manejo de base de datos de Ninguno Buen manejo de

clientes y actualizacién de datos bases de datos
cuando asi se lo requiera
Entrega de reportes de ventas Administracion Y Capacidad Precision
cobranzas, y cualquier bases de finanzas analitica

documento requerido por el
gerente de ventas

5. Educacion formal requerida

Tabla 36. Educacién requerida (Servicio al cliente)

Nivel de educacion | Especifique el nUmero de Indique el area de
formal anos de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales
Educacién superior Titulo de ingeniero en Experiencia en
administracion de empresas, | atencion al cliente, o
o marketing recepcion 3 afios
minimos.

6. Capacitacion adicional requerida

Tabla 40. Capacitacion requerida (Servicio al cliente)

Cursos / seminarios / pasantias Especifique el numero de horas
Desarrollo de una cultura de servicio 18 horas




7. Conocimientos informativos requeridos

Tabla 41. Conocimientos informativos (Servicio al cliente)
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ID Descripcion Conocimientos Requerimientos Requerimientos
informativos de seleccion de capacitacion
Manejo sistemas de Software “Script”
facturacion compras y X
ventas
Sistema de CRM
Relaciones con el X X
cliente

8. Manejo de programas

Tabla 42. Manejo de programas servicio al cliente

ID Destrezas Detalle Requerimientos de | Requerimientos
especificas seleccion de capacitacion
Manejar Macros, correo
programas electrénico, MS Office, X X
informéaticos ventas, Excel
Operar equipos de Computadores
oficina X X

9. Destrezas especificas requeridas

Tabla 43. Conocimientos informativos y destrezas (Servicio al cliente)

ID Destrezas / Definicion Requerimientos de Requerimientos
habilidades seleccién de capacitacién
generales
Manejo relaciones Facilidad de
interpersonales comunicacion y X
empatia con el cliente
Manejo de reclamos 'y | Manejo de situaciones
quejas bajo presién y X

cordialidad

10. Experiencia laboral requerida

Tabla 44. Experiencia laboral requerida (Servicio al cliente)

Dimensiones de experiencia

1. Tiempo de

experiencia

2. Especificidad de la experiencia

Detalle
3 afios
Tener experiencia en servicio al
cliente, manejo de flujo de
efectivo en caja, y de software
de ventas
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Departamento Médico

Este departamento es el de mayor importancia, por ende, deberd supervisarse
directamente por el gerente general y estara encargado de:
e Determinar el mejor tratamiento para cada uno de los clientes que sean
atendidos.
e Dar seguimiento a los resultados que se obtengan a lo largo de cada
uno de los tratamientos.
e Realizar requerimientos de insumo médicos con un minimo de 7 dias de
anticipacion.
e Planificar el horario y frecuencia de las citas a programarse a los

pacientes

5.2.1 Compensaciéon a administradores y propietarios

En cuanto a las recompensas monetarias que el personal administrativo y los
propietarios percibiran se encontraran los siguientes:

Salarios de empleados

Ejecutivos:

Gerente general: $ 2000

Director de Marketing y Ventas: $1700

Supervisores:

Atencion al cliente: $850

Operativo:

Todos los empleados de la empresa recibiran un bono de salud prepagado de
vida, de accidentes, tarjeta de descuento Supermaxi, Bonos navidefios

(canastas, regalos), bono escolar, servicio de almuerzo.

5.3 Personal operativo

Debido a que la empresa es pequefia, y no existen estructuras jerarquicas en
su totalidad, mas que para sefialar los campos de actividad, es necesario que
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los integrantes de la empresa estén sujetos a formar equipos de trabajo para

cumplir los objetivos de la empresa.

La clinica de fisioterapia “FISTRANOVA” contara con el siguiente talento

humano operativo para el desarrollo de sus actividades:

e 2 profesionales ya sean fisioterapistas o médicos especializados en
fisioterapia conocimientos en kinesioterapia y técnicas vanguardista con
experiencia de mas de 3 afos

e 2 asistentes de fisioterapia con conocimiento, titulo de tercer nivel,

tecnologia con experiencia de mas de 1 afio

Tabla 45. Conocimientos informativos y destrezas (Servicio al cliente)

ID Destrezas / Definicion Requerimientos de | Requerimientos de
habilidades seleccién capacitacion
generales
Manejo relaciones Facilidad de
interpersonales comunicacién y empatia X
con el cliente
Manejo de Manejo de situaciones
reclamos y quejas | bajo presion y cordialidad X

5.4 Politica de empleos y beneficios

La politica estara orientada a promover la insercion laboral, incrementar los

niveles de empleo y potenciar la estabilidad y calidad del trabajo.

Se manejara el contrato de tiempo fijo en donde se pueda determinar la

duracién del contrato, segun el Articulo 11 del codigo de Trabajo.

Beneficios:
¢ Afiliacion al seguro social desde el primer dia de trabajo. Pago de horas
extras y complementarias
e Pago de la decimotercera remuneraciéon o bono navidefio Pago de la

decimocuarta remuneracioén o bono escolar
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e Pago de fondo de reserva a partir del segundo afio de trabajo

e Vacaciones anuales

e Pago de jubilacion patronal

e Licencia por paternidad y/o maternidad Pago del subsidio por
Maternidad

e Pago de utilidades. (PROECUADOR, 2013)

Periodos de prueba:
El periodo de pruebas serd de 90 dias; durante el cual, cualquiera de las partes

puede dar por terminado el contrato sin lugar a indemnizaciones.

Jornadas de trabajo:
Se laborara 8 horas diarias en un horario de 10 am a 7pm con hora de
almuerzo desde la 1pm hasta las 2 pm, de lunes a viernes. Los sabados y

domingos habra atencion de 11am a 5pm.

Se entiende por horas suplementarias aquellas horas de trabajo siguientes a la
jornada ordinaria. No pueden exceder de cuatro horas al dia y doce a la

semana.

Vacaciones y dias festivos:

Los empleados tendran derecho a gozar de 15 dias de vacaciones
ininterrumpidas cada afo, después de un afio se servicio. Luego del quinto afio
de trabajo tendran derecho a un dia adicional de vacacién por cada afio

excedente.

Ademas de los feriados locales, las fechas que constan a continuacion son
feriados nacionales y constituyen dias de descanso obligatorio: 1 de enero,
Viernes Santo, 1 de mayo, 24 de mayo, 10 de agosto, 9 de octubre, 2 de
noviembre, 3 de noviembre y 25 de diciembre (IESS, 2013).
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5.5 Equipo de asesores y servicios

Contabilidad y tributacion: Estos servicios brindaran soporte en las siguientes

areas:

Actualizacién contable es decir elaboracibn anual de contabilidad y

presentacion de estados financieros.

Revisién de procesos e informacidén contable y tributaria que se establezcan

dentro de las leyes y normas vigentes.

Asesoria legal: Se contara con los servicios de asesoria juridica y en procesos

legales, la empresa proveera servicios de:

e Estudio de la situacion de la empresa

e Legalizacion de contratos

e Elaboracion de documentos

e Servicios en asuntos notariales

e Servicios judiciales

e Servicio de seguridad privada: Guardias de seguridad para la empresa,

guardiania electronica e informéatica.

Cabe destacar que la organizacion no esta conformada por niveles jerarquicos
y que se cuenta con el apoyo del Dr. Patricio Maldonado jefe del cuerpo
médicos de la seleccion de futbol del Ecuador y de la Lic. Maria Lorena Palma

fisioterapistas con amplia experiencia especialistas en Kinesiotape.
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CAPITULO VI: LA ECONOMIA DE LOS NEGOCIOS

6.1 Costos fijos, variables y semivariables

El supuesto para la estructura de costos es que el incremento de la cantidad
aumenta en un 6% anualmente en el escenario de valoracion, 10% en el
optimista, y menos 10% en el escenario pesimista basandonos en el

crecimiento del PIB de la industria que se determiné en el analisis en el Cap. 1.

