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RESUMEN EJECUTIVO

Los Consultorios Médicos Platinum, son una organizacion dedicada a la prestacion en
primer nivel de servicios en salud desde el afio 1996. El presente trabajo tiene como fin
realizar una Planificacion Estratégica que permita a la organizacion ser la empresa lider
de servicios médicos en la provincia de Cotopaxi mediante el uso de estrategias
multidimensionales que permitan captar mercado, direccionar recursos, mejorar procesos

y aumentar rentabilidad, para conseguir los objetivos organizacionales.

La Planificacion Estratégica presentada a continuacion se divide en cuatro capitulos, los
cuales presentan de forma secuencial importante informacion de la empresa, esto ayudara
al lector a entender de mejor manera el contenido de este trabajo, de forma tal que logre
alcanzar una vision global de la investigacion lo cual incidird positivamente en su mejor

comprension.

Dentro del primer capitulo se encuentra un detalle de la situacion actual de empresa,
tomando en cuenta el analisis de factores tanto internos como externos que son parte de
la organizacion, estructurandose a partir de la situacién actual de los consultorios
médicos, antecedentes de los consultorios médicos en Latacunga, historia de los

consultorios médicos Platinum.

Del mismo modo se abordaran generalidades como el nombre o Razon Social, tipo de
empresa y linea de producto, imagen corporativa, registro unico del contribuyente,
entorno general y especifico. A su vez el entorno general abordara los componentes socio
demografico culturales, tecnol6gico, ecoldgico y en el entorno especifico los
competidores, clientes y proveedores.

En el segundo capitulo se presenta el marco tedrico el cual se sustenta en una amplia
bibliografia, con el fin de fundamentar varios conceptos importantes que son el soporte
para la realizacion de la presente planificacion estratégica, estructurandose la informacion
de forma tal que se aborda la planificacion estratégica resaltdndose aspectos como su

definicion, importancia, asi como sus ventajas y desventajas.

Del mismo modo se abordan la definicion y tipos estrategias utilizadas, por otra parte, se

abordan los modelos de la planificacion estratégica que abarcan la mision, vision, valores

XV



estratégicos, del mismo modo en este capitulo se destaca el andlisis interno y externo,

determinacion de objetivos y formulacion de las estrategias.

El tercer capitulo desarrolla la planificacion estratégica partiendo de un estudio de
mercado que determina los clientes potenciales a los cuales los Consultorios Médicos
Platinum deberan centrar sus esfuerzos. A su vez se plantean objetivos tanto a corto como
largo plazo, los cuales son establecidos mediante la distribucion de funciones y

actividades a realizarse por area.

La informacion contenida en este capitulo abarca el disefio, corrida, tabulacién y
representacion gréfica de los resultados e interpretacion de la encuesta; del mismo modo
se plasman los valores empresariales dados por mision, vision, codigo de ética de la
empresa y cadena de valor, es importante del mismo modo destacar que se contemplaron

las politicas organizacionales para empleados, clientes y proveedores.

Del mismo modo en el capitulo se abord6 la planeacion, objetivos a largo, corto y
mediano plazo, asi como también el andlisis de las cinco fuerzas de Porter; por otra parte,
se plasmé el analisis FODA que abarcé la matriz de factores externos e internos. Por otra
parte, se determiné la planificacion estratégica y la planificacion operativa (POA) y
tactica que a su vez aborda el departamento de marketing y ventas, finanzas y recursos

humanos.

También en el capitulo 111 se establecio la planificacion de contingencia, y la estructura
organizacional que abarca el organigrama estructural y funcional, asi como las medidas
de control que se proyectan en el monitoreo administrativo empresarial, de empleados,

clientes y proveedores.

El cuarto capitulo se enfoca en el analisis financiero el cual permite a la organizacion
determinar el estado actual y predecir un futuro cercano que ayudaran a la toma eficiente
de decisiones. Plasmandose en el mismo la informacion concerniente a la evaluacion de
resultados previo a la implementacion de la planificacion estratégica en la que se destacan
los activos fijos y de inversion inicial; el financiamiento; los gastos que se subdividen en

gastos administrativos y de venta.
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Por otra parte también se aborda el presupuesto y los ingresos, ademas de plasmarse del
mismo modo los estados financieros que abarcan el estado de situacién proyectada, de
resultados integral y flujo de efectivo; por otra parte también se abordan los métodos de
evaluacion que toma en cuenta el valor del dinero a través del tiempo en los que se
destacan el valor presente neto (VPN-VAN), tasa interna de retorno (TIR), tasa de

descuento, periodo de recuperacion de la inversion (PRI) y relacion costo beneficio.

Es importante destacar que en el capitulo IV se abordan los métodos de evaluacion que
no toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo; punto de equilibrio; anélisis de
sensibilidad que a su vez se subdivide en optimista y pesimista. Finalmente se encuentra

las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.
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ABSTRACT

Platinum Medical Offices are an organization dedicated to providing first level health
services since 1996. The purpose of this work is to carry out a Strategic Planning that
allows the organization to be the leading company of medical services in the province of
Cotopaxi through the use of multidimensional strategies that allow to capture the market,
direct resources, improve processes and increase profitability, to achieve organizational

objectives.

The Strategic Planning presented below is divided into four chapters, which sequentially
present important information about the company, this will help the reader to better
understand the content of this work, in such a way as to achieve a global vision of the

research which will positively affect its better understanding.

Within the first chapter there is a detail of the current situation of the company, taking
into account the analysis of both internal and external factors that are part of the
organization, structuring itself from the current situation of medical offices, history of

medical offices in Latacunga, history of Platinum medical offices.

In the same way, generalities such as the name or Company Name, type of company and
product line, corporate image, single taxpayer registration, general and specific
environment will be addressed. At the same time, the general environment will address
the socio-demographic, cultural, technological, and ecological components and, in the

specific environment, competitors, customers and suppliers.

In the second chapter, the theoretical framework is presented, which is based on a wide
bibliography, in order to base several important concepts that are the support for the
realization of this strategic planning, structuring the information in such a way that
planning is addressed. strategic highlighting aspects such as its definition, importance as

well as its advantages and disadvantages.

In the same way, the definition and types of strategies used are addressed, on the other

hand, the strategic planning models that cover the mission, vision, strategic values are
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addressed, in the same way this chapter highlights the internal and external analysis,
determination of objectives and formulation of strategies.

In the second chapter, the theoretical framework is presented, which is based on a wide
bibliography, in order to base several important concepts that are the support for the
realization of this strategic planning, structuring the information in such a way that
planning is addressed. strategic highlighting aspects such as its definition, importance as

well as its advantages and disadvantages.

In the same way, the definition and types of strategies used are addressed, on the other
hand, the strategic planning models that cover the mission, vision, strategic values are
addressed, in the same way this chapter highlights the internal and external analysis,

determination of objectives and formulation of strategies.

The third chapter develops strategic planning based on a market study that determines the
potential clients to which Platinum Medical Offices should focus their efforts. In turn,
both short and long-term objectives are set, which are established through the distribution

of functions and activities to be carried out by area.

The information contained in this chapter covers the design, run, tabulation and graphical
representation of the results and interpretation of the survey; In the same way, the business
values given by mission, vision, code of ethics of the company and value chain are
reflected, it is also important to highlight that the organizational policies for employees,

customers and suppliers were considered.

In the same way, the chapter addressed planning, long, short and medium term objectives
as well as the analysis of Porter's five forces; on the other hand, the SWOT analysis that
covered the matrix of external and internal factors was captured. On the other hand,
strategic planning and operational planning (POA) and tactics were determined, which in

turn addresses the department of marketing and sales, finance and human resources.

Also, in chapter Il the contingency planning was established, and the organizational

structure that includes the structural and functional organization chart, as well as the

Xvil



control measures that are projected in the business administrative monitoring, of

employees, clients and suppliers.

The fourth chapter focuses on financial analysis which allows the organization to
determine the current state and predict the near future that will help efficient decision
making. Containing in it the information concerning the evaluation of results prior to the
implementation of the strategic planning in which the fixed assets and initial investment
are highlighted; financing; expenses that are subdivided into administrative and selling

expenses.

On the other hand, the budget and income are also addressed, in addition to the financial
statements that include the projected situation statement, comprehensive results and cash
flow; On the other hand, the evaluation methods that take into account the value of money
over time are also addressed, highlighting the net present value (NPV-NPV), internal rate

of return (IRR), discount rate, period investment recovery (PRI) and cost benefit ratio.

It is important to note that in chapter 1V the evaluation methods that do not take into
account the value of money over time are addressed; breakeven; sensitivity analysis
which in turn is subdivided into optimistic and pessimistic. Finally, you will find the

conclusions and recommendations of the investigation.
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INTRODUCCION

En la actualidad, con la presencia de la pandemia de COVID 19, la humanidad ha
experimentado cambios importantes en el comportamiento psicolégico, que han
provocado la implementacion de nuevas costumbres en el ambito de la salud. Se puede
evidenciar que el ser humano siente con mas rigor la necesidad de atencién meédica
preventiva, ya que es mas consiente de la importancia de la salud en las relaciones
sociales, profesionales, econdmicas, politicas, culturales, entre otros multiples aspectos

que forman parte de nuestro nuevo estilo de vida.

Por lo tanto, los Consultorios Médicos Platinum a través de la implementacion del plan
estratégico buscan brindar a sus usuarios una atencién de calidad, mediante actividades
de promocion de la salud, educacion sanitaria, prevencion de la enfermedad, asistencia
sanitaria, mantenimiento y recuperacion de la salud, asi como la rehabilitacién fisica y el
trabajo social. Para cumplir con dichas actividades es necesario que exista un flujo
constante de recursos financieros que, por varios afios esta en decadencia, y, por lo tanto,
es importante definir estrategias de solucién que conviertan a los consultorios en una

empresa rentable y sostenible financieramente.

Adicionalmente, el plan estratégico como propuesta beneficiara tanto al personal médico
como administrativo, pues aportara soluciones a las problematicas segun el analisis del
entorno, y con ello se podran proponer alternativas de solucion a estas situaciones
dependiendo de las exigencias y requerimientos del mercado.



1. SITUACION ACTUAL DE LOS CONSULTORIOS MEDICOS

1.1  Antecedentes de los consultorios médicos en Latacunga

Al mantener una conversacion de alrededor de una hora con el Sefior Alban Torres
Bolivar Germanico hijo del Sefior Alban Rumazo Manuel Gonzalo quien fue presidente
de la Casa de la Cultura Ecuatoriana de Ndcleo de Cotopaxi, y escritor de la revista
Molinos de Monserrat, comenta que uno de los primeros lugares que brindaron atencion
primaria en salud a la ciudadania fue la Clinica Latacunga, creada en 1966 por el Dr.
Gonzalo Banday 2 socios quienes juntaron un capital de un millon de sucres para empezar

este proyecto (Altamirano, 2014).

Gracias a la acogida que tuvo este Centro de Salud, cambia la razén social a
HOSPIBANDA Cia. Ltda., con el fin de brindar a la ciudadania atencion en varias
especialidades médicas y con ello ampliar su espacio fisico. En el afio 1998 se afiaden a
esta organizacion 2 socios mas, aportando con un millén de sucres mas para el proyecto.
Actualmente, se transformd el valor a dolares, es decir, son $400,00 divididos en 5 socios,

lo que corresponde a $80,00 ddlares cada uno (Altamirano, 2014).

Con aproximadamente 60 afios de experiencia, hoy en dia, lideran gran parte del mercado
de la Salud, cuentan con diferentes servicios en Consulta Externa con varias
especialidades: Otorrinolaringologia, Oftalmologia, Cardiologia, Cirugia General,
Cirugia Estética, Cirugia Plastica, Pediatria, Medicina General, Medicina Interna,
Traumatologia, Urologia, Neurocirugia, Neurologia, Alergologias, Reumatologia,
Ginecologia; Hospitalizacion, Quir6fano, Neonatologia, Emergencia, Laboratorio, Rayos
X, Mamografia, Tomografia, Farmacia, entre otros servicios que los presta las 24 horas
del dia, los 365 dias del afio (Altamirano, 2014).

1.1.1 Historia de los consultorios médicos Platinum

En la provincia de Cotopaxi, ciudad de Latacunga, en el afio 1996 el doctor Jaime Vélez
en compafiia de su esposa y un grupo de colegas crean los consultorios médicos Acosen

ubicados en la Av. Amazonas y Quito. En el mes de marzo de 2009, deciden cambiar sus



instalaciones a un edificio nuevo ubicado en la Av. Amazonas y Tarqui, con un nuevo

nombre “Consultorios Médicos Platinum”.

Desde entonces, es una organizacion consolidada de primer nivel, dedicada a brindar
atencion en salud a la ciudadania en diferentes especialidades médicas tales como:

ginecologia, emergencia, y examenes médicos en el laboratorio clinico.

Durante este tiempo, los consultorios médicos han venido funcionando con normalidad
gracias al prestigio, aceptacion y sobre todo la calidad del servicio entregado por los
doctores y colaboradores administrativos, actualmente busca conseguir mas pacientes, los

cuales puedan confiar en el servicio que ofrecen como especialistas en salud.

La cartera de clientes se ha mantenido, pero no se ha incrementado debido a un descuido
tremendo que ha tenido la administracién al no tomar en cuenta los cambios globales y
nuevas tendencias que han aparecido en los Ultimos tiempos en lo relacionado a la

publicidad y marketing de las organizaciones.

1.2 Generalidades

1.2.1 Nombre o Razén Social
CONSULTORIOS MEDICOS PLATINUM
Los consultorios llevan el nombre del edificio en donde se encuentran ubicados hace
aproximadamente 11 afios, fue elegido por los médicos especialistas que tomaron la decision de
trasladar los consultorios al Edificio “Platinum”.

1.2.2 Tipo de Empresa y Linea(s) de Producto(s)

Los Consultorios Medicos Platinum, son una empresa dedicada a la atencion de primer
nivel de salud en especialidades como ginecologia, emergencia y examenes médicos en
el laboratorio clinico, tiene presencia en la ciudad de Latacunga desde hace 24 afios

aproximadamente.



Segun el criterio del Servicio de Rentas Internas del Ecuador, el RUC 0601817950001,
pertenece al doctor Jaime Efrain Vélez Salgado. El contribuyente antes descrito se
encuentra en un estado activo, constituido bajo la figura de persona natural, tiene como

Actividad Economica Principal Actividades de consulta y tratamiento por médicos.

1.2.3 Imagen Corporativa

El logo de los Consultorios Médicos Platinum, fue disefiado y ejecutado por el doctor
Romel Sanchez especialista en oftalmologia, quien fue uno de los fundadores de esta
organizacion, tomé como pilar fundamental el arbol de la vida, que representa en la vida

espiritual crecimiento, desarrollo o renacimiento.

Figura 1. Logo Consultorios Médicos Platinum
Fuente: Consultorios Médicos Platinum
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Figura 3. RUC Consultorios Médicos Platinum
Fuente: Consultorios Médicos Platinum

1.3 Entorno general y especifico

1.3.1 Entorno General
1.3.1.1 Componente Socio Demogréafico Cultural

Los Consultorios Médicos Platinum se encuentran ubicados en el centro de la ciudad de

Latacunga entre la Av. Amazonas y Tarqui.
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Figuré 4. Ubicacion de la empresa
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Figura 5. Edificio Platinum
Fuente: Google Maps

La Provincia de Cotopaxi est4d conformada por 7 cantones los cuales son: Pangua, La
Mana, Latacunga, Pujili, Salcedo, Saquisili y Sigchos. Se estima que existe una poblacion
de aproximadamente 409.205 mil habitantes. Adicionalmente, es importante mencionar
que al menos el 48,5% son hombres y el 51,5% son mujeres, lo que indica que en
Cotopaxi existen mas mujeres que hombres (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
- INEC, 2010).

La principal actividad de los Consultorios es brindar a la provincia de Cotopaxi atencion
de primer nivel en salud con varias especialidades médicas. Por tanto, se puede evidenciar
que la poblacion a dirigirse es de aproximadamente 323.028 mil habitantes, el cual
representa con el 79% de la poblacion total de Cotopaxi al cantén de Latacunga Pujili,
Saquisili y Salcedo, los cuales demograficamente son cercanos a la ubicacion de los

consultorios (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC , 2010).

En la provincia de Cotopaxi en cuanto se puede evidenciar segun datos del INEC en el
ultimo censo del afio 2010, que la poblacion econdmicamente activa ha crecido
considerablemente, lo cual se muestra en la siguiente ilustracion.
Poblacién Total (PT)
B Pobiacion en Edad de Trabajar (PET)

Poblacién Econémicamente inactiva {PE))
Bl Poblacion Economicamente Activa (PEA)

* La Poblacion en edad de trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afos de edad y mas.

Figura 6. Caracterizacion Poblacion
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC , 2010)



1.3.1.2 Componente Tecnologico

Hoy en dia los avances tecnoldgicos en el campo de la medicina y cuidados de la salud
han tenido un impacto mas notable, ya que se han realizado grandes e importantes
estudios que han permitido al médico diagnosticar y detectar prematuramente
enfermedades, a su vez el uso de Big Data permite reducir el gasto en salud mediante la
transformacion de la medicina convencional a la medicina de la nueva era (Meléndez,
2018).

Los Consultorios Médicos Platinum utilizan equipos médicos de ultima tecnologia ya
sean de diagndstico o de intervencidn. En especialidades como ginecologiay emergencias
contamos con equipos de tratamiento quirdrgico. El laboratorio clinico tiene alrededor de
11 equipos de diagnostico que cumplen con todos los estandares de calidad, permitiendo
que los resultados de los exdmenes no tengan sesgos de error y por tanto el tiempo de

diagnostico se reduzca.

Figura 7. Euipo ST-ZOO PRO Electrolyte Analyzer
Fuente: Consultorios Médicos Platinum

Figura 8. Equipo Mindray BC - 2800
Fuente: Consultorios Médicos Platinum



Debido a la pandemia COVID 19, el laboratorio clinico import6 desde Estados Unidos
un equipo nuevo llamado ICHROMA 11, el cual permite realizar pruebas cuantitativas y
cualitativas de COVID.

Prueba
Jndividual

Figura 9. Equipo ICHROMA |1
Fuente: Consultorios Médicos Platinum

1.3.1.3  Componente Ecoldgico

En base al Acuerdo Ministerial 323 (Reglamento de gestion de Desechos generados en
Establecimientos de Salud), los Consultorios Médicos Platinum al ser una institucion
prestadora de servicios de salud tiene la obligacién de gestionar y manejar los residuos
solidos, tomando en consideracion los principios de minimizacién, prevencion de riesgos
ambientales y proteccién de la salud y el bienestar de la persona humana (Ministerio de
Salud Publica, 2019).

Por tal motivo, al finalizar la jornada laboral el personal de limpieza realiza la
clasificacion de desechos de acuerdo a sus caracteristicas, composicion y origen. Entre

las clasificaciones mas comunes de desechos se encuentran:

- Desechos Ordinarios o comunes, son generados en oficinas, pasillos, areas
comunes, cafeterias, sala de espera y en general en todos los sitios de la entidad
hospitalaria. Son depositados en tachos de color negro debidamente etiquetados
(Ministerio de Salud Publica, 2019).



DESECHOS COMLMES

Figura 10. Tachos de desechos comunes
Fuente: Consultorios Médicos Platinum

Desechos Infecciosos, son residuos que desencadenan una contaminacion
bioldgica debido a la presencia de microorganismos patogenos (bacterias,
paréasitos, virus, hongos) que pueden llegar a producir algin tipo de enfermedad
infecciosa y se dividen segun su composicion en biosanitarios (elementos que
estuvieron en contacto con materia organica, sangre o fluidos corporales del
paciente), anatomopatoldgicos (elementos patoldgicos humanos, incluyendo
biopsias, tejidos, 6rganos, partes y fluidos corporales) y cortopunzantes
(elementos como hojas de bisturi, cuchillas, agujas, ampollas de vidrios). Son
depositados en tachos de color rojo, etiquetados de acuerdo al uso (Ministerio de
Salud Publica, 2019).

Figura 11. Tacho de desechos infecciosos
Fuente: Consultorios Médicos Platinum



1.3.2 Entorno Especifico

1.3.21  Competidores

Para los Consultorios Médicos Platinum su principal competencia son clinicas ya

consolidadas en la ciudad de Latacunga. A continuacion, tenemos las siguientes:

CLINICA PROVIDA

Ubicada en la calle Laguna Colta y Laguna Cuyabeno, sector Locoa en la ciudad de
Latacunga, brinda servicios de Ginecologia y Obstetricia, Cirugia Oncoldgica, Cirugia
General, Otorrinolaringologia, Cirugia Vascular, Urologia, Traumatologia, Pediatria,
Medicina General, Medicina Interna, Psicologia, Psiquiatria, Psicoprofilaxis, Mastologia,
Laboratorio Clinico, Radiologia y Ecografia (Clinica Provida , 2020).

