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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion, tuvo como propoésito la implementacion de un centro
médico dedicado al servicio y atencion de pacientes a domicilio en la zona
suburbana Carapungo. Para ello, se disefié este trabajo en funcién de varios temas,

los cuales se abordan en el transcurso de seis capitulos.

Antes, la salud, la prevencion de enfermedades y el control de afecciones de salud
eran considerados factores de segundo plano por lo que las personas solo tomaban
precauciones a estos puntos cuando en realidad eran afectados, sin tener en cuenta
que muchos de estos iban siendo acumulados hasta convertirse en algo crénico o

inclusive peor.

Hoy en dia el bienestar de una persona es algo primordial, la cual requiere
prevencion, tiempo y sobre todo cuidado. La salud de una persona en general es el
motor del funcionamiento para realizar actividades diarias es por lo cual que la

sociedad ha visto a la salud como un motor de ingresos.

Por tal motivo se ha querido modelar una idea para el bienestar y cuidado del ser
humano en un proyecto de factibilidad que permite tener informacién clara y precisa
sobre la implementacion de un centro médico con un detalle adicional, el cual es el
servicio a domicilio, su personal, los servicios que ofrece, conocimiento sobre sus

competidores y el mercado en el que actualmente se quiere introducir. Para esto se



desarrollara un plan de negocios que permita solucionar estos problemas a través de

varias etapas.

Dentro del capitulo |, caracteristicas demograficas y socioeconémicas se sefiala la
situacién actual de la zona en la que se plasmara el proyecto, los problemas de
afeccion de salud que actualmente se encuentran en la zona y los cuidados de salud
que actualmente se aplican. La descripcién del bien o servicio que se brindara al
igual que la justificacion de la propuesta del negocio, ventajas competitivas y su

sostenimiento con el tiempo.

En el capitulo 11, estudio de mercado se analiza todo lo relacionado al entorno y/o
mercado objetivo, cual sera la futura demanda, quiénes serdn los posibles
competidores, los proveedores que prestaran servicios para la industria, y cudles
seran las estrategias de marketing; para eso se realizara la definicién del perfil de
mercado, analisis y prondstico de la demanda, analisis de la competencia, analisis de

la comercializacion y un analisis del mercado proveedor.

En el capitulo 111, se disefia y define todos los procesos que conformaran el servicio
a prestar, incluyendo el proceso de compras, el proceso de agendamiento de citas, el

de consulta médica, el de prestacion de servicio adicionales, de venta y post venta.



En el capitulo 1V, se define la organizacién del centro médico, sefialando las areas
pertenecientes, el personal que requerird cada area, cudles seran sus funciones,

obligaciones y responsabilidades.

En el capitulo V y VI, se evalla la factibilidad y la rentabilidad del proyecto,
teniendo en cuenta los estudios de la inversion y el estudio de los ingresos y egresos
que se realizan para la implementacion del centro medico. Para la evaluacion del
centro médico, ademas de evaluar la rentabilidad del proyecto con respecto a la
inversion y el periodo de recuperacion, se realiza a traves de los indicadores
financieros de rentabilidad de Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno (VAN y

TIR).



INTRODUCCION

Desde siempre la salud ha sido una prioridad en los seres humanos, no solo por la
prevencion de enfermedades sino también por alargar el periodo de vida. Esto se
ha venido adaptando a los cambios que se han dado tanto en la sociedad como en
el cambio de estilo de vida y es por eso que ahora se busca lugares que brinden
servicios médicos los cuales puedan ser de facil adquisicién para las personas que

necesitan el servicio.

Actualmente existen tantas necesidades insatisfechas que enfrentan las
administraciones zonales de Quito DM. Estas zonas estan econdmicamente
deprimidas, y debido a esto y otros factores externos como el medio ambiente, la
educacion, la falta de servicios béasicos y su ubicacion geogréfica, lo cual

dificultan el acceso a los servicios de salud.

En la ciudad de Quito segun el Ministerio de salud existieron cerca de 545.000
egresos hospitalarios durante el afio 2012, los cuales muchas veces fueron por
descuidos de salud de algun contagio insignificante y que con el tiempo se
convirtieron en una afeccion a la salud en muchos de los casos fue por la falta de
tiempo, trabajo y labores diarias; Ademas en pro del cuidado de la salud, se han
creado ordenanzas y normas tanto para la prevencion como para el tratamiento de
enfermedades, asi como el trato la implementacion de servicios médicos tanto

publicos como privados que tratan cualquier tipo de afeccion medica



Se llama a la concientizacion a todo aquel que haga uso de este trabajo a que la
salud no se debe tomar como un tema a la ligera, muchos de las complicaciones
médicas se han originado por descuidos llevando al deterioro del bienestar
corporal, es por eso que se debe acudir a un centro de salud a la primera

visualizacion de afecciones las cuales se hayan prolongado por mas de 48 horas.



1. ANTECEDENTESY OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Quito es la segunda ciudad mas poblada de Ecuador notablemente visible por las
localidades suburbanas de la ciudad, esto es considerando incluso las parroquias de
Conocoto, Amaguafia, Cumbaya, Nayon, Zambiza, Llano Chico, Calderdn, Pomasqui, San
Antonio, Tumbaco, Guangopolo, Puembo, Alangasi, La Merced,y Sangolqui dan una
poblacion real de la ciudad de Quito en 2.239.191 habitantes.  Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2010). Archivo nacional de datos y metadatos. Recuperado de

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/informacion-censal-cantonal/.

1.1 CARACTERIZTICAS DEMOGRAFICAS Y SOCIOECONOMICAS

Las parroquias Calderon (Carapungo) y Llano Chico, pertenecen a la zona
metropolitana suburbana Carapungo, con un ndmero de 152.242 y 10.673
habitantes respectivamente. Se encuentran a 2km de separacion, la una con la otra
por lo cual se las agrupa para el estudio. (Plan Metropolitano De Ordenamiento

Territorial 2012 — 2022, 2010).

En la zona metropolitana suburbana Carapungo existen cerca de 163.000 habitantes
(segun INEC), los cuales muchas veces por la falta de tiempo, nivel econémico y la
ubicacion de sus domicilios; descuidan y despreocupan su salud y bienestar. Esto
ocurre no por la falta de cultura o preocupacion por la salud si no por la falta de

tiempo o acceso econdémico de los habitantes.



En 2008 las enfermedades crénicas no transmisibles (diabetes mellitus,
enfermedades cerebrovasculares, enfermedades hipertensivas, cardiopatia
isquémica, insuficiencia cardiaca y cirrosis), los accidentes de transporte
terrestre y las agresiones fueron las principales causas de muerte en la
poblacion general de Ecuador.

De acuerdo con la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), las
enfermedades no transmisibles concentraron 45% de los afios de vida
saludable (AVISA), 30% las enfermedades transmisibles y 25% las lesiones.

Esto refleja un proceso de transicion epidemioldgica donde coexisten los
problemas cronicos no trasmisibles y las enfermedades transmisibles.
(Organizacion Mundial de la Salud. (2011). Estadisticas sanitarias
mundiales 2011. Ginebra: OMS.)

1.1.1 Identificacion del problema central

Desde siempre la salud ha sido una necesidad primordial en los seres
humanos, no solo por bienestar si no por prevencion y control de
enfermedades. Actualmente en la zona existe un solo centro de salud que
intenta satisfacer la demanda de toda el area poblacional y 4 sub centros
adicionales que atienden necesidades basicas de salud alrededor de la zona. El
centro municipal de salud Calderon el cual presta sus servicios de 8:00 hasta
las 16:00 horas no satisface las necesidades en cuanto a tiempo al igual que la

flexibilidad de costos en cuanto a sus servicios.

1.1.2 Analisis de problemas sociales



Podemos determinar que la salud y seguridad fisica son necesidades
primordiales y se convierten en exigencias de gran importancia por diversos
motivos, es por eso que mediante un analisis y estudio poblacional de la zona
suburbana Carapungo; determinando necesidades, preferencias, carencias y
estilos de vida, se podra encontrar las causas principales que motivan al
cuidado de salud personal y de igual manera las causas para el descuido del
mismo. Con esta informacion se podré realizar el desarrollo para un centro

médico ambulatorio de primer a domicilio.

1.2 CENTRO MEDICO Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

La salud del cuerpo humano ha sido objeto de estudio y cuidado dentro del ambito
médico a nivel mundial, para esto se han implementado diferentes lugares para

realizarlo tales como hospitales, clinicas, centros de salud, etc.

1.2.1 Centro médico

Enfermedades, accidentes o problemas con la salud han estado presente
siempre en la sociedad, a lo largo del tiempo se han implementado sitios y
métodos para controlar dichos inconvenientes en contra de la salud. Estos
medios que ayudan a la salud se han convertido en innumerables fuentes de
ingresos, en el Ecuador no es la excepcion; la implementacion de lugares
que ayuden a prevenir complicaciones en contra de la salud ha ido

incrementandose a medida del tiempo y creando una gran gama de sitios



que prestan dichos servicios, muchas personas requieren servicios de salud
en el pais, pero por algunas razones las personas han descuidado su salud
personal o han tenido restricciones para acceder a dichos servicios, esto
forma parte del crecimiento poblacional y de las dificultades econdémicas
que atraviesan los distintos grupos econoémicos del pais, al igual que la
distribuciéon de tiempo que determina cada persona para satisfacer sus

necesidades.

En el Ecuador no existen empresas a bajos costos que brinden este tipo de
servicio de atencion médica y mucho menos el cuidado necesario para
prevenir cualquier tipo de afeccién de salud a domicilio; Por lo que es un
sector de la industria que no se ha desarrollado en el pais. Se puede ver que
el cuidado y atencion de afecciones de salud es un problema para las
personas que sufren de alguna afeccion por diversos motivos, en especial la
falta de tiempo, es por eso que mediante un analisis y estudio de los clientes
en la zona sub urbana Carapungo; determinando preferencias, gustos,
estilos de vida y percepciones, se podra encontrar las causas que motivan al
cuidado del bienestar de salud y de igual manera las causas para el descuido
de los mismos. Con esta informacion se podra realizar un adecuado

proyecto de factibilidad para centro médico a domicilio.

El primer punto que se debe considerar es la competencia, dentro de este
factor a domicilio no existe mayor rivalidad ya que existen centros de salud
y hospitales que brindan servicios médicos de calidad pero no a domicilio y

aquellos que si brindan este servicio tienen un costo elevado.



1.2.2

Es por esto que MedHome promete ser un proyecto con alta rentabilidad al
no existir mayor cantidad de competidores directos que ofrezca los mismos

servicios y bajo las mismas condiciones.

El Servicio
Desde siempre la salud ha sido una necesidad primordial; los cambios en la
sociedad han desarrollado lugares los cuales se especializan en el

tratamiento de afecciones a la salud y a la prevencion de las mismas.

Dos factores importantes que afectan adquirir algin tipo de servicio médico;
el tiempo y el poder adquisitivo son dos limitantes que en nuestro pais
afectan principalmente a las personas de nivel econdmico medio y bajo. Es
por eso que para facilitar este servicio a este mercado objetivo se
implementara un centro médico a domicilio que trate afecciones de salud de

primer nivel.

MedHome ofrece un servicio que no tiene sustitutos cercanos, solo
competidores pero no son rival para la empresa en su totalidad por los
limitantes que intervienen al momento de adquirir el servicio. Ademas el
sector de Quito en el cual se establecera MedHome no cuenta con un centro

médico a domicilio los mismos servicios a costos de facil acceso.

Los servicios que presta el centro médico a domicilio, va destinado para
personas de toda edad, en donde proveera todos los cuidados y atenciones
necesarias para evitar complicaciones de salud. Los personas recibiran un

servicio de calidad ya que las personas que laboren para el centro médico



1.2.3

seran personas capacitadas y estén actualizados en servicios médicos los
cuales serén proporcionados fuera del ambiente hospitalario y cuentes con
los insumos médicos necesarios para satisfacer dicho servicio. Para cada
tipo de servicio se contard con el personal calificado para encargarse del
cuidado, prevencién y hasta comunicacion de técnicas a favor del bienestar

de la persona.

Por otro lado, MedHome cuenta con un médico de cabecera que en caso de
que se presenten situaciones fortuitas o accidentes mientras estén en
horarios fuera de periodos laborales reciban los servicios, ademas se
manejara a cada paciente con al menos dias de anticipacion para el
agendamiento de su cita, para la cual se mantendran historias clinicas por

paciente para el conocimiento del personal que pertenezca al centro médico.

El horario de atencion de MedHome serd los 7 dias de la semana siempre y
cuando se haya agendado una cita y se tenga conocimiento del dia en el que
se prestard el servicio caso contrario se tratar4 de captar mas clientes a
través de charlas. Se manejara un esquema de precios dependiendo el
servicio; Ademas se contara con una serie de promociones y facilidades de

pago que se detallardn méas adelante en las estrategias de precio y ventas.

La economia del Negocio

Dentro de este punto se realizara un analisis detallado de la economia, de la
sociedad, de las normas, asi como de la tecnologia del Ecuador tanto en el

presente como proyectada para todo el 2015.



A través de este analisis se dard una perspectiva visual mucho més amplia
de como se encuentra la situacion actual y futura con el fin de tener una idea

del entorno global para la implementacion de un negocio o proyecto.

1.2.3.1 Estudio econdémico

Dentro de este entorno se analizara la situacion econémica de afios
pasados y las proyecciones econdmicas futuras lo cual nos permita
crear una balanza y dar una idea acerca de la situacion del pais en
el ambito econdmico. Para esto se tomara en cuenta que la
economia en el Ecuador esta encaminada a promover un modelo
econémico y social, con el objetivo de aumentar la calidad de vida

de los involucrados.

Desde la presidencia actual ecuatoriana, se han visto altos y bajos
en la economia del pais; en el afio 2012 las empresas declararon
que cierran el afio y que sus ventas han sido positivas pese a la
situacion financiera que se suscitod durante ese afio. El crecimiento
fue aumentando poco a poco en los siguientes afios y no ha tenido
gran variacion en cuanto al ritmo econdémico que ha ido llevando el
pais.  Riesgo acumulado (2012). Negocios. Recuperado de
http://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/riesgos-se-

acumulando.html.

La economia ecuatoriana ha dependido la mayor parte de sus

recursos petroleros, y la liquidez podria verse afectada si los
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precios caen es por eso que Ecuador durante estos Gltimos afios ha
empezado a utilizar una herramienta que emplean los paises
desarrollados para anticipar las fluctuaciones econémicas y tomar
medidas que eviten problemas. Un ciclo dura 40 meses, en que la
economia registra momentos de desaceleracion, luego se expande y

finalmente desciende el ritmo de crecimiento.

Al cierre del afio 2013, la desaceleracion de la economia
ecuatoriana se encontrd ya en su fase final y, a partir del primer
trimestre de 2014, empez6 a mostrar signos de recuperacion del
actual ciclo. La economia del Ecuador (2014). Negocios.
Recuperado de  http://mundinews.com/ecuador-la-economia-se-

fortalecera-en-2014/

El 8 de abril el Fondo Monetario Internacional (FMI) publicé su
informe semestral “Perspectivas Econdémicas Globales”. De
acuerdo a estimaciones de la entidad, la economia global crecerd un
3,6% este afio (2014) y un 3,9% en el 2015. Y en el caso de
Ecuador la situacion también mejora, al evaluar un crecimiento del

Producto Interno Bruto (PIB) para el 2014.

Segun el FMI, las perspectivas de crecimiento de la economia
ecuatoriana en este afio incrementaran en dos décimas, pasando de
un 4% estimado en octubre, a un 4,2%. Crecimiento de la economia
(2014). Negocios. Recuperado de
http://www.elemprendedor.ec/crecimiento-de-la-economia-

ecuador-2014/.
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En resumen en el Ecuador se prevé una economia creciente y
estable independientemente de las fluctuaciones econdmicas que
tenga el pais, durante este andlisis se puede determinar que el pais
se mantiene con indicadores positivos y a un mas de crecimiento no
en grandes proporciones pero de igual forma son factores que
benefician a la sociedad. Lo que implica que la sociedad en si
cuenta con mayor liquidez y por ende con mayor capacidad de
endeudamiento lo que refleja mayor capacidad de inversion en

proyectos de distinta indole.

Ecuador es un pais que se ha ido recuperando después de su caida
en el afio 2000 el desarrollo de la sociedad va de la mano con el
crecimiento econdémico y durante estos afios hemos podido ver
grandes crecimientos en temas de educacion, sociales y en especial
de salud muchos de los proyectos en los cuales se ha invertido a
través del gobierno ha sido en infraestructura hospitalaria lo cual ha

beneficiado este sector.

1.2.3.2 Entorno Sociocultural

Durante los ultimos afios Ecuador ha estado bajo un gobierno
socialista, lo cual ha dado como resultado algunos cambios politicos
y sociales, beneficiando a la mayor parte de la poblacion, pese a la

oposicion de cierto porcentaje de la sociedad.
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Segun lo expuesto en la parte anterior referente al tema econémico,
en los ultimos afios se ha incrementado la capacidad de
endeudamiento y por ende el poder adquisitivo de la sociedad, se
invierte mas en bienes de capital y consumo, lo que significa que la
poblacion ecuatoriana tiene mayor capacidad de invertir en su

bienestar asi como el de su familia.

Hoy en dia con la globalizacion se vive en una sociedad cambiante
todo esto por el trabajo, la economia, los problemas y sobre todo la
falta de tiempo. El desarrollo y la investigacion han hecho la vida
mas facil, pero se ha descuidado la prevencion de enfermedades y

por ende el estado de salud de las personas.

Dentro de los hogares ecuatorianos siempre hay alguna afeccion de
salud en especial en temporadas de clima cambiante, esta
comprobado cientificamente que la variacion dréastica de clima
provoca al menos alguna afeccion de salud ya sea de manera
respiratoria, afeccion de piel, entre otras al igual que la mutacion de

algunos virus.

En el Ecuador se esta desarrollado una cultura preventiva, la cual
estd teniendo mayor cuidado con las enfermedades que son de
temporada e incluso con las que no han ingresado al pais. Las
principales instituciones de salud en conjunto con los comercios de
medicinas estan implementando campafias de vacunacion,

prevencion e incluso de cuidados durante contagio.
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El mercado de la salud estd creciendo en todo el mundo, y
especialmente en Latinoamérica, donde aun queda mucho
crecimiento y expansion. Para lo que en el Ecuador en los préximos
afios se proyecta un mayor crecimiento y aceptacion del cuidado

integral de la salud de las personas.

1.2.3.3 Entorno Normativo

No existe una normativa especifica que regule la actividad y delimite
el tipo de establecimiento que puede denominarse centro médico a
domicilio, sin embargo el establecimiento se apega a todas las
disposiciones que establece el Ministerio de salud y permisos
necesarios para su funcionamiento mas bien existe normativas para

lo que es hospitales, centros de salud, clinicas, etc.

En cuanto a la implementacion del centro médico se regira a la
Superintendencia de Compafiias y sera inscrita en el Registro

Mercantil, como sociedad andnima.

Ademas para el correcto funcionamiento se cumplirdn a cabalidad
con todos los requisitos de operacion tanto el RUC, permisos
sanitarios de funcionamiento, patente municipal, patente juridica,

registro sanitario, entre otros.

El gobierno ecuatoriano ha establecido como objetivo nacional la

obtencién de una productividad adecuada de todos los actores de la
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economia, empresas, microempresas, etc. mediante el
fortalecimiento del cumplimiento de la tributacion que es retribuida a
la sociedad a través de obras. Es por esto que se debe llevar una

correcta aplicacion de las normas tributarias y contables.

En este punto también se debe considerar las nuevas disposiciones
establecidas por el gobierno para la prestacion de servicios médicos,
la prescripcion de medicamentos registrados en el vademecum al
igual que la contencién de objetos corto punzantes que afecten al

medio ambiente.

1.2.3.4 Entorno Tecnoldgico

Tomando en cuenta que la implementacion de un centro médico el
cual preste servicios médicos a domicilio, no representa un gran

campo de estudio a la tecnologia como tal.

Pero no se debe dejar de lado las investigaciones en nuevos
tratamientos, técnicas de administracion de medicamentos,
herramientas de prevencion contra nuevos casos de pandemias, las
cuales se las puede estudiar a través de herramientas tecnologicas

de facil acceso

Sin embargo muchos de los factores de estudio antes mencionados
pueden servir como fuentes de apoyo para la captacion de nuevos

clientes y la ampliacion de los servicios que se ofrecen al igual que
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la comunicacion con los distintos medios de salud que pueden ser

socios fuertes para el crecimiento del centro médico

La prestacion de servicios medicos es el principal motor que
permite obtener ingresos para el negocio es por eso que no se debe
dejar de lado la investigacion de nuevas maneras de prestar un
servicio médico los cuales puedan ser dados de mejor manera a
través de herramientas tecnoldgicas sin la necesidad de la
intervencion humana. Ademas, para las instalaciones del centro
médico se debe tomar en cuenta la distribucion de las areas ya que
se necesita tener mucho cuidado con los insumos médicos los
cuales se adquieran y el ambiente en los cuales se los contenga. En
estas actividades la tecnologia evoluciona muy rapido, por lo que
hay que estar muy atentos a estos cambios para no tener maquinaria

obsoleta con respecto al sector.



2. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio que se describira a continuacién corresponde principalmente en crear una idea
sobre la viabilidad comercial de la implementacién de un centro médico identificando las

necesidades de consumo y la satisfaccion de estas.

2.1 CARACTERISTICAS DEL NEGOCIO

La compariia MedHome est& conformada por su principal accionista Michael Patifio
quien al realizar un analisis enfocado en la necesidad de centros de salud, detecta
un problema y necesidad en el mercado perteneciente a este ambito, como
resultado se identificO una oportunidad de negocio para la ciudad de Quito,

inicialmente al norte de la ciudad.

La salud hoy en dia, es uno de los principales factores de descuido por parte de las
personas, puesto que estos tienen otras prioridades (tanto hombres como mujeres).
Esto produce que las personas se conviertan en el principal blanco de enfermedades
y otros factores que afecten al cuerpo humano; dando como resultado el deterioro
de la salud en general y por ende disminuyendo los afios de vida y el estado fisico

de las personas.

Los avances tecnoldgicos, los cambios en el medio ambiente y el crecimiento de la
sociedad han generado nuevas fuentes de contagio de enfermedades y por ende
resistencia a la medicina actual, lo cual crea nuevas necesidades de prevencion y

control de enfermedades. Existen actualmente varias necesidades insatisfechas en el
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mercado que dieron como resultado la creacion de MedHome, entre las cuales

tenemos:

e Un servicio a domicilio de atencion medica ambulatoria.

e Nuevas técnicas de control y prevencion de enfermedades.

e Servicios de: prevencion de enfermedades, control de enfermedades, medicina
general, enfermeria y procedimientos de ler nivel médico.

e La creacién de una empresa en donde se pueda atender las necesidades basicas
para la prevencion de enfermedades dando servicios de calidad.

e Contar con el personal médico con el cual las personas puedan recibir servicios

de salud sin la necesidad de ir salir de sus hogares.

La adquisicién de servicios medicos estan estrechamente ligados al nivel
econdémico de las personas, por ello es que MedHome permite cumplir las
expectativas de familias y personas con ingresos medios y bajos, para ver la
definicion de MedHome ver tabla 1, este servicio es principalmente para aquellas
personas que no disponen del tiempo necesario para su cuidado y atencién de su
salud al igual que el factor econdmico; Por lo que los servicios médicos se
proveeran directamente a las personas a un bajo costo y en la fecha programada que

soliciten.



Tabla 1
Definicion de MedHome
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Actividad Econdmica:

Servicios medico ambulatorio de 1er

nivel

Localizacion:

Ciudad de Quito (Sector Carapungo)

Instalaciones:

Centro de salud el cual provea

servicios médicos a domicilio.

Personal y estructura

organizativa:

El centro de salud en primera
instancia estara formada por 5
personas. Administrador, un médico
general, un/a auxiliar de enfermeria,
un/a Host (Servicio al cliente) y una

persona de medio ambiente.

Entre los servicios que

prestara la empresa estan:

Servicio de salud primaria:
Consulta general
Diagnostico
Prescripcion
Servicio  de prevencion  de
enfermedades

Otros servicios primarios:

Sutura de heridas

Curaciones

Aplicacion de inyecciones

Vendaje

Los clientes se

segmentaran en:

Clase Media

Clase Baja

Herramientas de

promocion:

Campairias de salud

Comunicacién personal
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2.2 DEFINICION DE LOS SERVICIOS

MedHome manejara un esquema de precios dependiendo el servicio, puesto que no
es un servicio hospitalario fijo, sino mas bien un servicio ocasional y ambulatorio al
que acceden las personas que dispongan de los recursos econémicos necesarios. El
costo del servicio dependera del mismo, ademas de las veces que sea necesario la
atencion médica. Dependiendo de la demanda del servicio a futuro se podran

ofrecer servicios mas complejos de salud.

A continuacion describiremos los distintos servicios médicos que se brindaran en

MedHome. Los cuales se dividira, para la prestacion de sus servicios, en tres areas:

e Servicio de salud primaria:

o Consulta general

o Diagnostico

o Prescripcién
e Servicio de prevencion de enfermedades
e Otros servicios primarios:

o Sutura de heridas

o Curaciones

o Aplicacion de inyecciones

o Vendaje
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2.3 ANALISIS DE COMPETIDORES

Dado que el centro médico se localizara en la ciudad de Quito en el sector de
Carapungo, enumeramos los establecimientos que representarian competencia

directa, asi como los servicios que ofrecen.

1. Centro de medicina familiar Vozandes:

El centro médico Vozandes es una cadena hospitalaria con sede en la ciudad de
Quito, que opera en 4 sucursales, empez6 el 11 de julio de 1955 en su primera

sucursal. Ofrece servicios como:
e Servicio hospitalario
e Consulta externa/interna
e Especialidades
¢ Diagnostico

o Enfermeria

2. IESS San Francisco de Quito:

San Francisco de Quito es un hospital ubica al norte de Quito; sector Carcelén,
institucion perteneciente al sector puablico. Entre sus servicios destacan los

siguientes:
e Servicio hospitalario
e Consulta externa/interna

e Especialidades
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e Diagnostico
e Enfermeria

¢ Odontologia

3. Centro de salud:

El Centro de salud perteneciente al Hospital Pablo Arturo Suarez, se encuentran
dividido en 6 sub centros distribuidos en toda la zona sub urbana Carapungo los

cuales brindan servicios como:
e Odontologia
e Laboratorio
e Maternidad

e Terapia Familiar

2.4 DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Se realizara una investigacion cualitativa a las personas de la zona urbana
Carapungo en la ciudad de Quito, a través de un focus group, con lo cual nos
permita analizar a profundidad el mercado, de igual manera adquirir conocimientos
en cuanto a la prestacion de servicios y necesidades en el ambito de salud a
domicilio. Asi mismo la investigacion serd cuantitativa ya que se realizara un
levantamiento de informacion a los moradores de la zona urbana Carapungo,
utilizando como instrumento encuestas estructuradas con preguntas cerradas y

abiertas. La poblacion objetivo para MedHome en primera instancia seran los
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habitantes de la ciudad de Quito hombres y mujeres de todas las edades las cuales
requieran servicios meédicos de primer nivel a domicilio; cabe recalcar que el
servicio se presta indirectamente a cualquier persona pero quien cubre el costo del

servicio son las personas econémicamente activas.

2.5 SEGMENTACION DEL MERCADO
En esta etapa de estudio definimos el mercado objetivo al cual MedHome se
enfocara a través de la Tabla 2 se presenta de manera global los criterios de

segmentacion en los cuales se trabajara.

Tabla 2
Segmentacion de mercado

Criterios de Segmentos tipicos de mercado
segmentacion
Ingreso Alto Medio Bajo
X X
Edad Menos de 20 20 - 60 Mas de 60
X X X
Género Masculino Femenino
X X
Ciclo de vida Soltero Casado Divorciado
familiar X X X
Clase social Alta Media Baja
X X
Geografica Norte Centro Sur
X

MedHome trabaja con dos tipos de clientes, sujetos econémicamente activos y
pasivos, pero son los sujetos activos la fuerza econdémica que cancela el servicio,
por este motivo se hizo la segmentacion de mercado en base a los sujetos

econdmicamente activos.
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El mercado objetivo con el cual trabajard MedHome, podrian ser las familias que
vivan al norte de Quito exactamente en la zona urbana Carapungo que requieran
de atencién médica primaria, y que busquen el bienestar de sus seres allegados
pero a su vez no dispongan del tiempo necesario para darle todo el cuidado y

atencion a su salud.

2.6 INFORMACION Y FUENTES NECESARIAS

Se requiri6 de la obtencién de informacién primaria para saber si existe el interés
por parte de las personas de la zona, en acceder a un servicio médico de primer

nivel a domicilio en la zona Carapungo Yy sus alrededores.

Para aplicar esta encuesta al mercado objetivo MedHome, fue necesario
determinar el tamafio de la poblacién de hombres y mujeres en la ciudad de Quito,

para lo cual se utilizaron datos estadisticos del INEC, ver tabla 3.

Tabla 3
Tamafio de la poblacion Quito

Grupos de edad Sexo

Hombre  Mujer Total
De 0 a 14 afios 218,848 212,592 431,440
De 15 a 64 afios 514,179 559,083 1,073,262
De 65 afios y mas 44912 58,120 103,032
Total 777,939 829,795 1,607,734
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2.7 DETERMINACION DE UNIVERSO Y MUESTRA DE INVESTIGACION

El trabajo de campo fue realizado entre el 14 noviembre al 20 de noviembre de
2014. Debido a que el proyecto es a domicilio las encuestas se realizara en lugares
con mayor afluencia de personas pertenecientes a la zona como parque Carapungo,

parque Calder6n y parque Marianitas

Para este estudio se debe considerar que el mercado objetivo de MedHome son las
familias de clase media y baja de la zona urbana Carapungo. Ademas
consideraremos el total de familias en Quito, partiendo del promedio de 4 personas
por familia. Segun el INEC, existen 1.607.734 hombres y mujeres, lo que nos da
como resultado 401.933 familias en Quito, de las cuales consideramos que el 30%

vive al norte de Quito, es decir 120.580 familias.

De esta manera, se utilizard la siguiente férmula para calcular la muestra para

aplicar las encuestas:

n= z2*p*g*N = 115.805 =382,94
(N-1) ez+ z2*p*q 302,41
En donde:

z= Margen de confiabilidad 1.96= 95%

p= Probabilidad de éxito 50%
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g= Probabilidad de fracaso 50%
e= Error 5%

N= Poblacion universo 120.580 (familias)

Al aplicar la férmula, el tamafio de la muestra nos da como resultado una muestra
de 382 familias de 4 personas que viven en la ciudad Quito. La encuesta sera
aplicada a 100 familias del norte de Quito (hombre y mujeres) de clase media y
baja, usando un tipo de muestreo no probabilistico por conveniencia. EI formato
para la recoleccion es estructurado y no estructurado debido a que existen dentro

del cuestionario elaborado tantas preguntas abiertas como cerradas.

2.8 RECOLECCION DE DATOS Y ANALISIS

El proceso que se realizara para la recoleccidn y analisis de datos el cual consiste en
un estudio de campo el cual utiliza herramientas cualitativas como encuestas y

focus group aplicados en la zona de estudio.

2.8.1 Modelo encuesta

La encuesta tiene como objetivo analizar el grupo de estudio teniendo en
cuenta los factores econdmicos y sociales para evaluar el lanzamiento o
implementacion del centro médico MedHome, para visualizar el modelo de

encuesta ver Anexo 1.
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2.8.1.1 Tabulacion

Las encuestas se realizaron en la ciudad de Quito especificamente
en el sector de la zona urbana Carapungo durante el mes de
noviembre, aleatoriamente a personas desde 15 a 51 afios en adelante
ubicados en los distintos parques de la zona, siendo nuestro objetivo
este rango de edad ya que se los considera como personas

econdmicamente activas.

Grafico 1

¢Le gustaria contar con un servicio médico a domicilio en el que
pueda confiar su salud a través de un centro médico, estando al
cuidado de personas capacitadas?

M S|
HNO

El 90% de los encuestados le gustaria contar con un servicio médico
a domicilio mientras que el 10% declino la alternativa de contar con

un servicio médico.
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Grafico 2
¢En cudl de los siguientes sectores le gustaria que se encuentre el
centro médico?

M Carapungo: Parque de
la Etapa E Alto

H Parque Etapa Cy D,
calle P
id Calderdn

M Marianitas

M Otro ¢Cual?

El 47% de los encuestados preferiria que el centro médico que
presete los servicios a domicilio se encuentre ubicado en el Parque
de la etapa C y D, en la calle P; sin dejar de lado el 22% el cual

aceptaria que la ubicacion se encuentre en el sector de Calderén.
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Grafico 3
¢Cuenta usted con algun tipo de seguro de salud?

H Publico (IESS)
H Humana

M Veris

H Confiamed
HAIG

M Otro

M No

El 52% de los encuestados cuenta con un seguro de salud
perteneciente al IESS mientras que un 16% no cuenta con ningun
tipo de seguro; sin dejar de lado que el resto de encuestados

pertenece a otro tipo de seguro privado.
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Gréfico 4
¢Cuéles son las principales causas de afeccion de salud por las
cuales acude a un centro de salud?

H Enfermedades no trasmisibles
H Enfermedades trasmisibles

i Lesiones y/o caos de enfermeria

El 45% de los encuestados acuden a un centro de salud por
afecciones no transmisibles dejando al resto de encuestados con un
20% y 35% los cuales acuden por enfermedades transmisibles y

casos de enfermeria o lesiones respectivamente.
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Grafico 5
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio médico, que
incluye: visita a domicilio, consulta médica y prescripcién médica?

H Menos de $10,00
B $10.00 a $15.00
i $15.01 a2 $20.00
H $20.01a525.00
H Mas de $25.01

Un precio que promedia entre los $10 a $20 ddlares estarian
dispuestos a pagar por un servicio médico a domicilio lo cual el 70%

de los encuestados respondié en el estudio
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Grafico 6

En el caso de que usted necesita solicitar una cita médica en
cualquier centro de salud ¢En qué horario se le facilitaria recibir el
servicio médico?

5%

HDe9:00ama
11:00 am

H De 12:00 pm a
15:00

kM De 16:00 a
19:00

H De 19:00 en
adelante

El 45% de los encuestados se les facilitaria solicitar el servicio de
consulta médica de 16:00 a 19:00pm; el 35% sin embargo preferirian
utilizar pasada las 19:00pm, y es importante detallar que un 15% de

encuestados requieren servicios entre las 12:00 a 15:00pm.
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Gréfico 7
¢Cada que tiempo usted se realiza una consulta médica para
evaluar su nivel de salud?

M 1 vez cada quince
dias

H 1 vez cada mes

i 1 vez cada tres
meses

H 1 vez cada seis
meses

i Nunca

El 43% de los encuestados realizan una visita a un centro médico al
menos una vez cada 3 meses, mientras que el 32% han utilizado el

servicio médico una vez cada 6 meses.
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Grafico 8

Le interesaria que se impartieran charlas médicas en lugares
publicos del sector donde vive, relacionada con temas como
“Prevencion de enfermedades”, “Que hacer durante una afeccion

de salud”, “Que medicamentos administrar durante una afeccion de
salud”

M S|
M NO

El 67% de los encuestados desearian que se imparta charlas de tipo
medico en lugares publicos cercanos al sector donde viven; al

contrario de 33% que no desearia recibir este tipo de charlas.
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Gréfico 9
Conoce usted otra empresa que brinde servicios médicos a domicilio
(indique cual)

H Centro de
medicina familiar
Vozandes

H less San Francisco
de Quito

i Centro de salud

M Ecuasanitas

M Otro éCual?

M Ninguno

El 91% de la totalidad de encuestados desconoce de centros médicos

los cuales brinden un servicio a domicilio.
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Grafico 10
A la hora de acceder a este tipo de servicios ¢Qué es lo que le
gustaria? (Seleccione una sola opcion)

M Calidad del servicio

H Buen precio

i Variedad de servicios

H PAtencion inmediata

B Amabilidad

M Infraestructuray
tecnologia

El 43% de los encuestados lo que buscan a la hora de acceder a este
tipo de servicios es la calidad del servicio ya que el estado de salud
es uno de los factores primordiales al momento de priorizar

necesidades.
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Gréfico 11

¢A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre

servicios?

los

H Internet

H Folletos

M Correo electronico

H Televisién

M Radio

i Charlas en lugares
publicos

i Visitas domiciliarias

i Visitas a lugar de
trabajo

El 33% de los encuestados desearian recibir informacion a través de

folletos, sumado al 22% que preferirian charlas en lugares publicos

lo que puede significar la fusion de estos dos medios para logar

captar mayor interés en los posibles clientes.
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2.8.2 Focus Group

Para el Focus Group se utilizé un formato de entrevista a personas las cuales

hacen uso de servicios médicos en la zona norte de Quito.

Estructura de la entrevista:

10.

¢Desde hace cuanto tiempo no se realiza un chequeo médico?

¢Sufre de alguna dolencia o afeccion de salud constantemente?

¢ Cuél considera que es el principal factor para un descuido de salud?
¢Qué es lo que suele hacer cuando sufre de alguna afeccién de
salud?

¢Cuéles son los cuidados frecuentes que los médicos prescriben?
¢Cada cuanto tiempo visita a su médico familiar?

¢ Tiene control de las afecciones de salud suyas y de familia?

¢A qué lugares asisten usted y su familia en casos de afecciones de
salud?

¢Qué piensan de un medico a domicilio?

¢Qué servicios médicos les gustaria recibir en su domicilio?
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2.9 RESULTADO Y ANALISIS DE LA INVESTIGACION

De acuerdo a la investigacion realizada sabemos que, la mayor cantidad de
personas (Hombres y mujeres por igual) poseen al menos una afeccion de salud en
la zona sub urbana Carapungo en un periodo menor a un mes, de los cuales un 60%
no acude de inmediato a un centro médico lo cual puede ser un mercado objetivo al

que podemos acceder, ademas que les interesaria un servicio médico a domicilio.

En cuanto a los precios, la mayor cantidad de personas estan de acuerdo a pagar
precios promedios que van desde los $10 a $20 dolares dependiendo el servicio y la

complejidad del tratamiento.

Se debe tomar en cuenta que una pequefia porcién de los encuestados conoce de
servicios médicos primarios a domicilio en la ciudad de Quito, por lo que es una

gran oportunidad para el negocio ya que es un mercado no explotado.

En cuanto al servicio prefieren que sea a domicilio en el horario de la tarde en dos
horarios identificados 16:00 a 19:00pm y de 19:00pm en adelante, y en caso de que
el servicio no sea a domicilio, prefieren que esté ubicada en el parque de

Carapungo.

Para los futuros clientes la calidad en el servicio es lo mas importante, asi como la

variedad de los servicios; por lo que siempre se debe cumplir con sus expectativas.
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En cuanto a la promocion y publicidad del servicio, existe una gran inclinacion por
folletos los cuales podrian ser repartidos en lugares publicos donde se puedan

realizar charlas de tema médico como prevencion de salud entre otros.

2.10 MERCADO OBJETIVO

El estudio del mercado objetivo nos permitird designar de manera ideal a quien

dirigir el servicio a implementar que MedHome ofrecerd al pablico.

2.10.1 El consumidor y sus caracteristicas

El mercado objetivo con el cual trabajard MedHome, seran las familias, que
necesiten de servicios médicos de primer nivel y que buscando el bienestar
de su salud buscan lugares donde se encarguen de control y prevencion de
afecciones de salud a domicilio; mientras las personas tienen mayor tiempo
para realizar actividades personales, trabajo, diversion, compras,

compromisos sociales o profesionales, etc.

Con la seleccion de mercado que se ha realizado anteriormente podemos
concluir que al mercado al que se debe enfocar el servicio es para las

familias que vivan al norte de Quito, con ingresos bajos a medios.

Los potenciales clientes pueden ser de cualquier edad, lo que ellos buscan es

prevenir algun tipo de afeccion de salud, por eso en MedHome se brindara
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un servicio de calidad a un bajo costo y en la comodidad del domicilio del

cliente sin descuidar los parametros de calidad de un servicio médico.

2.11 TAMANO DEL MERCADO

La participacion del mercado esta basada en la totalidad del area de estudio y la
disponibilidad de horas hombre, dicho estudio esta ligando a los egresos
hospitalarios frente a las horas necesarias las cuales se proyectan para dedicar a la

salud de las personas.

2.11.1 El mercado estimado y su proyeccion

Gracias a la informacién obtenida como resultado del estudio de mercado y la
aplicacion de las encuestas, MedHome pudo estimar el tamafo del mercado
total, utilizando informacion del INEC en la que se especifica el nimero
familias que viven en el norte de la ciudad de Quito y que pertenecen a la
clase media y baja. Ademéas Segun el ministerio de salud, en la ciudad de
Quito existe cerca de 2.239.191 habitantes, ver Tabla 4 de los cuales

alrededor del 25% han ingresado a un centro de salud.



41

Tabla 4
Numero de establecimientos, egresos hospitalarios y camas hospitalarias
disponibles segun regiones aflos 2002, 2006 y 2012

Regiones Establecimientos Egresos Hospitalarios Camas Hospitalarias
2006 2012 2006 2012 2006 2012
Total
753 785 863.037 1.156.237 19.945 23.138
Sierra
351 351 413.619 544.122 9.893 10.855
Costa
358 395 410.622 555.326 9.283 11.383
Amazodnica
36 37 35.267 55.163 674 871
Insular 2
2 1.038 1.626 30 29
Zona no Delim. 6 -
- 2.491 - 65

MedHome estima un porcentaje inicial de participacion en el mercado del
0,40% enfocado a las familias de clase media-baja, ver Tabla 5, sin embargo
a futuro este porcentaje se incrementara con la posibilidad de expansion del

negocio, con sucursales en otros sectores de la ciudad.