Por motivos de andlisis en base a la valoracion lineal no se considera la
inflacién por tal motivo las demas variables se mantienen “ceterisparibus”. Los
rubros considerados dentro de los egresos estan el mantenimiento, la energia,

la publicidad que va a incidir en la venta del servicio.

Dentro de los costos se considera rubros como energia, mantenimiento y
publicidad.

6.2 Gastos

Dentro de los gastos de la empresa (Anexo 15) se contemplan rubros como los
sueldos del personal administrativo, y la patente municipal de Ia

Superintendencia de Compaiiias.

Tabla 46. Gastos generales anuales de la empresa

GASTOS GENERALES ANUALES

ITEM CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio3 | Afio4 | Afio5
1 Sueldos 52902 52902 | 52902 | 52902 | 52902
2 Honorarios 5000 10000 | 10000 | 10000 | 10000
3 Comision TC 400 6000 6000 6000 6000
4 Promocion y Publicidad 4850 8000 8000 8000 8000
5 Impuestos, contribuciones 1560 1560 1560 1560 1560
6 Teléfono, luz, agua 420 420 420 420 420
7 Utiles de oficina 500 500 500 500 500
8 Guardiania 360 360 360 360 360
9 Seguros 2000 2000 2000 2000 2000
10 Patente municipal, aporte Super. Cias. 233 233 233 233 233

TOTAL 68225 81975 | 81975 | 81975 | 81975
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6.3 Maximizacion de rentabilidad en base a costos

Segun el Estado de Resultados la maximizacion de la rentabilidad en base a
costos en la maxima que se puede a llegar a obtener como lo indica la tabla a

continuacion:

Tabla 47. Rentabilidad en base a costos

Resultados del ejercicio ler. periodo

Ingresos operacionales
(+) Ventas 216000
(-) Devoluciones en ventas 0
(-) Descuentos en ventas 0 0
(=) Ventas netas 216000
Costo de ventas

Mercaderias (inventario inicial) 0
(+) Compras totales 103778,4 |103778,4
(-) Devoluciones 0

(=) Compras netas mercaderia 103778,4
+) Transporte en compras 0

) p p

(=) Disponible para la venta 103778,4

(-) Mercaderias (inventario final) 0
(=) Costo de mercaderias vendidas 103778,4
(+) Comisiones ganadas .
(=) Utilidad bruta en ventas (total) 112221,6
Egresos operacionales

Gastos de administracion: sueldos, salarios, 76250,39867

Beneficios sociales, impuestos, seguros 0

Gastos de ventas: sueldos, salarios, 0

beneficios sociales, movilizaciéon 0 76250

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 35971
(+) Otros ingresos
Intereses ganados 0

Utilidad en venta de activos 0 0

(-) Otros gastos

Multas 0

Otros egresos 0 0
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 35971
(-)15% participacion de trabajadores 5396
(=) UTILIDAD DESPUES PARTICIPACION) 30576
(-) 22% impuesto a la renta 6727

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 23849
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Tabla 48. Rendimiento y rentabilidad

No financiado
a) Rentabilidad

Rendimiento de lainversion (ROI) Rendimiento 23.848,91 0,15
valor promedio invertido 162.612,42

Rentabilidad financiera (RF) Fondos propios 162.612,42 0,92
patrimonio neto 176.714,93

Rendimiento sobre los activos (ROA) Utilidad operativa 104.196,33 0,59
activos totales promedio 176.714,93

Retorno sobre el patrimonio (ROE)= Utilidad neta 23.848,91 0,13
Patrimonio total promedio 176.714,93

Margen de rentabilidad = Ventas 216.000,00 1,22
Activo total 176.714,93

6.4 Margenes de renta bruta y de operacién

Tabla 49. Margenes de renta bruta y de operacién

Resultados del ejercicio ler. periodo

Ingresos operacionales
(+) Ventas 216000
(-) Devoluciones en ventas 0

(-) Descuentos en ventas 0 0
(=) Ventas netas 216000
Costo de ventas

Mercaderias (inventario inicial) 0
(+) Compras totales 103778,4 |103778,4
(-) Devoluciones 0

(=) Compras netas mercaderia 103778,4

(+) Transporte en compras 0

(=) Disponible para la venta 1037784

(-) Mercaderias (inventario final) 0
(=) Costo de mercaderias vendidas 103778,4
(+) Comisiones ganadas _

(=) Utilidad bruta en ventas (total) 112221,6
Egresos operacionales

Gastos de administracion: sueldos, salarios, | 76250,39867

Beneficios sociales, impuestos, seguros 0
Gastos de ventas: sueldos, salarios, 0
beneficios sociales, movilizacion 0 76250

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 35971
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6.5 Potencial de rentabilidad y duracion

Tabla 50. Potencial de rentabilidad y duracién

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 35971
(+) Otros ingresos
Intereses ganados
Utilidad en venta de activos 0] O
(-) Otros gastos
Multas 0
Otros egresos 0 0
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 35971
(-)15% participacion de trabajadores 5396
(=) UTILIDAD DESPUES PARTICIPACION) 30576
(-) 22% impuesto a la renta 6727
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 23849

6.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio tiene como fin determinar el nimero de ventas que la
empresa debe alcanzar para cubrir tanto costos como gastos operativos.

Esta formula también permite identificar la variacion positiva o negativa del
proyecto en términos de las utilidades frente a un aumento o disminucién de

ventas.

La formula para determinar el punto de equilibrio es la siguiente:

g = F/p-v
Doénde:
U = Utilidad

p = precio unitario
g = cantidad
Vv = costo unitario variable

F = Costo fijo total (gasto)
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Como se aprecia en el Anexo 29 las ventas minimas en el primer afio
ascienden a 5283 tratamientos fisioterapéuticos. Lo que significa que si se
venden mas de 5283 tratamientos, este servicio va a generar utilidades, y si se
presta menos servicios que esto entonces se obtendran pérdidas. Con el paso

de los afos esta cifra va disminuyendo.

Tabla 51. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

1ro. 2do. 3ro. 4to. 5to.
U =pq-vg-F
g = Flp-v
P= 25,00 25,0 25,0 25,0 25,0
V= 12,09 11,61 11,16 10,73 10,33
F= 68225 81975 81975 81975 81975
g= 5283 6121 5922 5745 5588
Ventas minimas 5283 6121 5922 5745 5588

Se establece un solo servicio y precio como tal del mismo en $25 basados
tanto en el analisis elaborado en la investigacion de mercados. Este precio es
en base a cada sesion, pero al determinarse un tratamiento extenso se podria
aplicar tasas de descuento, pero por motivos de analisis se implementa de esta

manera.



7.1 Presupuestos

7.1.1 Proforma de inversiones

Tabla 52. Proforma de inversiones

CAPITULO VII: PLAN FINANCIERO

INVERSION INICIAL

ACTIVOS TANGIBLES DEPRECIACION V/RESIDUAL
ITEM CONCEPTO [CANTIDAD COSTO | VALOR | N°ANOS | V/ ANO
UNITARIO V/ANO 1 |V/IANO 2| VIANO 3 | V/IANO 4 | VIANO 5 |DEP. ACUM.