PROVIDA

Figura 12. Imagen corporativa CLINICA PROVIDA
Fuente: (Clinica Provida , 2020)

CLINICA LATACUNGA

Empresa que tiene 60 afios en el mercado de salud en la provincia de Cotopaxi, se
encuentra ubicada entre las calles Sdnchez de Orellana y Marquez de Maenza. Ofrecen
servicios medicos tales como: Medicina General, Traumatologia, Oftalmologia,
Cardiologia, Medicina Interna, Otorrinolaringologia, Pediatria, Odontologia, Cirugia

General, Ginecologia, Fisioterapia y Farmacia (Clinica Latacunga, 2020).

Hospital Bésico

ClinicalLatacunga

Figura 13. Imagen corporativa CLINICA LATACUNGA
Fuente: (Clinica Latacunga, 2020)
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CLINICA SAN FRANCISCO

Con més de diez afios de funcionamiento cuenta con una certificacion de funcionamiento
como Hospital Basico por parte del Ministerio de Salud Pablica del Ecuador. Se encuentra
ubicada en la calle Sanchez de Orellana. Tienen varias especialidades médicas tales como:
Traumatologia, Obstetricia y Ginecologia, Salud Mental, Medicina Deportiva y
Rehabilitacion, Diagnostico y Anatomo Patoldgico, Imagenologia y Fisioterapia (Clinica
San Francisco, 2020).

N

'

SAN F.Réh@.'ﬁ.co

CorocaDrEsrecauneoes
Latacunga

Figura 14. Imagen corporativa CLINICA SAN FRANCISCO
Fuente: (Clinica San Francisco, 2020)

A su vez es importante tomar en cuenta la cercania que tiene la Latacunga con ciudades
mas grandes como Quito y Ambato ya que influye a que varios potenciales clientes
prefieran ser atendidos por clinicas y médicos particulares de estas ciudades, bajo un
concepto de calidad en el servicio, alta tecnologia en procedimientos médicos,

reconocimiento del médico tratante y precios accesibles.
1.3.2.2 Clientes

Los Consultorios Médicos Platinum dirigen su atencion a todo el publico de la provincia
de Cotopaxi, tomando en consideracion dos tipos de clientes/pacientes. EI primero es
aquel que presenta una patologia determinada y que acude por atencién médicay posterior
tratamiento de la enfermedad. El segundo tipo de paciente es quien acude por controles

rutinarios de salud con el fin de prevenir enfermedades o posibles descompensaciones.
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1.3.2.3 Proveedores

Los principales proveedores del Consultorio Médico Platinum son distribuidores de
medicamentos e insumos médicos utilizados para tratamientos en especialidades como

dermatologia y odontologia entre los mas importantes se encuentran:
LETERAGO

Empresa dedicada a la comercializacion y distribucién de productos farmacéuticos, en el caso
de los Consultorios Médicos proveen en su mayoria medicamentos utilizados para el tratamiento
dermatolégico (Leterago, 2020).

A Letorcge

Figura 15. Imagen corporativa LETERAGO
Fuente: (Leterago, 2020)

PRODIMEDIA

Compafia dedicada a la comercializacion y distribucion de insumos y dispositivos
meédicos. En su mayoria proveen al Consultorio Médico Platinum insumos utilizados en
procedimientos médicos en especialidades como emergencia, dermatologia y ginecologia
(Prodimeda, 2020).

Figura 16. Imagen corporativa PRODIMEDA
Fuente: (Prodimeda, 2020)
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El Laboratorio clinico por excelencia trabaja con dos proveedores, los cuales se describen

a continuacion:
INGELAB - INGENIERIA PARA LABORATORIOS SRL

Empresa Nacional dedicada a la fabricacion de equipos para laboratorios, se destaca por
la calidad de sus productos y en especial brinda al Consultorio Médico Platinum la
provision de repuestos y soporte técnico de los equipos de Laboratorio (Ingelab, 2020).

NGELAB

INGENIERIA PARA LABORATORIOS

’

Figura 17. Imagen corporativa INGELAB
Fuente: (Ingelab, 2020)

JANETH ROMAN REPRESENTACIONES

Empresa dedicada a la venta al por mayor de instrumentos, materiales médicos y
quirdrgicos, dentales, articulos ortopédicos. Se encarga de proveer al Laboratorio clinico
reactivos necesarios para la elaboracién y procesamiento de exdmenes clinicos (SR,
2020).

13



2. MARCO TEORICO

2.1Planificacion estratégica

2.1.1 Definicién de Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica es ademas llamada en inglés como strategic planning o
account designing. Fue implementada en Inglaterra a fines de 1960, como la forma méas
adecuada de interpretar y usar los datos obtenidos en la investigacion social, con ellos
buscaban producir plataformas estratégicas mas dinamicas y lograr campafias mas
eficaces. Veinte afios mas tarde, la planificacion estratégica llegd al mercado
norteamericano, y al resto del mundo diez afios después (Cuesta, 2012).

La planificacion estratégica (PE) es un instrumento de gestion que les permite a las
organizaciones entrenarse para confrontar cualquier situacion que se logre exponer en un
futuro cercano, la misma posibilita auxiliar a la gerencia a la toma de decisiones con el
objetivo de que la organizacion se adapte a los cambios y a las demandas que el entorno

impone (Armijo, 2009).

Por otro lado, planear es un proceso que mediante el uso éptimo de los recursos pretende
conseguir el proposito comin de una organizacion. Este proceso implica diversos
componentes como el tiempo, recursos, propios intereses y objetivos 0 metas
organizacionales los cuales al conjugarse con la estrategia sirven como criterios al gerente

para la toma correcta de decisiones (Armijo, 2009).

Cuando se habla de planificacion estratégica se interpreta a la retroalimentacién constante
acerca del desempefio de las estrategias como un elemento fundamental. En las
organizaciones esto se puede evidenciar por medio de sefiales de desempefio valoradas
bajo indicadores tales como, utilidades, retornos sobre la inversion, ventas, etc (Armijo,
2009).

Es fundamental nombrar que la planificacion estratégica conlleva un proceso en donde
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los trabajadores toman decisiones en la organizacién en base a la informacién
previamente obtenida y analizada ya sea interna o externa, con el objetivo de evaluar la
situacion presente de la empresa, a su vez se encargan de analizar el nivel de

competitividad para ser capaces de anticipar y decidir hacia el futuro (Serna, 2013).

Para (Garcia, 2010), la planeacion estratégica tiene cuatro enfoques los cuales otorgan a
la organizacion una vision objetiva sobre los sistemas de planeacion, los cuales son

presentados a continuacion:

e Planeacion reactiva: se apoya planear el futuro, basada en vivencias exitosas del
pasado (Garcia, 2010).

e Planeacion inactiva: también conocida como facilista, ya que se ejecutan actividades
imprevistas por salir del paso, no se fundamenté en el entorno (Garcia, 2010).

e Planeacion proactiva: conocida también como interactiva, en esta la empresa estima

que sus propias acciones tiene la posibilidad de dar cuerpo al futuro (Garcia, 2010).

2.1.2 Importancia de la Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica ofrece diversos beneficios a la organizacion uno de los mas
importantes es promover a las instituciones detectar a tiempo las causas de los problemas,
para lograr tomar acciones oportunas que mas adelante le permitan a la misma corregir
errores o desviaciones en el logro de objetivos. Ademas, clarifica la planificacion y alinea

la misidn, vision y objetivos (Consultores empresariales, 2015).

La importancia de la planificacion estratégica radica en la alianza de las fortalezas
comerciales con las oportunidades de mercado, brindando una direccion para llevar a cabo
con los objetivos organizacionales. ComUnmente la planificacion estratégica es Ilamada
comparada con un mapa de ruta para una empresa, el cual incluye las metas y los objetivos
para cada area critica del negocio tales como: administracion, la mercadotecnia, las
ventas, los consumidores, los productos, los servicios y las finanzas. Las areas
comerciales previamente mencionadas son distribuidas en una organizacion con el fin de
trazar acciones gque evadan riesgos corporativos y se encaminan a consumar sus metas y

objetivos ya sea a largo o corto plazo (Christ, 2018).
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El desarrollo de un plan estratégico permite a una organizacion mejorar el desempefio de
su gestion en varios mbitos, liberando recursos humanos y materiales, que le permitan
enfrentar los principales problemas organizacionales, con el fin de alcanzar una eficiencia
productiva y mejorar la calidad de vida y trabajo para los miembros de la organizacion
(Zambrano, 2013).

Uno de las acciones més importantes en la planificacion estratégica es descubrir las
oportunidades 0 amenazas que permanecian incognitas, lo que da opcién a tomar
decisiones sobre ellas con anticipacion, a su vez fomenta la participacion y el compromiso
de toda organizacién en el logro de los resultados planificados con anticipacion y ofrece
a la organizacion una imagen exterior seria y confiable (Zambrano, 2013).

En un estudio publicado en 2009 por McKinsey, se demuestra que el 78% de las empresas
utilizan la planificacion estratégica como un proceso para evaluar el progreso de manera
mensual o trimestral. Su importancia radica en usarlo como una herramienta de medicién,

la cual ayuda a trazar el éxito o el fracaso de una organizacion (Christ, 2018).

2.1.3 Ventajas y Desventajas de la Planificacion Estratégica

El éxito de la planificacidn estratégica se mide por el poder de anticipacion, la iniciativa
y la reaccién oportuna al cambio, tomando en consideracion actos metodoldgicos que
ayuden a establecer objetivos a la organizacion (Benitez, 2010). Benitez Carina, describe

varias ventajas y desventajas sobre la planificacion estratégica:

Ventajas

e Bosqueja en el presente las posibilidades del futuro (Benitez, 2010).

e Ayuda a tomar decisiones preventivas, disminuyendo la resolucién correctiva
(Benitez, 2010).

e Plantea amenazas y oportunidades del entorno con antelacion (Benitez, 2010).

e Determina objetivos y metas institucionales, proyectandose en el tiempo
(Benitez, 2010).
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e Disminuye considerablemente errores y desviaciones en las metas propuestas,
considerando cambios y comportamientos en los entornos de la organizacién
(Benitez, 2010).

Un correcto plan estratégico facilita a la organizacion la comunicacion entre los gerentes
y duefios, por tanto, es importante mencionar que uno de los objetivos mas perseguidos
por los administradores, es facilitar la colaboracion de los gerentes funcionales para lograr

una asociacion entre las diferentes partes de la organizacion (Gonzales, 2017).

Los gerentes a cargo de &reas importantes como finanzas, marketing, operaciones y
recursos humanos son esenciales para una organizacion, por tal motivo su enfoque debe
estar centrado en generar los mejores beneficios organizacionales, entendiendo a la
organizacién como un todo, sin dejar de lado el trabajo en equipo; sin embargo, en varias
ocasiones se ha evidenciado que se ponen a competir en lugar de colaborar, y no toman
en cuenta las consecuencias que ese tipo de desenfoque puede causar a la empresa
(Gonzales, 2017).

La persona encargada de hacer y gestionar un plan estratégico tiene como actividad
principal el informar a toda la organizacién de los cambios estratégicos, planes de
empresa, implicaciones, situacién actual y los objetivos que se persiguen al realizarse
cambios. A su vez, se espera que mediante la implementacion de un plan estratégico la

organizacion pueda distribuir de mejor manera los recursos (Gonzales, 2017).

Desventajas

En muchas organizaciones se puede evidenciar que las desventajas presentadas a
continuacion han causado grandes inconvenientes, que han sido resultado de la falta de

estudios sobre la correcta planificacion estratégica (Benitez, 2010).

e Falta de conocimiento profundo sobre planeacion, con lo cual no siempre cuenta
una organizacion (Benitez, 2010).
e Los beneficios no siempre son visibles a corto plazo, en ocasiones tienen que

pasar afos para apreciar ventajas (Benitez, 2010).
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Requiere cambios profundos en la estructura organizativa y en la némina de
personal, lo que en ocasiones provoca desajustes y resistencia al cambio
(Benitez, 2010).

En ocasiones la falta de informacion sobre los entornos organizacionales
conlleva actos por inercia (Benitez, 2010).

Falta de tiempo para realizar la planificacion (Benitez, 2010).

Por otro lado, (Gonzales, 2017) determina algunas desventajas en la planificacion

estratégica como:

2.2

Alto costo de realizacion para pequefias y medianas empresas (Gonzales, 2017).
Se requieren esfuerzos adicionales hacia el andlisis de los entornos externos e
internos y algunas herramientas tienen que ser disefiadas, para aplicar
correctamente el proceso (Gonzales, 2017).

Las grandes empresas, son las Unicas capaces de contratar personal competente
para ejecutar los planes estratégicos (Gonzales, 2017).

El proceso de planificacién estratégica tiene muchos pasos que estan conectados
entre si y se deben ajustar constantemente, por tal motivo se convierte en un
proceso tedioso y que lleva tiempo (Gonzales, 2017).

Baja tasa de utilizacion exitosa, debido a su dificultad y monumental compromiso
con las metas estratégicas (Gonzales, 2017).

Estrategias

2.2.1 Definicion de Estrategias

El concepto de estrategia tiene raiz etimoldgica en el griego strategos, traducido como

jefes del ejército. Surge con el fin de determinar el desempefio y las maniobras militares

a utilizarse en la conocida «arte de la guerra (Cuesta, 2012).

En la década de 1940 se comienza a relacionar el término estrategia con los problemas de

negocios. La obra Teoria de los Juegos y Comportamiento Econémico (1944), impulsa

un concepto mas arraigado a los negocios, y define a la estrategia como la serie de actos
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0 acciones que ejecuta una empresa para poder moverse desde una situacion actual a una
deseada (Benitez, 2010).

Peter Drucker (1954), afirma que mediante el uso correcto de la definicion de estrategia
los gerentes pueden analizar la situacion presente de una compaiiia, con el fin de
modificarla y de esta forma alcanzar los objetivos organizacionales, siempre y cuando se
consideren los recursos que poseen las empresas y los que deberia tener. Para Drucker la
estrategia es la respuesta a dos preguntas: ¢Qué es nuestro negocio?, y /o ¢Qué deberia
ser? (Benitez, 2010).

Chandler (1962), menciona en su libro Strategy and Structure que la estrategia es un
elemento determinador para las metas bésicas de una organizacion, a largo plazo, las
mismas que deben ser cumplidas tomando en cuenta el diagnostico de la situacion
presente, el cual muestra al gerente los recursos necesarios. Al estar bien formulada, la
estrategia ayuda a poner en orden y asignar recursos eficientemente, de acuerdo atributos
y deficiencias internas de las areas, con el objetivo principal de cumplir las metas de la

organizacion.

Es importante mencionar que, en la actualidad, el principal interés organizacional que
tienen las empresas de todo el mundo es obtener la habilidad para desarrollar una
estrategia que implique tomar en cuenta los conceptos de costos, calidad e innovacion en
la organizacion, a su vez se requiere que el directivo tome en consideracion el medio
ambiente al que las empresas de hoy en dia se encuentran (Ferrel, Geoffrey, & Ferrel,
2009).

Para Michael Porter se define la estrategia como la eleccion de los sectores en los que va
a competir la organizacién, a su vez considera que es la forma en la que va a gestionar su
giro de negocio. La estrategia se fundamenta en ser distinta, es decir para llevarla a cabo
se debe escoger deliberadamente un grupo de actividades diferenciadoras con el fin de

obtener valor (Serna, 2013).

Todas las definiciones de estrategia, tienen varios conceptos en comun, todas consideran
que la estrategia operacionaliza la orientacidn estratégica de una organizacion en el largo

plazo o corto plazo, a su vez define los procesos, procedimiento, las acciones y los
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recursos necesarios para hacer realidad ante el mercado y el cliente los objetivos

empresariales trazados en la planificacion estratégica (Serna, 2013).

Por lo antes mencionado segun (Serna, 2013) la estrategia se encarga de:

e Definir el posicionamiento competitivo de la compafiia (Serna, 2013).

e Alinear las actividades con la estrategia (Serna, 2013).

e  Construir una diferencia con su competencia (Serna, 2013).

e Asegurar gestion por procesos (Serna, 2013).

e Una organizacion llega a la sostenibilidad organizacional mientras las actividades
se realicen de manera universal a nivel de la compafiia y no de las partes (Serna,
2013).

e Eficiencia organizacional. Es un supuesto. Es un commodity (Serna, 2013).

2.2.2 Tipos de Estrategias

Castrilldn Adriana en su libro Fundamentos Generales de Administracion menciona cinco

tipos de estrategias las cuales son descritas a continuacion:

e Estrategias de expansion o crecimiento:

Se conoce que este tipo de estrategia puede servir de aumento de la dimensién empresarial
y/o cambio de la estructura organizativa, en donde se busca obtener estabilidad del
producto en el mercado, crecimiento de la organizacion mediante la presion o la ofensiva
de la competencia y generar la expansion de productos mediante la diversificacion del
portafolio (Castrillén, 2014).

Una organizacion que ponga en marcha una estrategia de expansion o crecimiento, debera
tomar en consideracion dos cuestiones basicas. En primer lugar, la organizacion debera
decidir la direccion a seguir, es decir, debera escoger entre especializacién en negocios
actuales o la diversificacion hacia nuevas actividades, esta decision debera contemplar la
ventaja competitiva a utilizarse ya sea liderazgo en costes o la diferenciacion (Pérez &

Silvosa).
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En segundo lugar, debera determinar el tipo de crecimiento ya sea interno o externo. Hoy
en dia una via muy utilizada por las organizaciones es los acuerdos de cooperaciones, 0
también denominados asociacion entre empresas, en donde dos 0 mas organizaciones
definen bases juridicas de trabajo entre socios con el fin de proporcionar ayuda y

conocimientos que complementen las estrategias organizacionales (Pérez & Silvosa).

e Estrategias de estabilidad y supervivencia:

Para (Castrillon, 2014), dicha estrategia es ocupada en los negocios para disminuir el
impacto de la caida de ventas, aumentar el beneficio y tener eficiencia para sacar a flote

financieramente la empresa. Se puede encontrar estrategias como:

e Estrategia de saneamiento: Utilizada cuando el mercado no crece, ya maduro y
es la hora de retirarse o mejorar (Castrillon, 2014).

e Estrategia de cosecha: reside en reducir inversiones en las actividades poco
rentables (Castrillon, 2014).

e Estrategia de desinversion: consiste en liquidar varias actividades o sectores
empresariales (Castrillon, 2014).

o Estrategia de liquidacion: es aplicable cuando el mercado esté en declive y es més

factible retirar el producto o servicio (Castrillon, 2014).

Estrategia de liderazgo en costos:

El objetivo principal en esta estrategia es reducir de manera significativa los costos, sin
afectar la calidad de lo producido. Para lograr una eficiencia méaxima en las
organizaciones es necesario conseguir este liderazgo mediante la optimizacion o
renovacion de las actividades de la cadena de valor, con el fin de eliminar o evitar que se

generen costos excesivos (Thompson, 2012).

Para obtener un liderazgo en costes es necesario producir un alto volumen de productos,
con el fin de llegar a obtener un efecto experiencia el cual se basa en el aprendizaje como
resultado del establecimiento y perfeccionamiento de las rutinas organizacionales. Por tal
motivo existen varios factores que influyen en la implementacion de esta estrategia tales

como: las economias de escala, nuevas tecnologias productivas, redisefio de productos,
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acceso a las materias primas, localizacion y relaciones con proveedores y clientes (Duran,
Pérez, & Xavier, 1999).

Es importante considerar que para implementar la estrategia de liderazgo en costos es
necesario un conocimiento profundo de los procesos con el cual se puedan integrar la
cadena de valor de un negocio y una estrategia consistente y rigurosa de productividad, a
su vez la misma debe asegurar la mejor calidad del producto o servicio al menor costo
posible (Serna, 2013).

Este tipo de estrategia es recomendable para empresas en donde: la competencia de
precios sea una fuerza competitiva dominante, el producto sea estandarizado y sea
ofrecido por varios oferentes, exista pocas maneras de conseguir la diferenciacion de
productos, se incurra en bajos costos por el proveedor y finalmente en donde sean muchos
los compradores con un importante poder de negociacion para bajar precios (Duran,
Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategia de diferenciacion:

Se refiere a la competencia mediante productos diferentes que lleva a los clientes a pagar
un precio superior. La diferenciacion se ve reflejada por atributos tangibles o intangibles
(Thompson, 2012).