Es necesario considerar la capacidad del negocio la cual no puede ser
superior a 480 pacientes al mes, dando como resultado una demanda
satisfecha en base a la proyeccion esperada, sin embargo se piensa expandir
el centro médico por lo que MedHome debe considerar a futuro abrir nuevas
unidades o aumentar su capacidad instalada, ya que el proyecto ocupa

0,40% del mercado total lo cual es un porcentaje bajo.
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Tabla 5
Proyeccion de mercado

MERCADO TOTAL 120.580 | Familias al norte de Quito
Capacidad del servicio 2 pacientes x hora
Horas de trabajo diarias 8 De lunes a viernes ,fines de

semana y feriados

Horas de trabajo al mes 240 30 dias al mes

Numero de pacientes 480 Capacidad Instalada

atendidos al mes

Numero de casos de| 544.122 | De 2.239.191 personas

afeccidn de salud en Quito

Participacion en el 0,40% Del mercado total

mercado

Participacion esperada 480 0,40% de Familias

El servicio ofertado por MedHome es un servicio elastico, lo que quiere
decir que al subir el precio del mismo la demanda se contraera. ES por eso
que la empresa debe siempre mantener precios competitivos hasta
posicionarse en el mercado y si busca obtener mejores beneficios no deberia

subir precio sino mas bien mejorar el servicio o las promociones.
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2.12 PLAN DE MARKETING

Realizar un analisis interno y externo de la situacion actual en la cual se encontrara
MedHome permitira fijar objetivos y estrategias para el desarrollo del proyecto para

lo cual a través de la aplicacion 4°P se fijara lo antes expuesto.

2.12.1 Producto

Como se menciono anteriormente, el proyecto en su conjunto contard con
varios servicios, siendo los principales el servicio consulta medica a
domicilio. Como actividad secundaria estard el servicio de prevencion de

enfermedades y otros servicios primarios de salud.

En lo que respecta al servicio médico se debe contar con el personal
necesario y apto para realizar consultas médicas y servicios primarios de
salud cumpliendo con todos los estandares que necesiten los clientes.
Ademas se debe tomar en cuenta que el centro médico tenga la correcta

instalacion y los insumos necesarios para su funcionamiento.

El servicio que se plantea brindar serd de calidad estandarizada brindando
un servicio de primera calidad e insumos establecidos bajo estandares del
Ministerio de salud, protocolo de atencion y bajo procesos técnicos
definidos, considerando que el servicio busca el bienestar de las personas el
cual sera sometido a un riguroso control de calidad tanto interno como por

instituciones gque regulan dicho funcionamiento.
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Algo importante es que se va a desarrollar una marca MedHome Que
represente al servicio lo cual nos sirva para lograr un mejor posicionamiento
del negocio, ya que serd manejado a través de los canales adecuados de

promocién. El logotipo de MedHome se podra visualizar en la Figura 1.

Figura 1
Logotipo

| ed H ome

2.12.2 Precio

En servicios para determinar el precio necesitamos costear todo los
productos, mano de obra, depreciaciones, servicios basicos entre otros; el
rango de precios a aplicarse sera el de penetracion ya que lo que se buscara

es captar la mayor cantidad de clientes.
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Es importante mencionar que como objetivo, del centro médico a domicilio,
estd el obtener una rentabilidad neta por lo menos el 30% por servicio;
Obviamente dependiendo de la del servicio, complejidad del servicio,
calidad de los insumos médicos, tiempo de atencién y sobre todo cantidad

demandada este margen podra ser menor 0 mayor.

Plaza

El servicio sera a domicilio directamente a los pacientes a través de la visita
del médico y se atendera en las casas de los mismos pacientes o en el lugar
que soliciten la cita médica segln el orden de citas que se hayan tomado;
por otro lado si no se tiene citas para el dia se podra realizar visitas a
hogares los cuales se pueda captar como cliente al igual que visitas en

unidades educativas y parques aledarios a la zona.

Ademas se utilizardn como puntos de venta directo en ferias realizadas por
el ministerio de salud, festivales y competencias los cuales son invitados los

gestores de la industria.

Sin embargo el centro médico estard ubicado en la zona suburbana

Carapungo, ver Figura 2.
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Figura 2
Mapa ubicacion

Este mapa indica la ubicacién principal de las instalaciones de MedHome.

En el siguiente mapa se detalla el sector de atencion de MedHome, al sur

hasta el parque el Carapungo, al norte hasta Calderon.
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Figura 3
Delimitacidn de la zona
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2.12.4 Promocion

La comunicacion es un factor clave para el lanzamiento de un nuevo
servicio, el problema a resolver mediante la promocion es que el mercado
objetivo no encuentre diferencias en los servicios que va a brindar,
comparado con hospitales y clinicas posicionados en la ciudad de Quito. Por
esto queremos dar a conocer la existencia de un servicio médico a domicilio

a un costo bajo, con estandares de calidad y personal capacitado.

Por otro lado mediante charlas de prevencién daremos a conocer los
servicios que ofrece MedHome para estimular la demanda primaria,

eliminando cualquier tipo de opinidén negativa sobre el cuidado de salud;
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ademas de mantener preferencia por la marca MedHome, para generar una

respuesta de adquisicion del servicio.

Los medios donde se realizard la publicidad folletos entregados a los
distintos moradores de la zona al igual que charlas informativas ya sea para
prevencion de enfermedades como del servicio a brindarse, que a su vez
informa a los clientes de los servicios que se ofrece en MedHome; otro
medio que se utilizard es el internet, por medio de las redes sociales
(facebook, tweeter, pagina web); asi como en los principales eventos,
competencias deportivas las cuales pueden proporcionar otra fuente de

impacto para la captacion de clientes.

Las promociones estaran dirigidas principalmente a las personas

economicamente activas por ejemplo:
e Paquetes promocionales por servicio de consultoria médica.
e Precios con descuento en el servicio.
e Precios preferenciales a clientes frecuentes.

e Diferentes promociones en fechas especiales.

2.13 TACTICAS DE VENTAS

El centro médico iniciard con una fuerte campafia de expectativa, que llame la

atencion a las personas las cuales puedan adquirir el servicio. Una vez que el



49

negocio abra sus puertas al pablico, se iniciara con visitas gratis en domicilios,
charlas en lugares publicos, agendamiento de citas y recomendaciones de salud. Se
manejara una fuerte publicidad alrededor del centro médico, se regalardn globos
representativos de la marca, reparticion de volantes para que las personas conozcan

el servicio.

MedHome se dedica a la prevencién de enfermedades a través de un servicio
médico a domicilio de alta calidad, ya que el factor salud es muy delicado a la hora
de ser tratado. Logrando que las personas sientan que su salud es un tema que no se
debe descuidar y que en MedHome la atenderemos de la mejor manera, para que su

préxima visita sea pronto.

2.14 ESTRATEGIA DE ENTRADA Y CRECIMIENTO

Siendo una de las estrategia de entrada de mercado tanto el centro médico como las
charlas en lugares publicos, los cuales utilizariamos como medios de publicidad
tanto para el servicio médico como para la captacion de mercado, y sin dejar de
lado los precios bajos que se daran por apertura del servicio médico, nos
enfocaremos también al porcentaje del mercado que desconoce del servicio, y las
estrategias promocionales iran enfocadas al conocimiento del servicio meédico a
domicilio. Una vez captado una mayor parte del mercado, el siguiente enfoque sera
ampliar la cartera de servicios dependiendo de las necesidades que se vayan
analizando durante la etapa de crecimiento, esto se lograra a traves del analisis de

las historias clinicas de los pacientes las cuales iran evolucionando y nos facilitaran
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determinar cuéles son las afecciones mas comunes en la zona; para lo cual en un
futuro se logrard captar esa proporcion de mercado insatisfecha con campafas
publicitarias agresivas, a largo plazo se establecerdn propagandas televisivas,
auspicios y organizacion de eventos cientificos a través de laboratorios médicos,
gue nos permita agrandar tanto la cartera de servicios que ofrece MedHome como
el personal que serd participe del crecimiento, para lograr asi mayor participacion

en el mercado.



3. ESTUDIO TECNICO

El andlisis técnico tiene como principal objetivo el de disefiar el servicio médico dptimo
aprovechando de una mejor manera los recursos disponibles con los que se contara al igual
que su distribucion en las distintas areas y por ende al personal y de manera global al
centro médico. Permitiendo asi analizar minuciosamente la naturaleza del proyecto donde
se tomard en cuenta tamafio, localizacion, proceso de produccién, insumos médicos y

documentos técnicos a utilizarse en este plan.

3.1 SERVICIOS DENTRO DEL CENTRO MEDICO

El centro medico MedHome contara con 3 tipos diferentes de servicios los cuales se
describirdn a continuacion. Sin embargo, se debe puntualizar que los servicios
médicos que ofreceremos cuentan con caracteristicas muy especificas que van a incidir
en la diferenciacion del centro médico. El espacio fisico dentro del centro médico se
dividird en dos zonas las cuales abarcan los distintos tipos de servicios que presta

MedHome; administrativa y médica, ver Figura 4.

ZONA ADMINISTRATIVA

En esta area se atenderan todos los requerimientos de citas médicas y agendamiento de

charlas medicas al igual que se podra dar soporte al cliente con servicios que

ofrecemos y guias con prescripciones médicas.
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Agendamiento de citas: los cuales pueden ser via telefonica, mail o simplemente el
cliente puede acercarse al centro medico y agendar la cita, la persona que estara a
cargo de esta area debera llevar un control minucioso de la agenda ya que debera
tomar en cuenta el tiempo de movilizacion del médico hasta el domicilio, al igual que

la complejidad del caso médico que se ira a realizar y por el cual se agendo la cita.

En el caso del agendamiento de charlas cientificas se debera tomar en cuenta la
disponibilidad del personal médico en base a la agenda médica anteriormente descrita
al igual que la ubicacion en donde se quiera impartir la charla con el fin de tomar en

cuenta el tiempo de movilizacion del personal.

Atencion al cliente: La persona a cargo de guiar al personal debera tener los
conocimientos basicos médicos para asumir esta responsabilidad ya que muchas de las
inquietudes de los pacientes van a ser en base a procedimientos medicos a realizarse,

prescripciones médicas, dosificacion de medicamentos, etc.

Se manejara documentos técnicos como guias de los procedimientos médicos y de

medicamentos tales como manuales, instrucciones operativas, vademécums, etc.

ZONA MEDICA

Esta zona estara enfocada netamente en la prestacion del servicio como tal, esto quiere

decir atencion medica, administracion de medicamentos, toma de signos vitales y
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procedimientos médicos de primer nivel; sin dejar de tomar en cuenta las charlas de

prevencion de enfermedades.

Atencion médica: Si bien es cierto el servicio serd a domicilio, en el centro médico

también se realizard consultas médicas; servicio el cual consistira en el andlisis de los
sintomas que presenta el paciente o por los cuales se ha solicitado el servicio médico,
evaluacién de los signos vitales y prescripcion médica o tratamiento a seguir

dependiendo de la afeccion diagnosticada.

Ademas se llevara un control de la evolucion del paciente tomando como base su

historia clinica y la cual servird como guia para consultas subsecuentes.

Enfermeria: El servicio de procedimientos medicos primarios esta bajo el cargo de esta
area, esto quiere decir que la persona a cargo estara en facultad de realizar, toma de
signos vitales, evaluacion de sintomas, suturas de heridas primarias, procedimientos

respiratorios (nebulizaciones), curacion de heridas entre otros procedimientos.

El personal de enfermeria también servira como guia para el area de consulta médica

ya que facilitara un diagnostico previo para el analisis de su estado clinico.

Charlas de prevencidn: este servicio consistira en guias de como proceder ante ciertas

afecciones medicas al igual que dar a conocer nuevos casos clinicos que se pudieran
estar presentando en el medio ambiente, este servicio se lo podra dar en lugares

publicos, instituciones, etc. Sitios los cuales estarian interesados en la prevencion de
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enfermedades sin dejar de tomar en cuenta que puede servir como guia para los

pacientes para actuar frente a una afeccion.

Este servicio no se lo vera como tal, pero puede servir como una fuerte base para la
captacion de nuevos clientes y para difundir los servicios los cuales el centro médico
presta actualmente y prestara en un futuro; al igual que se podra ver la necesidad de las

personas que pueden servir para ampliar la cartera de servicios.

Figura 4
Prototipo instalaciones
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3.2 DISENO DEL PROCESO DEL SERVICIO

MedHome ofrece a sus clientes (pacientes) una gama de servicios los cuales cubren las
necesidades primarias para que su permanencia en la adquisicion del servicio y el cual

sea lo mas satisfactorio.

La descripcion de la cadena de valor se lo realizara a través de un diagrama de flujo el
cual permita visualizar todos los servicios que se presta en el centro médico de una

manera mas dindmica y facil de entender, ya que el tema a tratar es mas técnico.

3.2.1 Diagrama Funcional de Procesos

El siguiente diagrama de procesos permite visualizar la cadena de valor que el
centro médico posee desde el agendamiento de la cita hasta la prestacion del

servicio como tal cita subsecuente, Ver Gréafico 12.

Ademas se incorporard como una actividad adicional el seguimiento del
paciente, esto quiere decir que se hara el seguimiento del paciente y la
evolucion que ha tenido después de la cita médica y el tratamiento que se le
prescribio el cual se podra ver en el Grafico 13 donde se describe el proceso a

nivel tarea.
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Gréfico 12
Diagrama de procesos a nivel macro
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Grafico 13
Diagrama de procesos a nivel tarea
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Descripcion de la Actividad

Recepcion del paciente vy
verificacion de documentos

Responsable: HOSTER

- Recibe al paciente, verifica que cuente
con cita previamente agendada y la
documentacién  necesaria para la
solicitud del servicio.

PROCEDE:

NO: Canaliza al paciente al proceso de Gestién de
Citas o se le re-agenda la cita con el fin de
obtener la documentacidon necesaria para la
atencion médica.

Sl: Se crea la admisién y HCL en el Sistema Gema
a partir de la documentacidon recibida y se
ejecuta el cobro del servicio

Entregable: Factura

Valoracion del tratamiento

Responsable: HOSTER

- Realiza evaluacién inicial del paciente a
través de interrogatorio y exploracion
fisica, para elaborar la hoja de trabajo
como guia tentativa para el médico

PROCEDE:

NO: Canaliza al paciente al proceso ATENCION
MEDICA

SI: Se determina los exdmenes que debe
realizarse a través del departamento de
ENFERMERIA

Definir diagnostico

Responsable: MEDICO GRAL.

- Solicita exdmenes de laboratorio/imagen
para confirmar diagndstico. Teniendo en
cuenta cita subsecuente abierta en el
consultorio para evaluar tratamiento con
el apoyo de los resultados de estudios de
laboratorio/imagen.
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- Extiende indicacién medica

3.3 TECNOLOGIA DEL NEGOCIO

MedHome cuenta con los instrumentos mé&s actualizados en cuanto al cuidado del
paciente. No solo tiene una infraestructura innovadora, sino también una amplia gama
de elementos para que los pacientes se sientan a gusto en las instalaciones del centro

médico y fuera de él.

3.3.1 Equipos y Herramientas

Con el fin de prestar el mejor servicio médico a domicilio a través de un centro
médico se detallara los activos necesarios para brindar dicho servicio tomando
en cuenta para la consulta médica in situ, consulta médica en centro médico y

procedimientos de enfermeria.

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

A continuacion se va a detallar las especificaciones de cada item con el fin de
presentar una idea de los estandares que se cumple tanto en el servicio médico
como en la indumentaria que se ocupa para esto, de igual forma se debe tomar
en cuenta que el equipo de computo y el televisor son donaciones del

accionista principal.
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CAMILLA ESTANDAR:

La camilla plegable ha sido disefiada con el Unico fin de dar comodidad a la
persona al momento de recostarse para realizar cualquier tratamiento médico,
se ha disefiado con la capacidad de resistir hasta 15 kl. Lo cual la hace la
herramienta necesaria para cualquier actividad médica y establecimiento, ver

Tabla 6.

Tabla 6
Descripcion de la camilla

Camilla plegable de

Tipo:
aluminio con tensores
Capacidad: 15,5 kg.
Medidas: 190 x 70 cm.
Longitud respaldo: 57 cm.
Tapiceria de 6 cm. de
Caracteristicas grosor de espuma en tres

capas.




Fuente: DISFAG

BASCULA

La bascula se ha disefiado con el propdsito de establecer las caracteristicas
fisicas de cualquier persona, el disefio de esta bascula soporta cualquier tipo de
carga lo cual hace de esta herramienta una necesidad primordial al momento de
determinar las caracteristicas fisicas de pacientes dentro de un establecimiento

médico, ver Tabla 7.

- -
— —
J'
Tabla 7
Descripcion de bascula
Tipo: Bascula Pesa Personas mecanica con columna
Capacidad: de 200 Kg. fraccion 100 gr.
Medidas: 190 x 70 cm.
Longitud respaldo: 57 cm.

Escala amplia y de clara disposicion, asi como
Caracteristicas las pesas de desplazamiento suave a la altura

de los ojos facilita un manejo muy facil.
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Fuente: DISFAG

NEBULIZADOR

Pequefia maquina que convierte el medicamento liquido en vapor. a través de
una boquilla conectada. EI medicamento ingresa a sus pulmones a medida que
el paciente toma respiraciones profundas y lentas durante 10 a 15 minutos. Es
facil y agradable inhalar el medicamento hacia los pulmones de esta manera,

ver Tabla 8.

Tabla 8
Descripcion nebulizador

Marca: NEBUCOR (110/127V).
Capacidad: Dos mangueras de 2.10 MTS.
Funcién: Administracién de medicamentos a través de
vapor

e De alto flujo y uso rudo para varias horas
de Nebulizacion.

e Equipo portatil y compacto

Caracteristicas: e Mascarillas para nebulizar (adulto e

infantil).

e 1 Vaso nebulizador Hudson.

e Manguera de extension de 2.10 MTS.

e 3 Filtros de aire para 3 afios de uso.

Fuente: DISFAG
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TENSIOMETRO

Tensidmetro manual. Esfigmomandmetro aneroide con fonendoscopio
incorporado para facilitar la medicién de la presion sanguinea. Compuesto por
un brazalete regulable con cierre de velcro que puede limpiarse con un pafio

himedo cuando sea necesario, ver Tabla 9.

Tabla 9
Descripcion del pulsometro

Marca: CE
Intervalo de medicion: 0-300 mmHg
Hinchado manual
Hinchado: mediante bomba  de
hinchado.
Dimensiones

circunferencia brazalete 24 - 36 cm (para adulto
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Fuente: DISFAG

ESTETOSCOPIO

Aparato acustico utilizado para medir los sonidos internos del cuerpo el cual

servirad como herramienta indispensable para la consulta médica, ver Tabla 10.

-
|
Tabla 10
Descripcion del estetoscopio
Marca: MEDIC LIFE
Material: Caucho y Metal
Color: Plateado
Largo: 59.00 cm
Alto: 1.00 cm
Ancho: 5.00 cm
Peso: 110.00 gr

Fuente: DISFAG



65

EQUIPO DE COMPUTO

Equipos de tecnologia necesarios para la elaboracion de documentos médicos
al igual que el ingreso de historias clinicas a través de programas médicos

disefiados para el control del estado clinico del paciente, ver Tabla 11.

Tabla 11
Descripcidn del equipo de computo

Marca: iMac
Procesador: 2.5 GHz Inel Core i5
Memoria: 8 GB 1333 MHz DDR3

AMD Radeon HD 6750M
Gréfico:
512 MB

Software: 0S C 10.9
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TELEVISION

Se trata de una herramienta de entretenimiento para los pacientes que deciden
visitar el centro médico y realizar sus consultas médicas en el mismo, es por
eso que se contara con una herramienta de distraccion a fin de que las personas
no lleven tiempo de espera el cual pueda causar molestias ante los pacientes,

ver Tabla 12.

Tabla 12
Descripcion del televiso

Marca: Samsung T24D390EW 23,6" LED.
Resolucion: 1.920 x 1.080

Dimensiones: 547,8 x 335 x 44,3 mm

Peso: 3,9 kg

Fuente:www.samsung.com

COSTOS
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Se ha realizado un analisis de costos unitarios en el mercado actual de los

equipos y herramientas los cuales son indispensables para la implementacion

de MedHome, ver Tabla 13.