Inmuebles:
Terrenos 110 mt2 300 33.000 - - 33.000
Construcciones 105 500 52.500 20 2.625 2.625 2.625 2.625 2.625 2.625 13.125| 39.375
Subtotal 85.500 2.625 2.625 2.625 2.625 2.625 2.625 13.125| 72.375
Magquinaria (detalle
Equipo de 1 1.500 1.500 10 150
Electroestimulacion 150 150 150 150 150 750 750
Equipo de ultra 1 1.400 1.400 10 140 140 140 140 140 140 700 700
Equipo Instrumental 2 50 100 10 10 10 10 10 10 10 50 50
Lamparas 3 360 1.080 10 108 108 108 108 108 108 540 540
Equipo Laser 1 2.400 2.400 10 240 240 240 240 240 240 1.200 1.200
Subtotal 6.480 648 648 648 648 648 648 3.240 3.240
Equipos:
Teléfonos 6 40 240 3 80 80 80 80 0 0 240 0
Computador 6 750 4500 3 1.500 1500 1500 1500 0 0 4.500 0
v 1 650 650 3 217 217 217 217 0 0 650 0
Vehiculo 0 0 0 5 0 0 0 0 0 0 0 0
Subtotal 5.390 1.797 1.797 1.797 1.797 0 0 5.390 0
Muebles:
Escritorio 6 240 1440 10 144 144 144 144 144 144 720 720
Sillas 20 48 960 10 96 96 96 96 96 96 480 480
camillas 5 350 1750 10 175 175 175 175 175 175 875 875
Archivador 5 75 375 10 38 38 38 38 38 38 188 188
Mesa de reuniones 1 290 290 10 29 29 29 29 29 29 145 145
Divisiones oficina 3 125 375 10 38 38 38 38 38 38 188 188
Subtotal 5190 519 519 519 519 519 519 2.595 2.595

TOTAL 102.560 5.589 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792 24.350|  78.210

TTT



7.1.2 Proforma de capital de trabajo

Tabla 53. Proforma de capital de trabajo
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CAPITAL DE TRABAJO
ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNIT. TOTAL C. TRABAJO
Materia prima:
1| CMP 16416
2 | CMO 72382
2 | CIF 88798
2 | Gastos Generales 13881
Subtotal - -
TOTAL 191.478 47.869
En meses mi capital de trabajo representa 3.34 meses.
7.1.3 Proforma de Ingresos
Tabla 54. Proforma de ingresos
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION
ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 [ ANOS5
1 Cantidad 8640 9158 9708 10290 10908
Precio 25 25 25 25 25
P.1 Subtotal 216000 228960 242698 257259 272695
TOTAL 216000 228960 242698 257259 272695
PRECIO UNITARIO PROMEDIO 25

La tasa que crece al 6 % en base a la variacion de la industria en la que se

encuentra la empresa.

7.1.4 Proforma de costos

Tabla 55. Proforma de costos

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ITE

CONCEPTO

CANTIDAD

VALOR

CANTIDAD | VALOR

CANTIDAD

VALOR

CANTIDAD

VALOR

CANTIDAD

VALOR

[N

Insumos Médicos

8640

16416

9158 17401

9708

18445

10290

19552

10908

20725

SUBTOTAL M.P.

8640

16416

9158 17401

9708

18445

10290

19552

10908

20725

Salarios

72382

72382

72382

72382

72382

SUBTOTAL
M.O.D.

72382

72382

72382

72382

72382

aN -

Energia
Mantenimiento
Publicidad

1680
800
12500

1781
848
13250

1888
899
14045

2001
953
14888

2121
1010
15781

SUBTOTAL
INDIRECTOS

14980

15879

16832

17841

18912

TOTAL

103778

105662

107659

109776

112019

Al ser un analisis en base a la valoracion lineal es decir sin considerar la

inflacién los términos se mantienen iguales por motivos de analisis.




7.1.4 Proforma de gastos

Tabla 56. Proforma de Gastos
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GASTOS GENERALES ANUALES
ITEM CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
1 Sueldos 52902 52902 52902 52902 | 52902
2 Honorarios 5000 10000 10000 10000 | 10000
3 Comisién TC 400 6000 6000 6000 6000
4 Promocién y Publicidad 4850 8000 8000 8000 8000
5 Impuestos, contribuciones 1560 1560 1560 1560 1560
6 Teléfono, luz, agua 420 420 420 420 420
7 Utiles de oficina 500 500 500 500 500
8 Guardiania 360 360 360 360 360
9 Seguros 2000 2000 2000 2000 2000
10 Patente municipal, aporte Super. Cias. 233 233 233 233 233
TOTAL 68225 81975 81975 81975 | 81975

7.1.4 Flujo de cajay sus analisis

Como se observa en el Anexo 39, el VAN y TIR dentro de cada escenario: de

valoracion, optimista y pesimista, se desarrollaron flujos de caja apalancados y

des apalancados.

En los tres escenarios el VAN es positivo y se observa que la TIR es mucho

mas alta en los escenarios apalancados y es también mas alta que el costo de

oportunidad el cual es de 15,39%.

Tabla 57. Resumen VAN y TIR en todos los escenarios

RESUMEN DESAPALACADO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
VALORACION 42.029 | 24% 50.551 |32,3%
OPTIMISTA 114.608 | 38% 123.129|50,5%
PESIMISTA 22.789 | 20% 31.311|26,9%
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7.1.5 Andlisis de riesgo

Para medir el riesgo en este caso se usa la formula estadistica de la varianza y

el coeficiente de variacion.

Se asigna probabilidades para cada escenario, de valoracion con un 80%,

optimista 15% y pesimista 5%.

El riesgo en el primer aflo asciende a 14%, al cuarto afio llega a 35% vy el
quinto afo desciende a 8%, por lo que se concluye que el riesgo es

practicamente bajo.

7.1.6 Sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad a la cantidad se deberia considerar una
disminucién del 9% de volumen de ventas en el escenario de valoracion para
gue el VAN se reduzca a cero y no existan ganancias ni pérdidas, por lo que se

concluye que la sensibilidad a la cantidad es baja.

Por otro lado, en cuanto a la sensibilidad del precio si se haria una disminucion
del 91% existiria un TIR similar al costo de oportunidad, 91% de flexibilidad en

el precio significa alta sensibilidad al mismo.



CAPITULO VIII: PROPUESTA DE NEGOCIO

8.1 Financiamiento deseado
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El monto necesario para el proyecto asciende a $162.612, dentro de estos

rubros se encuentra el capital de trabajo necesario para cubrir los primeros 3

meses. Se opta por solicitar un préstamo productivo en el Banco del Pacifico

para cubrir un 40% de la deuda, el cual posee la tasa de interés para crédito

productivo mas baja en un 10,21%.

8.2 Estructura de capital y deuda buscada

La forma de financiamiento de la inversién del proyecto se lo hara con ayuda

del Banco del Pacifico, institucion que aportara con un 40% a una tasa de

interés de 10,21% en un periodo de 5 afios, el capital restante sera aportado

por los accionistas del centro de Fisioterapia.

Tabla 58. Tabla de amortizacién del crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO USD. 65045 PLAZO 5 PAGO 17251

TASA INTERES 0,102 PAGO ANUAL 1

PERIODO DESEMBOLSO | INTERES PRINCIPAL | SERVICIO $ | SALDO
0 65045 65045
1 6641 10610 17251 54435
2 5558 11693 17251 42742
3 4364 12887 17251 29855
4 3048 14203 17251 15653
5 1598 15653 17251 0

21209 65045

8.3 Retorno para el inversionista

La rentabilidad expuesta anteriormente demuestra que en el escenario normal

sin apalancamiento se obtiene un TIR de 24%, mientras que en el escenario

apalancado es de 32,3%, estos porcentajes de rendimientos son mayores al

15,39% exigido para el proyecto.
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Dentro de los 3 escenarios ya sea que exista apalancamiento o no existe una
TIR que vuelve atractivo al negocio.

Tabla 59. Retorno para el inversionista

RESUMEN DESAPALACADO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
VALORACION 42.029 | 24% 50.551|32,3%
OPTIMISTA 114.608 | 38% 123.129|50,5%
PESIMISTA 22.789 | 20% 31.311|26,9%
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CAPITULO IX: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 Conclusiones

e La Fisioterapia en los ultimos afios adquirido mayor relevancia y se va
convirtiendo en un sector de mayor interés para los quitefios debido a
las nuevas tendencias que se encuentran desarrollandose actualmente
en la sociedad como son la préctica del deporte con mayor frecuencia y

la preocupacion por tener cuerpo saludable.

e Es importante mencionar que existen mucha dificultad en la busca de
textos académicos acerca de enfoque de marketing y estrategias para

servicios en el area salud, lo que dificulta plantear estrategias.

e Se realizé un estudio de mercado que permite comprender los patrones
de comportamiento de los clientes potenciales a fin de establecer
estrategias que accedan a satisfacerlos. Al proponer un plan de
mercadeo consintié alcanzar en el mercado un flujo de ingresos
adecuado, y su desarrollo permite alcanzar un buen direccionamiento,
que fomente el crecimiento de un negocio y le permita ser competitivo

ante clientes potenciales.

e El plan de mercadeo seleccion6 como base el nombre “FISTRANOVA”
en donde se propusieron cuatro estrategias necesarias para Su
posicionamiento. Estas se orientaron en desarrollar una imagen
corporativa que pueda ser reconocida y mecanismos mediante el uso de
medios de comunicacion como el internet y la radio principalmente. Las
estrategias citadas fueron desarrolladas en base a un plan operativo que

permita su ejecucion en un tiempo determinado.

e La evaluacion financiera permitid6 concluir que la distribuidora es
rentable, flexible y atractiva para los socios debiendo esta realizarse. Las

técnicas utilizadas como el VAN, TIR y PRI confirmaron que el negocio
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durante los primeros cinco afios cubre la inversion, aspecto que permite
a los socios disponer de un negocio con alta probabilidad de

crecimiento.