Porter (2008) considera que la diferenciacion se alcanza cuando se ofrece algo que se
percibe como Unico en la industria, ya sea por el disefio, la imagen o utilidad. La
diferenciacion ocurre en los procesos que integran la cadena de valor o en los atributos
complementarios que los hagan diferentes, esta requiere que el producto o servicio sea de
caracteristicas tangibles o intangibles, pero sea percibido a los ojos del cliente como
diferentes y con ellos se justifiqgue un mayor precio por el valor las mismas generan
(Serna, 2013).

La estrategia de diferenciacion de productos puede estar basada en varios aspectos tales
como: las caracteristicas observables de un producto o servicio siendo estas el tamafio,

color, forma, peso, disefio, material, tecnologia, etc; las caracteristicas del mercado al que
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se dirige y finalmente las caracteristicas de la empresa que fabrica el producto o que presta
el servicio (Durén, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategia de enfoque a alta segmentacion:

Se centra ya sea en un grupo de compradores, en un segmento de la linea de producto o
en un mercado geografico, y es en donde enfoca todos sus esfuerzos con mayor
efectividad o eficiencia que los demas competidores del mercado. Este tipo de estrategia
hace que la empresa obtenga una diferenciacion percibida por el mercado ya que su
atencion es exclusiva y especial (Vazquez, 2011).

La estrategia de enfoque de alta segmentacion tiene como actividad principal responder
necesidades y expectativas que presentan un segmento o subsegmento del mercado. La
microsegmentacion permitira llegar a la oferta de productos y servicios altamente
diferenciados y localizados. En el macrosegmento se busca conocer las necesidades y
expectativas de cada uno ya que se considera como una condicion necesaria en esta

estrategia de mercados (Serna, 2013).

e El reloj estrategico

Las estrategias de Porter, presentan varias limitaciones las cuales seran presentadas a

continuacion:

En lo referente al liderazgo en costes, Porter no limita la aplicabilidad de la estrategia, es
decir no todos los sectores de una industria pueden llevar a cabo la estrategia de liderazgo
en costes ya sea por su propio giro del negocio o factores externos que influyan en el
mismo. En cuanto a la diferenciacién, Porter menciona que para aplicar las estrategias es
necesario fijar precios mas altos que los competidores, cuando en su concepto omite la
posibilidad de que una empresa en especifico pueda ofrecer un producto o servicio

diferenciado a un precio similar (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

Duran, Pérez, & Xavier (1999) expresan, por tanto superar estas limitaciones de Porter,
para algunos autores es posible utilizando el modelo del reloj estratégico, el cual consiste

en presuponer que los productos o servicios de diferentes negocios estan “disponibles”,
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los clientes pueden escoger el proveedor teniendo en consideracion, por primera instancia
que el precio del producto es menor que el de otra firma, por otra parte debe tomarse en
cuenta que el producto sea valorado maés alto por el cliente de una empresa que de otra,
es decir utilizar el término “valor anadido percibido”. Al combinar los dos criterios antes
mencionados aparecen ocho opciones estratégicas competitivas agrupadas de la siguiente

manera:

e Estrategias tendentes a incrementar el valor afiadido percibido, consiste en ofrecer
el valor afiadido percibido por encima de los competidores a un precio similar o
un poco mas alto, con el fin de obtener mayor participacion en el mercado y con
ello un volumen mas alto que los competidores (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategia hibrida, consiste en proporcionar al cliente productos o servicios con
alto valor afiadido percibido, pero manteniendo precios bajos, esta estrategia
puede ser de gran ayuda para empresas que estan entrando por primera vez a un
mercado donde ya existen competidores consolidados (Duréan, Pérez, & Xavier,
1999).

e Diferenciacion enfocada, la estrategia es posible en organizaciones que presenten
un valor superior a los competidores, pero a un precio considerablemente mayor,
estas organizaciones ponen en practica esta estrategia cuando compiten por un
segmento concreto de mercado (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategias equivocadas, son aquellas estrategias que fracasaron, entre ellas estan
casos como: incrementos de precio sin aumentar el valor percibido, reduccion en
el valor de un producto o servicio mientras incrementa su precio y finalmente
reducir el valor manteniendo el precio (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategias orientadas a precios bajos, consiste en ofrecer precios bajos, pero
manteniendo el nivel de calidad en los productos, esta estrategia es viable cuando

la empresa es lider en costes (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).
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e Estrategias de respuesta rapida

Estas estrategias son fundamentadas bajo un concepto de actuar mucho mas rapido que
los competidores, para ello debe existir una capacitacion previa para poder responder con
prontitud a las necesidades cambiantes que presentan los consumidores. Esta estrategia
de respuesta rapida puede tomar distintas maneras como, por ejemplo: reduccion del
tiempo de nuevos productos, optimizacion de productos existentes, entrega inmediata de
productos al cliente, productos a eleccion y contestacién inmediata a preguntas impuestas
por los clientes (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategias defensivas y ofensivas

Las estrategias defensivas nacen con el objetivo principal de disminuir el riesgo de un
ataque por los competidores, evitando que los impactos negativos para la organizacién
sean pocos o nulos. La importancia de la estrategia radica en el poder de convencimiento
al competidor de dirigir sus esfuerzos hacia otros rivales. Entre las acciones mas tomadas
en cuenta estan: ampliar la linea de productos para ocupar segmentos vacios, firmar
acuerdos con proveedores y distribuidores, mantener precios reducidos en aquellos
productos similares, conceder a proveedores y distribuidores facilidades de mejora,
finalmente proteger los conocimientos propios sobre las tecnologias (Duréan, Pérez, &
Xavier, 1999).

Por otro lado, las estrategias ofensivas para (Duran, Pérez, & Xavier, 1999), siguen el
objetivo de obtener ventaja competitiva, mediante el uso de acciones agresivas contra los
rivales. Dicha estrategia es considerada como una forma de aprovecharse de una situacién
ventajosa, antes de que los rivales establezcan acciones defensivas para contrarrestar el
dafo. Para poder conseguir estas estrategias existen dos formas: realiza el ataque con
enfoque en puntos fuertes de los rivales, para ellos es importante que la empresa que lleva
a cabo esta estrategia cuente con los recursos y capacidades suficientes para poder igualar
su producto o servicio con el del competidor; a su vez se puede enfocar el ataque en
puntos débiles de la competencia, tomando en cuenta areas geograficas del mercado,
competidores con poca aceptacion de marca, y satisfacer necesidades ignoradas por los

rivales.

25



e Estrategias con base en la industria, para Duran, Pérez, & Xavier (1999) este tipo
de estrategias tienen diferentes enfoques de acuerdo a la industria, los cuales son

considerados a continuacion:

e Estrategias para industrias nuevas o emergentes: consiste en tomar en cuenta una
industria que recién emerge en el mundo de los negocios. Se debe considerar que
el problema competitivo a enfrentarse es el establecimiento de reglas o acciones
a darse en esta nueva industria, el crecimiento de reglas en una industria puede ser
un riesgo, asi como también una fuente de oportunidades las cuales deben ser

adoptadas por las organizaciones (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e Estrategias para industrias maduras: la madurez de una industria no se puede
evidenciar facilmente, ya que la evolucion de la tecnologia ha sido un punto de
inflexion. La transicion que sufre una industria para ser madura conlleva un sin
namero de cambios fundamentales los cuales se desarrollan en un ambiente
competitivo y de las cuales se requiere respuestas estratégicas dificiles tales como:
innovacion y disefios en el proceso de fabricacion, compra de activos baratos,
racionalizacion de la mezcla de productos, fijacion de precios correctos, seleccion
de clientes, competencia internacional, esfera de accion creciente de las compras

y diferentes curvas de coste (Duran, Pérez, & Xavier, 1999).

e [Estrategias para industrias en declive: son aquellas en donde se sufre una
reduccion absoluta en ventas unitarias durante un largo periodo de tiempo, por tal
motivo una empresa se declara en esta situacion cuando las barreras de salida son
condicionadas por costes, relaciones con proveedores y distribuidores o clientes,
innovacion tecnoldgica, situaciones politicas del pais, etc (Duran, Pérez, &
Xavier, 1999).

2.3 Modelo de la planificacidn estratégica

2.3.1 Mision

La mision de la empresa es considerada como “Gestion caracteristica y principal”, es

decir, conlleva todas las responsabilidades que la empresa realiza en el presente tomando
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en cuenta a las personas involucradas en el entorno empresarial (Carrasco, Arcos, &
Calvache, 2006). Es el motivo u objeto por el cual la empresa se ha constituido para
mantenerse en el tiempo y ofrecer productos con un valor agregado que contribuyan a la

innovacion de la empresa (Alcaraz, 2015).

La mision para la empresa significa el proposito de la creacion del negocio y la manera
en la que su duefio lo visualiza, se considera que la mision son un conjunto de objetivos
que la empresa tiene para su desarrollo (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012). Para
(Serna, 2013), la misién de una empresa debe responder varias preguntas entre las mas

importantes encontramos:

¢Cudl es el proposito de la organizacion?
e (Cudl es el giro de su negocio?

e ;Cudles son los objetivos a perseguir?

e ;Cual es el target de clientes?

e ;Cuales son las responsabilidades de los colaboradores?

¢Existe responsabilidad social en el giro de su negocio?

Al responder estas preguntas la mision debe formularse claramente, difundirse por toda
la organizacion y ser participe por los colaboradores. Para que se pueda llevar a cabo con
éxito es importantes que la empresa tenga comportamientos alineados con la misién, entre
los mas comunes encontramos la conducta de todos los miembros organizacionales, es
decir la misién no puede ser solo un cimulo de palabras sin sentido, lo importante de la

mision es ser participe de la mismas en todos los aspectos organizacionales (Serna, 2013).

2.3.2 Visién

La vision son los objetivos con fecha limite que tiene la empresa para alcanzar sus metas
tomando en cuenta que sus actos involucran al desarrollo de todos los sujetos
mencionados en la mision (Carrasco, Arcos, & Calvache, 2006). Son las estrategias
propuestas para el beneficio de la empresa en un futuro cercano, con un lapso de 5a 10
afios. Debe concordar con la mision previamente establecida sin dejar de lado el objetivo
principal que es alcanzar las metas y objetivos (Alcaraz, 2015).
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Se considera que la vision son los objetivos que quiere llegar a cumplir la empresa, los
mismos tienen una gran influencia en la planeacion, control y direccion de la misma,
tomando en cuenta el codigo ético como son los valores, principios y actitudes (Koontz,
Weihrich, & Cannice, 2012).

Para Serna (2013) la vision representa un conjunto de ideas, las cuales sirven de soporte
para el marco de referencia de lo que una empresa representa y quiere ser en el futuro. Es
definida por la alta direccion de la compafiia, y esta debe tener como caracteristicas:
inspiracion y amplitud en su contexto, a su vez debera ser conocida por todos los de la

organizacion, siendo fundamental integrar la gerencia con el resto de colaboradores.

2.3.3  Valores Estratégicos

Los valores de una empresa se determinan como el comportamiento que deben tener los
directivos y empleados, la manera de mantener sus negocios, la organizacion y realizacion
de los procesos necesarios para que la empresa cumpla su misién. Por ello se consideran
a los valores como el peldafio estructural y cultural de la empresa y se los determinan
como el conjunto de valores, normas y estandares necesarios en el trabajo de los

empleados para cumplir las metas y la mision propuestas (Hill & Jones, 2009).

Los valores estratégicos son la filosofia de trabajo que mantiene la Direccion de una
empresa para llevarlos al éxito en sus metas tanto en el presente, asi como planeando el
futuro, es decir se basan en la estrategia empresarial (Craz, 2007). La estructura de la
cultura corporativa esta constituida por la mision, vision y valores, éstos ultimos son

aprendizajes estratégicos para lograr los objetivos propuestos (Calpena, 2009).

Segun (Catellanos, 2007) todo lo que pueda aportar una ventaja competitiva puede ser
considerado como un valor estratégico para la empresa. Tener un concepto claro sobre
los valores estratégicos ayudard a la organizacion a establecer las prioridades
significativas, sus campos de esfuerzo y niveles de tolerancia con influencia de las
desviaciones. A su vez la mismas permitira fijar expectativas, y fijara el trayecto en qué

negocios intervenir y como administrar.
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Por lo antes mencionado (Catellanos, 2007) considera como importantes los siguientes

valores:

e Compromiso con el cliente: implica una posicion de compromiso total con el
mismo (Catellanos, 2007).

e Recursos humanos: Los colaboradores comprenden el activo mas importante y
asumimos su desarrollo y bienestar total (Catellanos, 2007).

e FEtica: Con el mismo se espera operar de la manera mas transparente, sincera y
con el mayor compromiso social (Catellanos, 2007).

e Calidad: Es uno de los valores mas importantes ya que su ausencia en el mercado
puede ser causante de grandes pérdidas (Catellanos, 2007).

e Innovacion: implica que como organizacidn se adelanten a la competencia y que
estén dispuestos a experimentar con ideas no comprobadas (Catellanos, 2007).

e Imagen: El valor Imagen tiene consigo normalmente importantes gastos por
concepto de publicidad, promociones y relaciones publicas (Catellanos, 2007).

e Seguridad: Este es un valor fundamental dentro de la industria quimica, la
mineria, el transporte (Catellanos, 2007).

e Ambiente: este valor sera de extrema importancia para las industrias con fuerte
impacto en el medio ambiente (Catellanos, 2007).

e Diversion: Es méas productivo que los lugares de trabajo sean vistos por los
clientes, empleados o ambos como lugares divertidos (Catellanos, 2007).

e Estructura organizativa, entendiendo esta como la valoracion de una estructura

abierta, descentralizada, con un minimo de control (Catellanos, 2007).

2.3.4 Analisis Interno y Externo
2.3.4.1  Analisis interno

El Analisis interno se concentra en revisar informacion importante con respecto a los
recursos y capacidades especificas de una organizacion. Es importante mencionar que
tanto los recursos como las habilidades son las armas competitivas de la organizacion, en
donde se ven también involucran las debilidades, las cuales se considera como actividades

que no realiza bien la organizacion o recursos que necesita, pero no posee, y las fortalezas
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gue se conoce como aquellas actividades que realiza bien o la empresa tiene recursos
unicos comparados con la competencia (Robbins, 2010). Las herramientas que son

comunmente utilizadas para la realizacion de este analisis son:

e (Cadena de Valor

Originada por Michel Porter, con el objetivo principal de determinar y obtener ventaja
competitiva, partiendo del supuesto entre el incremento teérico de valor, sobre el costo
inicial, los mismos que deben ser superiores a los costos acumulados a lo largo de la etapa
de produccion (Quintero & Sanchez, 2006).

Para la construccion de la cadena de valor se toma en cuenta las actividades basicas de la
empresa las cuales posteriormente son clasificadas en actividades primarias y de apoyo
(Burgués, 2014).

Para Quintero & Sénchez (2006), la cadena de valor proporciona en primer lugar, un
bosquejo de la posicion en la que la empresa se encuentra frente a la competencia, en
segundo lugar, ayuda a definir las mejores acciones a tomar para una ventaja competitiva

sostenible.

e Teoria de Recursos y Capacidades

La siguiente teoria plantea que las organizaciones son diferentes entre si. La mezcla entre
recursos y capacidades permite un disefio de la estrategia competitiva enfocada en los
recursos que se integran en procesos (Burgués, 2014). Para Serna (2013) el analisis
interno, es el proceso que ayuda a identificar fortalezas o debilidades en las

organizaciones. El diagndstico lo integra el analisis de:

e Capacidad Directiva, la cual comprende fortalezas y debilidades que tengan que
ver con el proceso administrativo como planeacion, direccidn, toma de decisiones,
coordinacion, comunicaciones, control (Serna, 2013).

e Capacidad competitiva, comprende todos los aspectos relacionados con el area
comercial en procesos o actividades como calidad del producto, exclusividad,
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participacion en el mercado, canales de distribucion, calidad en el servicio al
cliente etc. (Serna, 2013).

e Capacidad financiera, esta incluye todos los aspectos relacionados con las
fortalezas o debilidades financieras de la compafiia entre ellas podemos encontrar
deuda o capital, disponibilidad de linea de crédito, capacidad de endeudamiento,
margen financiero, rentabilidad, liquidez etc. (Serna, 2013).

e Capacidad técnica o tecnoldgica en donde se incluyen aspectos que tiene relacion
con el proceso de produccion en las empresas industriales y con la infraestructura
y los procesos en las empresas de servicio (Serna, 2013).

e (Capacidad de talento humano, en donde se encuentran fortalezas y debilidades
relacionadas con el recurso humano tales como nivel académico, experiencia
técnica, estabilidad, rotacion, absentismo, nivel de remuneracion etc. (Serna,
2013).

2.3.5 Analisis Externo

Es importante mencionar que el propdsito fundamental de este analisis es identificar de
la manera mas especifica posible las oportunidades y amenazas estratégicas que existen
dentro de la organizacion y que son factores influyentes para poder alcanzar la mision
(Jones, 2009).

Realizar este tipo de analisis tiene como objetivo detectar oportunidades que podrian
beneficiar a la empresa, y amenazas que podrian ser perjudiciales, con ello se espera asi
formular estrategias que permitan aprovechar las oportunidades, y evitar amenazas. Al
momento de realizar el anélisis externo se suele realizar también el analisis interno de una
empresa; pero, debido a los cambios que hoy en dia las organizaciones estan expuestas
este proceso debera ser realizado con mas frecuencia ya que de esta manera una empresa

puede mantenerse competitiva (Arturo, 2014).

Las caracteristicas presentadas dentro del analisis externo son: el macro ambiente que a
su vez esta compuesto por 7 factores principales: factores legales, politicos y regulatorios,

ecologicos, medioambientales y tecnolégicos (Thompson & Gamble, 2012).

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es la herramienta mas enérgica y de mayor uso

para determinar el analisis externo, ya que permite diagnosticar de manera sistematica las
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principales presiones de la competencia dentro del mercado y evaluar la fortaleza e
importancia de cada una (Thompson & Gamble, 2012). Serna (2013) define el andlisis
externo como el proceso en el cual se identifican las oportunidades o amenazas de la

organizacion. El diagndstico del mismo lo integran:

e Factores econdmicos, los cuales estan relacionados con el comportamiento de la
economia, tanto a nivel nacional como internacional por ejemplo se encuentran:
indice de crecimiento, inflacion, devaluacion, ingresos per-capita, ingreso per-
capita disponible, PIB, etc (Serna, 2013).

e Factores politicos son aquellos en donde el Gobierno tiene mucha influencia, asi
como: datos del gobierno a nivel internacional, nacional, departamental o local
tales como acuerdos internacionales, normas, leyes, implementos (Serna, 2013).

e Factores sociales: los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus valores
tales como educacion, salud, empleo, seguridad, creencias y cultura (Serna, 2013).

e Factores tecnoldgicos estadn relacionados con el desarrollo de méaquinas,
herramientas, materiales hardware, asi como los procesos de software (Serna,
2013).

e Factores geogréficos, los cuales tienen relacién con la ubicacion, espacio,
topologia, clima, recursos naturales (Serna, 2013).

e Factores competitivos los cuales son determinados por la competencia, los
productos, el mercado, la calidad y el servicio todo en cuanto con la comparacion

con los competidores (Serna, 2013).

2.3.6 Determinacion de objetivos

Koontz, Weihrich, & Cannice (2012) mencionan en su libro, que los objetivos y las metas
son aquellos fines que se persiguen por medio de una actividad especifica. A su vez son
resultados que una organizacion pretende alcanzar en un determinado periodo de tiempo.
La planificacién exitosa de los mismos es esencial para el desarrollo de una empresa
debido a que sirven como guia de lo que se quiere alcanzar permitiendo que los miembros

de la organizacion se motiven unos a otros para lograr cumplirlos.

Para Serna (2013) los objetivos por ser globales deben cubrir e involucrar tanto a la

organizacion como a su entorno. Por ello, es importante tomar en consideracion las areas
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que forman la organizacién. El desarrollo y gestion de la mision y visién de una
organizacion sirven de soporte para alcanzar el mejor resultado global, el cual es también

denominado como alcance de los objetivos corporativos.

Para lograr el correcto cumplimiento y eficacia de los objetivos corporativos, estos son
definidos en el mas alto nivel de la organizacion, teniendo en cuenta el analisis de la
matriz FODA, en donde se encuentran las oportunidades y amenazas, fortalezas y
debilidades. Ademas, los objetivos deberdn estar de acuerdo con la mision y visién

corporativa (Serna, 2013).