Tabla 13
Costos equipos y herramientas

CAMILLA ESTANDAR VALOR
Precio Unitario $ 332,56
Total $ 332,56
BASCULA VALOR
Precio Unitario $ 725,76
Total $ 725,76
NEBULIZADOR VALOR
Precio Unitario $72,00
Total $ 72,00
TENSIOMETRO VALOR
Precio Unitario $ 75,08
Total $ 75,08
ESTETOSCOPIO VALOR
Precio Unitario $67,00
Total $67,00
ESQUIPO DE COMPUTO VALOR
Precio Unitario $ 1.500,00

Total

$ 1.500,00
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TELEVISION VALOR
Precio Unitario $ 750,00
Total $ 750,00

3.3.2 Materiales e Insumos

La implementacion del centro médico se verd necesitada de la adquisicion de
materiales e insumos médicos para su normal funcionamiento tanto en las
consultas médicas como en los demas procedimientos médicos que se

presenten, para lo cual se realiz6 un detalle de lo necesario, ver Tabla 14 y 15

Tabla 14
Costos materiales

Detalle Costo por Unidad
Tanque de oxigeno $ 40,00
Jeringa 3, 5, 10 CC. $ 54,00
Tijera rectal $14,31
Alicate para yeso $22,15
Hojas de bisturi x 100 $ 15,00
Linterna $7,00
Termometro $ 10,00

Bandeja de acero $85,12
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Pinza quirdrgica $11,42

Fuente: DISFAG

Tabla 15
Costos insumos adicionales

Detalle Costo total
Vendas de gasa $ 10,00
Baja lengua de madera $736
Alcohol antiséptico, yodado $ 16,00
Guantes $9,20

Yeso $ 200,00
Otros insumos meédicos $ 200,00

Fuente: DISFAG

3.4 LOCALIZACION Y PRINCIPALES CRITERIOS

MedHome busca enfocarse en un mercado perteneciente a una clase medio y bajo de
la zona sub urbana Carapungo, por ello ha decidido localizar sus instalaciones al norte
de la ciudad especificamente en el area céntrica de la zona suburbana, entre los cuales
se consideraron las siguientes opciones: Carapungo, Calderén y Marianitas. Ademas
del estudio de mercado realizado y los resultados obtenidos en las encuestas, se realiz6

un estudio de localizacién mediante el método de factor de localizacién, ver Tabla 16.
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Tabla 16
Matriz de ponderacion de localizacion

FACTOR PESO/ Carapungo Calderén Marianitas
PONDER

ACION Ptje. Ptje Ptje. Ptje Ptje. Ptje

Pond. Pond. Pond.

Proximidad clientes 0,25 5 1,25 3 0,75 3 0,75

Calidad de vida 0,25 5 1,25 5 1,25 4 1

Cercania proveedores 0,10 4 0,4 2 0,2 2 0,2
Costos de instalacion 0,20 2 0,4 3 0,6 2 0,4
Educacion y salud 0,20 5 1 5 1 2 0,4
4,3 3,8 2,75

Como se puede visualizar en la tabla los resultados obtenidos mediante el método de
factor de localizacion en donde se tomaron como objeto de analisis los factores mas
relevantes para delimitar las instalaciones del negocio, el sector de Carapungo seria la
mejor alternativa, sin embargo las otras opciones también tuvieron una gran
aceptacion en el estudio de mercado lo cual se podria tomar en cuenta para un futuro
para la expansion del centro médico, a futuro se planea abrir nuevas unidades de
MedHome en estos sectores siempre y cuanto se mantengan estos valores ya que los

sectores pueden varias por las diferentes condiciones en el pais.

3.5 NIVEL DE UTILIZACION INICIAL Y FUTURO
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La capacidad maxima obtenida en el estudio de MedHome es de 2 pacientes por hora,
pero en la etapa de nacimiento es imposible que se trabaje al 100% de capacidad por

los siguientes motivos:

e El personal contratado debe adaptarse al sector y ganar experiencia.

e El centro médico necesita tiempo para darse a conocer en la zona que se planea

realizar la apertura.

e El financiamiento para realizar la inversién para el centro médico es por parte del

accionista es por eso que no se contara con una inversion alta.

Trabajando a la méaxima capacidad, el centro médico estara en la capacidad de atender
a 480 pacientes al mes, lo cual a pesar de ser un numero atractivo para un centro
médico pequefio no cubre el porcentaje de inversion inicial para empezar asi el primer
periodo, es por esto que se deben tomar nuevas medidas a futuro para cubrir el monto
inicial de inversion. Durante el primer afio, se debera cumplir con los 480 pacientes
cada mes, hasta poder estabilizarse tanto econdmicamente como en el mercado. A
partir del siguiente afio, subira un 10% cada afio, hasta lograr cubrir la demanda total,

para lo cual necesitard ampliar su capacidad o abrir nuevas sucursales en la zona.



4 ESTUDIO ORGANIZATIVO LEGAL

La constitucion de cualquier tipo de negocio de bienes o servicios esta sujetos bajo estrictas
normar de funcionamiento, durante este analisis se detallara las principales observaciones

que se debera tener en cuenta para el desarrollo del centro médico.

4.1 MARCO LEGAL

De acuerdo a la normativa legal del Ecuador la implementacion de un negocio esta
normada dependiendo de su naturaleza y giro el cual prestara, es por eso que la
administracion del negocio debera ser llevada bajo los estatutos legales implementados

en el pais.

4.1.1 Tipo de empresa

El centro médico sera constituido como sociedad andnima, teniendo como
principal accionista al principal inversionista Michael Patifio, y con la
alternativa a recibir inversiones de posibles nuevos accionistas para la

solidificacion y formacion del capital de MedHome.

En base a la constitucion como sociedad andnima, tanto la administracion y las
utilidades seran compartidas, asi como las obligaciones, responsabilidades y

controles gubernamentales.
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41.1.2
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Constitucion de la empresa

El centro médico MedHome estard formado por su principal
inversionista, residente en la ciudad de Quito, con nacionalidad
ecuatoriana; ademas se realizara un préstamo bancario por $20000, a
una tasa anual del 12% y a un plazo de 6 afios. Ademas se toma en
cuenta la ley de compafiias de la superintendencia de compafiias bajo

la cual estara regida, ver Anexo 2

Capital, acciones y accionistas

La aportacion del socio consistira en capital el cual seré invertido en
bienes muebles para la adecuacion y decoracion ademas se adquirird
los insumos y herramientas médicas al igual que la donacion de bienes
muebles que permitan el normal funcionamiento de la actividad

econdmica, ver Tabla 17 y 18.

Tabla 17
Aportacion socios

NOMBRE DEL APORTACION APORTACION AVALUO DE

SOCIO EN CAPITAL EN ESPECIE ESPECIE
ACCIONISTA  $20.000,00 2 $ 15.000,00
1 (ddlares Computadores, (ddlares
americanos) 2 camillas, americanos)
Televisor y

muebles para
ambientacién
TOTAL $ 35.000,00 (délares americanos)
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Tabla 18
Aportacion socios en numerario

NOMBRE APORTACION DISPOSICION
DEL SOCIO EN
NUMERARIO

Adecuacion y decoracion
del centro médicos, compra

$20.000,00 de instrumentos e insumos

ACCIC)lNISTA (délares médicos para iniciar la
americanos) actividad, Constitucion

legal, permisos

municipales y de sanidad

4.1.2 Permisos y Autorizaciones

La documentacion necesaria solicitada para la constitucién de una organizacién
es requisito indispensable de sus representantes legales a continuacion se

detalla dichos documentos.

REQUISITOS DE OPERACION

- Solicitud para permiso de funcionamiento.
- Planilla de Inspeccion.

- Patente Municipal.

- Copia de titulo del profesional responsable

- Copia del titulo del médico responsable.
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- Copia de la licencia vigente de médico

- Copias de los Certificados del titulo emitido por el Conesup

- Copia RUC del establecimiento.

- Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

- Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Para obtener el RUC se requiere: Cédula de identidad; Recibo de agua, luz o
teléfono a nombre del propietario o de quien quedaria registrado el RUC, la
escritura de constitucion del centro médico y copia de la cedula de identidad
del representante legal; y completar el formulario el cual es proporcionado por

el SRI.

El plazo para inscribirse es de treinta dias contados a partir de la constitucion o

iniciacioén de la actividad econdmica.

PATENTE MUNICIPAL EN QUITO

Es el pago correspondiente por la cancelacion anual del impuesto de patente
municipal emitido por la Administracion zonal el cual se grava a toda persona
natural o juridica que ejerza una actividad comercial o industrial y opere en el
Distrito Metropolitano de Quito. En el caso para la inscripcion del centro

médico el cual desea obtener la patente por primera vez se debe presentar:
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- Formulario de declaracién del impuesto de patentes, original y copia;
- Escritura de constitucion de la compafiia original y copia;

- Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia de

Compaiiias;

- Copias de la cédula de ciudadania.

PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO EN QUITO

Por medio de este tramite se autoriza el funcionamiento del establecimiento
sujeto al control sanitario por delegacion del Ministerio de Salud: mercados,
supermercados, micro mercados, tiendas de abarrotes y locales de abastos,
consignacion de viveres y frutas, vendedores ambulantes y estacionarios,
bares- restaurantes, boite (grill) restaurante, cafeterias, heladerias, fuente de
soda, soda-bar, picanteria, fondas, comedores populares y cantinas, escenarios
permanentes de espectaculos, plazas de toros, salas de cine, casinos, salones de
billar, salones de juegos electronicos, guarderias, clubes deportivos privados,
estudios y coliseos, peluqueria y salones de belleza. (Acuerdo ministerial N°.58

de abril de 2003)

El tiempo del trdmite es de quince dias laborables, ademas se debe presentar en

la administracion respectiva lo siguiente:

- Solicitud (formulario) de permiso sanitario;
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- Copia de cédula de ciudadania y de votacion del propietario del

negocio;

- Informe de compatibilidad y/o factibilidad de implantacién de uso
(otorgado por la Administracion Zonal para las actividades
comerciales que deben obtener el permiso sanitario por delegacion

del Ministerio de Salud al Municipio)
- Comprobante de pago de tasa de permiso sanitario del afio;

- Certificado (s) de salud (en areas de alimentos, salas de belleza y
peluquerias) para todo el personal, expendido por la unidad de salud

San José;

- Copia del RUC vigente.

CUERPO DE BOMBEROS EN QUITO

Al momento del pago de la patente se establece que una parte de este pago
(10%) cubre el servicio que da el cuerpo de bomberos a todos los locales que
desarrollan actividades econdmicas, por lo cual se recomienda la instalacion de
equipos contra incendios o las seguridades que debe tener para evitar los
mismos. El acatamiento de estas disposiciones le da derecho al duefio del
negocio a reclamar el seguro contra incendio, que es cancelado con todos los

pagos de las planillas de energia eléctrica, en caso de que ocurra el flagelo.
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Los requisitos para obtener este servicio son: completar el formulario
designado para este requerimiento en el departamento de bomberos y entregar
el documente en las instalaciones pertinentes; y, conducir a los inspectores los
cuales se haran cargo del peritaje para comprobar que las instalaciones en

realidad cumplian a cabalidad la tenencia de equipos contra incendios.

4.2 MARCO ORGANIZATIVO

La organizacion debe tener fundamentos y principios para su funcionamiento, el
enfoque que tendra debe estar cimentado en objetivos claros los cuales permitan

cumplir con todas las necesidades que se presenten durante su ciclo de vida.

4.2.1 Misién de la empresa

MedHome es una unidad de servicios médico a domicilio el cual ayuda a
contribuir al mejoramiento de la salud de la poblacion, satisfaciendo las
necesidades de servicios médicos ambulatorios de sus clientes con los mas
altos estandares de calidad y la mejor relacion costo beneficio para nuestros
usuarios, aplicando de forma profesional productos, equipos, procedimientos y

técnicas que mejoran su calidad de vida.

4.2.2 Vision de la empresa

MedHome sera la mejor y mas amplia red de prestacion de servicios

ambulatorios a domicilio, reconocida por la accesibilidad y consistencia de sus
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servicios, por medio de un sistema de salud de calidad; confiable, confortable e

inmediato.

4.2.3 Obijetivos estratégicos

e Promover el crecimiento personal y desarrollo profesional de sus

colaboradores, mediante un ambiente laboral estable y confortable.

e Optimizar la eficiencia y productividad en la organizacion mediante
capacitacion al personal, lo cual permita establecer una ventaja frente a

los competidores.

e Mejorar los servicios continuamente con mas beneficios y precios

accesibles.

o Ampliar el sector al que se enfoca la organizacion, a través de nuevos
centros médicos que preste servicios de calidad que exceda las

expectativas de los clientes.

e Logar captar una mayor parte del mercado, logrando asi un incremento

del 10% anual.
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4.2.4 Valores

Prestar los servicios a través de un profundo sentido de ética profesional e

integridad.

e Mejoramiento continuo de la calidad del servicio médico para satisfacer

adecuadamente las necesidades reales de cada uno de los clientes.

e Fomentar el mejoramiento de la situacion socioecondmica de la

poblacion, a través de la implementacién de fuentes de trabajo.

e Cumplir con las obligaciones establecidas para apoyar el cuidado del

medio ambiente.

e Establecer un medio ambiente laboral el cual fomente la lealtad de sus

colaboradores

4.2.5 Analisis interno

Enfocarse en puntos internos de la organizacion permitird visualizar de una

manera mas detallada bajo qué aspectos se esta desarrollando el centro médico.
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4.25.1 Cadena de valor de servicios

La cadena de valor estd compuesta por las cuatro actividades
primarias que agregan valor a los clientes y dos actividades de apoyo
que generan soporte a la organizacion, las cuales contribuyen a la

competitividad y la creacién de valor. Estas son:

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Agendamiento de citas: MedHome busca crear una base estable en su
cadena de valor otorgando un gran peso al agendamiento de citas, ya
que es el primer contacto que se tendra con los clientes al momento de
solicitar el servicio médico es por esto que se debe prestar un servicio

de calidad al momento de atender al cliente con sus necesidades.

Enfermeria: En este caso el centro médico MedHome brinda un
servicio previo a la consulta médica el cual consiste en la evaluacion
previa del estado de salud del paciente en el caso de que el cliente lo
requiera o que el tratamiento lo amerite, el servicio de enfermeria el
cual debe ser realizado bajo estandares establecidos es el principal

eslabdn que ata al agendamiento de citas con la consulta médica.

Consulta médica: En MedHome, el principal motor de la economia es

la prestacion del servicio in-situ es por eso que todo el enfoque en
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cuanto a efectividad y eficiencia se concentraran en esta actividad de

la cadena de valor siendo asi guia de las demas actividades.

Post venta: el seguimiento acerca del nivel de satisfaccion posterior al
servicio médico en MedHome es el paso final para culminar la cadena
de valor y se ha considerado como una de las actividades primarias
que agregue valor tanto a la imagen del centro médico pero sobre todo

al cliente.

ACTIVIDADES SECUNDARIAS O DE APOYO

Logistica interna: MedHome busca establecer pactos comerciales con
proveedores eficientes, que provean los insumos médicos los cuales
cumplan con los estandares de calidad impuestos por la empresa, para
minimizar costos, ademas se debe llevar un buen sistema de control de
inventario lo cual permita tener una guia para adquisiciones

posteriores.

Marketing: En MedHome, se creara un plan de marketing, con
métodos innovadores de promocién y publicidad, estrategias eficaces
de precios, ademas de realizar marketing social (charlas de prevencion

de enfermedades) siendo esto motor de la venta del servicio como tal.



Tabla 19

83

Cadena de valor de servicios

FORTALEZAS

DEBILIDADES

ACTIVIDADES PRIMARIAS

AGENDAMIENTO
DE CITAS

A través de cortesia,
conocimiento v
profesionalismo se
implementara un servicio
de citas médicas via
telefdénica lo cual aportard
valor tanto al cliente como
a la organizacién en cuanto
al ahorro de tiempo

ENFERMERIA

Siendo que esta
actividad podria realizar
el médico para minimizar
costos, se necesita de un
recurso mas para
disminuir la carga del
medico

CONSULTA
MEDICA

Prestar un servicio médico
a domicilio en un sector
determinado incrementara
el porcentaje de aceptacién
del servicio al igual que se
logrard posicionar en el
mercado como un servicio
Unico dentro del sector

POS VENTA

Se implementara una guia
para realizar el seguimiento
del estado de salud de los
pacientes logrando asi dar
un plus al servicio prestado
con la posibilidad de captar
mayor mercado a través de
actividades de valor como
esta
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FORTALEZAS DEBILIDADES
ACTIVIDADES DE APOYO

Se  cuenta con una
ubicacidn estratégica la cual
permite la facilidad de
acceso a gran variedad de
proveedores al igual que la
recepcién de insumos en el
centro médico.

LOGISTICA
INTERNA

Se implementara una fuerte
campana de publicidad en
lugares publicos a través de

MARKETING la entrega de folletos lo
cual puede ser una
estrategia para  captar
nuevos mercados.

4.2.5.2 Andlisis de las fuerzas competitivas de Porter

Es de gran importancia realizar un andlisis considerando las 5 fuerzas
de Porter para que den como resultado una referencia de factibilidad
del proyecto y de igual manera aportar con la guia de implementacion.
(Kotler, P. (2003) Fundamentos de Marketing. México.Pearson

Prentice Hall.Sexta Edicidn).

Estas 5 fuerzas son:

1. Amenaza de los nuevos competidores
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Este tema se enfoca hacia el deseo que tiene una organizacion
de incorporarse al mercado con el Unico objetivo de obtener
una participacion en él. Todo esto depende de las barreras
que han sido creadas por los competidores. Estas barreras
pueden ser: Economias de escala, Diferenciacion del
producto, Requisitos de capital, Costos cambiantes, Mejoras

en tecnologia 'y Valor de la marca.

Ventajosamente, MedHome no cuenta con competidores
directos, la mayoria de competidores en el ambito médico
brindan servicios similares pero no a domicilio, ante los
cuales se debe tomar medidas en los aspectos anteriormente

mencionados.

Amenaza de servicios sustitutivos:

Es importante considerar que otros servicios medicos pueden
sustituir al otro debido a un sinfin de circunstancias. Alguno

de los factores que pueden influir en los sustitutos son:
- Preferencia del comprador a sustituir

- Precios relativos de servicios sustitutos

- Coste o facilidad de cambio del comprador

- Nivel percibido de diferenciacion de producto

- Disponibilidad de sustitutos cercanos.
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MedHome ofrece un servicio que no tiene sustitutos
cercanos, solo competidores pero no son rival para el centro
médico en su totalidad. Ademéas el sector de la zona
suburbana Carapungo en el cual se establecerd MedHome no
cuenta con un servicio médico a domicilio el cual ofrezca los

mismos servicios bajo las mismas condiciones.

Poder de negociacion de los clientes:

Basandonos en el ambito de salud; los pacientes podrian
tomar ventaja de la existencia de sustitutos, lo cual pondria la
balanza a su favor esto quiere decir que les permite exigir

mejor calidad, un servicio superior y precios mas bajos.

- Los pacientes son muy inteligentes a la hora de que:
- No son servicios diferenciados

- Existen servicios sustitutos

- Los pacientes estan bien informados sobre los costos

y precios de los servicios ofrecidos.

Es por eso que MedHome es un centro médico que piensa
mucho en el estado de salud de sus pacientes y en sus
preferencias, es por ello que el mercado preferira el servicio

(ue nosotros proporcionamos.
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4. Poder de negociacién de los proveedores o vendedores:

El papel que desempefia un proveedor a la hora de ofertar sus
productos es muy importante ya que depende del grado de
expertis que tenga este para comercializar y que sus insumos
representen un grado de importancia en la prestacion de

nuestros servicios.

Para el caso del centro médico MedHome el poder de los
proveedores no es de gran impacto puesto que los insumos a
adquirir no juega un rol de importancia en la prestacion del
servicio médico como tal ya que es un servicio intangible; sin
embargo es bueno tener una cartera con varios proveedores y

no depender de solo uno en el caso de algun pedido especial.

5. Rivalidad entre los competidores:

Un sector no explotado y la inexistencia de competidores
directos para MedHome es un factor positivo que aumenta la
rentabilidad de la organizacion logrando asi que este sea un

proyecto de alta rentabilidad.

La rivalidad entre los competidores se origina de las 4 fuerzas
anteriores que se mencionaron. La suma de esto permite
definir la rentabilidad de la organizacion pues cuanto menos

competitivo sea un sector, serd mas rentable y viceversa.
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4.25.3 Anélisis FODA

Las caracteristicas internas y externas permitiran dar a conocer la
situacion real del proyecto lo cual se piensa analizar a través de este

estudio.

FORTALEZAS:

« Es un servicio que se adapta para satisfacer las necesidades del
paciente en horarios flexibles a través de un servicio

personalizado y Unico.

« MedHome se preocupa tanto por sus colaboradores asi como los
clientes (duefios y mascotas), estableciendo politicas que den una

ventaja competitiva frente a los competidores.

 La ubicacion del centro médico brinda una gran apertura para la
accesibilidad de pacientes al igual que se cuenta con una gran

gama de proveedores en el caso de necesitar insumos medicos.

« Cuenta con estrategias innovadoras de promocion, publicidad y

métodos eficaces que se enfocaran en precios.

« Se cuenta una gran orientacion hacia el cliente, ya que siempre
nos preocupamos por solicitar la opinion de los pacientes acerca

de los servicios que se les brindo.



89

DEBILIDADES:

Muchas personas pueden preferir otros servicios al de visita a
domicilio ya que cuentan con seguros de salud o simplemente
preferirian auto medicarse lo cual no es atendido en fechas

solicitadas o puede ser perjudicial para la salud.

La percepcion de las personas en cuanto a los beneficios del
servicio comparandolo con servicios de grandes clinicas o

médicos reconocidos en el medio.

AMENAZAS:

La existencia de clinicas reconocidas en el medio

La existencia del seguro social al cual la mayoria de personas

acude.
Inestabilidad econdmica en el pais

Restricciones para el funcionamiento.