9.2 Recomendaciones

e Es importante que los ejecutivos e inversionistas cuenten con
informacion sobre el correcto desarrollo de un plan de negocios. Se
recomienda que las universidades a través de sus programas de
vinculacion hagan accesibles programas de capacitacion especializados

que orienten a la incubacion de empresas.

e El| estudio de mercado debe realizarse de manera continua. Se
recomienda que se encueste nuevamente a los clientes luego de 6
meses de haber iniciado el negocio, verificando si los clientes han
mejorado sus niveles de satisfaccion con respecto al tratamiento fisico

traumatologico.

e Se debe disefar un sistema de indicadores de gestibn que permitan
revisar si los procesos definidos permiten alcanzar la calidad esperada,
aspecto que brindara informacion necesaria para poder mejorar la

calidad de los procesos de manera continua.

e El plan de mercadeo propuesto debe ser evaluado en funcion de la
trasformacion de clientes potenciales en clientes reales, permitiendo

verificar si su desarrollo ha contribuido al crecimiento de la empresa.

e Se recomienda que los presupuestos proyectados sean relacionados
con los datos reales a fin de verificar el cumplimiento de los mismos y
realizar los ajustes que se consideren necesarios para permitir mantener

tasas de crecimiento y desarrollo en la empresa.
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ANEXO 1. ENTREVISTA CON EXPERTOS

a) Médico especializado en Traumatologia

Fue realizada el dia jueves 27 de agosto del 2015 a las 20h00 en el domicilio
del entrevistado ubicado en el sector de las casas en la ciudad de Quito. El Dr.
Maldonado contribuy6 con la entrevista para conocer mas acerca del sector y
las caracteristicas de fisioterapia en Quito y a nivel nacional. Las preguntas

realizadas fueron las siguientes:

1. ;Coémo considera la situaciéon actual de los centros de fisioterapia en el
Mercado Ecuatoriano?

Existen varios centros de fisioterapia, pero ninguno ofrece servicios de calidad
en la atencion es decir su calidez, en calidad se maneja un buen nivel. En el

tratamiento se puede decir que si, pero en la atencion es muy deficiente.

2. ¢Cual es su criterio sobre los servicios que se brindan en la actualidad,
gue se podria mejorar?

En la actualidad lo que se busca es la especializacion. En otros paises existen
centros especializados para cada una de las partes del cuerpo y técnicas en

especial. En el pais se brinda servicios similares en todos los centros.

3. ¢,Como percibe la tendencia de consumo de estos servicios en los
altimos aflos?

Ha crecido y podria desarrollarse mejor, ya que los tratamientos y la tecnologia
han avanzado sin embargo la falta de capacitacion de un cuarto nivel en esta

rama dentro del pais limita mucho el desarrollo del mismo.

4. ¢Cuales serian los principales aspectos a considerar en la formacion
de una empresa de este tipo?

La especializacion de los profesionales y del centro. La innovacion a nivel

atencion.



5. ¢A qué segmento de mercado se enfocaria o cree que necesita mayor
atencion? ¢Como lo describiria?

Personas de toda indole que necesiten del servicio y estén dispuestas a pagar
el mismo sin dejar de lado la posibilidad de la ayuda comunitaria pero enfocado
en una sola parte del cuerpo en este caso en el Tren inferior del cuerpo seria

de gran ayuda tanto para los pacientes con para los médicos tratantes.

6. ¢Cudl cree usted que sea el impacto de ofrecer un servicio de
transporte adicional al de fisioterapia para los pacientes?
En ciertos casos necesario, pero siempre y cuando esto no altere los horarios

de atencion y de las citas programadas.

7. Como cree que influenciaria en el cumplimento de todas las sesiones
por parte de los pacientes, en el momento en que requieran otra vez este
servicio. Comente sobre esto.

Es indispensable para una correcta recuperacion y el seguimiento seria muy

importante por parte del cuerpo médico.

8. ¢Qué factibilidad ves el de desarrollar convenios con seguros publicos
o privados?

Seria importante pero mas aun desarrollar convenios con instituciones
deportivas y por mi parte puede contar con el apoyo si es necesario para el

desarrollo de los mismos, asi como también con los doctores especialistas.

b) Fisioterapista SIME USFQ

Fue realizada el dia sabado 26 de abril del 2014 a las 16h00 en el domicilio del
entrevistado ubicado en la Av. Libertador # 736 y Machala. La licenciada Maria
Lorena Palma fisioterapista graduada de la Universidad Catolica del Ecuador
quien abiertamente contribuyé a la entrevista para conocer mas acerca del
sector y las caracteristicas del negocio de fisioterapia en Quito. Después

aprender mas sobre los servicios que se ofrecen a nivel local, la entrevista fue



realizada de una manera muy dinamica y amigable. Las preguntas realizadas

fueron las siguientes:

Sobre la actualidad de los centros de fisioterapia que puede decir, como esté
actualmente, segun la economia del pais como le usted (apoyo por parte del

gobierno, beneficios de alguna manera)

Es un area en salud practicamente nueva que tiene muchas oportunidades
para surgir en cualquiera de sus ramas y esta tomando un lugar muy
significativo a nivel de salud porque se ha convertido la rehabilitacién en un
plus indispensable para recuperarse después de sufrir una lesion vy

econdémicamente al ser nuevo es un sector que tiene mucho por explotar.

1. ¢Cuédles serian los principales aspectos a considerar en la formacion
de una empresa de este tipo?

Tipo de atencion respecto a la variedad de especialidades que se pueda
atender

Horarios de atencion

Servicio de transporte

Servicio a domicilio

Calidad de servicio

Personal capacitado y en constante actualizaciéon

2. (Enrelacion al tiempo y al costo para la apertura de un negocio?

Es minimo porque los equipos que se utilizan son accesibles en precio y
disposicion dentro del pais con un aproximado de inversion de 9500 ddlares
incluyendo ultrasonido, magnetoterapia, electroterapia, camillas, divisiones de

cubiculos, compresas e hidrocalor y wuna refrigeradora pequefia.



3. ¢A qué segmento de mercado se enfocaria o cree que necesita mayor
atencion? ¢Como lo describiria?

Personas de tercera edad por ser un sector poco enfocado y por otro lado
deportistas de alto rendimiento como equipos de fatbol, basquet, nadadores,

tenistas, etc.

4. A nivel de competencia ¢Qué crees que sea una diferencia dentro de

los actuales centros de fisioterapia?

Calidad de servicio, agilidad, servicio a domicilio, facilitacibn de movilizacién

para el paciente lesionado.

5. ¢Cudl crees que sea el impacto de ofrecer un servicio de transporte
adicional al de fisioterapia para los pacientes?
Confortable para el paciente porque se esta poniendo sus necesidades como

prioridad y productivo para un centro porque generaria mas demanda.

6. Como crees que influenciaria en el cumplimento de todas las sesiones
por parte de los pacientes, en el momento en que requieran otra vez este
servicio. Comente sobre esto.

Cuando un servicio ademas de ser de buena calidad ofrece productos

adicionales el paciente regresa y refiere mas pacientes.