Para (Thompson A. , 2012) es necesario que una organizacion tenga dos tipos de
objetivos, financieros y estratégicos tanto a corto como largo plazo. Los objetivos
financieros son aquellos que comunican las metas de la administracion en el aspecto
financiero; en tanto que, los objetivos estratégicos son aquellos que se refieren a la

posicion de marketing y competitividad empresarial.

Segln (Weinberger, 2009) en su libro Plan de negocios en donde menciona que los

objetivos estratégicos deben cumplir con tres condiciones:

e Establecerse para toda la organizacion o empresa
e Establecerse de manera permanente

e Determinar en términos cuantitativos

2.3.7  Formulacién de las Estrategias

Una vez que se realiza el analisis de la situacion actual de la empresa, se crea la filosofia,
corporativa, se fijan objetivos, el siguiente paso es formular e implementar estrategias las
cuales ayudan a cumplir con los objetivos planteados y dan soporte a la filosofia

empresarial (Thompson A. , 2012).

Es importante mencionar que los gerentes son los encargados de formular las estrategias,
por tal motivo deben considerar las realidades del entorno externo y los recursos y

capacidades disponibles, a su vez el disefio de las estrategias ayudara a la organizacion a
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alcanzar sus objetivos. Existen tres tipos de estrategias, las cuales son conocidas en el
mundo empresarial como: corporativas, de negocio y operacion (Robbins, 2010).

Hay que tomar en cuenta que al crear o formular una estrategia es indispensable tomar
acciones que satisfaga las necesidades de los clientes, impulse el crecimiento del negocio,
cree ventajas competitivas, y responder ante el mercado cambiante como se deben
administrar eficientemente los recursos de una organizacion para cumplir con los

objetivos establecidos (Thompson A. , 2012).

La formulacién de la estrategia comprende la seleccion de los proyectos estratégicos o

areas estratégicas que integran el plan estratégico corporativo. Tales proyectos son el
resultado de analizar las opciones estratégicas y ofrecen prioridad a cada una de estas,
seleccionando aquellas en las cuales debe tener un desempefio excepcional, el cual servira

de soporte para lograr sus objetivos (Serna, 2013).
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3. PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LOS CONSULTORIOS
MEDICOS PLATINUM

3.1 Encuesta

3.1.1 Disefio de la Encuesta

Objetivo de la encuesta:

e Conocer el grado de satisfaccion, la opinién o sugerencias que tengan los

pacientes acerca de la atencion de primer nivel en salud (consulta médica).

Indicaciones:

Leer detenidamente cada pregunta y responder con total sinceridad, ya que con los
resultados obtenidos de la presente encuesta se espera mejorar los servicios de los

consultorios.

1. Género
Hombre Mujer

2. Edad
Menor a 18 afos 18 afios a 35 afos
36 afos a 50 afios 51 afos a 64 afios

65 afos en adelante

3. ¢En qué cantdn de la provincia de Cotopaxi vive?

Latacunga Salcedo
Pujili Saquisili
Sigchos Otros
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4. ¢Hasufrido alguna vez un problema en su salud?

Si

No

5. ¢Con qué frecuencia acude por atencién médica?

1 vez a la semana

Cada 15 dias

1 vez al mes

1 vez cada 3 meses

Cada vez que tengo problemas en salud

6. ¢En qué especialidad suele tratarse con mas frecuencia los problemas en salud?

Escoja una 0 mas opciones.

Pediatria Dermatologia
Obstetricia Ginecologia
Emergencia Oftalmologia
Odontologia Traumatologia
Urologia Cardiologia

Examenes médicos en el Laboratorio Clinico

7. ¢Aqué institucion de salud suele acudir cuando tiene un problema de salud?

Hospital

Clinica

Médico Particular

Centro Médico

Otro

8. ¢Cual fue su experiencia en esta institucion de Salud?

Excelente Buena
Regular Mala
Muy mala
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9. ¢Cual de los siguientes factores considera usted que son los méas importantes

cuando requiere de atencién medica?

Precio de la consulta Cercania
Reputacion Calidad del servicio
Parqueadero Otros

10. ¢Si le presentamos un Centro Médico que brinde la mayoria de las especialidades

médicas acudiria?

Si No

11. ;Qué formas de pago le gustaria que tenga?

Efectivo Transferencia bancaria
Tarjeta de débito Tarjeta de crédito
Cheques Otros

12. ;(Ha escuchado hablar sobre los Consultorios Médicos Platinum?

Si No

(Los Consultorios Médicos Platinum brindan atencion de primer nivel en salud a la
ciudadania en diferentes especialidades meédicas como: Pediatria, Dermatologia,
Obstetricia, Ginecologia, Emergencia, Oftalmologia Y Examenes Médicos en el

Laboratorio Clinico.)

13. ¢ Por qué medios le gustaria recibir informacion de los Consultorios Médicos

Platinum?
Redes Sociales Correo electronico
Mensaje de texto WhatsApp

Medios tradicionales (television y prensa)
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3.1.2 Corrida de la Encuesta

Para determinar la muestra que se utilizara en la presente investigacion se tomo en cuenta
la poblacion de la Provincia de Cotopaxi con 488.716 habitantes aproximadamente. Las
encuestas seran realizadas mediante Google Drive. Para determinar el tamafio de la

muestra se utilizo la siguiente formula:

NxZ*xpxgq
d*x(N-1)+2Z*xpxq

n=

Figura 18. Formula de la muestra
Fuente: (Pysma, 2015)

En donde:

N= Tamafio de la poblacién

Z = Nivel de confianza,

P = Probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q = Probabilidad de fracaso

D = precision (error maximo admisible en términos de proporcién)
Por lo tanto, al reemplazar los datos en la formula encontramos que:
N= 488.716

Z =1,96 (del 95% de nivel de confianza)

P=0,5

Q=05

D= 0,05

~ 488716 x 1,962 x 0,5 x 0,5
~ 0,052x (488716 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5

n

n = 384
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Al calcular el tamarfio de la muestra, se obtiene un total de 384 encuestas a realizar para

el presente estudio.
3.1.3 Tabulacién de la Encuesta

La encuesta se realizé a la poblacién de Cotopaxi, se compone de 13 preguntas, para
poder analizar los resultados de la encuesta cada pregunta tiene representacion grafica,

porcentajes e interpretacion.
3.14 Representacion gréafica de los resultados e interpretacion

Tabla 1. Género

Preguntal: Género |Respuesta Porcentaje

Mujer 239 62%

Hombre 145 38%
1. GENERO

B Mujer MHombre

Figura 19. Género

Interpretacion: En la gréafica se puede observar que, en su mayoria de encuestados, un

62% son mujeres, y un 45% son hombres.

Se puede concluir que el género femenino se preocupa mas por el cuidado de la salud ya

sea propia o familiar.
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Tabla 2. Edad

Pregunta 2: Edad |Respuesta Porcentaje

Menor a 18 aiios 22 5.7%

18 aiios a 35 aiios 202 52.5%

36 aiios a 50 aiios 104 27.0%

51 aiios a 64 aifios 50 13,1%

65 aios en adelante 6 1.6%
2. EDAD

B Menor a 18 afios

B 51 afios a 64 afios W65 afios en adelante

W18 afios a 35 afioz W36 afios a 50 afios

Figura 20. Edad

Interpretacion: Se evidencia que el 52% de los encuestados tienen un rango de edad
entre 18 a 35 afios, quienes representan una parte esencial del mercado, a continuacion,
se encuentra el rango de edad entre 36 a 50 afios, el cual se simboliza con el 27%, sigue
el 13% en el rango de una edad de 51 a 64 afios, dentro de las minorias encontramos 6%
en un rango de menores de 18 afios, y por ultimo el 2% que representa a las personas
mayores de 65 afios. Se deduce que el servicio que ofrecen los Consultorios médicos esta

enfocado en personas que tengan de 18 a 64 afios de edad.
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Tabla 3. ¢En qué cant6n de la Provincia de Cotopaxi vive?

Pregunta 3: ;En qué canton de la Provincia de Cotopaxi vive? Respuesta Porcentaje

Latacunga 324 84,4%
Salcedo 13 3.3%
Pujili 28 7.4%
Saquisili 6 1.6%
Sigchos 0 0,0%
|Quito 13 3.3%

3. (EN QUE CANTON DE LA PROVINCIA DE COTOPAXI VIVE?

HLatacunga MSalcedo

Figura 21. ;En qué canton de la Provincia de Cotopaxi vive?

Interpretacion: Se observa que dentro de los encuestados el 84% vive en la Ciudad de
Latacunga, el 8% vive en Pujili, un 3% vive en Saquisili, el otro 3% vive en Salcedo y
por ultimo el 2% vive en la Ciudad de Quito. Por tal motivo se puede concluir que la

provincia de Cotopaxi en especial los cantones Latacunga, Pujili y Saquisili representan

parte importante del segmento de mercado.
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Tabla 4. ;Ha sufrido alguna vez un problema en su salud?

Pregunta 4: ; Ha sufrido alguna vez un problema en su salud? |Respuesta | Porcentaje
Si 337 87.7%
No 47 12.3%

4. (HA SUFRIDO ALGUNA YEZ UN PROBLEMA EN SU SALUD?

HSi ENo

Figura 22. ;Ha sufrido alguna vez un problema en su salud?

Interpretacion: El 88% de los encuestados han experimentado problemas en su salud,
mientras que el 12% restante no ha sido participe de esta situacion. Por tanto, existe un
alto porcentaje de personas que indican que es una problematica frecuente, que puede

ser aprovechada con el servicio de los Consultores Médicos Platinum.
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Tabla 5. ;Con qué frecuencia acude por atencién médica?

Pregunta 5: ¢ Con qué frecuencia acude por atencion médiqRespuesta  |Porcentaje

1 vezalasemana 0 0,0%
Cada 15 dias 0 0,0%
1 vezal mes 25 6,6%
1 vez cada 3 meses 44 11,5%
Cada vez que tengo problemas en salud 315 82,0%

5. ;CON QUE FRECUENCIA ACUDE POR ATENCION MEDICA?

M1 vez a la semana M Cada 15 dias B1vezalmes M1 vezcada3 meses B Cada vez que tengo problemas en salud

Figura 23. ;Con qué frecuencia acude por atenciéon médica?

Interpretacion: La frecuencia con la que los encuestados acuden por atencion médica
estan representados en los siguientes porcentajes, el 82% requiere atencion médica cada
vez que tiene problemas de salud, mientras que el 7% lo hace una vez al mes por chequeos

de rutina 'y un 11% asiste 1 vez cada 3 meses.

Se concluye que la mayor parte de la poblacidn acude por atencion médica emergente

mas no atencion preventiva o de cuidado.
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Tabla 6. ¢En qué especialidad suele tratarse con mas frecuencia los problemas en salud?

Pregunta 6: ¢ En qué especialidad suele tratarse con mas

frecuencia los problemas en salud? Escoja una 0 méas Respuesta  |Porcentaje
opciones.

Pediatria 13 6,6%
Dermatologia 36 18,9%
Obstetricia 0 0,0%
Ginecologia 58 30,3%
Emergencia 55 28,7%
Oftalmologia 27 13,9%
Odontologia 52 27,0%
Traumatologia 16 8,2%
Urologia 6 3,3%
Cardiologia 9 4,9%
Ex&menes médicos en Laboratorio Clinico 112 58,2%

6. ;EN QUE ESPECIALIDAD SUELE TRATARSE CON MAS FRECUENCIA LOS

Cardiciogia [JERTIN
Urologia [JEER
Traumatologia

Qdontologia [§ 270 ;|

Emergencia [§ - 28.7% 1

Ginecologia [ 30,30 ]

Obstetricia
0,0%

10,0% 20,0% 30.0% 40,0%

50,0% 60,0%

70,0%

Figura 24. ;En qué especialidad suele tratarse con més frecuencia los problemas en salud?

Interpretacion: El 58,2% de los encuestados afirma necesitar con mas frecuencia
examenes en Laboratorio Clinico, el 30,3% trata problemas de salud en la especialidad
de Ginecologia, un 28,7% en Emergencia y el 27% en Odontologia. En cuanto a la
minoria se observa que un 18,9% requiere atencion en Dermatologia, 8,2% en
Traumatologia, 6,6% en Pediatria, 4,9% en Cardiologia y finalmente 3,3% en Urologia.

Por tanto, se puede concluir que es necesario hacer del Laboratorio clinico el eje principal

de los Consultorios Médicos Platinum.
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Tabla 7. ¢ A qué Institucion de Salud suele acudir cuando tiene un problema de salud?

Pregunta 7: ¢ Aque Institucién de Salud suele

acudir cuando tiene un problema de salud? Escoja |Respuesta  |Porcentaje
una 0 mas opciones.

Hospital 73 25,4%
Clinica 87 30,3%
Meédico Particular 167 58,2%
Centro Médico 45 15,6%
IESS 12 4,1%

7. ¢A QUE INSTITUCION DE SALUD SUELE ACUDIR CUANDO
TIENE UN PROBLEMA DE SALUD? ESCOJA UNA O MAS
OPCIONES.
W Hospital MClinica ®Médico Particular M Centro Médico WIESS
IESS m
Centro Médico

0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

40,0%

50,0%

80,0%

70,0%

Figura 25. ;A qué Institucion de Salud suele acudir cuando tiene un problema de salud?

Interpretacion: Dentro de la mayoria de los encuestados el 58,2% prefiere acudir a un
médico particular cuando presentan problemas en su salud, el 30,3% asiste a una clinica
y el 25,4% acude al Hospital. En la minoria el 15,6% acude a un Centro Médico de
Especialidades, finalmente el 4% asiste al Instituto de Seguridad Social (IESS). Se puede

concluir que la mayoria de encuestados tiene mas confianza por un médico particular que

por el sistema de salud publico.
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Tabla 8. ;Cual fue su experiencia en esta Institucion de Salud?

Pregunta 8: ¢ Cudl fue su experienciaen esta .
Inst?tucién d(:a Salud? P Respuesta |Porcentaje
Excelente 160 41,8%
Bueno 157 41,0%
Regular 47 12,3%
Mala 10 2,5%
Muy mala 10 2,5%

8. ;CUAL FUE SU EXPERIENCIA EN ESTA INSTITUCION DE
SALUD?

HMExcelente WBueno MRegular WMala ®Muy mala

Figura 26. ;Cudl fue su experiencia en esta Institucion de Salud?

Interpretacion: La experiencia en cuanto a la atencion médica en una institucion de salud
se puede representar en los siguientes porcentajes, el 42% afirma tener una excelente
atencion, el 41% bueno, el 12% regular, el 3% malay finalmente 2% afirma una atencién

muy mala.
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Tabla 9. ;Cual de los siguientes factores considera usted que son los mas importantes cuando requiere de

atencion médica?

Pregunta9: ;Cual de los siguientes factores
considera usted que son los mas importantes cuando .

. S . . Respuesta  |Porcentaje
requiere de atencion médica? Escoja una o méas
opciones.
Precio de laconsulta 95 47,5%
Cercania 38 18,9%
Reputacién 66 32,8%
Calidad del servicio 166 82,8%
Parqueadero 20 9,8%

9. ;CUAL DE LOS SIGUIENTES FACTORES CONSIDERA USTED
QUE SON LOS MAS IMPORTANTES CUANDO REQUIERE DE
ATENCION MEDICA? ESCOJA UNA O MAS OPCIONES.
W Precio dela consulta ™ Cercania WReputacion M Calidad del servicio  MParqueadero
Parqueadero 499

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%

Figura 27. ;Cudl de los siguientes factores considera usted que son los mas importantes cuando requiere

de atencion médica?

Interpretacion: El 82,8% de los encuestados afirma que uno de los factores més
importantes a considerar en la atencion meédica es la calidad del servicio, el 47,5% tiene
como factor influyente el precio de la consulta médica, para un 32,8% de la poblacion la
reputacion tanto del médico como del establecimiento de Salud es indispensable, el 18,9%
se ve influido por la cercania del establecimiento de salud, y finalmente un 4% el

parqueadero.
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Tabla 10. ;Si le presentamos un Centro Médico que brinde la mayoria de las especialidades médicas

acudiria?

Pregunta 10: ¢Si le presentaramos un
Centro Médico que brinde lamayoria |Respuesta |Porcentaje
de las especialidades médicas acudiria?
Si 371 96,7%
No 13 3,3%

10. ;SI LE PRESENTARAMOS UN CENTRO MEDICO QUE
BRINDE LA MAYORIA DE LAS ESPECIALIDADES MEDICAS
ACUDIRIA?

mSi ENo

Figura 28. ;Si le presentamos un Centro Médico que brinde la mayoria de las especialidades médicas

acudiria?

Interpretacion: ElI 97% de los encuestados estan dispuestos a ser atendidos por un Centro
médico que brinde la mayoria de especialidades médicas y un 3% se siente conforme con
el servicio que recibe actualmente por tal motivo no esta interesado. Al existir un alto
porcentaje de personas que estan dispuestas a recibir este tipo de servicio médico, se

puede concluir que es rentable invertir en una estrategia de negocio.
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Tabla 11. ;Qué formas de pago le gustaria que tenga?

Pregunta 11. ; Qué formas de pago le

gustaria que tenga? Respuesta  |Porcentaje

Efectivo 166 43,4%
Transferencia bancaria 60 15,6%
Tarjeta de débito 63 16,4%
Tarjeta de crédito 96 25,0%

11. ;QUE FORMAS DE PAGO LE GUSTARIA QUE TENGA?

mEfectivo  MTransferencia bancaria M Targjeta de débito M Tarjeta de crédito

Figura 29. ;Qué formas de pago le gustaria que tenga?

Interpretacion: Las formas de pago que les gustaria que tenga un establecimiento de
salud son representadas en los siguientes porcentajes, el 43% de los encuestados prefiere
pagar con efectivo, el 23% con tarjeta de crédito, finalmente un 16% con transferencia
bancaria, y otro 16% con tarjeta de débito. Se puede concluir que para el Centro Médico

Platinum es necesario tener todas las formas de pago antes mencionadas.
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Tabla 12. ¢Ha escuchado hablar sobre los Consultorios Médicos Platinum?

Pregunta 12: ; Ha escuchado hablar

sobre los Consultorios Médicos Respuesta  |Porcentaje
Platinum?

Si 227 59,0%
No 157 41,0%

12. ;HA ESCUCHADO HABLAR SOBRE LOS CONSULTORIOS
MEDICOS PLATINUM?

HS| ENo

Figura 30. ;Ha escuchado hablar sobre los Consultorios Médicos Platinum?

Interpretacion: EI 59% de los encuestados ha escuchado sobre los Consultorios medicos
Platinum, mientras que un 41% no lo ha hecho, por tal motivo es importante poder llegar

con el servicio de atencion médica a las personas que alin no conocen este establecimiento

de salud.
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Tabla 13. ;Por qué medios le gustaria recibir informacion de los Consultorios Médicos Platinum?

Pregunta 13: ¢Por qué medios le gustaria recibir

informacion de los Consultorios Médicos Respuesta  |Porcentaje
Platinum?

Redes Sociales 183 47,5%
Correo electrénico 35 9,0%
Mensaje de texto 6 1,6%
Whatsapp 123 32,0%
Medios tradicionales (televisiény prensa) 38 9,8%

13. ;POR QUE MEDIOS LE GUSTARIA RECIBIR INFORMACION
DE LOS CONSULTORIOS MEDICOS PLATINUM?

BRedes Sociales ~ MCorreo electrénico  MMensaje detexto M Whatsapp ~ MMedios tradicionales (television y prensa)

Interpretacion: Al 47% de las personas encuestados les gustaria que se utilicen redes
sociales para obtener informacion sobre los Consultorios médicos Platinum, un 32%
prefieren WhatsApp como medio de comunicacion, mientras que el porcentaje restante

se ve mas inclinado por medios televisivos y prensa con un 10%, un 9% correo electronico

y un 2% por mensaje de texto. Se puede concluir que las redes sociales son uno de los
medios mas eficaces para difundir informacién sobre los Consultorios médicos Platinum,

ademas serad uno de los medios a través de los cuales se acaparard mas mercado.
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3.2 Valores empresariales
3.2.1 Misién

Somos una organizacion dedicada a brindar a la colectividad servicios de primer nivel
en salud, enfocandonos en un modelo de atencién humanitaria de calidad, mediante el

conocimiento cientifico de un equipo de médicos especialistas.
3.2.2 \Vision

Ser para el 2025 la organizacion lider en la zona centro del pais en atencién médica

integral, investigacion y avances cientificos en el campo de la medicina.
3.2.3 Codigo de Etica de la empresa

Para los Consultorios Médicos Platinum el cliente es el nicleo de la organizacion, por tal
motivo, la organizacion debe involucrar a todos sus colaboradores con el fin de potenciar
sus capacidades grupales y forjar liderazgo que desencadenaran en un clima laboral ético,

para esto es importante mencionar los siguientes principios:

» Responsabilidad: honrar el codigo de ética al igual que los valores
organizacionales, tomando en cuenta el bienestar de las partes interesadas.