OPORTUNIDADES:

Oportunidades de implementar nuevos centros médicos en
algunos sectores de la zona, asi como en un futuro analizar

lugares estratégicos que necesiten este servicio.

El crecimiento del mercado, ya que hoy en dia se ha creado una
cultura de cuidado de salud tanto en menores de edad como en

personas econémicamente activas.
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» Es un servicio poco explotado en el mercado de la medicina de
bajo costo, por lo cual serd muy aceptado ya que sera un servicio

de alta calidad.

« Prestar el servicio a grandes centros médicos los cuales se

encuentren saturados de pacientes.

» Prestar el servicio a instituciones educativas pertenecientes al

sector.

« Apoyo médico en épocas de vacunacion.

4.2.6 Estructura organizacional

El funcionamiento del centro médico estara compuesto por areas enfocadas en
el giro del negocio las cuales tendran funciones especificas y el personal
necesario teniendo en mente que toda la organizacién tiene como fin prestar un

servicio médico de calidad.

4.2.6.1 Organigrama
El centro médico debera estar estructurado de manera jerarquica con
el fin de mantener un ambiente ordenado basado en el cumplimiento
de obligaciones para prestar todos los servicios que sean requeridos,

ver Grafico 14.
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Grafico 14
Organigrama de la empresa

GERENCIAGENERAL
(Accionista)

MEDICINA GENERAL ENFERMERIA (Aux. de SERVICIO AL CLIENTE

(Médico general) enfermeria) (Host)

SERVICIOS
AMBIENTALES
(Personal de limpieza)

4.2.6.2 Funcionesy areas

A continuacidn se describird de manera mas especifica cada una de las

areas Y sus principales obligaciones y funciones.

GERENCIA GENERAL

Las principales funciones del Gerente General consisten en planificar,
organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el
trabajo de MedHome, ademéas de contratar al personal adecuado
basandose en la experiencia que tenga el futuro personal. Las

Actividades regulares del Gerente General son:
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Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; asi como

las funciones y los cargos.

Determinar las politicas que regiran la organizaciéon y a sus

colaboradores.

Planificar los objetivos generales y especificos de MedHome a

corto y largo plazo.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar el normal
funcionamiento de MedHome y ser un lider con sus

colaboradores.

Analizar todos los temas de la empresa en el aspecto financiero,

administrativo, personal, contable, marketing.

Dar un servicio de calidad, con amabilidad al paciente.

MEDICINA GENERAL

Manejar la prestacion del servicio in situ como tal, realizar, controlar

y dar seguimiento al historial clinico del paciente de igual forma

controlar y verificar todos los activos referentes a la parte médica

como insumos, herramientas, etc. Las actividades regulares del

Médico General son:

Realizar los diferentes tipos de consulta médica in situ.

Elaborar correctamente el Historial Clinico de los pacientes del

tratamiento realizado.
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 Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

« Prescribir la medicacion adecuada para el tratamiento

proporcionado.

« Implementar medios de comunicacion a través de los pacientes

para difundir los servicios de MedHome.

« Dar un servicio de calidad, con amabilidad al paciente.

ENFERMERIA

La persona auxiliar de enfermeria es la encargada de proporcionar el
mayor soporte al area médica a través de evaluacion del estado
médico de los pacientes al igual que realizar procedimientos de primer
nivel sin dejar de lado el control de la agenda de citas médicas. Sus

funciones y tareas son:

» Realizar procedimientos medicos de primer nivel bajo los

estandares de alta calidad.

« Realizar una evaluacion previa del estado de salud de los

pacientes siempre y cuando sea necesario
« Toma de signos vitales.

« Elaborar correctamente el Historial Clinico de los pacientes del

tratamiento realizado.

« Guiar al paciente a través de cualquier consulta de caracter

médico.

« Dar un servicio de calidad, con amabilidad al paciente.
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Recibir, verificar y registrar las requisiciones de compras de

insumos médicos.

Hacer seguimiento a las 6rdenes de compras y la recepcion de

mercancias.

Suministrar materiales y equipos de trabajo al personal de la

organizacion.

SERVICIO AL CLIENTE

Nuestra Host es la encargada de atender cualquier tipo de necesidad

médica o de servicio de los pacientes siempre y cuando estén dentro

de sus posibilidades al igual que gestionar el agendamiento de citas y

guiar al paciente. Sus funciones y tareas son:

Llevar, controlar y dirigir el agendamiento de citas de acuerdo a

la disponibilidad del area medica.

Guiar al paciente a través de cualquier consulta de caracter

médico y/o portafolio de servicios.
Entrega de volantes publicitarios a visitantes del centro médico.

Preparacion de informes de citas médicas futuras que sirvan de

guia para el personal medico.
Dar un servicio de calidad, con amabilidad al paciente.
Armado de expedientes de consultas médicas.

Elaboracion de requisiciones de compra de materiales de oficina

y suministros médicos
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SERVICIO AMBIENTALES

El cuidado y mantenimiento del centro medico al igual que el control
de desechos médicos estard a cargo de una persona de servicios

ambientales quien estara a cargo de las siguientes tareas:

« Llevary controlar el estado de todo el centro médico en el tema

ambiental.
 Cuidar el aspecto fisico de las instalaciones.
« Dar un servicio de calidad, con amabilidad al paciente.

« Llevar el control de desperdicios corto-punzantes y/o

desperdicios medicos (Establecidos por Ministerio de Salud).

4.2.6.3 NOmina de Recursos Humanos

Los montos descritos en la Tabla 20 se han determinado en base a un
acuerdo mutuo entre las partes; en el cual se aprob6 el pago del sueldo
minimo, considerando que es una organizacion que se encuentra en
etapa de inicio y es necesario establecer una priorizacién de gastos de

implementacion.
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Tabla 20
Noémina de Recursos Humanos

CARGO SUELDO
« | GERENTE GRAL. $ 800,00
Z | MEDICO GRAL. $ 800,00 + comision
2 | AUX DE ENFERMERIA $ 500,00
Z | HOST $ 400
SERVICIO AMBIENTAL $ 360

Se ha considerado realizar un incremento de sueldo un afio después de
la apertura del centro médico; siempre y cuando la demanda del

servicio hay cumplido el incremento del 10%

4.2.7 Politicas
La organizacion estd basada en beneficios, prohibiciones y obligaciones las
cuales deben ser cumplidas y cumplir a cabalidad para el correcto desarrollo
del centro médico ya sea enfocados en los colaboradores, pacientes y/o

proveedores.

4.2.7.1 Politicas para los Colaboradores

BENEFICIOS

« Garantizar los derechos de los colaboradores segun lo establecido

en la Constitucion del Ecuador.

« Los colaboradores que pasen a formar parte de la organizacion,

ingresaran a través de un contrato escrito.
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« Las remuneraciones de los colaboradores serdn inembargables

salvo las pensiones alimenticias.

« Los colaboradores estaran afiliados al IESS desde el primer dia de

trabajo.

» Proporcionar los recursos necesarios a los colaboradores para la

ejecucion de su trabajo.

« Tratar a los colaboradores con el debido respeto y consideracion,

sin maltratos de palabra u obra.

« Gestionar de forma inmediata cualquier reclamo del colaborador

siempre y cuando cuente con fundamentos y sea de tema laboral.

PROHIBICIONES

« Los colaboradores no podran efectuar actividades que no sea

parte del giro del negocio dentro de la organizacion.

« Por ningun motivo los colaboradores podran presentarse a la
organizacion en estado etilico, o bajo el consumo de sustancias

estupefacientes o psicotropicas.

« No esta permitido por ninguna razén tomar bienes pertenecientes

a la organizacion fuera de esta.

« Los colaboradores no podran ausentarse por mas de tres dias
consecutivos a sus actividades, a menos de poseer una

justificacion correspondiente.
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« No se podré divulgar ningun tipo de informacion perteneciente a

la organizacién

« No se podra hacer uso de los bienes de la organizacion para

beneficio personal.

OBLIGACIONES

« Cumplir a cabalidad con todas las actividades que se haya

asignado al colaborador.

« Mantener una conducta profesional tanto dentro como fuera de la

institucion mientras se porte el uniforme de la organizacion.

» Los colaboradores tendrén la obligacion de llegar puntuales al
trabajo y trabajar las horas las cuales se hayan pactado en su

contrato.

» Informar cualquier solicitud con cuarenta y ocho horas de

anticipacion para su gestion.

4.2.7.2 Politicas para los Pacientes.
« Los pacientes deberan regirse a la agenda disponible con la cual
cuente el centro médico.

« Los pacientes deberan realizar el agendamiento de su cita médica

con al menos 24 horas de anticipacion.
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» Dependiendo de la complejidad del requerimiento y de la
disponibilidad del personal médico se podra atender al paciente

de manera inmediata

« Se emitirdn prescripciones médicas a los pacientes en base al

diagndstico establecido por el médico.

« Cualquier reclamo o sugerencia se los atenderd de la mejor

manera a través de nuestra area de servicio al cliente.

4.2.7.3 Politicas para los Proveedores

« Los proveedores estdn bajo la obligacion de suministrar los
pedidos en las fechas establecidas en los contratos

preestablecidos.

« Sera obligacion del proveedor de entregar los insumos solicitados

en perfecto estado en el centro médico

« Previo a la compra de los productos, se realizard una revision para

verificar si estos se encuentran en excelente estado.

« Se deberd manejar un correcto inventario de uso y stocks de los

productos y materiales.



5 ESTUDIO FINANCIERO

La toma de decisiones frente a una inversion de cualquier indole, determina si esta
obtendra beneficios o pérdidas tanto a corto como largo plazo, para lo cual se debe realizar

un analisis matematico financiero para determinar la viabilidad del proyecto.

5.1 INVERSION INICIAL

Para implementar el centro médico MedHome y que este cuente con una capacidad
operativa se incurrirdn en costos de inversion e instalacion los cuales representaran
aquellos bienes y servicios necesarios para la implantacién del proyecto, por ello estos

se aplican durante la fase de instalacion del proyecto hasta la puesta en marcha.

Como principal inversion se debe considerar el capital fijo que estd compuesto por
todos aquellos bienes y servicios necesarios para dotar al proyecto de su capacidad

instalada, los cuales son:

EQUIPO Y MOBILIARIO

En este rubro abarca todos los muebles, equipos y accesorios de oficina y del centro
médico en su valor total incluido transporte e instalacion. A continuacion se detalla los

principales items:
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« Camilla estandar

» Bascula

» Nebulizador

« Tensiémetro

» Estetoscopio

+ Equipo de computo

» Television

* Tijerarecta

« Alicate para yeso

 Bandeja de acero

» Pinza quirdrgica

» Linterna

GASTOS DE CONSTITUCION

Contempla todos los objetos de gasto relacionados con el funcionamiento del centro

médico entre los cuales tenemos:

» Permisos de funcionamiento

« Gastos legales
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» Arriendo del local

« Elaboracion de manuales y reglamentos de la empresa

GASTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

Este monto a considerar abarca todos los gastos de instalaciones y servicios que se
utilizaran para poner en funcionamiento el centro médico entre los cuales se detallan a

continuacion:

« Adecuaciones eléctricas

Botiquin de primeros auxilios

Elaboracion de sefialéticas (Establecidas por Bomberos)

Decoracion local (pintura, carteles, etc.)

GASTOS DE CAPACITACION

La capacitacion del personal en un monto el cual se debe considerar para la etapa
inicial del proyecto ya que se requiere emitir manuales de uso, documentos técnicos,
guias de uso entre otros los cuales pueden ser de utilidad para aumentar el

conocimiento en especial del personal administrativo

INVERSION INICIAL
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La inversion inicial la cual incurrira MedHome se podra determinar a través de sumar
el total de activos fijos mas los gastos de constitucion y el capital de trabajo, ver Tabla

21y 22.

INVERSION INICIAL = $18.916,08 + $5.600 + $ 2.039,07 = $ 26.555,15

Tabla 21
Inversion inicial

INVERSION INICIAL Q RANGO VALOR VALOR
DE UNITARIO TOTAL
MEDIDA
Arriendo local 6 afios $ 1.200,00 $  7.200,00
Equipo y Herramientas $ 207932
» Camilla estandar 2 unidad $ 332,56
* Bascula 1 unidad $ 725,76
« Nebulizador 2 unidad $ 72,00
* Tensiometro 2 unidad $ 75,08
» Estetoscopio 2 unidad $ 67,00
* Tijera recta 2 unidad $ 14,31
* Alicate para yeso 2 unidad $ 25,00
* Bandeja de acero 2 unidad $ 85,12
* Pinza quirargica 1 unidad $ 11,42
Materiales e insumos $ 877,76
» Tanque de oxigeno 4 unidad $ 40,00
« Jeringa 1 caja $ 54,00
* Hojas de bisturi 2 caja $ 15,00
» Termémetro 4 unidad $ 10,00
* Vendas de gasa 1 caja $ 10,00
* Toallas 6 unidad $ 5,00
 Guantes 2 caja $ 9,20
* Baja lengua de madera 1 caja $ 7,36
« Alcohol antiséptico/yodado 8 botella $ 16,00
* Yeso 1 quintal $ 200,00
« Otros insumos 1 $ 200,00
Muebles y Equipo de oficina $  8.759,00
* Television 1 unidad $ 750,00
« Linterna 2 unidad $ 7,00
* Mueble de espera 3 unidad $ 735,00
* Counter de recepcion 1 unidad $ 900,00
* Equipo de computo 2 unidad $ 1.500,00
* Lamparas 7 unidad $ 70,00
* Mueble mediano 2 unidad $ 700,00
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TOTAL $ 18.916,08

Se estima arrendar el local comercial durante 5 afios a un costo de $1.200,00 lo que nos da un total de $
6.000, monto el cual serd cancelado al inicio del arrendamiento

Tabla 22:
Gastos de puesta en marcha

Concepto Total
Gastos de constitucion $ 500,00
Gastos de instalacion y adecuacion $5.000,00
Gastos de capacitacion $ 100,00

TOTAL $ 5.600,00

5.2 FINANCIAMIENTO

La implementacion del centro médico necesita de fondos para su desarrollo es por eso
que a través de medios financieros se podra contar con el recurso econémico para la

puesta en marcha.

5.2.1 Andlisis del financiamiento

A través del financiamiento de DinersClub se podra contar con los fondos
necesarios para la puesta en marcha, este monto esta sujeto a intereses durante

el periodo el cual fue adquirido el préstamo, ver Tabla 23.

Préstamo Bancario: $ 20.000,00
Tasa Anual: 13%

Plazo: 6 afios

Cuotas mensuales: $416,92
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Tabla 23:
Tabla de amortizacion del crédito

ANO SALDO CAPITAL INTERES PAGO
1 $ 20.000,00 $ 2.403,06 $ 2.600,00 $ 5.003,06

2 $ 17.596,94 $2.715,46 $ 2.287,60 $ 5.003,06

3 $ 14.881,47 $ 3.068,47 $1.934,59 $ 5.003,06

4 $11.813,00 $ 3.467,37 $ 1.535,69 $ 5.003,06

5 $ 8.345,62 $3.918,13 $ 1.084,93 $ 5.003,06

6 $4.427,49 $4.427,49 $ 575,57 $ 5.003,06
$0,00  $20.000,00 $10.018,39 $30.018,39

5.3 VENTAS
MedHome estard dispuesto a brindar servicios médicos tanto dentro como fuera
(domicilio) de las instalaciones por lo cual se debera analizar la capacidad con la cual
cuenta para estimar valores que serviran como guia para visualizar la situacién del

centro médico.

5.3.1 Proyeccién de ventas
Para visualizar los ingresos que en centro médico tendra en el lapso de un afio
se establecié una proyeccion en la cual se podra analizar de manera empirica

los ingresos que podra obtenerse de la prestacion de servicios, ver Tabla 24.

Tabla 24
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Proyeccidn de mercado

Capacidad del servicio 2 Pacientes por hora
Horas de trabajo al mes 240 30 dias al mes
Pacientes al mes 480

Servicios al afio 5760 Pacientes
Precio Promedio $15

MedHome estima un porcentaje inicial de participacion en el mercado del
0,40% enfocado a las familias de clase media y baja contando con todos los
miembros de la familia teniendo en cuenta que los sujetos econémicamente
activos son quienes en realidad cancelan el servicio, teniendo en cuenta este
porcentaje a futuro se incrementara con la posibilidad de expansion del centro
médico, con sucursales en otros sectores de la ciudad los cuales no cuenten con

un servicio médico cercano.

Es necesario considerar la capacidad del centro médico la cual no puede ser
superior a 480 pacientes al mes, teniendo en cuenta que la demanda estimada
se satisface en su totalidad sin embargo es posible que un porcentaje del
mercado total no sea satisfecho teniendo en cuenta el volumen de personas y
las restricciones que tengan esto puede ser por factores extraordinarios, por lo
que MedHome debe considerar a futuro abrir nuevas unidades o aumentar su
capacidad instalada; sin embargo no se debe descartar que se puede ofrecer un
servicio mas ligero a personas de escasos recurso ya que el factor salud no se

puede comprimir sino mas bien debe ser muy flexible, ver Tabla 25.
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Las ventas 0 en este caso prestacion de servicios médicos se distribuiran de
acuerda a la demanda de cada servicio y la frecuencia que el servicio es dado
teniendo en cuenta todos y cada uno de los procedimientos que se dara al
publico, es necesario determinar la mayor fuente de ingresos lo cual nos puede
dar una idea para enfocarnos méas en ese servicio o a la vez reforzar los otros;

teniendo en cuenta un precio promedio por servicio, ver Tabla 26.

Tabla 25
Numero de pacientes diarios por servicio

DISTRIBUCION %

DE SERVICIOS PACIENTES MENSUAL ~ DIARIO
Consulta médica in situ 30% 144 5
Consulta médica centro médico 20% 96 4
Charla médica 3% 15 1
Nebulizacién 9% 44 2
Colocacién/Retiro yeso 5% 24 1
Aplicacion de inyecciones 7% 34 2
Sutura 12% 58 2
Tratamiento de heridas varias 11% 53 2
Vendaje 3% 15 1
TOTAL 100% 480 30

Tabla 26
Valor promedio por servicio

PACIENTES VALOR

DISTRIBUCION DE SERVICIOS MENSUALES PROMEDIO

Consulta médica in situ 144 $ 15,00
Consulta médica centro médico 96 $ 12,00
Charla médica 15 $ 10,00
Nebulizacién 44 $ 9,00
Colocacion/Retiro yeso 24 $ 21,00
Aplicacion de inyecciones 34 $ 8,00
Sutura 58 $ 11,00
Tratamiento de heridas varias 53 $ 8,00



108

Vendaje 15 $ 7,00
480 $5.801,00

5.3.2 Calculo del capital de trabajo

La cantidad de recursos de corto plazo que requiere una organizacion para
realizar las actividades de su cadena de valor concepto al cual se lo conoce
como capital de trabajo y es equivalente a la diferencia entre el activo
circulante y el pasivo circulante; lo cual evita que la organizacion pueda tener
problemas de liquidez. JAMES C. VAN HORNE (2010). “Administracion

financiera” 10ma. Edicion. Principios de la inversion del capital).

Los rubros que integran el capital de trabajo de MedHome son los siguientes:

Efectivo (Caja- Bancos): Abarca toda la liquidez para actuar frente a las

obligaciones a corto plazo, es decir los primeros meses de operacion del centro

médico (servicios basicos, sueldo/salarios, publicidad, etc.).

Inventarios: es la cantidad de suministros para este caso de oficina, materiales
de limpieza e insumos minimos necesarios para garantizar la operacion normal

y continua del centro médico.
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A continuacion se resume en la Tabla 27 los rubros que se tomaron en cuenta

para el célculo del capital de trabajo.

Tabla 27
Detalle capital de trabajo

DETALLE TOTAL

MENSUAL
Materiales de oficina $ 40,00
Materiales de limpieza $ 60,00
Luz $ 30,00
Agua $ 20,00
Teléfono + Internet $ 120,00
Mantenimiento de instalaciones $ 50,00
Publicidad $ 340,00
Aux. enfermeria $ 547,25
Host $ 437,80
Servicio ambiental $ 394,02
TOTAL $ 2.039,07

5.4 INVERSION

La implementacién de MedHome representara rubros los cuales seran considerados
como inversion, mismos que se considera obtener rendimientos tanto a corto como

largo plazo.

5.4.1 Mano de obra
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Este rubro contemple todos los salarios de los colaboradores de MedHome
ademaés de todos los otros rubros que integran las remuneraciones: tales como:
aporte patronal, décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, fondos de reserva,

vacaciones, ver Tabla 28.