7. ¢Qué factibilidad ves el de desarrollar convenios con seguros publicos
o privados?

Posible por la demanda de pacientes que existen y que necesitan un minimo
de 10 sesiones para recuperarse siempre van a buscar una opcidn que no
afecte su economia, sino que sea parte de los gastos que generalmente tiene.



8. ¢ El desarrollo de servicio a domicilio como lo ves? ¢Qué diferencia hay
con el servicio de transporte de pacientes a un centro especializado?

El servicio a domicilio implica tener disponibilidad de equipos portatiles y

adecuarse al entorno del paciente y con el servicio de transporte; ademas, el

paciente es estimulado a cambiar de ambiente y por ende cambia su estado de

animo puede ser tratado en un ambiente disefiado para su rehabilitacion.

e Grupo Focal

Fecha de elaboracion: sabado, 04 de abril de 2015

Estefania Andrade | Economista funcionaria del BIESS y deportista

Silvia Ayala

Licenciada parvulario y dirigente deportiva barrial

Esteban Roman

Dirigente deportivo, comité de deportes municipio

de quito
Francisco Viteri Estudiante Universitario y deportista
David Vizcaino Estudiante Universitario y deportista
Juan Mantilla Licenciada en Negocios Internacionales y Junior

Precios de transferencia Delloitte, deportista

Esteban Lopez Estudiante universitario y agente de comercio

exterior grupo Zara

Fabio Viteri

Estudiante Universitario y deportista

Introduccion:

Desarrollo :

¢, Conoce que es la fisioterapia?
¢,Ha realizado alguna vez rehabilitacion por medio de fisioterapia?
0 ¢Algun familiar suyo ha realizado fisioterapia?

Qué experiencia ha tenido en cuanto a servicios de fisioterapia:

¢,Cual ha sido el motivo por el cual realizo fisioterapia usted o su
familiar?

Calidad: ¢considera que el trato y el resultado fueron los
esperados?

Calidez ¢ considera que se dio un seguimiento en el tratamiento?
Conveniencia: ¢las ubicaciones afectaron en el o los
tratamientos?

Informacion: ¢Considera que el modo como se enteré de ese
centro fue casualidad? ¢, Como se entero?



La empresa:

Salud ¢ obtuvo resultados positivos? ¢las sesiones realizadas
fueron suficientes? ¢ concluyo el tratamiento?

Toma de decisiones: ¢volveria a ocupar este servicio en el lugar
que lo realizo? ¢ Qué cree que podria mejorar o cambiar?

Costo: ¢ qué tan costoso le pareci6?

Preferiria que exista convenios con seguros, servicios de
transporte

Que tan atractivo le parece el nombre Fistranova

Los horarios de atencion que preferiria



ANEXO 2. ENCUESTA

N°.1: Sefiale segun corresponda su género

Femenino Masculino

N°.2: ¢ Cual en el rango de edades que usted se encuentra?

18 a 21afios / 21 a 25afios / 25 a 30 anos/ 30 a 35 arios/ 35 a 40afios / mas de
40 afos

N°.3: ¢Alguna vez ha tenido alguna visita médica usted o un miembro de su

familia a una sesion de fisioterapia?

Si No

N°4: ¢ Usted, en algin momento, ha tenido que recibir algun tipo de tratamiento
de fisico traumatologico o de fisioterapia?
Si No

N°.5: Si la respuesta anterior fue afirmativa, ¢ En qué centro médico usted se

realizo el tratamiento de fisioterapia y/o rehabilitacién?

. Clinica Pichincha
e  Clinica Laser

. IESS

. H. Metropolitano
. AXXIS

. Liga Barrionuevo
. Privado

. Corposano

. ESPE

. Eugenio Espejo
e Loga

. Cedeporte

e Voz andes

e U. San francisco
. ABEI



N°. 6: ¢ Qué tipo de lesiones o problemas musculares ha sufrido en su cuerpo

al realizar actividades deportivas o laborales?

e  Esguinces

e Torceduras

e Dolores de Espalda
e Calambres

e Fisuras

e Desgarres musculares

N°. 7: ¢ Cada qué tiempo en promedio usted sufre de alguna dolencia muscular
ocasionada por el deporte o trabajo?

Cada semana / Cada 15 dias / Cada mes / Cada 3 meses / 3 meses en
adelante

N°. 8: Califique los siguientes aspectos con lo que respecta a factores internos
en el servicio de Fisioterapia siendo 5 el mas importante y 1 el de menor

importancia.

e Servicio al cliente

e Tecnologia

e Precio de los tratamientos

e Profesionales con experiencia

e Salubridad, limpieza e higiene

N°. 9: Indique de los siguientes aspectos externos de acuerdo a su criterio

siendo 5 el mas importante y 1 el de menor importancia.

e Parqueaderos

e Seguridad

e Infraestructura clinica

e Direccion centro medico

e Publicidad exterior

N°. 10: ¢Cudal es su forma de pago preferida al momento de contratar un

servicio de Fisioterapia?
Efectivo / T. Crédito / T. Debito

N°. 11: ¢ Cudl es precio que paga o pagaria por el servicio de Fisioterapia?
15 / 20 / 30



ANEXOS 3. ANALISIS FINANCIEROS

INVERSION INICIAL
ACTIVOS TANGIBLES DEPRECIACION V/IRESIDUAL]
ITEM CONCEPTO [CANTIDAD | COSTO |VALOR | N°ANOS [ V/ANO
UNITARIO V/ANO1 |V/ANO 2| VIANO 3 | VIANO 4 | VIARO 5 |DEP. ACUM.
1 Inmuebles:
Terrenos 110 m2 300 33,000 - - 33.000
Construcciones 105 50 [ 5250 ] 20 2625 2625 | 2625 | 2625 | 2625 | 2625 13125 39375
Subtotal 85500 2625 | 2625 | 2605 | 265 | 2625 | 2625 13125] 72375
2 Maquinaria (detalle
Equipo de 1 1.500 1500 10 150
Blectroestimucion 150 150 150 150 | 150 00 750
Equipo de ultra 1 1400 | 1400 10 140 140 140 140 140 140 7000 700
Equipo Instrumental 2 50 100 10 10 10 10 10 10 10 50 50
Lamparas 3 360 | 1.080 10 108 108 108 108 108 108 540] 540
Equipo Laser 1 2400 | 2.400 10 240 240 240 240 240 240 12000  1.200
Subtotal 6.480 648 648 648 648 648 648 32400 3240
3 Equipos:
Tekfonos 6 40 240 3 80 80 80 80 0 0 200 0
Computador 6 750 | 4500 3 1500 1500 1500 | 1500 0 0 450 0
1 650 | 650 3 a7 217 217 a7 0 0 6500 0
Vehiculo 0 0 0 5 0 0 0 0 0 0 of o
Subtotal 5.390 197 | owrer | owrer | owne 0 0 530 0
4 Muebles:
Escritorio 6 240 | 1440 10 14 144 144 144 144 144 1200 720
2 48 960 10 9% 9% 9% 9% 9% 9% 480] 480
camills 5 350 [ 1750 10 175 175 175 175 175 175 875] 875
Archivador 5 75 375 10 38 38 38 38 38 38 188 188
Mesa de reuniones 1 290 290 10 29 29 29 29 29 29 145 145
Divisiones oficina 3 15 | 315 10 38 38 38 38 3 38 188 188
Subtotal 5190 519 519 519 519 519 519 2505] 2595
TOTAL 102560 5589 5580 | 5589 | 5580 | 3792 | 3792 24350 78210
PRESUPUESTO DE CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES
Item Concepto Unidad de  [Especificacion Cantidad Costo Costo
medida técnica unitario total
1 Edificio m? hormigén 85 600 51.000
2 Parqueaderos m? adoquinado 0 0 0
3 Bodega m? hormigén 0 0 0
4 Instalaciones especial  unidades ml y equipos 20 600 12.000
5 Jardines n? tierra 0 0 0
6 Caseta guardia m? hormigon 0 0 0
TOTAL 105 63.000
ACTIVOS INTANGIBLES AMORTIZACION
ITEM CONCEPTO |CANTIDAD COSTO | VALOR | NUMERO | VALOR VALOR
UNITARIO ANOS ANO RESIDUAL
1 Patentes 0 0 0 5 0 0
2 Marcas 0 0 0 5 0 0
3 Licencias 0 0 0 5 0 0
4 Software 1 1200 1200 5 240 0
5 Codigo de barras 0 0 0 5 0 0
6 Gastos puesta en 10.983 5 2197 0
12.183 2437 0




GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

ITEM CONCEPTO VALOR
1 Constitucion de la
Abogado 500
Notario 300
Patente municipal 233
Registro mercantil 50
Subtotal 1083
2 Remuneraciones:
Gerente Comercial 1.500
(1 mes)
2 Medicos 4.000
Asistentes 800
4 administrativos (1 1600
mes)
Subtotal 7.900
Otros:
4 Publicidad 2.000
Subtotal 2.000
TOTAL 10.983
CAPITAL DE TRABAJO
ITEM CONCEPTO CANTIDAD |OSTO UNIT TOTAL |C. TRABAJO
Materia prima:
1{CMP - 16416 -
2|CMO - 72382 -
2|CIF - 88798 -
2|Gastos Generales - 13881 -
Subtotal - -
TOTAL 191.478 47.869

COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 1

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

CONCEPTO UNIDAD %

ITEM

CANTIDAD

c/u

VALOR | CANTIDAD | VALOR

CANTIDAD

VALOR

CANTIDAD

VALOR

CANTIDAD

VALOR

Insumo médicos UNIDAD 100,00

8640

16416 9158 17401

9708

18445 10290

19552

10908

20725

100,0

8640

16416 9158 17401

9708

18445 10290

19552

10908

20725




COSTOS ANUALES - VALORACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

ITEM| CONCEPTO CANTIDAD VALOR  [CANTIDAD| VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD VALOR
1{Insumos Medicos 8640 16416 9158 | 17401 | 9708 | 18445 | 10290 | 19552 | 10908 | 20725
SUBTOTAL M.P. 8640 16416 9158 | 17401 | 9708 | 18445 | 10200 | 10552 | 10008 | 20725
1{Salarios 72382 72382 72382 72382 72382
SUBTOTAL M.OD. 72382 72382 72382 72382 72382

1{Energa 1680 1781 1888 2001 121
2|Mantenimiento 800 848 899 953 1010
5|Publicidad 12500 13250 14045 14888 15781
SUBTOTAL INDIRECTOS 14980 15879 16832 17841 18912
TOTAL | 103778 105662 107659 109776 112019

COSTOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5
ITEM| CONCEPTO CANTIDAD VALOR  [CANTIDAD| VALOR [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD VALOR
1{Insumos Medicos 9504 18058 10454 | 19141 | 11500 | 20200 | 12650 | 21507 | 13015 | 22797
SUBTOTAL M.P. 9504 18058 10454 | 19141 | 11500 | 20200 | 12650 | 21507 | 13915 | 22797
1{Salarios 72382 72382 72382 72382 72382
SUBTOTAL M.OD. 72382 72382 72382 72382 72382
1|Energia 1848 2033 2236 2460 2106
2|Mantenimiento 880 968 1065 un 1288
5|Publicidad 13750 15125 16638 18301 20131
SUBTOTAL INDIRECTOS 16478 18126 19938 21932 24125
TOTAL | 106918 109649 112610 115822 119305
COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA
ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

[TEM| CONCEPTO CANTIDAD VALOR  [CANTIDAD| VALOR [CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD VALOR
1{Insumos Medicos 8294 14714 8792 | 15661 9320 16601 9879 17597 | 10471 | 18652
SUBTOTAL M.P. 8294 14774 8792 | 15661 9320 16601 9879 17597 | 10471 | 18652
1|Salarios 72382 72382 72382 72382 72382
SUBTOTALM.OD. 72382 72382 72382 72382 72382
1|Energia 1512 1603 1699 1699 1909

2|{Mantenimignto 720 763 809 858 909
3(Transporte 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000
4{Publicidad 11250 11925 12641 13399 14203
SUBTOTAL INDIRECTOS 17482 18291 19148 19955 21021
TOTAL | 104639 106334 108131 109934 112055

NOMINAPERSONAL DE PLANTA

|TEM|CONCEPTO SALARIOMES | CANTIDAD | ANUAL | L3er | Mo | ESS | FR | lr | 20 | 30 | 4 | Mo
{[Medio Fioterapity 2000 l 0000 | 4000 | 2 | %% | 2000 | 60124 | 60124 | 60124 | 60124 | 60124
2\ Asitenes Fiioerapd 400 l %0 | 800 | 22 | 166 | 400 | 128 | 129 | 1220 | 1228 | 1%
TOTAL 240 4 SIG00 | 4800 | S84 | 6996 | 2400 | T2 | T3 | 2SR | T | TR




GASTOS GENERALES ANUALES
ITEM| CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 |Sueldos 52902 52902 52902 52902 52902
2 |Honorarios 5000 10000 10000 10000 10000
3 |Comision TC 400 6000 6000 6000 6000
4 |Promocion y Publicid 4850 8000 8000 8000 8000
5 |Impuestos, contribuci 1560 1560 1560 1560 1560
6 |Teléfono, luz, agua 420 420 420 420 420
7 |Utiles de oficina 500 500 500 500 500
8 |Guardiania 360 360 360 360 360
9 |Seguros 2000 2000 2000 2000 2000
10 |Patente municipal, ap 233 233 233 233 233
TOTAL 68225 81975 81975 81975 81975
NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO
[TEM| CONCEPTO | SUELDOMES | CANTIDAD | ANUAL | 1%r. | 4. | IESS | FondoRes. | ler. | 2do o | o .
1 (Gerente General 2000 1 20000 | 2000 | 264 | M6 | 2000 | 30180 | 31180 | 31180 | 31180 | 31180
2 (Contador 600 1 00 | 60 264 815 600 %39 | %39 | %39 | %39 | 93
3 (Secretaria 400 1 4800 | 400 264 563 400 64T | GMT | BT | 6M7 | oM
4 |Conserie M 1 e | M 264 516 3 5% | 516 | 5136 | 51% | 5736
TOTAL 354 4 40248 | 34 | 10% | 4890 54| 5002 | 52002 | 52002 | 52902 | 52902
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION
ITEM| CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO 4 ANO 5
1 |Cantidad 8640 9158 9708 10290 10908
Precio 25 25 25 25 25
P. 1 [Subtotal 216000 228960 242698 | 257259 272695
TOTAL 216000 228960 242698 | 257259 272695
PRECIO UNITARIO PROMEDIO 25
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA OPTIMISTA
ITEM| CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANO5
1 |Cantidad 9504 10454 11500 12650 13915
Precio 25 25 25 25 25
P. 1 |Subtotal 237600 261360 287496 | 316246 347870
TOTAL 237600 261360 287496 | 316246 347870
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA PESIMISTA
ITEM| CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO 4 ANO 5
1 |Cantidad 8294 8792 9320 9879 10471
Precio 25 25 25 25 25
P. 1 [Subtotal 207360 219802 232990 | 246969 261787
TOTAL 207360 219802 232990 | 246969 261787




PRECIO UNITARIO PROMEDIO
Valor Cantidad Total
25,0 8640 216000
8640 216000
25
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
Capital propio 97567 60%
Crédito bancario 65045 40%
TOTAL 162612 100%
C=pid +1ip
(1+1m-1
DETERMINACION DE LA CUOTA
Préstamo Interés Plazo
65045 0,102 5
i(1+1n 0,187281747
(1+ -1 0,834297227
i(1+ 1/ (1+) -1 0,224478448
C 14601,19342
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO USD. 65045 PLAZO 5 PAGO 17251
TASA INTERES 0,102 PAGO ANUAL 1
PERIODO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL| SERVICI({ SALDO
0 65045 65045
1 6641 10610 17251 54435
2 5558 11693 17251 42742
3 4364 [ 12887 17251 29855
4 3048 14203 17251 15653
5 1598 15653 17251 0
21209 65045
COSTO UNITARIO PRIMER ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
1,90 8,38 0,08 1,73 8,47 2055 |PVP Margen
Tot. Costo 12,09 8,47 20,55 25,00 22%
COSTO UNITARIO SEGUNDO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
1,90 7,90 0,07 1,73 9,49 21,10 |PvP Margen
Tot. Costo 11,61 9,49 21,10 25,00 18%