« Compromiso: Cumplir con los requerimientos ofrecidos en el plazo acordado con
el cliente o el proveedor.

« Servicio: Los Consultores Médicos Platinum son una organizacion que vela por
el bienestar del paciente considerandolo asi el eje de la empresa, por tal motivo es
importante poder satisfacer sus necesidades y requerimientos.

« Confianza: Para que el cliente del servicio se encuentre satisfecho es necesario
generar un ambiente positivo tanto para los colaboradores.

» Relacion con la competencia: Los Consultorios Médicos Platinum considera que
se encuentra dentro de un mercado libre en donde prima el respeto mutuo entre
competidores, por tanto, ante cualquier circunstancia busca competir lealmente.

« Trabajo en equipo: Se busca aumentar la experiencia del consumidor en la
atencion, por tal motivo el trabajar conjuntamente apoyara a las areas

organizacionales a cumplir con los requerimientos del cliente.
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» Lealtad: Honrar el codigo de ética, los valores organizacionales antes descritos
buscando el correcto funcionamiento de la empresa.

* Responsabilidad ambiental: El servicio que ofrecen los consultorios es amiga
con el medio ambiente, ya que intentamos reducir al minimo los desperdicios y

reciclar los desechos.

3.2.4 Cadena de Valor

Tabla 14. Cadena de valor

CADENA DE VALOR CONSULTORIOS MEDICOS PLATINUM

Activida Infraestructura: Consultorios médicos en la ciudad de Latacunga para
planificacion, disefio y administracion.
des de . ] L . .

Tecnologia I+D: Aplicativo nuevo para agendar citas, sistemas de

apoyo Inventariado para controlar los insumos médicos y medicamentos
Direccion y desarrollo de recursos humanos: Seleccion y contratacion
de personal, capacitacion, politica salarial, personal médico capacitado en
procedimientos actualizados.

Activida Logistica Operacion Logistica  Ventasy Servicio al
des Interna es externa  marketing cliente
primaria - Recepcién - Equipos - Atenci - Disefio - Control
s de insumos de 6na de de la
médicos y laborato pacien tarjetas salud del
medicament rio tes a de paciente
0S - Prestaci domici presentac - Atencion
- Almacenami on de lio ion, especializ
ento servicio - Contro pagina ada
- Control de (atencid | de web,
inventarios n citas volantes,
- Planeamient médica) etc.
0 del - Evaluac - Precios
transporte ion del de
servicio atencion
médica
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3.3 Politicas organizacionales

3.3.1 Para empleados

Como una empresa que presta sus servicios en salud y como objetivo principal brindar a
sus clientes un servicio de calidad y una experiencia satisfactoria, es conveniente
establecer ciertas politicas para un manejo adecuado de las actividades diarias tanto de
los médicos como del personal administrativo, estas politicas ayudaran a los
colaboradores a mejorar su desempefio y a realizar su trabajo de una manera adecuada.

Las politicas impuestas por el Consultorio Medico Platinum son:

» Mantener el respeto entre todos los colaboradores, para asi tener un
ambiente adecuado de trabajo.

» El horario de trabajo del personal administrativo es una jornada continua de
ocho horas diarias incluida una hora de almuerzo (10h00 hasta 19h00)

» El personal administrativo de los Consultorios Medicos Platinum no puede
abandonar sus labores sin haber terminado la jornada diaria, a menos de que
el administrador autorice su ausencia mediante un correo electrénico.

» EI personal administrativo debera registrar su ingreso, salida, almuerzo y
permisos dentro de la bitacora de asistencia.

» Las vacaciones seran de acuerdo a lo establecido en el codigo laboral.

» EI personal administrativo que no registre su ingreso injustificadamente se
considerara como ausente y por tanto se descontara de las vacaciones anuales.

« Los permisos sin recargo a vacaciones son autorizados por la Gerencia bajo
las siguientes circunstancias:

o Por fallecimiento de familiares cercanos

o Por matrimonio

o Por calamidad doméstica justificada

o Por procesos de matriculacion de sus hijos

o Onomastico

» El Gerente General, tiene la facultad de imponer multas a los colaboradores

tanto administrativos como al personal médico en los siguientes casos:
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o Reincidencia en faltas y permisos
o No acatar 6rdenes o disposiciones

o Provocar problemas dentro de los Consultorios Médicos Platinum

« Mantener el respeto entre todos los colaboradores de los Consultorios Médicos
Platinum con el fin de crear un clima laboral apto para el desarrollo de
actividades.

« Utilizacion implementos de seguridad e higiene personal, para garantizar la
salud de tanto de los colaboradores, médicos y pacientes.

« EIl trato a los pacientes debe ser equitativo, es decir, sin ningin tipo de
discriminacion.

« Mantener ordenado los consultorios y previamente desinfectados antes de
empezar la jornada laboral.

« Explicar detenidamente al paciente el diagndstico y el tratamiento a utilizarse

para tratar el problema de salud.

3.3.2 Para clientes

Para los Consultorios Médicos Platinum los clientes son esencia de la empresa, gracias a
su confianza el giro del negocio ha sido positivo durante el transcurso del tiempo, por
tanto, para poder satisfacer sus necesidades la organizacién ha optado por establecer
politicas con el fin de mejorar la calidad de nuestros servicios. Los Consultorios Médicos

Platinum establece las siguientes politicas:

» Los clientes pueden calificar la atencion médica recibida por medio de una
encuesta de satisfaccion que se realiza al terminar la consulta médica.

» Los clientes deben percibir paciencia, tolerancia y tranquilidad en cada
atencion médica prestada.

« El cliente debera conocer los servicios y la calidad de atencion prestada por
el médico, para que elija el mas conveniente a sus intereses y necesidades.

» Los clientes pueden realizar sugerencias o reclamos a través de la

administracion.

55



» Los turnos se pueden agendar mediante llamadas telefonicas ya sea al
teléfono convencional de los consultorios o al celular del doctor con el que
el paciente desee tratarse.

» Para cancelar el valor de la consulta médica el paciente puede pagar
mediante efectivo o transferencia bancaria.

« Las fichas médicas son responsabilidad de cada médico especialista, y se
realizan durante la consulta médica.

» 48 horas antes de la cita se realiza una confirmacion de la cita ya sea por

llamada telefonica o mensaje de texto.

3.3.3 Para proveedores

Para cumplir con los objetivos organizacionales los Consultorios Médicos Platinum
reconocen la importancia que tienen los proveedores en el giro del negocio, por tal
motivo la seleccion y calificacion correcta de proveedores ayudard a la organizacion a
reducir costos, obtener insumos y medicamentos con altos estandares de calidad que

cumplan con los requerimientos de los clientes.

Se ha decidido crear politicas para los proveedores con el fin de generar valor a la

organizacion, entre las cuales se puede mencionar:

« Fomentar entre los proveedores la competitividad abierta y justa en el proceso
de abastecimiento en cuanto a insumos y medicamentos médicos.

» Formalizar acuerdos comerciales con proveedores, asegurando con ello el
cumplimiento de los requisitos solicitados.

 Establecer estandares de calidad para los insumos y medicamentos médicos.

« Cadaano se realizaréa la calificacion a proveedores con el fin de no tener sociedad
con aquellos que hayan participado en précticas comerciales peligrosas y
cuestionables.

» Los pagos realizados a los proveedores deberan fundamentarse mediante la
correcta asignacion presupuestaria del afio en curso, también debera tener la
aprobacion del gerente administrativo ya sea en correo electrénico o firma del

documento.
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3.4

Las facturas generadas por proveedores deberan ser entregadas a finales de cada
mes con el fin de efectuar los pagos a tiempo.

El abastecimiento tanto de insumos médicos como medicacion deberan hacerse
mensualmente, y cada especialista debera firmar la hoja de recepcion de

insumos.

Planeacion

3.4.1 Objetivos a Largo Plazo

Desarrollar una aplicacion maévil para agendar citas de manera automatica, para
el 2022,

Obtener un 15% adicional de mercado en la Provincia de Cotopaxi, con méas
énfasis en cantones como Latacunga, Pujili y Saquisili, para el 2023.

Elaborar un plan de accién para escalar hacia un segundo nivel de atencion en

salud, para el 2024.

3.4.2  Objetivos a Corto y Mediano Plazo

1. Objetivos del departamento de Marketing y Ventas

Analizar las necesidades y preferencias de los pacientes.

Aumentar el segmento de mercado dentro de seis meses promocionando la
marca y el servicio en los cantones de Saquisili, Pujili y Salcedo.

Atraer a nuevos clientes mediante el uso de redes sociales, durante un periodo

de 6 meses.

2. Objetivos del departamento de Finanzas

Analizar los mejores planes de endeudamiento para la adquisicion de nuevos
activos.

Realizar evaluaciones permanentes con indicadores financieros.

Desarrollar reglamentos eficientes acerca del control y uso de los recursos

financieros.
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3. Objetivos del departamento de Talento Humano

« Alinear la estrategia corporativa con el personal.

* Implementar incentivos tanto para medicos como personal administrativo en
funcién de los objetivos y metas alcanzadas.

» Realizar evaluaciones de satisfaccion en cuanto al puesto de trabajo de cada
colaborador.

3.4.3. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

1. Poder de Negociacion con los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en el servicio de atencion médica, es alta,
debido a que los Consultorios Médicos Platinum tienen la capacidad de elegir con qué
proveedor trabajar, tomando en cuenta varias especificaciones tales como: calidad,

precios, tiempo de entrega, y descuentos.

2. Poder de Negociacion con los clientes

Debido a la pandemia del SARS COV 2 que se vive actualmente, la negociacion con los
clientes es alta, ya que las personas se encuentran mas preocupadas por su salud, y se
realizan chequeos de rutina con el fin de evitar ser vulnerables al virus, por tanto, buscan

ser atendidos por especialistas de la salud.

3. Amenaza de nuevos competidores

En la ciudad de Latacunga existe mucha competencia de empresas dentro del mercado
que ofrecen atencién médica de primer nivel, por tanto se entiende que la amenaza de
nuevos competidores es media, ya que nuevas organizaciones quieren incursionar en un
mercado que es visto como rentable, sin tomar en cuenta la inversion de equipos médicos
y de Laboratorios, los permisos requeridos para el funcionamiento, buenas practicas de

bioseguridad y lo mas importante la relacion existente entre médico - paciente.
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4. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos para los Consultorios Médicos Platinum es media, ya
que hoy en dia los pacientes pueden acceder a nuevos servicios en salud como
telemedicina, la cual por el SARS-COV-2 se ha vuelto una de las practicas més utilizadas.
Se debe tomar en cuenta que al existir la venta libre de varios medicamentos en gran parte
de pacientes se automedican para tratarse alguna molestia en su salud, sin tomar en cuenta

posteriores consecuencias.

5. Rivalidad entre competidores

Analizando el mercado se observa que existe alta rivalidad entre competidores, dado que
a su vez los competidores mas fuertes y competencia directa son las grandes clinicas y
hospitales reconocidos en la ciudad. Estas organizaciones cuentan con estructuras
administrativas consolidadas, con las cuales resulta muy complejo competir ya que tienen

ya definidos nichos de mercado y ofrecen servicios de buena calidad.

3.4.4. FODA

Mediante el uso de la herramienta FODA se puede definir la situacion actual de la
empresa, analizando caracteristicas internas como fortalezas y debilidades, a su vez se
puede determinar las caracteristicas externas conociendo las oportunidades y amenazas
que enfrenta en el mercado. Con el manejo adecuado del FODA se puede establecer
estrategias que permitan un funcionamiento correcto de la empresa y se puedan cumplir

los objetivos.
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Tabla 15 FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Personal médico capacitado y
especializado

Sistema obsoleto para
agendamiento de citas

Variedad en especialidades

Recursos financieros limitados

médicas
MATRIZ FODA CONSULTORES MEDICOS Servicio de emergencia y
PLATINUM atencién domiciliaria

Marca poco conocida

Precios accesibles para la
poblacién

Campanfia publicitaria limitada

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

OPORTUNIDADES
Creciente interés de la poblacién por

Mejorar la capacidad de
endeudamiento para la adquisicion

Introduccién de profesionales extrangeros
en el mercado

Pocas barreras de entrada al mercado
Aumento del costo en insumos médicos por
COVID

Ofrecer descuentos y
promociones en atenciones
domiciliarias.

problemas de salud Aumentar la cobertura el de activos tales como equipos
Inversién en nuevos equipos médicos de mercado mediante alianzas con ~quip
g p 1 - nuevos de alta tecnologia con el
Ultima tecnologia seguros médicos privados. fin de mejorar la imagen de la
FACTOR | Colapso del sistema de salud publica empresa
ES Presencia de medicina tradicional-ancestral
EXTERN AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
0s Economia del pais en decadencia

Realizar campafias publicitarias
difundiendo el cuidado de la salud
como calidad de vida, para
reconocimiento de marca.

3.4.4.1.Matriz de factores externos

Tabla 16 Matriz de factores externos
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PONDERACI | CLASIFICAC [PUNTUACIO
OPORTUNIDADES ON ION NES
L Sarlicc;ente interés de la poblacion por problemas de 0,25 2 0,50
5 :Qgﬁcr)?g(;r;aen nuevos equipos médicos de Ultima 0,20 4 0,80
3| Colapso del sistema de salud publica 0,30 2 0,60
4 | Presencia de medicina tradicional-ancestral 0,25 0,75
FACTOR 1,00 2,65
ES
EXIERN PONDERACI | CLASIFICAC |PUNTUACIO
e AMENAZAS ON ION NES
1| Economia del pais en decadencia 0,15 3 0,45
Introduccidn de profesionales extranjeros en 0.40
2| el mercado 0,20 2 '
3| Pocas barreras de entrada al mercado 0,35 2 0,70
Aumento del costo en insumos médicos por 0.90
4] CoVID 0,30 3 '
1,00 2,45




3.4.4.2.Matriz de factores internos

Tabla 17 Matriz de factores internos

PONDERACI [ CLASIFICACI |PUNTUACION
FORTALEZAS ON ON ES
Personal médico capacitado y 0.80
1| especializado 0,20 4 !
2 | Variedad en especialidades médicas 0,30 2 0,60
Servicio de emergencia y atencién 0.60
3| domiciliaria 0,20 3 '
EACTOR |4 [ Precios accesibles para la poblacién 0,30 3 0,90
ES 1,00 2,90
INTERNO
S PONDERACI [CLASIFICACI |PUNTUACION
DEBILIDADES ON ON ES
Sistema obsoleto de agendamiento de 0.80
1| citas 0,2 4 '
2 | Recursos financieros limitados 0,3 2 0,60
3 [ Marca poco conocida 0,3 3 0,90
4 | Campafia publicitaria limitada 0,2 2 0,40
1,00 2,70

Como resultado de la Matriz de Factores Externos se puede concluir que el Consultorio
Médicos Platinum se encuentra sobre la medida de 2.5 en el mercado lo que muestra que
el Consultorio presenta mayores oportunidades dentro de la industria, las cuales le pueden
permitir afrontar las amenazas sin ningan problema, algunas de las oportunidades que
tiene el negocio es la inversion en nuevos equipos médicos de Ultima tecnologia con el

fin de darle un valor agregado al servicio.

Por otro lado, con la Matriz de Factores Internos se puede concluir que la empresa tiene
sus fortalezas por encima de sus debilidades, lo cual indica que la organizacién podra
resolver los problemas que se le presenten en el futuro, dentro de sus fortalezas se
encuentra el personal médico capacitado y especializado lo cual ayuda a mantener la

relacion de confianza entre los pacientes y el Consultorio Medico Platinum.

3.4.5. Planificacion Estratégica

En la planificacion estratégica de los Consultorios Médicos Platinum, primero se realizé
la definicidn de varios objetivos, los cuales tienen como propoésito que la empresa se logre
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posicionar en el mercado, la planificacion serd aplicada por el gerente general de la
organizacion. A continuacion, la planificacion estratégica de los Consultorios Médicos

Platinum.
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Tabla 18 Planificacion estratégica

LIDERDE [ Jaime Efrain Vélez
PROYECTO: | Salgado AMBITO: | Gerente General ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL | Aitana Micaela AVANCE DE
PROYECTO: | Vélez Quishpe ESTRATEGIAS: 0%
o EEeA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD AV,Z\/KICE TPE T
OBJETIVOS: No. [ ACTIVIDADES: | RESPONSABLE: INICIO FIN DE RECURSO: DETALLE:
ESTRAT.
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Micaela Vélez
Especificar las | Quishpe// Adriana
caracteristicas de | del Rocio Quishpe Recurso
1 laaplicacion. | Jara mar.-21 | ene.-22 0% Propio
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Hacer Micaela Vélez
Desarrollar una cotizaciones del | Quishpe// Adriana
aplicacion movil costo de la del Rocio Quishpe Recurso
para agendar citas 2 aplicacion. Jara mar.-21 | ene.-22 0% Propio
de manera Jaime Efrain Vélez
automética, para el Salgado/Aitana
2022. Realizar pruebas | Micaela Vélez
del Quishpe// Adriana
financiamiento de | del Rocio Quishpe Recurso
3 la aplicacion. | Jara mar.-21 | ene.-22 0% Propio
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Hacer el Micaela Vélez
lanzamientoy | Quishpe// Adriana
reconocimiento | del Rocio Quishpe Recurso
4 de la aplicacion. | Jara mar.-21 | ene.-22 0% Propio
NUmero de
actividades en la
estrategia: 4 E ESTRATEG 0%
Obtener un 15% Realizar estudios | Jaime Efrain Vélez Recurso
adicional de 1 de mercado para | Salgado/Aitana ene.-21| jun.-21 0% Propio
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mercado en la saber la demanda | Micaela Vélez
Provincia de de los clientes. | Quishpe
Cotopaxi, con mas Jaime Efrain Vélez
énfasis en Brindar al cliente | Salgado/Aitana
cantones como un servicio con | Micaela Vélez Recurso
Latacunga, Pujili y valor agregado. | Quishpe jun.-21| dic.-21 X 0% | Propio
Saquisili, para el Disefiar Jaime Efrain Vélez
2023. estrategiasy | Salgado/Aitana
campafias de Micaela Vélez Recurso
marketing. Quishpe dic.-22| jun.-23 X 0% Propio
Ejecutar las Jaime Efrain Vélez
estrategias y Salgado/Aitana
campafias de Micaela Vélez Recurso
marketing. Quishpe jun.-23| dic.-23 X 0% Propio
NUmero de
actividades en la
estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Micaela Vélez
Quishpe// Adriana
Realizar un del Rocio Quishpe Recurso
estudio del sector. | Jara ene.-21| jun.-21 X 0% Propio
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Elaborar un plan Adquirir un Micaela Vélez
de accidn para terreno en un | Quishpe// Adriana
escalar hacia un lugar céntrico | del Rocio Quishpe Recurso
segundo nivel de para laclinica. | Jara jun.-22 [ jun.-22 X 0% Externo
atencion en salud, Realizar Jaime Efrain Vélez
para el 2024. cotizaciones de | Salgado/Aitana
financiamiento | Micaela Vélez
para la Quishpe// Adriana
construccion de la | del Rocio Quishpe Recurso
clinica. Jara dic.-22| dic.-23 X 0% Externo
Jaime Efrain Vélez
Salgado/Aitana
Inauguracion de | Micaela Vélez Recurso
la clinica. Quishpe// Adriana | ene.-24| dic.-24 X 0% Propio
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del Rocio Quishpe
Jara

Numero de

actividades en la

estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Numero total de

actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%
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3.4.6. Planificacion Operativa (POA) y Téctica

Los gerentes de cada departamento desarrollan la planificacion operativa de cada area, en
donde se establecen diferentes actividades con el fin de alcanzar los objetivos que se

propusieron tanto a corto como mediano plazo.