Tabla 28
Resumen rol de pagos
CARGO SUELDO TOTAL TOTAL
ANUAL BENEFICIOS
< GERENTE GRAL. $10.507,20 $3.410,40 $13.917,60
P MEDICO GRAL. $10.507,20 $3.410,40 $13.917,60
g AUX DE ENFERMERIA $6.567,00 $2.259,00 $8.826,00
= HOST $5.253,60 $1.875,20 $7.128,80
SERVICIO $4.728,24 $1.721,68 $6.449,92
AMBIENTAL

Teniendo en cuenta el personal que trabaja directamente con los pacientes, se
costeara incluyendo el sueldo, aporte patronal, décimo tercer sueldo, décimo
cuarto sueldo, fondos de reserva, vacaciones. Este monto llega a un total de $
22.743,60 anuales, ver Anexo 3, lo que equivale a un valor mensual
equivalente a los dos colaboradores de $ 1.895,30 el cual se distribuira
proporcionalmente para el porcentaje del servicio y para el nimero de que se
atenderan mensualmente, dando como resultado el valor de mano de obra por

servicio y por paciente, ver Tabla 29 y 30.
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Se ha realizado dos tablas de distribucion ya que los servicios prestados son
diferentes de las personas que tratan con pacientes como se muestra a

continuacion:

Tabla 29
Distribucion de salario

DISTRIBUCION DE SERVICIOS % MENSUAL VALOR VALOR
PACIENTES DIARIO POR
PACIENTE
MEDICO  Consulta médica in situ 57% 144 656,49 4,6
GRAL. Consulta médica centro 38% 96 437,66 46
médico
Charla médica 6% 10 65,65 6,6
DISTRIBUCION DE % MENSUA VALOR VALOR
SERVICIOS PACIENTES L DIARIO POR
PACIENTE
AUX. Charla médica 6% 5 44,13 8,8
ENFERMERIA  Nebulizacion 18% 44 13239 30
Colocacion/Retiro 10% 24 73,55 31
yeso
Aplicacion de 14% 34 102,97 3,0
inyecciones
Sutura 24% 58 176,52 3,0
Tratamiento  de 22% 53 161,81 31
heridas varias
Vendaje 6% 15 44,13 2,9

5.4.2 Insumos
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COSTOS DE OPERACION Y MANTENIMIENTO

Todos los rubros pertenecientes a la etapa de operacién o funcionamiento del

centro médico se consideraran como costos de operacion y mantenimiento.

Estos son rubros que se deben incurrir para hacer producir la capacidad
instalada generada por las inversiones realizadas. Se estiman por vigencias
anuales, de acuerdo con las proyecciones de produccién que se establezcan.

Los costos de operacion y mantenimiento en los que incurrird MedHome son:
INSUMOS Y MATERIALES

A continuacidn se detalla los principales insumos y materiales para la fase de

produccion del servicio. Estos son:
e Jeringa
e Hojas de bisturi
e Vendas de gasa
e Guantes
e Tangue de oxigeno
e Baja lengua de madera
e Alcohol antiséptico/yodado
e Toallas
e TermoOmetro

e Yeso
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Sin embargo no se debe descartar la idea que durante el proceso de
produccion se vea la necesidad de hacer uso de otros items dependiendo del

servicio que soliciten los pacientes y de la complejidad del mismo.

Para los siguientes items: jeringas, hojas de bisturi, baja lengua de madera,
vendas de gasa y guantes se costeard de acuerdo al precio por caja y la
cantidad de cada insumo que se aplica dependiendo del tratamiento a aplicar;
los items detallados vienen en caja de 100 unidades lo que se puede decir que
su rendimiento puede alcanzar hasta 100 veces a excepcion de las vendas de
gasa las cuales se usan por la magnitud de la curacién y los guantes

dependiendo de la aplicacion en par.

En el caso de los tanques de oxigeno su presentacion es de 250 Its. Por tanque
lo que equivale a 20 sesiones respiratorias, de igual manera este nimero

detallado es en base a la dosificacion minima.

Los items restantes como alcohol antiséptico / yodado vienen en una
presentacion de botellas de 700 ml. Lo que equivale a 140 usos teniendo en

cuenta que se use 5 ml. En cada dosificacion.

El yeso se adquirird en gran cantidad (Quintal) ya que la preparacion de la
mezcla depende de la extremidad que se vaya a cubrir es por eso que es dificil
estimar una cantidad aproximada por colocacion; sin embargo se prevé tener

un stock suficiente para satisfacer la necesidad.
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Por ultimo las toallas y termometros se estiman una vida Gtil de 3 meses
dependiendo del uso y de la cantidad de pacientes que abarque el centro

médico. Para visualizar los costos de los materiales Ver Anexo 4.

Se debe tomar en cuenta que se estd utilizando un rubro de “Otros insumos
por $ 200 ya que puede suscitar alguna compra de material o insumo

imprevisto.

De acuerdo a lo antes expuesto se debera distribuir los insumos de acuerdo a
la demanda de los servicios que se prestara en el centro médico, ver Tabla 30

y 31

Tabla 30
Distribucion de productos por servicios

SERVICIO INSUMO/MATERIAL PACIENTES
Consulta médica in situ Baja lengua de madera
Alcohol antiséptico/yodado

Termdémetro 144
Guantes
Consulta médica centro Baja lengua de madera
médico Alcohol antiséptico/yodado
Termdmetro %6
Guantes
Charla médica 15
Nebulizacion Tanque de oxigeno
Guantes 44
Alcohol antiséptico/yodado
Colocacion/Retiro yeso Jeringa
Yeso 24

Guantes
Aplicacion de inyecciones  Jeringa 34
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Guantes
Sutura Jeringa
Guantes
Hojas de bisturi 58
Toallas
Alcohol antiséptico/yodado
Tratamiento de heridas Baja lengua de madera
varias Vendas de gasa
Jeringa
Alcohol antiséptico/yodado 53
Guantes
Toallas
Hojas de bisturi
Vendaje Vendas de gasa
Alcohol antiséptico/yodado
Toallas 15
Guantes
Tabla 31
Requerimiento mensual de materiales
PACIENTES UNIDADES
USODEPRODUCTOS  FASIENTES POR NECESARIAS
PRODUCTO AL MES
Hojas de bisturi 111 4 28
Vendas de gasa 68 2 34
Guantes 468 16 29
Termometro 240*
Tanque de oxigeno 44 1 44
Baja lengua de madera 293 10 29
Alcohol antiséptico/yodado 410 14 29
Toallas 126*
Yeso 24 1 24
Jeringa 169 6 28

*Estos 2 items se debe tomar en cuenta que tienen una vida util de 3 meses por lo cual
no se requiere abastecerse a fin de mes, sin embargo se tom6 en cuenta para
determinar el uso.

SERVICIOS

Para este rubro se tomara en cuenta luz, agua Yy teléfono lo cual cubre las
necesidades basicas para el funcionamiento del centro médico en cuanto a

servicios basicos.



116

Para el servicio basico “agua” se considerara una planilla mensual de $20 de
los cuales se invierte el 40% en la consulta médica lo cual representa $8
mensuales del monto total, el cual se estima que representara $0,08 ctvs. por
paciente, lo que da como resultado el valor por paciente y por servicio, ver
Tabla 32. De igual manera se tiene el uso del agua para la limpieza de las
instalaciones y otros usos, en este caso se distribuira de manera equitativa el
porcentaje restante entre todos los servicios prestados dentro del centro

médico para establecer una balanza.

Tabla 32
Distribucion de agua
. COSTO
DISTRIBUCION POR % USO $ USO PACIENTES POR
PRODUCTO MENSUAL PACIENTE

Consulta médica in situ* 0% $0,00 144 $0,00
Consulta médica centro 40% $ 8,00 96 $0,08
médico
Charla médica* 0% $0,00 15 $0,00
Nebulizacién 10% $2,00 44 $0,05
Colocacion/Retiro yeso 10% $2,00 24 $0,08
Aplicacion de inyecciones 10% $2,00 34 $0,06
Sutura 10% $2,00 58 $0,03
Tratamiento de heridas 10% $2,00 53 $0,04
varias
Vendaje 10% $2,00 15 $0,13

100%  $20,00
*Se debe tomar en cuenta que estos servicios son fuera del centro médico y por lo tanto
no representan ningun peso para la distribucion de este servicio

Para el rubro de luz se considerara el consumo mensual de $30 de los cuales

se invierte el 40% en la consulta médica de los pacientes que da $12
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mensuales, teniendo en cuenta la atencién de 96 pacientes mensuales dara
como resultado que cada paciente representa $0,13 ctvs. lo que da como
resultado el valor por paciente y por cada servicio, ver Tabla 33. De igual
manera se tiene otros usos para iluminacién, tv, equipo de sonido; en este
caso se distribuiran para todos los servicios los cuales se brindan dentro del
centro médico y los cuales no representan gran consumo de luz y de igual
forma de distribuye al numero de pacientes que seran atendidos

mensualmente.

Tabla 33
Distribucion de luz
. COSTO
PACIENTE

Consulta médica in situ 0% $ 0,00 144 $ 0,00
Consulta médica centro 40% $ 12,00 96 $0,13
médico
Charla médica 0% $ 0,00 15 $ 0,00
Nebulizacién 35% $10,50 44 $0,24
Colocacion/Retiro yeso 5% $ 1,50 24 $0,06
Aplicacién de 560 $ 1,50 34 $0,04
inyecciones
Sutura 560 $ 1,50 58 $0,03
Tratamiento de heridas 50 $ 1,50 53 $0,03
varias
Vendaje 560 $ 1,50 15 $0,10

100%  $ 30,00

Se estimara un valor mensual de telefonia e internet considerando los precios
del mercado, asi como el uso del teléfono enfocado en el agendamiento de

citas médicas y envié de mails a los destinatarios.
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Para la telefonia local e internet se gastara un monto mensual $120,00 lo cual
se distribuye proporcionalmente para uso de cada servicio brindado fuera y
dentro del centro médico ya que depende en su totalidad cada agendamiento
de cita para cada servicio; de igual manera se divide para el nimero de
pacientes que se atenderan mensual por cada servicio, dando como resultado

el costo de telefonia por paciente y por servicio, ver Tabla 34.

Tabla 34
Distribucion de telefonia
- COSTO
PACIENTE
Consulta médica in situ 39% $ 46,80 144 $0,33
Consulta médica centro 39% $46,80 96 $0,49
médico
Charla médica 4% $4,80 15 $0,32
Nebulizacién 3% $3,60 44 $0,08
Colocacion/Retiro yeso 3% $3,60 24 $0,15
Aplicacion de inyecciones 3% $3,60 34 $0,11
Sutura 3% $3,60 58 $0,06
Tratamiento de heridas 3% $3,60 53 $0,07
varias
Vendaje 3% $3,60 15 $0,24
100%

MANTENIMIENTO

En este rubro se deben considerar los gastos de materiales de limpieza los
cuales seran necesarios para el correcto mantenimiento del centro médico y

sus instalaciones:
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e Trapeadores

e Jabon de tocador
e  Papel higiénico

e Toallas de tocador

e Desinfectantes

e Escobas
e Esponjas
Tabla 35

Material de limpieza

MATERIAL DE COSTO
LIMPIEZA CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Trapeadores 4 1,1 4,4
Jabén de tocador 8 0,6 4,8

Papel higiénico 24 0,6 14,4
Toallas de tocador 8 15 12

Desinfectantes 8 1,75 14

Escobas 4 1,2 4,8
Esponjas 10 0,55 55

60

Fuente: UNILIMPIO

SUMINISTROS DE OFICINA

En este rubro se deben considerar los gastos de suministros de oficina los
cuales seran necesarios para el correcto desempefio de actividades del

personal del centro médico tanto dentro de este como fuera, ver Tabla 36.

e Papeleria
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e Esferograficos

e Sobres
e Carpetas
e Lapices

e Grapadoras

e Perforadoras

Tabla 36
Suministros de oficina

MATERIAL DE

LIMPIEZA CANTIDAD
Papeleria 4
Esferograficos 12
Sobres 24
Carpetas 24
Léapices 12
Grapadoras 2
Perforadoras 2

Fuente: PACO

DEPRECIACIONES

COSTO
UNITARIO
4

0,2
0,25
0,4
0,2
0,8
0,8

TOTAL

16
2,4

9,6
2,4
1,6
1,6
40

A través de este rubro se detallaran todos los costos de depreciaciones de

activos fijos pertenecientes al centro medico, tanto de la parte administrativa

como de la parte técnica/médica. Para este caso se utilizara el método de

depreciacion lineal. Ver Anexo 5
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Para el calculo de las depreciaciones se distribuira proporcionalmente el valor
mensual total de depreciaciones, para el porcentaje de uso de cada servicio;
de igual manera se divide para el nimero de pacientes que se atenderan
mensual por cada servicio, dando como resultado el valor de depreciacion por

paciente y por servicio, ver Tabla 37.

Tabla 37
Distribucion de depreciaciones
DISTRIBUCION DE % MENSUA $USO ng;o
SERVICIOS PACIENTES L PACIENTE
Consulta médica in situ 30% 144 $ 44,33 $ 0,31
Consulta médica centro 20% 96 $ 29,56 $ 0,31
médico
Charla médica 3% 15 $ 443 $ 0,30
Nebulizacion 9% 44 $ 13,30 $ 0,30
Colocacién/Retiro yeso 5% 24 $ 7,39 $ 0,31
Aplicacion de inyecciones 7% 34 $ 1034 $ 0,30
Sutura 12% 58 $ 17,73 $ 031
Tratamiento de heridas 11% 53 $ 16,26 $ 031
varias
Vendaje 3% 15 $ 443 $ 0,30
TOTAL 100% 480 $ 147,78 $ 2,73

Se debe tomar en cuenta para realizar la tabla anterior tomando como base el
valor de $ 100,00 monto el cual es representativo para el caso de estudio para
realizar el célculo por lo cual no se han tomado en cuenta ciertos equipos y

herramientas ya que su monto no es representativo; cabe recalcar que el
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arriendo del local no es un valor depreciable ya que el bien inmueble no es de

propiedad del centro médico al igual que los montos por adecuaciones.

OTROS COSTOS

Se puede determinar como otros costos la calibracion de equipos medicos y
de oficina al igual que las adecuaciones eléctricas y el transporte que
necesitaran el equipo médico para desplazarse al sitio de consulta o charla sin
dejar de tomar en cuenta un monto que puede servir para compra de insumos

que se necesiten de urgencia.

Para determinar el monto por paciente se determind los otros costos que se
suscitaran durante la actividad operativa del centro médico, lo cual para el
ejercicio presente nos arrojo un valor $1,34 tomando en cuenta que el nimero
de pacientes es 480 al mes; permitiéndonos distribuir el valor para el
porcentaje de peso de los servicios que se presentan en el centro médico

determinando asi el costo por paciente y por servicio, ver Tabla 38 y 39.

Tabla 38
Distribucion otros costos por monto
OTROS COSTOS $USO $ POR PACIENTE

Otros insumos (Yeso) $ 200 $ 042
Calibracién de equipos $ 25 $ 0,05
Adecuaciones eléctricas $ 100 $ 021
Transporte citas médicas $ 318 $ 0,66
TOTAL $ 643 $ 134

Tabla 39

Distribucion otros costos por servicio
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DISTRIBUCION DE % $ POR PACIENTE

SERVICIOS PACIENTES
Consulta médica in situ 30% $ 0,40
Consulta médica centro médico 20% $ 0,27
Charla médica 3% $ 0,04
Nebulizacién 9% $ 0,12
Colocacién/Retiro yeso 5% $ 0,07
Aplicacion de inyecciones 7% $ 0,09
Sutura 12% $ 0,16
Tratamiento de heridas varias 11% $ 0,15
Vendaje 3% $ 0,04
TOTAL 100% $ 1,34

Se debe tener en cuenta que estos no seran los Gnicos costos extras que se
suscite durante la actividad econOmica ya que como es un Servicio a

domicilio se puede incurrir en un costo de tltimo momento.

IMPREVISTOS

Durante el ejercicio econdmico se puede presentar costos de imprevisto tales
como compra de insumos, material de oficina, transporte adicional, etc. Lo
cual representa un valor que no se tenia en cuenta durante la elaboracion del
presupuesto es por esto que se debe tener un fondo el cual soluciones
imprevistos o contingencias que susciten durante el periodo de produccién y

no altere ningun célculo realizado durante los documentos contables.
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5.4.3 Costos por servicios

Dentro de este punto se estableceran los costos en los que la organizacién
incurrird para su puesta en marcha para esto es necesario calcular los costos
fijos anuales, los costos variables unitarios; los cuales se encuentran més
detallados en el presupuesto de costos y el precio de venta unitario es decir, el

precio de venta por servicio Ver Anexo 6y 7.

De igual manera se abarcara los gastos detallados por tipo los cuales se han
considerado para MedHome; al igual que el presupuesto de ingresos de
manera mensual y proyectado al afio en base al Anexo 8; a través de un
cuadro se resumira el monto de ingresos estimado ya que dicho valor
proviene de la sumatoria de todos los servicios que se prestan en el centro

médico.

A continuacion se determina los costos por cada tipo de servicio distribuido
de manera especifica segun su utilizacion los cuales se pueden ver en la Tabla
40 y teniendo en cuenta el presupuesto de costos proyectado durante el ciclo

de vida del centro médico, ver Anexo 9.

Tabla 40
Presupuesto de costos

MATERIALES UNIDADES VALOR TOTAL ANUAL
DIRECTOS NECESARIAS UNITARIO MENSUAL
AL MES
Hojas de bisturi 28 $ 0,36 $ 10,09 $ 121,08

Vendas de gasa 34 $ 0,15 $ 5,00 $ 60,00
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Guantes 29 $ 0,02 $ 0,57 $ 6,84
Termometro 30 $ 0,04 $ 125 $ 15,00
Tanque de 44 $ 091 $ 40,00 $ 480,00
oxigeno

Baja lengua de 29 $ 0,03 $ 0,73 $ 8,74
madera

Alcohol 29 $ 0,04 $ 1,13 $ 13,58
antiséptico/yodado

Toallas 32 $ 0,07 $ 234 $ 28,04
Yeso* 24 $ 200,00
Jeringa 28 $ 032 $ 895 $ 107,36
TOTAL MATERIALES $ 70,05 $ 1.040,64
DIRECTOS

*El material “Yeso” se especificd en parrafos anteriores que se proveera una cantidad
necesaria para un afio por lo cual el costo se envia directamente al célculo anual

MANO DE OBRA SUELDO  APORTE BENEFICIOS TOTAL ANUAL
DIRECTA MENSUAL IESS DE LEY MENSUAL
MEDICO GRAL. $ 800,00 $ 75,60 $ 284,20 $1.159,80 $ 13.917,60
AUX. ENFERMERIA $ 500,00 $ 47,25 $ 188,25 $ 735,50 $ 8.826,00
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.895,30 $ 22.743,60

COSTOS INDIRECTOS MENUSAL ANUAL

Otros insumos $ 200 $ 2400
Calibracién de equipos $ 25 $ 300
Adecuaciones eléctricas $ 100 $ 1.200
Transporte citas médicas $ 318 $ 3.816
Materiales de limpieza $ 60 $ 720
Materiales de oficina $ 40 $ 480
Luz $ 30 $ 360
Agua $ 20 $ 240
Teléfono/internet $ 120 $ 1.440
TOTAL CIF $ 913 $ 10.956
MENUSAL ANUAL
TOTAL MATERIALES DIRECTOS $ 70,05 $  1.040,64
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.89530 $ 22.743,60
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 913,00 $ 10.956,00
TOTAL COSTO $ 2.878,35 $ 34.740,24
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Se determinara los gastos detallados por su naturaleza en los cuales
MedHome incurrird a través de su etapa productiva, ver Tabla 41 y los cuales

se proyectaran durante el funcionamiento de MedHome, ver Anexo 10.

Tabla 41
Presupuesto de gastos

GASTO DE VENTAS MENSUAL ANUAL
Publicidad $ 340,00 $ 4.080,00
TOTAL GASTO VENTAS $ 4.080,00
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL ANUAL

SUELDOS Y SALARIOS

Gerente Gral. $ 115980 $ 13.917,60
Host $ 594,07 $ 7.128,80
Servicio ambiental $ 537,49 $ 6.449,92
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO  $ 2.291,36 $ 27.496,32
AMORTIZACIONES ANUAL
Gastos de constitucion $ 500,00
Gastos de instalacion y adecuacion $ 5.000,00
Gastos de capacitacion $ 100,00
TOTAL $ 5.600,00
GASTOS GENERALES ANUAL MENSUAL
Equipo y Herramienta $ 19893 % 16,58
Muebles y equipo de oficina $ 57450 $ 47,88
Equipos de computacién $ 999,90 $ 83,33
Otros activos $ 104390 $ 86,99
TOTAL GASTOS GENERALES $ 2.817,22 $ 234,77
GASTOS FINANCIEROS ANUAL
Interés $ 2.600,00
Pago préstamo $ 5.003,06

TOTAL GASTO FINANCIERO $ 7.603,06
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$ 46.552,71

5.4.4 Analisis del punto de equilibrio

Para calcular el Punto de Equilibrio, es decir, el nmero de horas de servicio
de MedHome que se deben prestar, es necesario calcular los costos fijos
anuales dentro de los cuales se consideraran los sueldos y salarios, los costos

variables unitarios y el precio de venta unitario, es decir, el precio de venta

por hora de servicio calculos los cuales se pueden ver en la Tabla 42.