COSTO UNITARIO TERCER ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
1,90 7,46 0,07 1,73 8,95 20,11 PVP Margen
Tot. Costo 11,16 8,95 20,11 25,00 24%
COSTO UNITARIO CUARTO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
1,90 7,03 0,06 1,73 8,27 19,00 PVP Margen
Tot. Costo 10,73 8,27 19,00 25,00 32%
COSTO UNITARIO QUINTO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
1,90 6,64 0,06 1,73 7,80 18,13 PVP Margen
Tot. Costo 10,33 7,80 18,13 25,00 38%
PUNTO DE EQUILIBRIO
1ro. 2do. 3ro.  |4to. 5to.
U=pq-vq -F
q=Flp-v
= 25,00 25,0 25,0 25,0 25,0
V= 12,09 11,61 11,16 10,73 10,33
F= 68225 81975 81975 81975 81975
0= 5283 6121 5922 5745 5588
Ventas minimas 5283 6121 5922 5745 5588
ESTRUCTURA DE COSTOS
q CF Ccv CT CFMe CVMe CTMe CTMg
1 0 68225 0 68225 0 0 0 0
2 8640 68225 103778 172004 8 12 20 103778
3 9158 68225 105662 173887 7 12 19 1884
4 9708 68225 107659 175884 7 11 18 1997
5 10290 68225 109776 178001 7 11 17 2117
6 10908 68225 112019 180244 6 10 17 2244
Costo de oportunidad
| r=rf +g8(rm-rf))+rp
rf 1,8
B 0,67
(rm-rf) 10,21
rp 6,75
r 15,39%

Beta: Sensibilidad de la industria

rf: rendimiento de la industria
rm: rendimiento del mercado

rp: Tasa libre de riesgo




FLUJO DE CAJA DE VALORACION

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
EGRESOS
Costos 103.778 105.662 107.659 109.776 112.019
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 [ 5589 [ 5589 [ 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.029 181.913 183.909 184.229 186.473
UTILIDAD BRUTA 35.971 47.047 58.788 73.030 86.222
15% Trabajadores 5.396 7.057 8.818 10.955 12.933
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 30.576 39.990 49.970 62.076 73.289
22% Impuesto a la renta 6.727 8.798 10.993 13.657 16.124
UTILIDAD NETA 23.849 31.192 38.977 48.419 57.165
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 31.874 39.218 47.002 54.648 189.473
D 15,39%
VAN $42.029
TIR 24,2%
Ventas ler. Afio lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 6% en base a un aumento en la cantidad
Costo: segln lo presupuestado, Unica variable cantidad de ventas
Gastos seteris paribus
Demads variables idem
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Saldo inversion Flujo anual Rentabilidaq Devolucién Periodo
exigida inversion

162612 31874 4906 26969

135644 39218 6036 33182

102462 47002 7234 102462 3
Total inversidn 162612
Saldo después de recuperar lainversion -62694




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
EGRESOS
Costos 106.918 109.649 112.610 115.822 119.305
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 183.168 185.900 188.861 190.275 193.759
UTILIDAD BRUTA 54.432 75.460 98.635 125.970 154.111
15% Trabajadores 8.165 11.319 14.795 18.896 23.117
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 46.267 64.141 83.840 107.075 130.995
22% Impuesto a la renta 10.179 14.111 18.445 23.556 28.819
UTILIDAD NETA 36.088 50.030 65.395 83.518 102.176
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 44,113 58.055 73.420 89.747 234.484
D 15,39%
VAN $114.608
TIR 37,8%
SUPUESTOS:
1. Incremento en ventas en 10 puntos frente al escenario de valoracion
2. Incremento en cantidad de materia prima en 10 puntos frente a escenario de valoracién
3. las otras variables ceteris paribus
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Saldo inversién Flujo anual Rentabilidad Devolucién Periodo
exigida inversion

162612 44113 7468 36645 1

125967 201066 34040 167026 2

-41058 235436 39859 -41058 3

162612

Saldo después de recuperar lainversion 236635




FLUJO DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 207.360 219.802 232.990 246.969 261.787
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 207.360 219.802 232.990 246.969 261.787
EGRESOS
Costos 104.639 106.334 108.131 109.934 112.055
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.889 182.585 184.382 184.388 186.509
UTILIDAD BRUTA 26.471 37.217 48.608 62.581 75.278
15% Trabajadores 3.971 5.583 7.291 9.387 11.292
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 22.500 31.634 41.317 53.194 63.986
22% Impuesto a larenta 4.950 6.960 9.090 11.703 14.077
UTILIDAD NETA 17.550 24.675 32.227 41.491 49.909
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 25.575 32.700 40.252 47.720 182.217
TD 15,39%
VAN $22.789
TIR 20,2%
SUPUESTOS:
1. Decremento en ventas en 10 puntos frente al escenario de valoracién
2. Decremento en cantidad de materia prima en 10 puntos frente a escenario de valoracion
3. las demas variables ceteris paribus
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Saldo inversién Flujo anual Rentabilidad Devolucién Periodo
exigida inversion
162.612 25575 4330 21245 1
141367 201066 34040 167026
-25659 235436 39859 -25659 3
162612
Saldo después de recuperar la inversion 221235




140

FLUJO DE CAJA DE VALORACION, CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
EGRESOS

Costos 103.778 105.662 107.659 109.776 112.019
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Intereses 6.641 [ 5558 [ 4.364 3.048 1.598
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 [ 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 186.670 185.034 185.837 184.841 185.634
UTILIDAD BRUTA 29.330 43.926 56.861 72.419 87.061
15% Trabajadores 4.400 6.589 8.529 10.863 13.059
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 24.931 37.337 48.332 61.556 74.002
22% Impuesto a la renta 5.485 8.214 10.633 13.542 16.280
UTILIDAD NETA 19.446 29.123 37.699 48.014 57.721
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)

Préstamo 65.045

Pago de ladeuda (10.610) (11.693) (12.887) (14.203) (15.653)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (97.567) 16.861 25.455 32.837 40.039 174.377
TIR 32,3%

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Intereses (6.641) (5.558) (4.364) (3.048) (1.598)
15% trabajadores 996 834 655 457 240
Utilidad antes de impuestos (5.645) (4.724) (3.709) (2.591) (1.358)
22% impuesto a larenta 1.242 1.039 816 570 299
Utilidad neta (4.403) (3.685) (2.893) (2.021) (1.060)
Préstamo 65.045

Pago de la deuda (10.610) (11.693)|  (12.887) (14.203) (15.653)
Flujo neto de ladeuda 65.045 (15.013) (15.378) (15.780) (16.224) (16.712)
TD 10,2%

VANd 8.522

VANa=VANp +VANd

VANp= 42.029

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) 50.551



FLUJO DE CAJA OPTIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
EGRESOS
Costos 106.918 109.649 112.610 115.822 119.305
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Intereses 6.641 5.558 4.364 3.048 1.598
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 189.809 191.457 193.225 193.323 195.357
UTILIDAD BRUTA 47.791 69.903 94.271 122.922 152.513
15% Trabajadores 7.169 10.485 14.141 18.438 22.877
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 40.622 59.417 80.131 104.484 129.636
22% Impuesto a la renta 8.937 13.072 17.629 22.986 28.520
UTILIDAD NETA 31.685 46.345 62.502 81.497 101.116
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)

Préstamo 65.045

Pago de la deuda (10.610) (11.693) (12.887) (14.203) (15.653)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (97.567) 29.101 42.678 57.640 73.523 217.772
TIR 50,5%
VANod $114.608
VANd 8.522
VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $123.129
Anexo # 49