A continuacion, se presenta la planificacion operativa por cada departamento de los

Consultorios Médicos Platinum.
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3.4.6.1.Departamento de Marketing y ventas

Tabla 19 POA Marketing y Ventas

LIDER DE Aitana Micaela Vélez ]
PROYECTO: Quishpe AMBITO: | Marketing y Ventas ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL AVANCE DE
PROYECTO: ESTRATEGIAS: 0%
% AVANCE %
0,
FEC FEC OGRS ACTIVIDAD AVA | TIPO
N . N . .| HA NCE DE DETAL
0. | OBJETIVOS: o. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: | N1 | D% | o] 25| 50| 75 [100{ 0|25 | 50| 75 [100| DE |RECUR |LE:
Cio %|% [% | % | % [%]| % | % | % | % |ESTR SO:
AT.
Aitana Micaela ene.- | may. Recurso
1 | Ejecutar un estudio de mercado.  Vélez Quishpe 21| 211X X 0% | Propio
Analizar las necesidad Ejecutar un estudio de los servicios Aitana Micaela ene.- | mar.- Recurso
alizar las necesidades y | , de la competencia. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
1 preferencias de los - T pore - - -
pacientes. Analizar las espeglqlldades médicas Aitana M!caela ene.- | dic.- Recurso
& mas solicitadas. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Realizar encuestas de preferencias Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
4 continuamente. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en )
la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Realizar estudios de cada segmento Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
A | d 1 de interés. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
nlf]n:en;arg flfr‘:‘]”:jemoi € Desarrollar nuevos servicios
m erca ro me ion ?136 ‘T‘ médicos que satisfagan nuevas Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
€ses promocionando 1a necesidades. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
marca y el servicio en los = = = -
el Ampliar el alcance de las Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
cantones de Saquisili, . . , . .
. estrategias de marketing Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Pujili y Salcedo. - - -
Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
Crear una campana de marketing.  Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en ]
la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Atraer a nuevos clientes Identificar las redes sociales de  Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
mediante el uso de redes mayor impacto. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
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sociales, durante un Desarrollar publicidad de respuesta Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
periodo de 6 meses. 2 directa. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Publicar e Interactuar con los Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
3 usuarios interesados. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
4 | Analizar los resultados obtenidos. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
NUmero total de 1
actividades: 2 % DE AVANCE TOTAL.: 0%
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3.4.6.2.Departamento de Finanzas

Tabla 20 POA Finanzas

LIDER DE Aitana Micaela Vélez
PROYECTO: Quishpe AMBITO: | Finanzas ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL Adriana del Rocio Quishpe AVANCE DE
PROYECTO: Jara ESTRATEGIAS: 0%
% AVANCE %
FEC FEC P IFOIRTIE ACTIVIDAD AVA | TIPO
HA NCE DE DETAL
OBJETIVOS: ACTIVIDADES: RESPONSABLE: INI Ilz—m ol2s 150l 75 100! ol25 1501751 100] DE |RECUR |LE:
Clo %|% | % | % | % [%| % |% |% | % | EST SO:
RAT.
Verificar las necesidades de activos | Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
de los departamentos. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Analizar los mejores Elaborar presupuestos de la compra | Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
planes de endeudamiento de activo. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
para la adquisicion de Identificar varias opciones de Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
nuevos activos. endeudamiento. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
Evaluar la opcion mas conveniente. | Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Aitana Micaela ene.- | jun.- Recurso
Analizar los estados financieros. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Analizar los costos de los Aitana Micaela ene.- | jun.- Recurso
Realizar evaluaciones proveedores. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
permanentes con Aitana Micaela ene.- | jun.- Recurso
indicadores financieros. Analizar los balances financieros. | Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Evaluar el impacto que tendria la
situacion actual del pais en los Aitana Micaela ene.- | ago.- Recurso
Consultorios Médicos. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Desarrollar un sistema Registrar las operaciones contables y | Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
eficiente de control datos financieros. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio

69




contable y uso de recursos Archivar las facturas y Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
financieros. 2 | documentacion soporte originales. | Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Analizar y evaluar la informacion | Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
3 registrada. Vélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
Aitana Micaela ene.- | dic.- Recurso
4 | Controlar cada operacion ejecutada. | VVélez Quishpe 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
NUmero total de 1
actividades: 2 % DE AVANCE TOTAL: 0%

70




3.4.6.3.Departamento de Recursos Humanos

Tabla 21 POA Recursos Humanos

LIDER DE Adriana del Rocio Quishpe
PROYECTO: Jara AMBITO: | Recursos Humanos ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL AVANCE DE
PROYECTO: ESTRATEGIAS: 0%
% AVANCE %
FEC FEC SIAROIS ACTIVIDAD AVA [ TIPO
HA NCE DE DETAL
OBJETIVOS: ACTIVIDADES: RESPONSABLE: INI :ﬁ ol 25150175 100 ol 25150175 100 DE | RECUR |LE:
Clo %)% | % | % o %| % | % | % o EST SO:
0 ° [ RAT.
Determinar los recursos que se
utilizaran en cada area para el Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
Alinear la estrategia cumplimiento de la estrategia. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
corporativa con el Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
personal. Realizar capacitaciones continuas. | Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
Identificar las brechas de talento Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
humano. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
. . Socializar los objetivos y metas Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
Implementar incentivos | 1 organizacionales. Quishpe Jara 21| 21| X X 0% | Propio
AT [T mgd_lcos como Adriana del Rocio ene.- | dic.- Recurso
2 perso_r]al admlmst.r at_lvo N1 2 | Identificar los incentivos a entregarse. | Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
funcion de los objetivos y _ ; :
metas alcanzadas. Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
3 Ejecutar planes de motivacion. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO 0%
: - Realizar encuestas de satisfaccion al | Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
2 SR;?SIE?;L? (;/naleuna((:;luoar:ﬁz ?j 1 personal. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
puesto de trabajo de cada Identificar la satisfaccion del personal | Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
colaborador. 2 por los puestos de trabajo. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
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Brindar apoyo mediante actividades | Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
8 de motivacion. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
Realizar planes de rotacion en caso de | Adriana del Rocio | ene.- | dic.- Recurso
4 existir insatisfaccion. Quishpe Jara 21 21| X X 0% | Propio
NUmero de actividades en
la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
NUmero total de 1
actividades: 1 % DE AVANCE TOTAL.: 0%
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3.4.3. Planificacion de Contingencia

Mediante el presente esquema perteneciente al plan de contingencia se busca controlar posibles situaciones emergentes y de esta forma reducir al

maximo las consecuencias negativas para la empresa. El detalle a continuacion:

Tabla 22 Plan de Contingencia

LIDER DE AMBIT
PROYECTO: | Aitana Micaela Vélez Quishpe O: Gerente General ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL AVANCE DE
PROYECTO: ESTRATEGIAS: 0%
% AVANCE %
[0)
FE FE 76 APORTE ACTIVIDAD AVA
CH CH NCE TIPO
. . RESPONSABL | A DE .
OBJETIVOS: No. |[ACTIVIDADES: E: INI F'IA\N ol2s1s0175 100 ol2sl50!75 100 IESI%I' RECU DETALLE:
CiO « | %| % | % | % % %| % [ % | % % | RAT RSO:
Asignar un fondo a cada Aitana Micaela Recurso
Tener un fondo 1 departamento. Vélez Quishpe X X 0% | Propio
economico de reserva Depositar el dinero de la Aitana Micaela Recurso
para cualquier tipo de 2 provision en una cuenta bancaria. | Vélez Quishpe X X 0% | Propio
eventualidad que sufra la
empresa. Utilizar el fondo en caso de que | Aitana Micaela Recurso
3 ocurra la contingencia. Vélez Quishpe X X 0% | Propio
Nuamero de actividades )
en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Aitana Micaela Recurso
Contratar un seguro que 1 Ve_rlflcar presqpuesto. Vf_elez Qu!shpe X X 0% | Propio _
cubra todos los activos Cotizar los precios de las Aitana Micaela Recurso Cotizacién de
de los Consultorios 2 empresas de seguros. Vélez Quishpe X X 0% | Externo | empresas seguros.
Médicos. Definir la mejor propuesta para | Aitana Micaela Recurso
3 la contratacion. Vélez Quishpe X X 0% | Propio
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Numero de actividades

en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Aitana Micaela X X Recurso
1 Verificar presupuesto. Vélez Quishpe 0% | Propio
Contratar los servicios Analizar los beneficios de cada | Aitana Micaela X X Recurso
3 de una empresa de 2 propuesta. Vélez Quishpe 0% | Propio
seguridad. Recurso Cotizacion de
Definir la mejor propuesta para | Aitana Micaela X X Ext:rno empresas
3 la contratacion. Vélez Quishpe 0% seguridad.
Numero de actividades
en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Numero total de
3 | actividades: 9 % DE AVANCE TOTAL.: 0%

* Fecha de inicio y finalizacion se determinaran en

caso de que ocurra la contingencia.
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3.5. Estructura organizacional

3.5.1. Organigrama Estructural

Gerencia Asistente
General Administrativo
Departamento Departamento Departamento
de Marketing y : de Talento
- de Finanzas
Ventas L Humano

Figura 31 Organigrama estructural

3.5.2. Organigrama Funcional

Mediante el uso del organigrama funcional se pueden definir las funciones que se

realizan dentro del organigrama estructura, las cuales se detallan a continuacion:

GERENCIA GENERAL

ASISTENTE ADMINISTRATIVO

e Agendar citas tanto del Laboratorio Clinico como consultas médicas.
e Recibir y desinfectar a los pacientes.

e Organizar y coordinar las agendas tanto del Laboratorio Clinico como de los
médicos.

e Limpiar y desinfectar los Consultorios Médicos Platinum.
e Reuvisar, ordenar y archivar las historias clinicas de cada paciente.

e Realizar facturas de las consultas médicas y medicacion vendida.
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e Llevar un inventario de medicacién e insumos médicos.

GERENTE GENERAL

Representar a la sociedad frente a todas las autoridades representantes de entes
regulatorios ya sean judiciales, administrativas, municipales, etc y en cualquier
lugar del pais o en el extranjero.

Realizar evaluaciones acerca del desempefio de los diferentes departamentos
que constituyen a la organizacion.

Preparar y llevar a cabo el presupuesto aprobado por el Directorio y de ser
necesario plantear modificaciones.

Desarrollar objetivos a corto y largo plazo y proporcionar las herramientas para
Ilevarlas a cabo, previa aprobacion.

Organizar la estructura, funciones y cargos de las personas que componen la
organizacion.

Guiar a la compafiia para la correcta toma de decisiones, supervisar y ser un
lider.

Mantener el control de las actividades planificadas comparandolas con lo
realizado, con el fin de encontrar posibles desviaciones o diferencias.

Tomar decisiones para aprobacion en ciertas actividades como: contratar,
seleccionar, capacitar y ubicar al personal en sus puestos de trabajo.

Analizar los problemas de la empresa en diferentes aspectos, entre los mas

importantes el financiero, administrativo, personal, contable entre otros.

DEPARTAMENTO DE MARKETING Y VENTAS

GERENTE

Elaborar un estudio de mercado periédicamente en donde se brinde informacion
sobre el posicionamiento del servicio y de la marca

Crear publicidad Ilamativa para atraer a clientes mostrando los beneficios del
producto.

Crear y actualizar las paginas sociales de la empresa en donde se muestre las

promociones y descuentos vigentes.
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» Preparar presupuestos de ventas de acuerdo a los cambios que se han dado en el
mercado dentro de un periodo de tiempo.

« Mantener una comunicacion interna con todos los miembros de la empresa en
cuanto promociones, descuentos, y variaciones en las ventas.

« Establecer una técnica de relaciones publicas como difusién en medios de
comunicacion o participacion en ferias y eventos para incrementar el
posicionamiento de la marca

« Elaborar una investigacion de mercado para identificar puntos de venta
estratégicos como también para estipular los precios que se deben manejar.

» Desarrollar un contacto permanente con los clientes para identificar y encontrar

una solucion a los posibles problemas de los clientes.

DEPARTAMENTO DE FINANZAS

e Trabajar de acuerdo al presupuesto y monitorear su cumplimiento. Es
fundamental crear diversos escenarios con posibles realidades que permitan
tomar acciones méas adecuadas.

e Determinar si la organizacion necesita de créditos para poder gestionar y evaluar
la opcién mas adecuada. Asi como obtener novedosas oportunidades de
inversion, en caso de obtener flujos mayores que generen valor a la empresa.

e Conocer los componentes externos que pueden ser amenazas para la compaiiia,
por tanto, es indispensable estar en constante actualizacién de informacién
financiera como tipo de cambio, inflacién del pais en donde radica la empresa,
intereses activos 0 pasivos, movimientos bancarios, movimientos historicos del
pais costos de materias primas, caida de las ventas en el sector industrial.

e Vigilancia y registro de los recursos los cuales deberan ser analizados dentro de
las proyecciones anuales.

e Registrar las operaciones contables y datos financieros de forma confiable para
obtener una informacion actualizada del negocio que ayude a la planificacion y

posterior toma de decisiones.
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DEPARTAMENTO DE TALENTO HUMANO

e Realizar gestion administrativa del personal ya sea néminas, seguros
sociales, contratos etc.

e Reclutamiento y seleccion de personal.

e Formar adecuadamente mediante capacitaciones al personal y puedan
desempefiar con éxito sus funciones.

e Resolver conflictos presentados y llevar a cabo negociaciones de convenios
con el comité de la empresa.

e Llevar a cabo un control de las actividades realizadas y verificar si son
correctas las politicas impuestas.

3.6. Control

Para poder controlar las actividades que se realicen dentro de los Consultorios Médicos
Platinum, se realiza una tabla de monitoreo tanto para empleados, clientes y proveedores.
Mediante este control se espera un cumplimiento adecuado de todas las actividades, de

igual manera ayudara a llevar un mejor control interno de la organizacion.

Los encargados de evaluar los controles seran el Gerente General y los Gerentes
Financiero, Administrativo, Marketing y WVentas analizando el porcentaje de
cumplimiento de cada uno de los monitoreos. Se presentan a continuacion cada una de

las tablas de monitoreo.
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3.6.1. Monitoreo Administrativo Empresarial

Tabla 23 Monitoreo Administrativo Empresarial

LIDER DE PROYECTO: Jaime Efrain Vélez Salgado

APOYO DEL

PROYECTO: Aitana Micaela Vélez Quishpe/Adriana del Rocié Quishpe Jara
MONITOREO: Administrativo Empresarial
CUMPL(;MIENT % APORTE
No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: 5 o ol 25 50 75 100
%| % | % | % %
1 Realizar estudios de mercado para saber la demanda de los clientes. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
2 Generar alianzas estratégicas con empresas de medicina prepagada. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
3 Realizar descuentos por un cierto nimero de atenciones médicas. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
4 Revisién y aprobacion del servicio. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
5 Realizar encuestas de satisfaccion del cliente. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
6 Medicion del nimero de servicios realizados. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
7 Mantener un control de calidad del servicio. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
Adriana del Rocio Quishpe
8 Desarrollar planes de motivacién para mejorar el rendimiento del personal. | Jara X X
9 Optimizar nuestros recursos. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
10 Brindar un valor agregado en el servicio. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
11 Ampliar nuestros activo. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
Adriana del Rocio Quishpe
12 Aumentar el personal humano. Jara X X
13 Registro diario de las transacciones financieras por médico. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
14 Tener facturacion al dia. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
15 Revisién y aprobacion de los balances. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
16 Llevar un registro de las retenciones realizadas. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
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17 Archivar las facturas originales. Aitana Micaela Vélez Quishpe
Adriana del Rocio Quishpe

18 Realizar capacitaciones al personal. Jara
Adriana del Rocio Quishpe

19 Realizar pruebas de aptitud a los empleados. Jara
Adriana del Rocio Quishpe

20 Realizar actividades deportivas fuera del horario de trabajo. Jara
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3.6.2. Monitoreo Administrativo de Empleados

Tabla 24 Monitoreo Administrativo Empleados

LIDER DE PROYECTO: Adriana del Rocio Quishpe Jara

APOYO DEL PROYECTO:

MONITOREO: Empleados
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0% | 25% [ 50% [ 75% | 100%

1 Control de asistencia del personal. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
2 Uso de uniformes de forma correcta. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
3 Informe de actividades para el personal contratado. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
4 Trabajar 8 horas diarias de lunes a sabado (personal administrativo). Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
5 Establecer normas de seguridad interna. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
6 Establecer normas para el uso correcto de los insumos médicos. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X

Informar a las areas correspondientes sobre los trabajos realizados en
7 cumplimiento de sus funciones. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
8 Control de inventario de la medicacion. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X

Para postulaciones de cursos se debe hacer el requerimiento al area de
9 Recursos Humanos para la aprobacion. Adriana del Rocio Quishpe Jara| X X
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3.6.3. Monitoreo Administrativo de Clientes

Tabla 25 Monitoreo Administrativo Clientes

LIDER DE PROYECTO: Aitana Micaela Vélez Quishpe

APOYO DEL PROYECTO:

MONITOREO: Clientes
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0% | 25% [ 50% [ 75% | 100%

1 Creacion de una base de datos con informacion del cliente. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
2 Tener un buzén de sugerencias en recepcion. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
3 Calificar la satisfaccién del paciente al finalizar la cita médica. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X

Tener un paciente espia para realizar una evaluacion a la atencion por
4 parte del personal. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X

Realizar un seguimiento a la ficha médica del paciente para poder

5 implementar nuevas técnicas de cuidados médicos. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
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3.6.4. Monitoreo Administrativo de Proveedores

Tabla 26 Monitoreo Administrativo Proveedores

LIDER DE PROYECTO: Aitana Micaela Vélez Quishpe

APOYO DEL PROYECTO:

MONITOREO: Proveedores
No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: CUMPLIMIENTO % APORTE
Sl NO [0% |25% [50% | 75% | 100%
1 Calificar continuamente a los proveedores. Aitana Micaela VVélez Quishpe X X
2 Realizar el pago a proveedores cada fin de mes. Aitana Micaela VVélez Quishpe X X
3 Solicitar certificaciones de calidad. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
4 Control de los desabastecimientos. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
5 Control del tiempo de entrega de insumos médicos y medicacion. Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
6 Control de los medios de transporte utilizados por los proveedores. | Aitana Micaela Vélez Quishpe X X
7 Control semanal de inventarios. Aitana Micaela VVélez Quishpe X X
Tener un registro computarizado de la entrega del producto por parte
8 de los proveedores. Aitana Micaela VVélez Quishpe X X
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4. EVALUACION DE RESULTADOS PREVIO A LA IMPLEMENTACION

DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1 Activos

4.1.1 Fijos

Los activos fijos de la empresa ascienden a 50.585,09 dolares, los cuales son necesarios

para brindar un correcto funcionamiento de la empresa.

Tabla 27. Activos fijos

DETALLE VALOR
INVENTARIO DE MEDICAMENTOS $ 1.422,09
MAQUINARIAY EQUIPO $ 40.916,00
EQUIPO DE OFICINA $ 2.940,00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 4.377,00
MUEBLES Y ENSERES $ 930,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 50.585,09

Contemplando las siguientes categorias:

Tabla 28. Inventario de medicamentos

INVENTARIO DE MEDICAMENTOS

No. 19.08.2693

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO GLOBAL
Amoxicilina + Acido Clavulanico Solido Oral
(Polvo) 250 Mg+62.5 Mg/5ml - Lote No. 1052969 8 $ 0.80 $6,40
Amoxicilina + Acido Clavulanico Solido Oral 500
Mg +125 Mg - Lote No. Kk8115 8 0,50 $4,00
Amoxicilina Solido Oral 500 Mg - Lote No.
131018 1 $ 0,03 $0,03
Amoxicilina Solido Oral 500 Mg - Lote No.
131018 15 $ 1,40 $21,00
Ampicilina + Sulbactam Solido Parenteral 1000
Mg+500 Mg - Lote No. 0220163 3 $ 0,90 $270
Ampicilina Solido Parenteral 1000 Mg - Lote No.
193012002 15 $ 1,50 $22,50
Azitromicina Solido Oral 500mg - Lote No.
1043069 1 $ 2,70 $2,70
Azitromicina Solido Oral (Polvo) 200 Mg/5ml -
Lote No. 1159-20 8 $ 160 $1280
Bencilpenicilina Benzatinica (Penicilina G
Benzatinica) Solido Parenteral 1200000 Ui - Lote 3 $ 1,80 $5,40
No. 193012003
Bencilpenicilina Benzatinica (Penicilina G
Benzatinica) Solido Parenteral 2400000 Ui - Lote 2 $ 0,41 $0,82
No. 183012012
Betametasona Liquido Parenteral 4mg/MI - Lote 1 $ 1.30 $1.30
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Butilescopolamina (N-Butilboromuro De Hioscina)

Liquido Parenteral 20 Mg/MI - Lote No. 3 $ 1,02 $ 3,06
75mf0922

Carbohidratos (Dextrosa En Agua)Liquido

Parenteral 5 % 1000 MI - Lote No. 1802438 8 $ 1,40 $11.20
Carbohidratos (Dextrosa En Agua) Liquido

Parenteral 10% 1000 MI - Lote No. 11901607 ! $ 156 $156
Cefalexina Solido Oral 250mg/5ml - Lote No.