Tabla 42
Punto de equilibrio

Ventas
Totales
86.400,00

86.400,00
99.792,00
99.792,00
120.790,10
120.790,10

ANOS

[N

o OB owWwN

ANOS

Costos
Fijos
40.329,94
41.271,84
43.855,28
45.751,22
47.741,96

49.832,24

Pto. Equilibrio USD.

CF/1-(CV-VT)

0,781

N

o 01 A W

0,827
0,735
0,822
0,661
0,740

Variables  Producigas CO%0 T
34.740,24 5.760 75.070,18
36.477,26 5.760 77.749,09
40.124,98 6.336 83.980,26
44.137,48 6.336 89.888,70
48.551,23 6.970 96.293,19
53.406,35 6.970 103.238,59
Precio de vta. Pto. Equilibrio
unitario CF/(VT-CV)
15,00 0,781
15,00 0,827
15,75 0,735
15,75 0,822
17,33 0,661
17,33 0,740
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Estos resultados indican que el centro médico encuentra su punto de equilibrio, es
decir que nuestra ganancia bruta es del 78% en los pacientes que se atiende durante
el primer afo; de igual manera podemos observar que durante los siguientes afos es
posible mantener el nivel de produccién con el personal contratado sin necesidad

de aumentar la capacidad.



6 EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO

Asimismo, al analizar los proyectos de inversion se determinan los costos de oportunidad
en que se incurre al invertir al momento para obtener beneficios al instante, mientras se
sacrifican las posibilidades de beneficios futuros, o si es posible privar el beneficio actual

para trasladarlo al futuro, al tener como base especifica a las inversiones.

Una de las evaluaciones que deben de realizarse para apoyar la toma de decisiones en lo
que respecta a la inversion de un proyecto, es la que se refiere a la evaluacion financiera,

que se apoya en el calculo de los aspectos financieros del proyecto.

El andlisis financiero se emplea también para comparar dos 0 mas proyectos y para

determinar la viabilidad de la inversion de un solo proyecto.

6.1 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

La organizacion cuenta con activos fijos para su funcionamiento, mismo que segun la
NIF 16 Propiedad, planta y equipo deben ser depreciados durante su vida util, lo cual
puede ser visualizado en la Tabla 43. Normas de informacion Financiera, (2008).

Recuperado de www.normasinternacionalesdecontabilidad.es/nic/pdf/NIC16.pdf.
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De acuerdo a la NIF C-8 los activos intangibles deben ser amortizados para reducir el

riesgo de perdida de valor de dicho activo durante el periodo de funcionamiento del

centro médico, ver Tabla 44. Normas de informacion Financiera, (2014). Recuperado

de www.cinif.org.mx/2014_nov_libroNIF.php

Tabla 43
Depreciaciones

TOTAL $11.716

ACTIVOS FIJOS
ANOS 1 2

DEPRECIACION $ 2.817,22 $2.817,22
VALOR EN $8.899,06 $6.081,83

LIBROS

Tabla 44
Gastos de puesta en marcha

3

4 5

$281722 $ 77343 $ 77343
$3.264,61 $2491,18 $1.717,75

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Concepto Total Gasto amort. Anual
Gastos de constitucion $ 500,00 $ 83,33
Gastos de instalacién y adecuacion $5.000,00 $ 833,33
Gastos de capacitacion $ 100,00 $ 16,67

TOTAL $5.600,00 $ 933,33

6.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

6
$ 773,43
$ 944,33

Para los siguientes calculos se proyecta los siguientes escenarios tomando en cuenta la

vida del proyecto y el desarrollo que se ha venido planteando desde el inicio de este

documento, sin dejar de tomar en cuenta el costo de vida y los posibles incrementos en

costos y gastos, ver Tabla 45.
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Tabla 45
Analisis de datos

DATOS

Vida del proyecto 1 ANO  2AKO 3-4ANO 5-6ANO
Servicios 5760 6336 6970
Precio promedio 15 15,75 17,33
Costos operativos 5% 10% 10%
Incremento en servicios 5% 10% 10%
Incremento en precios 5% 5% 5%
Incremento en gasto de ventas 5% 5% 5%
Incremento en gasto adm. 5% 5% 5%
Incremento en los sueldos 10% 10% 10%
Impuesto a la renta 22%* 22%* 22%* 22%*
Participacién de trabajadores 15% 15% 15% 15%

*Referencia; Articulo 36 y 37, Ley Organica de Régimen Tributario Interno; cabe recalcar que se
modificara los resultados dependiendo de las modificaciones tributarias que se vayan dando.

En base a los escenarios antes expuestos se construira el Balance General de

MedHome dentro de los 6 proximos afios, ver Anexo 11.

6.3 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

Tomando en cuenta la Tabla 46 Analisis de datos y las proyecciones propuestas

presentamos el Balance General de MedHome expuesto en el Anexo 12.

El estado de situacion financiera permitira visualizar la situacion econdémica la cual va

evolucionando durante el ciclo de vida de MedHome
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6.4 FLUJO DE CAJA

Para medir la viabilidad del proyecto, visualizar liquidez y medir el crecimiento del
centro médico se realizé el flujo de casa correspondiente al ciclo de vida del centro

médico en cual se puede visualizar en la Tabla 46.

Tabla 46
Flujo de caja

FLUJO DE CAJA 1 2 3
SALDO INICIAL $ 2039,07 $19.383,05 $ 15.485,09
INGRESOS $ 86.400,00 $86.400,00 $99.792,00
EGRESO $ 69.056,01 $86.489,81 $90.558,72
TRABAJADORES $ 1.699,47 $ 1.342,10
IMP RENTA $ 2.118,68 $ 1.673,15
SALDO FINAL $ 19.383,06 $ 15.475,09 $21.703,13
FLUJO DE CAJA 4 5 6
SALDO INICIAL  $ 21.703,13  $ 13.682,62 $ 25.721,16
INGRESO $ 99.792,00  $120.790,10 $120.790,10
EGRESO $103.322,16  $ 99.288,20 $123.611,31
TRABAJADORES $ 1.998,67 $ 4.21218 $ 3.196,05
IMP RENTA $ 249168 $ 5251,18 $ 398441
SALDO FINAL $ 13.682,62 $25.721,16 $ 15.719,49

6.5 FLUJO DE FONDOS

Al administrar un negocio de cualquier indole se debe analizar el flujo de fondos
operativos con los cuales cuenta y contard la organizacion, ya que no es lo mismo

tener efectivo ahora, que en el futuro, es por eso que se debe administrar ingresos y
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egresos para anticipar problemas financieros de acuerdo a esta explicacion se ha

construido un flujo de fondos expuesto en la Tabla 47.

Tabla 47
Flujo de fondos

INICIAL 1 2 3
UTILIDAD NETA $751167 $5.932,08 $11.29344
"+ DEPRECIACIONES $2817,22 $2817,22 $ 2.817,22
"+ AMORTIZACIONES $ 93333 $ 93333 $ 93333
VALOR RESCATE

CAPITAL DE TRABAJO

PAGO DEUDA ($2.403,06) ($2.715,46) ($3.068,47)
FLUJO NETO ($655515) $8.859,17 $6.967,17 $11.97552

4 5 6
UTILIDAD NETA $8.834,14 $18.617,82 $14.12653

"+ DEPRECIACIONES $ 77343 $ 77343 $ 77343
"+ AMORTIZACIONES $ 93333 $ 93333 $ 93333

VALOR RESCATE $ 944,33
CAPITAL DE TRABAJO $ 2.039,07
PAGO DEUDA ($3.467,37) ($3.918,13) ($ 4.427,49)
FLUJO NETO $ 7.07353 $16.40645 $14.389,20

6.6 PROYECCION DE LA INVERSION Y RETORNO

Tener una idea de que un proyecto es viable o no, depende mucho de cémo se
administre el negocio y los recursos con los que se cuente para aprovecharlos de una
manera efectiva a corto, media y largo plazo, para lo cual se realizara una proyeccion

de la inversion realizada y el tiempo en cuanto se puede recuperar esta.

6.6.1 Célculo del VAN y la TIR
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Para el calculo de la tasa minima de rendimiento aceptable se tomara en

cuenta la siguiente formula:

TMAR = Premio inversion + inflacién + riesgo del pais

De acuerdo al ministro de finanzas Fausto Herrera los valores que se
proyectan para el 2015 seran los expuestos en la Tabla 48. Presupuesto del

Estado ecuatoriano. (2014). Recuperado de: http://lanacion.com.ec/?p=1438

Tabla 48
Calculo TMAR propio

PREMIO INVERSION 6,50%
INFLACION 3%
RIESGO DEL PAIS 12,60%
TOTAL TMAR 22,10%

En base a los datos antes expuestos se aplicara la férmula para el célculo de la

TMAR, datos los cuales se pueden visualizar en la Tabla 49.

Tabla 49
Calculo de TMAR global

% TMAR  POND

INVERSION TOTAL $ 26.555,15 100%
FONDOS PROPIOS $ 6.555,15 24,69% 22,10%  5,46%
BANCO $ 20.000,00 7531% 12,60%  9,49%

TMAR GLOBAR 14,95%




FLUJO NETO
FLUJO1Y 2
SALDO
PERIODOS

135

El periodo de recuperacién de la inversion permite evaluar el proyecto,
mediante este indicador se mide tanto la liquidez del proyecto como también
el riesgo. En este caso se tiene que el periodo de recuperacion de la inversion,
segun los célculos es de 2 afios, 10 meses y 24 dias, ver Tabla 50. Por lo que
el proyecto es completamente rentable ya que a partir del tercer afio los

resultados son ganancias sobre la inversion.

Tabla 50
Periodo de recuperacion de la inversion

INVERSION 1 2 3 4 5 6
INICIAL
($2655515)  $8.85917  $6.967,17 $11.97552 $7.073,53 $16.40645 $14.389,20
$ 15.826,34
($10.728,81)
2,9

ANOS MESES DIAS
2 =12*0,90
2 =10,80
2 =10 =30*0,80

2 10 24
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6.6.2 Andlisis de sensibilidad

MedHome ofrece un servicio enfocado a familias pertenecientes a un sector
social medio y bajo, por lo cual este servicio tiene una demanda eldstica,
puesto que al ser un servicio sumamente necesario, la variacion en el precio
podria afectar a nuestros clientes, reduciendo o incrementando la proporcion

de las ventas.

F= Precio 4
SE.400,00 Ingreso=

Costo Wariable

p= | B 3 | -

Costa Fijo

| 3 Q= Cantidad

q= 5005 pacientes

Mediante el andlisis de sensibilidad podemos deducir que MedHome podra
alcanzar su punto de equilibrio al atender 5.005 pacientes durante el primer
afo lo cual representa el 85% del total de los pacientes proyectados, ver Tabla

51.

Tabla 51
Andlisis financiero

VALOR PRESENTE NETO $12.772,09
TASA INTERNA DE RETORNO 29,54%
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7 CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Segun resultados de la investigacion realizada nuestro mercado objetivo seran las
familias que vivan al norte de Quito exactamente en la zona urbana Carapungo
que requieran de atencion médica primaria, y que busquen el bienestar de sus
seres allegados pero a su vez no dispongan del tiempo necesario para darle todo el

cuidado y atencion a su salud.

Es de gran importancia tener en cuenta que en la ciudad de Quito un servicio
médico ambulatorio de primer nivel no es un mercado explotado en su totalidad es
por eso que es un nicho de mercado que puede dar grandes resultados a nivel

nacional.

MedHome es un negocio prometedor que muestra niveles de rentabilidad
atractivos para los inversionistas y ademas de esto proporciona al mercado una
solucién adecuada ante los problemas que se visualizaron inicialmente y que

dieron origen al centro médico.

EL centro médico permite anticiparse a las nuevas tendencias de cuidado de salud;
por lo que con el tiempo puede expandirse y ser una franquicia potencial en el

mercado o de gran ayuda a clinicas estables en el mercado.
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e Con la implementacion del centro médico se brinda apoyo a personas que
perteneceran a la organizacion ofreciendo fuentes de trabajo y de igual manera
cumplir con las obligaciones legales colaborando con el desarrollo econémico del

pais.

e La salud no es un factor que puede esperar, durante mucho tiempo se ha
investigado fuentes se solucion a problemas médicos en el ser humano creando asi

centros especializados que traten dichas afecciones.

7.2 Recomendaciones

e La principal recomendacion es implementar el proyecto en el sector descrito en el
documento ya que es una gran fuente de recursos tanto para el inversionista como

para la sociedad.

e Al ser un servicio a un no explotado se recomienda buscar nuevos sectores los
cuales carezcan de este servicio ya que es un proyecto de alta rentabilidad y

viabilidad.

e MedHome se debe enfocar en la calidad del servicio todo el tiempo, asi como
precios asequibles; ya que nos enfocaremos en un nivel de mercado medio y bajo,

problemas los cuales fueron enfocados en el trabajo.
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La sociedad y los factores que impactan a esta estan evolucionando a gran escala
es por eso que se recomienda realizar constantes estudios de mercado y alianzas

para estar dentro del mercado.

En el caso administrativo de una organizacion médica se recomienda contratar al
personal necesario ya que depende mucho de la fuerza de trabajo para el

desarrollo de la organizacion y del servicio que se brindara.

Se recomienda a todas las personas que hagan de este documento una herramienta
de estudio que la salud es un factor delicado en el ser humano y no se debe tomar
a la ligera; al primer sintoma de afeccion severa de salud visitar al médico mas

cercano para recibir tratamiento.
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9 ANEXOS

ANEXO 1: FORMULARIO DE ENCUESTA

Marque con una X la opcién que mas sea a fin a usted.

SEXO:

EDAD:

O O

[

Masculino

Femenino

15 - 20 afios
21- 30 afios

31 — 40 afios
41 — 50 afios

51 afios en adelantes

1. ¢Le gustaria contar con un servicio médico a domicilio en el que pueda confiar su
salud a través de un centro médico, estando al cuidado de personas capacitadas?

(fin de la encuesta)

2. ¢En cuél de los siguientes sectores le gustaria que se encuentre el centro médico?

L1 si
(] No
[ ] carapungo: Parque de la Etapa E Alto
[] Parque Etapa C y D, calle P
[ calderon
L] Marianitas
] otro ;Cual?
3. ¢Cuenta usted con algun tipo de seguro de salud?
] Pablico (IESS)
[ ] Humana
L] Veris
[ ] Confiamed
[ AIG
"] otro (¢Cudl?
L] No (fin de la encuesta)

4. ¢ Cudles son las principales causas de afeccion de salud por las cuales acude a un
centro de salud?

[]
[]

Enfermedades trasmisibles; tales como faringitis, amigdalitis, neumonia,
Hepatitis A-B-C, etc.

Enfermedades no transmisibles o crénicas, tales como asma, enfermedades
cardiovasculares, diabetes, alergias, etc.
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[ ] Lesiones y/ casos de enfermeria, tales como fracturas de extremidades,
nebulizaciones, administracién de inyecciones, colocacién de yeso, etc.

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio médico, que incluye: visita a
domicilio, consulta médica y prescripcion médica?

] MENOS DE 10
(] $10.00 2$15.00
[ $15.01a%$20.00
[ $20.01a%$25.00
[l MAS DE $25.01

6. En el caso de que usted necesita solicitar una cita médica en cualquier centro de
salud ¢En qué horario se le facilitaria recibir el servicio médico?

[ De9:00ama 11:00 am
] De12:00 pma 3:00 pm
(] De4:00 pma 7:00 pm

L] De7:00 pm en adelante

7. ¢Cada que tiempo usted se realiza una consulta médica para evaluar su nivel de
salud?

[ ] 1vezcada quince dias
1 vez cada mes
1 vez cada tres meses

1 vez cada seis meses

I I R R

Nunca

8. Leinteresaria que se impartieran charlas médicas en lugares publicos del sector
donde vive, relacionadas con temas como “Prevencion de enfermedades”, “Que
hacer durante una afeccion de salud” , “Que medicamentos administrar durante
una afeccion de salud”

s
] NO

9. Conoce usted otra empresa que brinde servicios médicos a domicilio (indique
cual)

[ ] Centro de medicina familiar Vozandes
less San Francisco de Quito

Centro de salud

Ecuasanitas

Otro ¢Cual?

(N O N O O

Ninguno

10. A la hora de acceder a este tipo de servicios ¢ Qué es lo que le gustaria?
(Seleccione una sola opcion)
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Calidad del servicio
Buen precio
Variedad de servicios
Atencién inmediata
Amabilidad

Infraestructura y tecnologia

(N B W O

]

11. ¢A través de qué medio le gustaria recibir informacién sobre los servicios?

Internet

1 [

Folletos
Correo electrénico
Television

Radio

Charlas en lugares publicos
visitas domiciliarias

visitas a lugar de trabajo
OTRO,

N Y O A
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ANEXO 2: LEY DE COMPANIAS

DE LA COMPANIA ANONIMA
1. CONCEPTO, CARACTERISTICAS,
NOMBRE Y DOMICILIO

Art. 143.- La compafila anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente
por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a

todas las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles anonimas.
Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios 0 no.

La denominacion de esta compafiia debera contener la indicacion de “"compafiia anonima”,
0 "sociedad anénima", o las correspondientes siglas. No podra adoptar una denominacién
que pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los términos comunes y
aquellos con los cuales se determina la clase de empresa, como “comercial”, "industrial”,
"agricola”, "constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompafiadas de una

expresion peculiar.

Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las disposiciones de esta
Ley para la constitucién de una comparfiia anénima, no podran usar anuncios, membretes
de carta, circulares, prospectos u otros documentos, un nombre, expresion o siglas que

indiquen o sugieran que se trata de una compafiia anénima.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancionados con arreglo a

lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino indicado en tal precepto legal.
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Impuesta la sancion, el Superintendente de Compafiias notificard al Ministerio de Salud

para la recaudacion correspondiente.

2. DE LA CAPACIDAD

Art. 145.- Para intervenir en la formacién de una compafiia anénima en calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran

hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos no emancipados.

3. DE LA FUNDACION DE LA COMPANIA

Art. 146.- La compafiia se constituirda mediante escritura publica que, previo mandato de la
Superintendencia de Compafiias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La compafiia se
tendra como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha inscripcion.

Todo pacto social que se mantenga reservado sera nulo.

Art. 147.- Ninguna compafiia anonima podra constituirse de manera definitiva sin que se
halle suscrito totalmente su capital, y pagado en una cuarta parte, por lo menos. Para que
pueda celebrarse la escritura pablica de constitucion definitiva sera requisito haberse
depositado la parte pagada del capital social en una institucion bancaria, en el caso de que

las aportaciones fuesen en dinero.

Las compariias anénimas en que participen instituciones de derecho publico o de derecho
privado con finalidad social o publica podran constituirse o subsistir con uno 0 mas

accionistas. La Superintendencia de Compafiias, para aprobar la constitucion de una
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compafiia, comprobara la suscripcién de las acciones por parte de los socios que no hayan

concurrido al otorgamiento de la escritura publica.

El certificado bancario de depoésito de la parte pagada del capital social se protocolizard

junto con la escritura de constitucion.

Art. 148.- La compafiia puede constituirse en un solo acto (constitucion simultanea) por
convenio entre los que otorguen la escritura; o en forma sucesiva, por suscripcion publica

de acciones.

Art. 149.- Seran fundadores, en el caso de constitucion simultanea, las personas que
suscriban acciones y otorguen la escritura de constitucién; seran promotores, en el caso de

constitucién sucesiva, los iniciadores de la compafiia que firmen la escritura de promocion.
Art. 150.- La escritura de fundacion contendra:
1.- El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

2.- El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que

constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;
3.- El objeto social, debidamente concretado;

4.- Su denominacion y duracién;

5.- El importe del capital social, con la expresion del nUmero de acciones en que estuviere
dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de

los suscriptores del capital;

6.- La indicacién de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el valor

atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

7.- El domicilio de la compaiiia;
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8.- La forma de administracion y las facultades de los administradores;
9.- Laforma'y las épocas de convocar a las juntas generales;

10.- La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los

funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;
11.- Las normas de reparto de utilidades;

12.- La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente;
Y,

13.- La forma de proceder a la designacién de liquidadores.

Art. 163.- Los suscriptores haran sus aportes en dinero, mediante depdsito en cuenta
especial, a nombre de la compafiia en promocidn, bajo la designacion especial de "Cuenta
de Integracion de Capital”, la que sera abierta en los bancos u otras instituciones de credito

determinados por los promotores en la escritura correspondiente.

Constituida la compaiiia, el banco depositario entregara el capital asi integrado a los
administradores que fueren designados. Si la total integracion se hiciere una vez
constituida definitivamente la compafiia, la entrega la haran los socios suscriptores

directamente a la misma.

Art. 164.- La compafia no podra emitir acciones por un precio inferior a su valor nominal

ni por un monto que exceda del capital aportado.

4. DEL CAPITAL Y DE LAS ACCIONES

Art. 160.- La compafia podra establecerse con el capital autorizado que determine la
escritura de constitucion. La compafiia podra aceptar suscripciones y emitir acciones hasta

el monto de ese capital. Al momento de constituirse la compafiia, el capital suscrito y
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pagado minimos seran los establecidos por resolucion de carécter general que expida la

Superintendencia de Compafiias.