FLUJO DE CAJA PESIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5

D

venas 207.360 219.802 232.990 246.969 261.787
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 207.360 219.802 232.990 246.969 261.787
EGRESOS

Costos 104.639 106.334 108.131 109.934 112.055
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Intereses 6.641 [ 5558 [ 4.364 3.048 1.598
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 185.094 185.706 186.309 185.000 185.671
UTILIDAD BRUTA 22.266 34.096 46.681 61.969 76.116
15% Trabajadores 3.340 5.114 7.002 9.295 11.417
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 18.926 28.981 39.679 52.674 64.699
22% Impuesto a la renta 4.164 6.376 8.729 11.588 14.234
UTILIDAD NETA 14.763 22.606 30.949 41.086 50.465
Inversion (114.743)

Capital de trabajo (47.869)

Préstamo 65.045

Pago de la deuda (10.610) (11.693)|  (12.887) (14.203) (15.653)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (97.567) 12.178 18.938 26.088 33.112 167.121
TIR 26,9%

VANpd 22.789

VANd 8.522

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) 31.311




RESUMEN DESAPALACADO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
VALORACION 42.029 24% 50.551 32,3%
OPTIMISTA 114.608 38% 123.129 50,5%
PESIMISTA 22.789 20% 31.311 26,9%
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DESAPALANCADO
CONCEPTO Afo O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
TOTAL INGRESOS 237.600 261.360 287.496 316.246 347.870
EGRESOS
Costos 106.918 109.649 112.610 115.822 119.305
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 183.168 185.900 188.861 190.275 193.759
UTILIDAD BRUTA 54.432 75.460 98.635 125.970 154.111
15% Trabajadores 8.165 11.319 14.795 18.896 23.117
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 46.267 64.141 83.840 107.075 130.995
22% Impuesto a larenta 10.179 14.111 18.445 23.556 28.819
UTILIDAD NETA 36.088 50.030 65.395 83.518 102.176
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 44,113 58.055 73.420 89.747 234.484
VAN 114.608
RIESGO PRIMER ANO
X ProbabilidadFlujo de caja
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px
1 0,15 44113 6617 10718 17232283
2 0,80 31874 25499 -1521 1850628
3 0,05 25575 1279 -7820 3057396
Ax= 33395 Varianza 22140306
DS 4705
S 0,14




FLUJO DE CAJA NORMAL DESAPALANCADO

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
TOTAL INGRESOS 216.000 228.960 242.698 257.259 272.695
EGRESOS
Costos 103.778 105.662 107.659 109.776 112.019
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.029 181.913 183.909 184.229 186.473
UTILIDAD BRUTA 35.971 47.047 58.788 73.030 86.222
15% Trabajadores 5.396 7.057 8.818 10.955 12.933
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 30.576 39.990 49.970 62.076 73.289
22% Impuesto a larenta 6.727 8.798 10.993 13.657 16.124
UTILIDAD NETA 23.849 31.192 38.977 48.419 57.165
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 31.874 39.218 47.002 54.648 189.473
VAN 42.029
FLUJO DE CAJA PESIMISTA DESAPALANCADO
CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 207.360 219.802 232.990 | 246.969 261.787
TOTAL INGRESOS 207.360 219.802 232.990 | 246.969 261.787
EGRESOS
Costos 104.639 106.334 108.131 | 109.934 112.055
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.889 182.585 184.382 | 184.388 186.509
UTILIDAD BRUTA 26.471 37.217 48.608 62.581 75.278
15% Trabajadores 3.971 5.583 7.291 9.387 11.292
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 22.500 31.634 41.317 53.194 63.986
22% Impuesto a larenta 4.950 6.960 9.090 11.703 14.077
UTILIDAD NETA 17.550 24.675 32.227 41.491 49.909
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 25.575 32.700 40.252 47.720 182.217

VAN

$22.789




RIESGO SEGUNDO ANO

Probabilidad Flujo de caja
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px
0,15 58055 8708 16338 40039393
0,80 39218 31374 -2500 4999139
0,05 32700 1635 -9017 4065635
Ax = 41718 Varianza 49104167
DS 7007
S 0,17
RIESGO TERCER ANO
Probabilidad Flujo de caja
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px
1 0,15 73420 11013 13393 26905474
0,80 47002 47002 -13026 135734870
0,05 40252 2013 -19775 19552917
Ax = 60028 Varianza 182193261
DS 13498
S 0,22
RIESGO CUARTO ANO
X Probabilida¢lujo de caja
Px Ax Px*Ax | Ax-Ax | Ax-Ax)2*Px
1 0,15 89747 13462 41199 254600735
2 0,80 54648 | 32700 6099 29762435
3 0,05 47720 2386 -828 34308
Ax = 48548 | Varianza 284397478
DS 16864
S 0,35
RIESGO QUINTO ANO
Probabilidad|Flujo de caja
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px
0,15 234484 35173 38622 223745486
0,80 189473 151579 -6389 32653158
0,05 182217 9111 -13645 9308936
Ax = 195862 Varianza 265707579
DS 16301
S 0,08




RIESGO CONSIDERANDO TODO EL PROYECTO EN SU CONJUNTO: VARIABLE VAN

RIESGO VAN
X ProbabilidadFlujo de caja Anexo # 61
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px Valorz

1 0,15 114608 17191 62654 588824915 2,35109884

2 0,80 42029 33623 -9925 78801321 -0,37243045

3 0,05 22789 1139 -29165 42528757 -1,09440929

Ax = 51954 Varianza 710154993
DS 26649
S 0,51
FLUJO DE CAJA DE VALORACION

CONCEPTO Afo O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas producto 1:
Cantidad 8.640 9.158 9.708 10.290 10.908
Precio 25 25 25 25 25
SUBTOTAL 216.000 228.960 | 242.698 257.259 272.695
TOTAL INGRESOS 216.000 228.960 | 242.698 257.259 272.695
EGRESOS
Costos 103.778 105.662 | 107.659 109.776 112.019
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.029 181.913 | 183.909 184.229 186.473
UTILIDAD BRUTA 35.971 47.047 58.788 73.030 86.222
15% Trabajadores 5.396 7.057 8.818 10.955 12.933
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 30.576 39.990 49.970 62.076 73.289
22% Impuesto a la renta 6.727 8.798 10.993 13.657 16.124
UTILIDAD NETA 23.849 31.192 38.977 48.419 57.165
Inversion (114.743)
Capital de trabajo (47.869)
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 31.874 39.218 47.002 54.648 189.473
TD 15,39%
VAN $42.029
TIR 24,2%




FLUJO DE CAJA SENSIBILIDAD A LA CANTIDAD

CONCEPTO Ano 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas producto 1:

Cantidad 7.862 8.334 8.834 9.364 9.926
Precio 25 25 25 25 25
SUBTOTAL 196.560 208.354 220.855 234,106 | 248.152
TOTAL INGRESOS 196.560 208.354 220.855 234.106 | 248.152
EGRESOS

Costos 103.778 105.662 107.659 109.776 | 112.019
Gastos generales 68.225 68.225 68.225 68.225 68.225
Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
TOTAL EGRESOS 180.029 181.913 183.909 184.229 | 186.473
UTILIDAD BRUTA 16.531 26.441 36.945 49.877 61.680
15% Trabajadores 2.480 3.966 5.542 7.482 9.252
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 14.052 22.475 31.404 42.395 52.428
22% Impuesto a la renta 3.091 4.944 6.909 9.327 11.534
UTILIDAD NETA 10.960 17.530 24.495 33.068 40.894
Inversion (114.743)

Capital de trabajo (47.869)

Depreciaciones 5.589 5.589 5.589 3.792 3.792
Amortizaciones 2.437 2.437 2.437 2.437 2.437
Valor residual 126.079
FLUJO NETO DE CAJA (162.612) 18.985 25.556 32.520 39.297 | 173.202
TD 15,39%

VAN $891,9

TIR 15,58%

SUPUESTOS:

1. Disminucion en el volumen de las ventas en un 9%, del escenario de valoracidon desapalancado