195013 9 $ 1,40 $12,60
Cefazolina Solido Parenteral 1000mg - Lote No.

P201789 4 $ 4,56 $18,24
Ceftriaxona Solido Parenteral 1000mcg - Lote No.

020320 7 $ 0,70 $4,90
Ciprofloxacina Solido Oral 500 Mg - Lote No.

151218 3 $ 0,40 $1,20
Clindamicina Solido Oral 300 Mg - Lote No.

044920 19 $ 1,00 $19,00
Cloruro De Sodio Liquido Parenteral 0,9 %

1000m! - Lote No. Sb20ff5 8 $ 1.18 $9.44
Clotrimazol Solido Vaginal 500mg - Lote No.

1080709 2 $ 1,13 $2,26
Clotrimazol Semisolido Cutaneo 1% - Lote No.

19080473 13 $ 1,22 $ 15,86
Clotrimazol Semisolido Vaginal 2% - Lote No.

20680u15 11 $ 311 $34,21
Cotrimoxazol (Sulfametoxazol + Trimetoprima)

Liquido Oral 200 Mg+ 40 Mg/5ml - Lote No. 2 $ 311 $6,22
20bn0101

Cotrimoxazol (Sulfametoxazol + Trimetoprima)

Solido Oral 400 Mg+80 Mg - Lote No. 18b0503 3 $ 0.23 $069
Cotrimoxazol (Sulfametoxazol + Trimetoprima)

Solido Oral 800 Mg+ 160 Mg - Lote No. 12 $ 5,33 $ 63,96
18bc1021

Dexametasona + Tobramicina Liquido Oftalmico

0,1 % + 0,3 % - Lote No. 00336 6 $ 0.41 $246
Diclofenaco Liquido Parenteral 25mg/MI - Lote

No. 130719 1 $ 0,12 $0,12
Diclofenaco Solido Oral 50 Mg - Lote No.

3239775 9 $ 0,22 $1,98
Dicloxacilina Solido Oral 500 Mg - Lote No. 8 $ 125 $10.00
282w

Dicloxacilina Solido Oral (Polvo) 250mg/5ml -

Lote No. 06220-7 4 $ 0.16 $0.64
Enalapril Solido Oral 20 Mg - Lote No. 20458 2 $ 2,20 $ 4,40
Ibuprofeno Liquido Oral 200mg/5ml - Lote No.

19bp08016 11 $ 0,25 $2,75
Ibuprofeno Solido Oral 400 Mg - Lote No.

3235138 20 $ 2,67 $ 53,40
Insulina Humana Nph (Accion Intermedia)

Liquido Parenteral 100ui/MI - Lote No. Kt6w993 30 $ 0,98 $2940
Ketorolaco Liquido Parenteral 30mg/MI - Lote

No. 135008 2 $ 2,00 $4,00
Combinaciones (Lactato Ringer) Liquido

Parenteral 1000 MI - Lote No. Sh20gcd 1 $ 0,02 $0,02
Levotiroxina Sodica Solido Oral 50mcg - Lote No.

M01481 14 $ 3,00 $42,00
Lidocaina (Sin Epinefrina) 2% Frasco 50 MI -

Lote No. 20ec1003 10 $ 3,00 $30,00
Lidocaina (Sin Epinefrina) 2% Frasco 50 MI -

Lote No. 20ec10003 12 $ 0.08 $0.96
Loratadina Solido Oral 10mg - Lote No. W060419 11 $ 1,95 $21,45
Loratadina Liquido Oral 5 Mg/5ml - Lote No.

840320 2 $ 0,24 $0,48
Losartan Solido Oral 100 Mg - Lote No. Gt20194 8 $ 0,21 $1,68
Metformina + Glibenclamida Tabletas 500 Mg + 2% $ 021 $5.46

5 Mg - Lote No. 20ud0316
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Omeprazol Solido Oral 20 Mg - Lote No. 010520 8 $ 1,98 $15,84
g)gn;ggrzaozfé Solido Parenteral 40mg - Lote No. 10 $ 0.80 58,00
zg[ﬁgit&r)rlol Gotas 100mg/MI - Lote No. 13 $ 320 $41.60
E?(;zigetamol Liquido Oral 150mg/5ml - Lote No. 23 $ 375 $86.25
Ezg.aieg%%léluquido Parenteral 10mg/MI - Lote 15 $ 0.24 $3.60
;’grlazc;tlamol Solido Oral 500 Mg - Lote No. 9 $ 318 528,62
;Fézgggg; Liquido Parenteral 50mg/MI - Lote No. 13 $ 1.00 $13,00
Gasa Vaselinada Sobre - Lote No. 191203 15 $ 0,90 $ 13,50
S&Jgggés Esteriles Libre De Latex N 6.5 - Lote No. 12 $ 0.12 14
%%r{g%léiZII?as Descartables 10 Cc - Lote No. 9 $ 014 $1.26
Jeringuillas Descartables 5 Cc - Lote No. 18187 7 $ 0,27 $1,87
Llave De Tres Vias Unidad - Lote No. T180472 11 $ 1,25 $13,75
Microgotero Unidad - L_ote_No. 18}023 4 $ 1,20 $4,80
E:Ba:z:]eurl;7(ttr:t\llgg,osEc:cF))eS:ieé;%o-(L’g‘te N 15488.05 20 $ 1,20 $ 24,00
Eg:gtﬂolln&aalgln%slo Perfferfco (N° 18) Unfdad - 29 $ 185 $ 40,66
Eg:gtﬂolln&aalglngso Perfferfco (N° 20) Unfdad - 4 $ 2,00 58,00
Egtzt(’e\lrollniga?:/leg%s; Periferico (N° 24) Unidad - 24 $ 225 $54.00
E(I)It(;SN[i)e. fgztllérgﬁ;ntetlca De Poliamida 6 Unidad - 17 $ 0.08 $1.36
f\tlecr)i.nzgSJligagS[S?escartables Insulina Unidad - Lote 24 $ 095 52285
iggggiggézy 2 Vias No 14 Unidad - Lote No. 2 $ 095 $20.04
igrlwggi;géiy 2 Vias No 16 Unidad - Lote No. 22 $ 3,02 $86.24
ﬁléttl;rﬁlét;sia;z;blle (Catgut Cromfco) 2/0 Unfdad - 23 $ 144 $33.17
Etéttl;rﬁléblsgégllbzlgécmgut Cromico) 2/0 Unidad - 9 $ 302 $35.28
iléttlér’ziléblsggg;ti:)el(Catgut Cromico) 2/0 Unidad - 12 $ 0.39 $4.68
xSZgZ%ZGasa De 4 Pulgadas Unidad - Lote No. 23 $ 0.44 $10,07
xgréc_izzl?fgfasa De 6 Pulgadas Unidad - Lote No. 10 $ 078 784
xzzggzlzlgstica De 4 Pulgadas Unidad - Lote No. 21 $ 101 $21.17
ngggzlzlgstica De 6 Pulgadas Unidad - Lote No. 20 $ 230 $ 46,00
Eg;igée}gtlina 910 (Vicryl) 0 Unidad - Lote No. 4 $ 431 $17.25
;’ggg;zilgtlina 910 (Vicryl) 2-0 Unidad - Lote No. 15 $ 179 $ 26,38
Eglzi%l)zictina 910 (Vicryl) 3-0 Unidad - Lote No. 20 $ 179 $35,84
Eggg;%cltina 910 (Vicryl) 4-0 Unidad - Lote No. 6 $ 215 $12.00
Eglzi%a;czti?na 910 (Vicryl) 5-0 Unidad - Lote No. 7 $ 078 $5.49
(Dationy - Lote No. 16057-01 2 |s 090 81071
Hilos De Sutura Sintetica De Poliamida 3/0 2 $ 314 $ 68,00

(Dafilon) - Lote No. 16743-01
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Hilos De Sutura Sintetica De Poliamida 3/0
(Dafilon) - Lote No. 620024 18 $ 2,25 $40.50
Hilos De Sutura Sintetica De Poliamida 4/0
(Dafilon) - Lote No. 10716279 22 $ 2,25 $49.50
TOTAL: $1.422,09
Tabla 29. Maguinaria y Equipo
MAQUINARIA'Y EQUIPO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Equipo Médico (tensiometro) 3 $ 31,00 $ 93,00
Equipo Médico (estetoscopio) 3 $ 2300| $ 69,00
Equipo Médico (oximetro) 3 $ 80,00| $ 240,00
Equipo Médico (set de diagndstico) 2 $ 12500| $ 250,00
Lampara medica 2 $ 27,00 | $ 54,00
Equipo/Maquinaria de Laboratorio 11 $ 3.500,00| $ 38.500,00
Camillas 3 $ 170,00 | $ 510,00
Equipo de desinfeccion laser 8 $ 150,00 | $ 1.200,00
TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPO 3 40.916,00
Tabla 30. Equipos de oficina
EQUIPOS DE OFICINA
DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Celulares 1 $ 300,00 | $ 300,00
Teléfono inalambrico 2 $ 70,00 | $ 140,00
Suministros de oficina 1 $ 2.500,00 | $ 2.500,00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 2.940,00
Tabla 31. Equipo de computo
EQUIPO DE COMPUTO
DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Computadoras 4 $ 800,00 $ 3.200,00
Impresora Epson Xp2101 3 $ 120,00 $ 360,00
Alarma 1 $ 49,00 $ 49,00
Cémaras de video 3 $ 56,00 $ 168,00
Television, SONY 2 $ 300,00 $ 600,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO $4.377,00
Tabla 32. Muebles y enseres
MUEBLES Y ENSERES
DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Coches de curacion 3 $ 60,00 $ 180,00
Exhibidores 1 $ 120,00 $ 120,00
Muebles de oficina 3 $ 130,00 $ 390,00
Estanteria 3 $ 80,00 $ 240,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 930,00

4.1.2 Inversion inicial
La inversion inicial esta establecida por la forma en la que se estructura el capital, la

misma que se detalla a continuacion:
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Tabla 33. Inversion inicial

ACTIVOS F1JOS $ 50.585,09
ACTIVOS DIFERIDOS $ -

CAPITAL DE TRABAJO $ 641491
TOTAL INVERSION $ 57.000,00

4.2 Financiamiento

El financiamiento se desarrolla restando el aporte de los socios el cual asciende a 22000

ddlares, generando un crédito de 35000 dolares.

Tabla 34. Financiamiento

RECURSOS PROPIOS

Aporte socios $ 22.000,00 39% 5,97% 2,30%
RECURSOS AJENOS

Préstamo $ 35.000,00 61% 9,84% 4,01%
TOTAL INVERSION $ 57.000,00 100% 6,31%

El crédito esta establecido para 60 meses con una tasa de interés del 9,84% con un interés

de 3.191,51 ddlares, con cuotas de 740,89 ddlares lo cual no constituye un riesgo para la

empresa.
Tabla 35. Tabla de amortizacién
DEUDA 35.000,00 PLAZO 0 CUOTAS -
TASA DE INTERES 9,84% PAGO ANUAL 12 FIJAS '
MES DEUDA INTERES CAPITAL CUOTAS SALDO

$  35.000,00 $ 35.000,00
1 $ 35.000,00 | $ 287,00 | $ 45389 | $ 740,89 | $  34.546,11
2 $ 3454611 | $ 28328 $ 45762 | $ 740,89 | $  34.088,49
3 $ 34.08849 | $ 27953 | $ 46137 | $ 740,89 | $  33.627,12
4 $ 33.627,12 | $ 27574 $ 46515 | $ 740,89 | $  33.161,97
5 $ 33.161,97 | $ 27193 | $ 46897 | $ 740,89 | $  32.693,00
6 $ 32.693,00 | $ 268,08 | $ 47281 | $ 740,89 | $  32.220,19
7 $ 3222019 | $ 26421 | $ 47669 | $ 740,89 | $  31.743,50
8 $ 31.74350 | $ 260,30 | $ 480,60 | $ 740,89 | $  31.262,91
9 $ 31.262,91 | $ 256,36 | $ 48454 | $ 740,89 | $  30.778,37
10 $ 30.77837 | $ 25238 $ 48851 | $ 740,89 | $  30.289,86
11 $ 30.289,86 | $ 24838 | $ 49252 | $ 740,89 | $  29.797,34
12 $ 29.797,34 | $ 24434 $ 49656 | $ 740,89 | $  29.300,78
13 $ 29.300,78 | $ 24027 | $ 500,63 | $ 740,89 | $  28.800,16
14 $ 28.800,16 | $ 236,16 | $ 504,73 | $ 74089 | $  28.295.42
15 $ 28.29542 | $ 232,02 $ 508,87 | $ 740,89 | $  27.786,55
16 $ 27.786,55 | $ 22785 ] $ 513,04 | $ 740,89 | $  27.27351
17 $ 27.27351 | $ 22364 $ 517,25 | $ 74089 | $  26.756,25
18 $ 26.756,25 | $ 21940 | $ 521,49 | $ 740,89 | $  26.234,76
19 $ 26.234,76 | $ 21513 | $ 52577 | $ 740,89 | $  25.708,99
20 $ 25.708,99 | $ 21081 ] $ 530,08 | $ 740,89 | $  25.178,91
21 $ 2517891 | $ 206,47 | $ 53443 | $ 74089 | $  24.644,49
22 $ 2464449 | $ 202,08 | $ 538,81 | $ 740,89 | $  24.105,68
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23 $ 2410568 | $ 19767 | $ 54323 | $ 74089 | $ 23.562,45
24 $ 2356245 | $ 19321 | $ 54768 | $ 740,89 | $ 23.014,77
25 $ 23.01477 | $ 188,72 | $ 552,17 | $ 740,89 | $ 22.462,59
26 $ 2246259 | $ 184,19 | $ 556,70 | $ 74089 | $ 21.905,89
27 $ 2190589 | $ 17963 | $ 561,27 | $ 740,89 | $ 21.344,63
28 $ 2134463 | $ 175,03 | $ 565,87 | $ 74089 | $ 20.778,76
29 $ 2077876 | $ 170,39 | $ 57051 | $ 74089 | $ 20.208,25
30 $ 20.20825 | $ 16571 | $ 575,19 | $ 740,89 | $ 19.633,06
31 $ 19.633,06 | $ 160,99 | $ 579,90 | $ 74089 | $ 19.053,16
32 $ 19.053,16 | $ 156,24 | $ 584,66 | $ 740,89 | $ 18.468,50
33 $ 18.468,50 | $ 15144 | $ 589,45 | $ 74089 | $ 17.879,05
34 $ 17.879,05 | $ 14661 | $ 59429 | $ 740,89 | $ 17.284,76
35 $ 17.284,76 | $ 141,74 | $ 599,16 | $ 740,89 | $ 16.685,61
36 $ 16.685,61 | $ 136,82 | $ 604,07 | $ 74089 | $ 16.081,53
37 $ 16.081,53 | $ 131,87 | $ 609,03 | $ 740,89 | $ 15.472,51
38 $ 1547251 | $ 126,87 | $ 614,02 | $ 74089 | $ 14.858,49
39 $ 14.858,49 | $ 12184 | $ 619,05 | $ 740,89 | $ 14.239,43
40 $ 1423943 | $ 116,76 | $ 624,13 | $ 74089 | $ 13.615,30
41 $ 13.615,30 | $ 11165 | $ 629,25 | $ 74089 | $ 12.986,05
42 $ 12.986,05 | $ 106,49 | $ 634,41 | $ 740,89 | $ 12.351,65
43 $ 12.35165 | $ 101,28 | $ 639,61 | $ 74089 | $ 11.712,03
44 $ 11.71203 | $ 96,04 | $ 644,86 | $ 74089 | $ 11.067,18
45 $ 11.067,18 | $ 90,75 | $ 650,14 | $ 740,89 | $ 10.417,04
46 $ 1041704 | $ 8542 | $ 655,47 | $ 740,89 | $ 9.761,56
47 $ 9.761,56 | $ 80,04 | $ 660,85 | $ 740,89 | $ 9.100,71
48 $ 9.100,71 | $ 7463 | $ 666,27 | $ 740,89 | $ 8.434,44
49 $ 8.434,44 | $ 69,16 | $ 671,73 | $ 740,89 | $ 7.762,71
50 $ 776271 | $ 6365 | $ 677,24 | $ 740,89 | $ 7.085,47
51 $ 7.08547 | $ 58,10 | $ 682,79 | $ 740,89 | $ 6.402,68
52 $ 6.402,68 | $ 5250 | $ 688,39 | $ 740,89 | $ 5.714,29
53 $ 571429 | $ 46,86 | $ 694,04 | $ 740,89 | $ 5.020,25
54 $ 5.020,25 | $ 4117 | $ 699,73 | $ 740,89 | $ 4.320,52
55 $ 432052 | $ 3543 | $ 70547 | $ 740,89 | $ 3.615,06
56 $ 3.615,06 | $ 2964 | $ 71125 | $ 740,89 | $ 2.903,81
57 $ 290381 | $ 2381 $ 717,08 | $ 740,89 | $ 2.186,72
58 $ 2.186,72 | $ 1793 | $ 722,96 | $ 740,89 | $ 1.463,76
59 $ 146376 | $ 12,00 | $ 72889 | $ 740,89 | $ 734,87
60 $ 73487 | $ 6,03| $ 73487 | $ 740,89 | $ -0,00
TOTAL $ 3.19151 | $ 5.699,22 $ 8.890,73
4.3 Gastos

4.3.1 Gastos Administrativos

A continuacion, se presentan los gastos administrativos proyectados para 5 afios.

Tabla 36. Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Suministros de Oficina | $ 403,40 | $ 41974 | $ 436,74 | $ 45442 | $ 472,83
Sueldos y Salarios $ 3460032 | % 3602239 | % 3750291 |$ 39.04428 | $ 40.649,00
Servicios Basicos $ 1.350,00 | $ 140468 | $ 1.46156 | $ 1520,76 | $ 1.582,35
Depreciaciones $ 2.320,03 | $ 2.320,03 | $ 2.320,03 | $ 861,03 | $ 861,03
Arriendos $ 700,00 | $ 735,00 | $ 77175 | $ 810,34 | $ 850,85
TOTAL $ 39.373,75 $ 40.901,83 $ 42.492,99 $ 42.690,83 $ 44.416,06
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4.3.2 Gastos de ventas

Los gastos de ventas proyectados son:

Tabla 37. Gastos de Ventas
GASTOS DE VENTAS

POP $ 500,00 | $ 520,25 | $ 54132 | $ 56324 | $ 586,05
Redes Sociales $ 5.840,00 | $ 6.076,52 | $ 6.32262 | $ 6.57869 | $ 6.845,12
TOTAL $  6.340,00 $  6.596,77 $ 6.863,94 $ 7.141,93 $ 7.43118

4.4 Presupuesto

El presupuesto de ingresos y egresos esta dado por un crecimiento del 25%, el mismo que

se detalla a continuacion:

4.1.1 Ingresos

Tabla 38. Ingresos

$ $ $ $
VENTAS 18% 55.500,00 |$ 65.490,00 | 77.278,20 91.188,28 107.602,17
TOTAL $ $ $ $ $
INGRESOS 55.500,00 | 65.490,00 77.278,20 91.188,28 107.602,17

4.2 Estados financieros

Los estados financieros de la empresa se desarrollan a partir de la informacién de la

informacidn econdmica entregada por la empresa la cual se detalla a continuacion:
4.2.1 Estado de Situacion Proyectado

A continuacion, se muestra el balance general proyectado a 5 afios de funcionamiento de
la empresa.