Todo aumento de capital autorizado serd resuelto por la junta general de accionistas v,
luego de cumplidas las formalidades pertinentes, se inscribira en el registro mercantil

correspondiente.

Una vez que la escritura publica de aumento de capital autorizado se halle inscrita en el
registro mercantil, los aumentos de capital suscrito y pagado hasta completar el capital
autorizado no causaran impuestos ni derechos de inscripcidn, ni requeriran ningun tipo de
autorizacion o tramite por parte de la Superintendencia de Compafiias, sin que se requiera
el cumplimiento de las formalidades establecidas en el articulo 33 de esta Ley, hecho que

en todo caso debera ser informado a la Superintendencia de Compafiias.

Art. 161.- Para la constitucion del capital suscrito las aportaciones pueden ser en dinero o
no, y en este ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles. No 156 se puede

aportar cosa mueble o inmueble que no corresponda al género de comercio de la compafiia.
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NOMINA CARGO SUELDO MENSUAL APORTE IESS TOTAL ANUAL
GERENTE GRAL. $ 800,00 $ 75,60 $ 10.507,20
MEDICO GRAL. $ 800,00 $ 75,60 $ 10.507,20
AUX DE ENFERMERIA $ 500,00 $ 4725 $ 6.567,00
HOST $ 400,00 $ 37,80 $ 5.253,60
SERVICIO AMBIENTAL $ 360,00 $ 34,02 $ 4.728,24
CARGO DECIMO DECIMO APORTE FONDOS DE VACACIO TOTAL
CUARTO TERCERO PATRONAL RESERVA NES BENEFCIOS
GERENTE GRAL. $ 800,00 $ 340,00 $1.070,40 $ 800,00 $ 400,00 $3.410,40
MEDICO GRAL. $ 800,00 $ 340,00 $1.070,40 $ 800,00 $ 400,00 $3.410,40
AUX DE $ 500,00 $ 340,00 $ 669,00 $ 500,00 $ 250,00 $2.259,00
ENFERMERIA
HOST $ 400,00 $ 340,00 $ 535,20 $ 400,00 $ 200,00 $1.875,20
SERVICIO $ 360,00 $ 340,00 $ 481,68 $ 360,00 $ 180,00 $1.721,68
AMBIENTAL

TOTAL
ANUAL
$13.917,60

$13.917,60
$8.826,00

$7.128,80
$6.449,92

$50.239,92
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ANEXO 4: COSTO MATERIALES EN BASE A USO

MATERIALES uSsoO COSTO

Hojas de bisturi 111 $ 0,36

Vendas de gasa 68 $0,15

Guantes 468 $ 0,02

Termometro 240 $0,04

Tanque de oxigeno 44 $0,91

Baja lengua de madera 293 $ 0,03

Alcohol antiséptico/yodado 410 $ 0,04

Toallas 126 $ 0,07

Yeso 24 $ 8,33

Jeringa 169 $ 0,32
ANEXO 5: TABLA DE DEPRECIACIONES

DEPRECIACIONES Valor Valor % Dep. Dep.
Total Unitario Deprec. Anual Mensual

Equipo y Herramienta $1.989 10
Camila estandar $ 665 $ 66,51 $ 554
Bascula $ 726 $ 72,58 $ 6,05
Nebulizador $ 144 $ 14,40 $ 1,20
Tensiometro $ 150 $ 15,02 $ 1,25
Estetoscopio $134 $ 13,40 $ 112
Bandeja de acero $170 $ 17,02 $ 142
Muebles y equipo de oficina $ 3.595 10
Mueble de espera $2.205 $ 220,50 $ 18,38
Lamparas $ 490 $ 49,00 $ 4,08
Counter de recepcion $ 900 $ 90,00 $ 750
Televisién $ 750 $ 75,00 $ 625
Mueble mediano $ 1.400 $ 140,00 $ 11,67
Equipos de computacion $ 3.000 33,33 $ 99990 $ 8333
Otros activos fijos $3.132 33,33 $104390 $ 86,99
TOTAL $11.716 $2817,22 $ 234,77
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ANEXO 6: PRECIO POR SERVICIO

DISTRIBUCION DE SERVICIOS VALOR
PROMEDIO
Consulta médica in situ $ 15,00
Consulta médica centro médico $ 12,00
Charla médica $ 7,00
Nebulizacion $ 9,00
Colocacion/Retiro yeso $ 21,00
Aplicacion de inyecciones $ 8,00
Sutura $ 11,00
Tratamiento de heridas varias $ 8,00
Vendaje $ 7,00
$ 5.756,00
ANEXO 7: COSTO DEL SERVICIO
CONSULTA MEDICA IN SITU
SERVICIO PACIENTE
Costo Variables $ 0,45
Baja lengua de madera $ 0,03
Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04
Termdmetro $ 0,04
Guantes $ 0,02
Teléfono $ 0,33
Mano de obra $ 4,56
Médico Gral. $ 4,56
Costos indirectos $ 0,71
Depreciaciones $ 0,31
Otros costos $ 0,40
TOTAL COSTO $ 5,72
MARGEN DE GANANCIA $ 9,28
PRECIO DE VENTA $ 15,00

CONSULTA MEDICA CENTRO MEDICO



17

SERVICIO PACIENTE

Costo Variables $ 0,82
Baja lengua de madera $ 0,03

Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04

Termometro $ 0,04

Guantes $ 0,02

Luz $ 0,13

Agua $ 0,08

Teléfono $ 0,49

Mano de obra $ 4,56
Meédico Gral. $ 4,56

Costos indirectos $ 0,58
Depreciaciones $ 0,31

Otros costos $ 0,27

TOTAL COSTO $ 5,96
MARGEN DE GANANCIA $ 6,04
PRECIO DE VENTA $ 12,00

CHARLA MEDICA

SERVICIO PACIENTE

Costo Variables $ 0,32
Teléfono $ 0,32

Mano de obra $ 7,70
Médico Gral./Aux. enfermeria $ 7,70
Aux. enfermeria

Costos indirectos $ 0,34
Depreciaciones $ 0,30

Otros costos $ 0,04

TOTAL COSTO $ 8,35
MARGEN DE GANANCIA $ 1,65
PRECIO DE VENTA $ 10,00

NEBULIZACION

SERVICIO PACIENTE

Costo Variables $ 1,33
Tanque de oxigeno $ 0,91

Guantes $ 0,02

Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04

Luz $ 0,24

Agua $ 0,05

Teléfono $ 0,08

Mano de obra $ 3,01

Aux. enfermeria $ 3,01
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Costos indirectos $ 0,42
Depreciaciones $ 0,30
Otros costos $ 0,12
TOTAL COSTO $ 4,77
MARGEN DE GANANCIA $ 4,23
PRECIO DE VENTA $ 9,00
COLOCACION/RETIRO YESO
SERVICIO PACIENTE
Costo Variables $ 8,97
Yeso $ 8,33
Jeringa $ 0,32
Guantes $ 0,02
Luz $ 0,06
Agua $ 0,08
Teléfono $ 0,15
Mano de obra $ 3,06
Aux. enfermeria $ 3,06
Costos indirectos $ 0,37
Depreciaciones $ 0,31
Otros costos $ 0,07
TOTAL COSTO $ 12,40
MARGEN DE GANANCIA $ 8,60
PRECIO DE VENTA $ 21,00
APLICACION DE INYECCIONES
SERVICIO PACIENTE
Costo Variables $ 0,55
Jeringa $ 0,32
Guantes $ 0,02
Luz $ 0,04
Agua $ 0,06
Teléfono $ 0,11
Mano de obra $ 3,03
Aux. enfermeria $ 3,03
Costos indirectos $ 0,40
Depreciaciones $ 0,30
Otros costos $ 0,09
TOTAL COSTO $ 3,97
MARGEN DE GANANCIA $ 4,03
PRECIO DE VENTA $ 8,00
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SUTURA
SERVICIO PACIENTE
Costo Variables $ 0,91
Jeringa $ 0,32
Guantes $ 0,02
Hojas de bisturi $ 0,36
Toallas $ 0,07
Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04
Agua $ 0,03
Teléfono $ 0,06
Luz $ 0,03
Mano de obra $ 3,04
Aux. enfermeria $ 3,04
Costos indirectos $ 0,47
Depreciaciones $ 0,31
Otros costos $ 0,16
TOTAL COSTO $ 4,42
MARGEN DE GANANCIA $ 6,58
PRECIO DE VENTA $ 11,00
TRATAMIENTO DE HERIDAS VARIAS
SERVICIO PACIENTE
Costo Variables $ 1,09
Baja lengua de madera $ 0,03
Vendas de gasa $ 0,15
Jeringa $ 0,32
Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04
Guantes $ 0,02
Toallas $ 0,07
Hojas de bisturi $ 0,36
Agua $ 0,04
Teléfono $ 0,07
Luz $ 0,03
Mano de obra $ 3,05
Aux. enfermeria $ 3,05
Costos indirectos $ 0,45
Depreciaciones $ 0,31
Otros costos $ 0,15
TOTAL COSTO 3 4,60
MARGEN DE GANANCIA 3 3,40
PRECIO DE VENTA $ 8,00
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VENDAIJE

SERVICIO PACIENTE

Costo Variables $ 0,38

Vendas de gasa $ 0,15

Alcohol antiséptico/yodado $ 0,04

Toallas $ 0,07

Guantes $ 0,02

Agua $ 0,04

Teléfono $ 0,07

Luz $ 0,10

Mano de obra $ 2,94

Aux. enfermeria $ 2,94

Costos indirectos $ 0,34

Depreciaciones $ 0,30

Otros costos $ 0,04

TOTAL COSTO $ 3,66

MARGEN DE GANANCIA $ 3,34

PRECIO DE VENTA $ 7,00
ANEXO 8: PROYECCION DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3
SERVICIO 5.760 5.760 6.336
PRECIO PROMEDIO $ 15,00 $ 15,00 15,75
INGRESOS PROYECTADOS $ 86.400,00 $ 86.400,00 $ 99.792,00
ANO 4 ANO 5 ANO 6

SERVICIO 6.336 6.970 6.970
PRECIO PROMEDIO $ 15,75 $ 17,33 $ 17,33
INGRESOS PROYECTADOQOS $ 99.792,00 $ 120.790,10 $ 120.790,10



ANEXO 9: PRESUPUESTO DE COSTOS
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MATERIALES DIRECTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
Hojas de bisturi $ 121,08 $ 127,14 $ 139,85 $ 153,83 $ 169,22 $ 186,14
Vendas de gasa $ 60,00 $ 63,00 $ 69,30 $ 76,23 $ 83,85 $ 92,24
Guantes $ 6,84 $ 7,18 $ 7,90 $ 8,69 $ 9,56 $ 10,52
Termometro $ 15,00 $ 15,75 $ 17,33 $ 19,06 $ 20,96 $ 23,06
Tanque de oxigeno $ 480,00 $ 504,00 $ 554,40 $ 609,84 $ 670,82 $ 737,91
Baja lengua de madera $ 8,74 $ 9,18 $ 10,10 $ 11,11 $ 12,22 $ 13,44
Alcohol antiséptico/yodado $ 13,58 $ 14,26 $ 15,69 $ 17,25 $ 18,98 $ 20,88
Toallas $ 28,04 $ 29,44 $ 32,38 $ 35,62 $ 39,18 $ 43,10
Yeso $ 200,00 $ 210,00 $ 231,00 $ 254,10 $ 279,51 $ 307,46
Jeringa $ 107,36 $ 112,73 $ 124,00 $ 136,40 $ 150,04 $ 165,05
TOTAL MATERIALES DIRECTOS $ 1.040,64 $ 1.092,68 $ 120194 $ 132214 $ 1.454,35 $ 1.599,79
MANO DE OBRA DIRECTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
Médico Gral. $ 13.917,60 $ 14.613,48 $ 16.074,83 $ 17.682,31 $ 19.450,54 $ 21.395,60
Aux. enfermeria $ 8.826,00 $ 9.267,30 $ 10.194,03 $ 11.213,43 $ 12.334,78 $ 13.568,25
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 22.743,60 $ 23.880,78 $ 26.268,86 $ 28.895,74 $ 31.785,32 $ 34.963,85
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COSTOS INDIRECTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
Otros insumos $ 2.400,00 $ 2.520,00 $ 2.772,00 $ 3.049,20 $ 3.354,12 $ 3.689,53
Calibracién de equipos $ 300,00 $ 315,00 $ 346,50 $ 381,15 $ 419,27 $ 461,19
Adecuaciones eléctricas $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ 1.386,00 $ 152460 $ 1.677,06 $ 1.844,77
Transporte citas médicas $ 3.816,00 $ 4.006,80 $ 4.407,48 $ 4.848,23 $ 5.333,05 $ 5.866,36
Materiales de limpieza $ 720,00 $ 756,00 $ 831,60 $ 914,76 $ 1.006,24 $ 1.106,86
Materiales de oficina $ 480,00 $ 504,00 $ 554,40 $ 609,84 $ 670,82 $ 737,91
Luz $ 360,00 $ 378,00 $ 415,80 $ 457,38 $ 503,12 $ 553,43
Agua $ 240,00 $ 252,00 $ 277,20 $ 304,92 $ 335,41 $ 368,95
Teléfono/internet $ 1.440,00 $ 1.512,00 $ 1.663,20 $ 1.829,52 $ 201247 $ 2.213,72
TOTAL CIF $ 10.956,00 $ 11.503,80 $ 12.654,18 $ 13.919,60 $ 15.311,56 $ 16.842,71
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
TOTAL MATERIALES DIRECTOS $ 1.040,64 $ 1.092,68 $ 1.201,94 $ 1.322,14 $ 1.454,35 $ 1.599,79
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 22.743,60 $ 23.880,78 $ 26.268,86 $ 28.895,74 $ 31.785,32 $ 34.963,85
TOTAL CIF $ 10.956,00 $ 11.503,80 $ 12.654,18 $ 13.919,60 $ 15.311,56 $ 16.842,71
TOTAL COSTO $ 34.740,24 $ 36.477,26 $ 40.124,98 $ 44.137,48 $ 48.551,23 $ 53.406,35




ANEXO 10: PRESUPUESTO DE GASTOS
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GASTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ARNO 6
Publicidad $ 4.080,00 $ 4.284,00 $ 4.498,20 $ 472311 $ 4.959,27 $ 5.207,23
TOTAL GASTO VENTAS $ 4.080,00 $ 4.284,00 $ 4.498,20 $ 472311 $ 4.959,27 $ 5.207,23
GASTO ADMINISTRATIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
SUELDOS Y SALARIOS

Gerente Gral. $ 13.917,60 $ 14.613,48 $ 15.344,15 $ 16.111,36 $ 16.916,93 $ 17.762,78
Host $ 7.128,80 $ 7.485.24 $ 7.859,50 $ 8.252,48 $ 8.665,10 $ 9.098,36
Servicio ambiental $ 6.449,92 $ 6.772,42 $ 7.111,04 $ 7.466,59 $ 7.839,92 $ 823191
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO $ 27.496,32 $ 28.871,14 $ 30.314,69 $ 31.830,43 $ 33.421,95 $ 35.093,05
AMORTIZACIONES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
Gastos de constitucion $ 83,33 $ 13,89 $ 83,33 $ 83,33 $ 83,33 $ 83,33
Gastos de instalacion y adecuacion $ 833,33 $ 13889 $ 83333 $ 83333 % 83333 $ 833,33
Gastos de capacitacion $ 16,67 $ 2,78 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67
TOTAL AMORTIZACIONES $ 933,33 3 155,56 $ 933,33 $ 933,33 $ 933,33 $ 933,33




GASTOS GENERALES

Equipo y Herramienta

Muebles y equipo de oficina
Equipos de computacion

Otros activos fijos

TOTAL GASTOS GENERALES

GASTOS FINANCIEROS
interés

Pago préstamo

TOTAL GASTO FINANCIERO

TOTAL GASTOS

©h B B B BH

©H A B

ANO 1
198,93
574,50
999,90

1.043,90
2.817,22

ANO 1
2.600,00
2.403,06
5.003,06

40.329,94

&h B B B BH

©® A B

$
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ANO 2
208,87
603,23

1.049,90
1.096,09
2.958,08

ANO 2
2.287,60
2.715,46
5.003,06

41.271,84

B H P H

© H B

ANO 3
219,32
633,39

1.102,39
1.150,89
3.105,99

ANO 3
1.934,59
3.068,47
5.003,06

43.855,28

& B H P H

© H B

ANO 4
230,28
665,06

1.157,51
1.208,44
3.261,29

ANO 4
1.535,69
3.467,37
5.003,06

45.751,22

©H BH B P BH

© B &+

ANO 5
241,80
698,31

1.215,38
1.268,86
3.424,35

ANO 5
1.084,93
3.918,13
5.003,06

47.741,96

©H H B P BH

© B &+

ANO 6
253,89
733,22

1.276,15
1.332,30
3.595,57

ANO 6
575,57

4.427,49

5.003,06

49.832,24
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ANEXO 11: BALANCE DE OPERACIONES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
INGRESO $ 86.400,00 $ 86.400,00 $ 99.79200 $ 99.792,00 $ 120.790,10 $ 120.790,10
COSTOS OPERATIVOS $ 34.740,24 $ 36.477,26 $ 40.124,98 $ 4413748 $ 4855123 $ 53.406,35
UTILIDAD BRUTA $ 51.659,76 $ 49.922,74 $ 59.667,02 $ 5565452 $ 7223887 $ 67.383,75
GASTOS DE VENTA $ 4.080,00 $ 4.284,00 $ 449820 $ 472311 $ 495927 $ 5.207,23
GASTOS ADMIN $ 27.496,32 $ 28.871,14 $ 30.31469 $ 31.83043 $ 3342195 $ 35.093,05
DEPRECIACIONES $ 2817,22 $ 2817,22 $ 281722 $ 773,43 $ $
773,43 773,43
AMORTIZACIONES $ 933,33 $ 933,33 $ 933,33 % 933,33 $ $
933,33 933,33
GASTOS FINANCIEROS  $ 5.003,06 $ 5.003,06 $ 500306 $ 500306 $ 500306 $ 5.003,06
UAIP $ 11.329,82 $ 8.947,33 $ 17.033,84 $ 1332450 $ 28.081,17 $ 21.306,99
15% PARTICIPACION $ 1.699,47 $ 1.342,10 $ 255508 $ 199867 $ 4.212,18 $  3.196,05
UAI $ 9.630,35 $ 7.605,23 $ 1447877 $ 11.32582 $ 23.869,00 $ 18.110,94
22% IMP $ 2.118,68 $ 1.673,15 $ 318533 $ 249168 $ 525118 $ 3.98441
UN $ 7.511,67 $ 5.932,08 $ 1129344 $ 883414 $ 1861782 $ 14.12653




ANEXO 12: BALANCE GENERAL
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BALANCE GENERAL INICIAL 1 2 3 4 5 6
ACTIVOS CORRIENTES

Caja $ 2.039,07 $19.383,05 $15.485,09 $21.703,13 $13.682,62 $25.721,16 $15.719,49
ACTIVOS NO CORRIENTES

Activos fijos $11.716,28  $11.716,28 $11.716,28 $11.716,28 $11.716,28 $11.716,28 $11.716,28
Arriendo pre pagado $ 7.200,00 $ 7.200,00 $ 6.000,00 $ 4.800,00 $ 3.600,00 $ 2.400,00 $ 1.200,00
Depreciaciones ($2.817,22)  ($2.817,22) ($2.817,22) ($ 773,43) ($ 773,43) ($ 773,43)
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de constitucion $ 500,00 $ 83,33 $ 83,33 $83,33 $ 8333 $ 8333 $ 8333
Gastos de instalacién y adecuacion $ 5.000,00 $ 83333 $ 83333 $ 833,33 $ 83333 $ 833,33 $ 833,33
Gastos de capacitacion $ 100,00 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67
Amortizaciones ($933,33) ($933,33) ($933,33) ($933,33) ($933,33) ($933,33)
TOTAL ACTIVOS $ 26.555,35 $ 35.482,11 $30.384,15 $ 35.402,19 $ 28.225,47 $ 39.064,01 $27.862,34
PASIVO CORRIENTE

Impuesto Renta por pagar $ 2.118,68 $ 1.673,15 $3.185,33 $ 2.491,68 $ 5.251,18 $ 3.984,41
Participacion trabajadores $ 1.699,47 $ 1.342,10 $ 2.555,08 $ 1.998,67 $ 4.212,18 $ 3.196,05
Préstamo bancario $20.000,00 $17.596,94 $14.881,47 $11.813,00 $ 8.345,62 $ 4.427,49 $ 0,00
TOTAL PASIVOS $20.000,00 $21.415,09 $17.896,72 $17.553,40 $12.835,98 $13.890,84 $ 7.180,45
PATRIMONIO

Capital $ 6.555,35 $ 6.555,35 $ 6.555,35 $6.555,35 $ 6.555,35 $ 6.555,35 $ 6.555,35
Utilidades retenidas $ 7.511,67 $ 5.932,08 $11.293,44 $ 8.834,14 $18.617,82 $14.126,53
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 26.555,35 $35.482,11 $ 30.384,15 $35.402,19 $ 28.225,47 $ 39.064,01 $27.862,34