Tabla 39. Estado de situacién proyectado

| ESTADO DE SITUACION PROYECTADO I

ACTIVOS
CORRIENTES $ 641491 $ 8.208,37 $ 17.920,59 $ 32.260,56 $ 54.44359 $ 8554185
Caja / Bancos $ 6.41491 $ 8.208,37 $ 17.920,59 $ 32.260,56 $ 54.44359 $ 8554185

Inventario de MPD
NO CORRIENTES
TANGIBLES $50.585,09 $ 48.265,06 $ 45.945,03 $ 43.625,00 $ 42.763,97 $ 41.902,94
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Inventario de medicamentos $ 1.422,09 $  1.422,09 $  1.422,09 $  1.422,09 $  1.422,09 $  1.422,09
Maquinaria y equipo $40.916,00 $ 40.916,00 $ 40.916,00 $ 40.916,00 $ 40.916,00 $ 40.916,00
Equipo de oficina $ 2.940,00 $ 2.940,00 $ 2.940,00 $ 2.940,00 $  2.940,00 $  2.940,00
Equipo de computacién $ 4.377,00 $ 4.377,00 $ 4.377,00 $ 4.377,00 $  4.377,00 $  4.377,00
Muebles y enseres $ 930,00 $ 930,00 $ 930,00 $ 930,00 $ 930,00 $ 930,00
() Depreciacién acumulada $ (2.320,03) $ (4.640,06) $_ (6.960,09) $ (7.821,12) $_(8.682,15)
TOTAL ACTIVOS $57.000,00 $ 56.473,43 $ 63.865,62 $ 75.885,56 $ 97.207,56 $ 127.444,79
PASIVOS

Amortizacién del Préstamo $ 35.000,00 $ 29.300,78 $ 23.014,77 $ 16.081,53 $ 843444 $ -0,00
15% Participacion

Trabajadores por pagar $ - $ 205173 $ 358673 $ 5.64555 $ 7.847,26
ii;"r'mp“eStoa'a Renta por $ - $ 2090662 | $ 508120 $  7.997.87 $ 11.116,96
TOTAL PASIVOS $ 35.000,00 $ 29.300,78 $ 27.973,11 $ 24.749,46 $ 22.077,86 $ 18.964,22
PATRIMONIO

Capital Social $22.000,00 $ 22.000,00 $ 22.000,00 $ 22.000,00 $ 22.000,00 $ 22.000,00
Utilidad Neta $ - $ 5.172,65 $ 8.719,85 $ 15.243,59 $ 23.993,60 $ 33.350,87
Utilidad Acumulada $ - $ - $ 5.172,65 $ 13.892,50 $ 29.136,10 $ 53.129,70
TOTAL PATRIMONIO $ 22.000,0 $ 27.172,65 $ 35.892,50 $ 51.136,10 $ 75.129,70 $ 108.480,57
TOTAL PASIVO +

PATRIMONIO $57.000,00 $ 56.473,43 $ 63.865,62 $ 75.885,56 $ 97.207,56 $ 127.444,79

4.2.2 Estado de Resultados Integral

Se desarroll6 el estado de resultados integral en la que se demuestra el crecimiento

sostenido de la empresa y por ende la sostenibilidad en el mercado.

Tabla 40. Estado de resultados integral

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

(=) | Ingresos por Ventas $ 55.500,00 | $ 65.490,00 | $ 77.278,20 | $ 91.188,28 | $ 107.602,17

(+) | VENTAS $ 55.500,00 | $ 65.490,00 | $ 77.278,20 | $ 91.188,28 | $ 107.602,17

(-) | Costos de Servicio $ 142209 | $ 170848 | $ 205225 | $ 247485 | $ 298355
UTILIDAD BRUTA EN

©) | vEnTAS $ 5407791 | $ 63.78152 | $ 7522595 | $ 88.713,42 | $ 104.618,61

(-) | GASTOS OPERACIONALES | $ 45.713,75 | $ 4749860 | $ 49.356,93 | $ 49.832,76 | $ 51.847,24
Gastos Administrativos $ 3937375 | $ 40.901,83 | $ 4249299 | $ 42.690,83 | $ 44.416,06
Suministros de Oficina $ 40340 | $ 41974 | $ 436,74 | $ 454,42 | $ 472,83
Sueldos y Salarios $ 34.600,32 | $ 36.022,39 | $ 37.502,91 | $ 39.044,28 | $ 40.649,00
Servicios Bésicos $ 135000 | $ 140468 | $ 146156 | $ 152076 | $ 1.582,35
Arriendos $ 700,00 | $ 73500 | $ 77175 | $ 810,34 | $ 850,85
Depreciaciones $ 232003 | $ 232003 | $ 232003 | $ 861,03 | $ 861,03
Gastos de Ventas $ 634000 | $ 659,77 | $ 686394 | $ 7.14193 | $ 743118

(=) | UTILIDAD OPERACIONAL $ 8.364,16 | $ 16.28291 | $ 25.869,02 | $ 38.880,66 | $ 52.771,38

() | Gasto Financiero (INTERES) $ 319151 | $ 260471 | $ 195750 | $ 124364 | $ 456,29
UTILIDAD ANTES PARTIC.

=) | TRAB. $ 517265 | $ 13.678,20 | $ 2391152 | $ 37.637,02 | $ 52.315,09

(-) | 15% Partic. Trabajadores $ 2051,73 | $ 358673 | $ 564555 | $ 7.847,26
UTILIDAD ANTES

) | IMPUESTO RENTA $ 517265 | $ 11.62647 | $ 20.324,79 | $ 31.991,47 | $ 44.467,83

(-) |25 % Impuesto a la Renta $ 290662 | $ 508120 | $ 799787 | $ 11.116,96

(=) | UTILIDAD NETA $ 517265 | $ 8.719,85 | $ 1524359 | $ 23.993,60 | $ 33.350,87
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4.2.3 Flujo de efectivo

El flujo de efectivo se proyecta a 5 afios en el cual se

paulatino y sostenido de la empresa.

(+)
*)
*)
*)

©)

©)

Tabla 41. Flujo de efectivo

puede observar un crecimiento

FLUJO DE CAJA

A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial 6.414,9 | 8.208,4 | 17.920,6 | 32.260,6 | 54.443,6
Venta de servicios 55.500,0 | 65.490,0 | 77.278,2 | 91.188,3 | 107.602,2
Valor residual Activos 21.919,0
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS 61.914,9 | 73.698,4 | 95.198,8 | 123.448,8 | 183.964,7
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de servicios 14221 | 1.7085 | 2.052,3 | 2.474,9 2.983,6
Gastos Administrativos 37.053,7 | 38.581,8 | 40.173,0 | 41.829,8 | 43.555,0
Gastos de Ventas 6.340,0 | 6.596,8 | 6.863,9 | 7.1419 | 7.4312
Gastos Financieros 3.191,5 | 2.604,7 | 1.9575 | 1.2436 456,3
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta'y equipo | 28.585,1
Gastos de Constitucion -
APORTE SOCIOS 22.000,0
TOTAL FLUJO DE COSTOS 50.585,1 |48.007,3 | 49.491,8 | 51.046,6 | 52.690,2 | 54.426,0
(A-B) !:LUJO DE FONDOS (50.585,1) | 13.907,6 | 24.206,6 | 44.152,1 | 70.758,6 | 129.538,7
ECONOMICOS
APORTE SOCIOS 22.000,0
15% Participacion Trabajadores - 2.051,7 | 3.586,7 | 5.645,6
25% Impuesto a la Renta - 2.906,6 | 5.081,2 | 7.997,9
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS 6.414,9 8.208,4 | 17.920,6 | 32.260,6 | 54.443,6 | 107.460,8
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4.3 Métodos de evaluacion que toma en cuenta el valor del dinero a través del tiempo

4.3.1 Valor Presente Neto (VPN-VAN)

El VAN de la empresa asciende a cifra que es positiva y a través de la cual se denota un

crecimiento sostenido de la empresa.

Tabla 42. VAN
VAN
0 | $ (22.000,00) 1,0000| $  (22.000,00)
1 | $ 7.49268 08519 $ 638272
2 | $ 11.039,88 07257 $  8.01127
3 [ $ 17.563,62 06182 $ 10.857,24
4 | $ 2485463 05266 $ 13.088,23
5 |$ 34.211,90 04486 $  15.346,85
VAN $ 31.686,31

4.3.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno de la empresa asciende al 55,67%, cifra alta pero que no esta
fuera de la realidad nacional dado que la pandemia del COVID 19 ha generado una mayor
preocupacion de las personas por su salud de ahi que se increment6 la demanda de los

servicios de salud a nivel nacional, potencializando a la empresa en el mercado nacional.

Tabla43. TIR

TR | ss6m% |

4.3.3 Tasa de Descuento

Con la finalidad de obtener la tasa de descuento se procede a sumar el WACC, asi como
la tasa de riesgo pais y la tasa de inflacion actual, estableciendo una tasa de descuento del
17,39%.
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Tabla 44. Tasa de descuento

6,31%
9,80%
1,28%
TMAR / Tasa de descuento 17,39%

4.3.4 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

El periodo de recuperacidn de la inversion esta dado por:

Tabla 45. Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPE'RACION DE LA
INVERSION
0 $ 22.000,00
1 $ 6.382,72 $ 6.382,72
2 $ 8.011,27 $ 14.393,99
3 $ 10.857,24 3 25.251,23
4 $ 13.088,23 $ 38.339,46
5 $ 15.346,85 $ 53.686,31
Tabla 46. Datos PRI
3
22.000,00
25.251,23
13.088,23

Tabla 47. Tiempo de recuperacion de la inversion
afios meses dias
PRI = 2,75 2,28 8,40
4.3.5 Relacién Costo Beneficio
La relacion costo — beneficio evidencia que por cada délar invertido la empresa gana 1,48

dolares, a partir del cual se puede adquirir nuevos insumos para la empresa.
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Tabla 48. Relacion Costo - Beneficio

RELACION COSTO BENEFICIO

0 $ 5058509 |$ 50.585,09
1 13 61.914,91 $ 52.742,86 $ 4800732 |$ 40.895,53
2 |3 73.698,37 $ 53.480,41 $ 4949177 |$ 35.914,50
3 |3 95.198,79 $ 58.848,68 $ 5104665 | $ 31.555,32
4 |$  123.44883 $ 65.007,09 $ 5269022 |$ 27.746,22
5 | $  183.964,73 $ 82.523,33 $ 5442605 | $ 24.414,56
SUMA $ 312.602,37 $ 21111122
RELACIONB/C 1,48

4.4 Métodos de evaluacion que no toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo

Los indicadores financieros permiten medir el desempefio de la empresa, los mismos que

se muestran a continuacion:

Tabla 49. Indicadores financieros

LIQUIDEZ

o S Activo Circulante | _ 1,59 2,07 2,56 3,12
Indice de Liquidez = - - =
Pasivo Circulante

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta 97% 97% 97% 97% 97%
Ventas

Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional 15% 25% 33% 43% 49%
Ventas

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta 9% 13% 20% 26% 31%
Ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta 19% 24% 30% 32% 31%
Patrimonio

Rendimiento Sobre Activos Totales = Utilidad Neta 9% 14% 20% 25% 26%
Total Activos

4.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio de la empresa esta dada por 38.903,60 ddlares, cuyo célculo se

demuestra a continuacion:
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Tabla 50. Punto de eiuilibrio

. _ 38.270,35
PE en délares = L 903,40
55.500,00
. _ 38.270,35
PE en délares = 0,98
PE en délares = 38.903,60 dolares

4.6 Analisis de sensibilidad

El andlisis de la sensibilidad se calcula para establecer las variaciones positivas o

negativas a las que puede enfrentarse la empresa.

4.6.1 Optimista

Tabla 51. Escenario optimista
ANALISIS DE ESCENARIOS

A. FLUJO DE BENEFICIOS
. L $ $ $ $
Flujo de efectivo inicial 6.414,91 8.20837 | 17.92059 | 32.26056 $ 5444359
$ $ $ $
Ventas 5550000 | 6549000 | 77.27820 | onigspg | > 10760217
Valor residual Activos $ 2191897
Recuperacién de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 6191491 | $ 73.698,37 | $ 95.198,79 | $123.448,83 | $183.964,73
B. FLUJO DE COSTOS
Costos de Importacion $ 156430 [$ 1.879,33 2 z; 48 2 72% 34 $ 328191
L $ $ $ $
Gastos Administrativos 4075000 | 4243098 | 4410026 | 601278 | S 4791053
Gastos de Ventas $ 6.974,00 |$ 7.256,45 7 55% 23 7 85% 12 $ 817429
Gastos Financieros $ 319151 |$ 2.604,71 1 9:% 50 1 2:; 64 $ 456,29
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo 28 525 09
Gastos de Constitucion
$
APORTE SOCIOS 22.000,00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 50.585,09 | $ 52.488,90 | $ 54.180,48 | $ 55.955,56 | $ 57.834,88 | $ 59.823,02
(A - B) FLUJO DE FONDOS |
ECONOMICOS $-50.58509 [ $ 9.426,01 | $ 19517,90 | $ 39.243,22 | $ 65.613,95 | $124.141,71
. $
Préstamo 35.000,00
$
APORTE SOCIOS 22.000,00
Amortizacion de Préstamo $ 569922 [$ 6.286,02 6 93;% 23 7 6£ 09 $ 843444
10% Participacion Trabajadores $ - |$ 205173 3 58% 73 5 65‘3 55 $  7.847,26
29,5% Impuesto a la Renta $ - $ $ $ $
! 2.906,62 5.081,20 7.997,87 11.116,96
Flujo de Fondos $ 641491 | $ 3.726,79 | $ 8.27353 | $ 23.642,06 | $ 44.323,44 | $ 96.743,04
17,39%
Flujo de fondos $ $ 372679 |$ 827353 $ $ $
(22.000,00) T T 23.642,06 44.323,44 96.743,04
Tasa de descuento = 17,39% Tasa Referencial
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| VAN = | $ 68.530,82 Proyecto Viable
[TIR= | 69,97% Proyecto Viable

Con el crecimiento se plantea un escenario optimista en el que el VAN asciende a
68.530,82 ddlares y el TIR alcanza el 69,97% verificando un amplio crecimiento y

dominio en el mercado.

4.6.2 Pesimista

Tabla 52. Escenario pesimista
ANALISIS DE ESCENARIOS

A. FLUJO DE BENEFICIOS

. L $ $ $
Flujo de efectivo inicial $ 641491 |$ 820837 17.920,50 32.260,56 54.443.59
$ $ $ $ $
Ventas 38.850,00 48.562,50 | 6070313 | 75.878,91 | 94.848,63
. . $
Valor residual Activos 21.918,97
Recuperacién de Capital de Trabajo -
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 45.264,91 $ 56.770,87 | $ 78.623,71 | $108.139,46 | $171.211,20
B. FLUJO DE COSTOS
L $
Costos de Importacion $ 156430 |$ 1.87933 2.257.48 $ 272234 |$ 328191
. ! $
Gastos Administrativos $ 40.759,09 | $ 42.439,98 44.190,26 $ 46.012,78 | $ 47.910,53
$ $
Gastos de Ventas $ 697400 |$  7.256,45 7.550,33 $ 7.856,12 8.174,29
. . $ $
Gastos Financieros $ 319151 |$ 260471 1.957.50 $ 1.243,64 456,29
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo 28 525 09
$
APORTE SOCIOS 22.000,00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 50.585,09 | $ 52.488,90 | $ 54.180,48 | $ 55.955,56 | $ 57.834,88 | $ 59.823,02

(A - B) FLUJO DE FONDOS $-50.585,09 | $ -7.22399 | $ 259040 |$ 22.668,15 | $ 50.304,58 | $111.388,18

ECONOMICOS
Préstamo s
35.000,00
$
APORTE SOCIOS 22.000,00
o . $ $ $
Amortizacion de Préstamo $ 569922 |$ 6.286,02 6.933.23 7.647,00 8.434,44
L . $ $ $
0,
10% Participacién Trabajadores $ 205173 3.586,73 5.645,55 7.847,26
$ $ $
29,5% Impuesto a la Renta $  2.906,62 5.081.20 7.997.87 11.116,96
Flujo de Fondos $ 641491 | $ -12.92321 | $ -8.65397 | $ 7.066,99 | $ 29.014,07 | $ 83.98951
| 74089,41%
———— eAE T wn [ an  on | wa | on | wn ]
Flujo de fondos $ $ $ $ $ 29.014,07 | $ 83.989,51
(22.000,00) (12.923,21) (8.653,97) 7.066,99 T S
Tasa de descuento = 74089,41% Tasa Referencial
_ $ .
VAN = (22.017,43) Proyecto Viable
TIR = 29,05% Proyecto Viable
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Se plantea un escenario pesimista en el que el VAN asciende a -22.017,43 ddlares y el
TIR alcanza el 29,05% verificando un amplio crecimiento y dominio en el mercado.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.Conclusiones

- Los Consultorios Médicos Platinum no se encuentran preparados para cubrir la
demanda que se genero tras la pandemia del COVID 19, por tanto, es importante

seguir la implementacion del plan estratégico existente.

- Después del andlisis demogréafico, el mercado objetivo a enfocarse son personas
que residan en la provincia de Cotopaxi en cantones como Latacunga, Pujili,

Saquisili y Salcedo.

- El estudio de mercado realizado determino que el mercado objetivo al que se debe
enfocar todos los esfuerzos estratégicos son las personas de cualquier edad, ya que

la salud es uno de los factores importantes en las familias.

- A partir del analisis de mercado, la inexistencia de un plan de marketing afecta de
manera significativa, ya que disminuye la posibilidad de que posibles clientes que
forman parte del mercado objetivo, no soliciten los servicios médicos de los

Consultorios Médicos.

- Se puede determinar que los Consultorios Médicos Platinum, cuentan con
especialistas en salud altamente calificados y con una amplia experiencia, lo que

representa una de las fortalezas mas importantes.

- Del analisis de la matriz FODA, en los factores externos, la amenaza mas
representativa es el aumento del costo de insumos médicos por la actual pandemia
de COVID 19.

- Enlos factores internos se puede identificar que una fortaleza importante son los

precios accesibles para la poblacion que manejan los Consultorios Médicos

Platinum.
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La implementacion de nuevas herramientas digitales ya sea para operaciones o
gestion, no solo captard& mas pacientes, sino que también ayudara a los
Consultorios Médicos Platinum a optimizar sus recursos de manera eficiente y

eficaz, proporcionandole asi mayor productividad.

Desde el punto de vista financiero, el negocio se revela como rentable ya que se
toma en cuenta una inversion inicial de $57.000 y después de ser analizado
conjunto con las proyecciones financieras se obtiene un VAN de $ 31.686,31 y
una TIR de 55,67%, como resultado directo de las alianzas estratégicas
materializadas con empresas que poseen un reconocimiento e historial en el

mercado de la salud prepagada razon por la cual abarcan un mayor mercado.

Con la finalidad de potencializar las ganancias en la empresa se debe proyectar el
precio de atencion a pacientes a un precio equivalente a $ 28,79, de forma tal que
se garantice la plena rentabilidad empresarial respaldada por un servicio que sea
capaz de suplir plenamente los intereses y necesidades de los pacientes mas

exigentes.

Se hace necesario para garantizar valores econdmicos viables para la empresa que
se asegure una generacion aproximada de $ 107.602,17 de forma tal que se
asegure el correcto funcionamiento y estructura empresarial, traducido en un

servicio de calidad.

5.2.Recomendaciones

Es necesario la implementacion de nuevas tecnologias médicas y de Laboratorio
para los Consultorios Médicos Platinum con el fin de alinearse a las nuevas

necesidades de mercado tras la pandemia del COVID 19.

Tomando en cuenta la proyeccion en el incremente de pacientes, adaptar la
infraestructura de los Consultorios Médicos el cual genere un ambiente mas
comodo y que cumpla con la normativa de bioseguridad vigente para el COVID
19.
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Desarrollar posteriormente un plan de marketing para dar a conocer a los
Consultorios Médicos Platinum como una marca que represente confianza en el

paciente.

Realizar actualizaciones y capacitaciones continuas al personal administrativo de
las normas de bioseguridad para el COVID 19, con el fin de generar confianza en

posibles pacientes.

Mediante el uso de herramientas digitales y tecnoldgicas, implementar un nuevo
sistema de agendamiento de citas, que permita a Consultorios Médicos Platinum

mejorar su organizacion y eficiencia en el servicio.

Es importante la implementacion de nuevas herramientas digitales en gestion, las
cuales ayudaran a los Consultorios Médicos Platinum a cumplir sus objetivos

administrativos e incrementar la eficiencia en sus operaciones.

Elaborar una planificacion de alianzas estratégicas entre los Consultorios Médicos
Platinum y empresas de salud ya sea del sector publico o privado, con el fin de

ampliar la cartera de servicios.

Es importante realizar ajustes continuos al plan estratégico que permitan tomar en
consideracién los cambios constantes que sufre el entorno de los Consultorios

Meédicos Platinum.

Realizar camparfias de benchmarking, con el objetivo de estudiar a la competencia

identificando sus propuestas de valor, sus habilidades y carteras de servicios.

Con el objetivo principal de mejorar la imagen de los Consultorios Médicos
Platinum y captar nuevos pacientes, realizar programas de fidelizacion y de
retencion de clientes acompafiadas de la implementacién de herramientas digitales
en social media, en las cuales se medira de manera continua el impacto en la

poblacion.
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- Se recomienda al departamento de marketing y ventas la participacion de los
Consultorios Médicos Platinum en camparias de salud promovidas por entidades

publicas como el Ministerio de Salud o el Instituto de Seguridad Social (IESS).
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