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2. JUSTIFICACION

Este plan de negocios identifica la necesidad de contar con servicios médicos
ambulatorios integrales en un sector estratégico ubicado al norte de la ciudad de
Guayaquil. La demanda insatisfecha en el mencionado sector de la ciudad y el
decreciente poder adquisitivo, sumado al déficit en la atencion de salud publica por parte
del Ministerio de Salud del Ecuador y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)
de acuerdo a (Ecuador Inmediato, 2012), genera la necesidad de incorporar servicios
médicos ambulatorios dirigidos al segmento de la poblacion que no estéa afiliado al Seguro
Social obligatorio y/o un seguro de salud privado (medicina prepaga); por lo que, el
Centro Medico Medilink, en adelante “Medilink”, con una trayectoria de seis afios en el
mercado de la ciudad de Guayaquil, incorporard a su linea de negocios la division de
prestacion de servicios médicos ambulatorios dirigido a personas particulares, cuya
finalidad es prevenir, diagnosticar y tratar problema de salud ambulatoria, de manera
integral y a un precio asequible.

El Analisis del macro-entorno muestra condiciones favorables que presentan una
adecuada oportunidad de negocio. Por otra parte, el analisis del micro-entorno tomando
como base para este estudio las cinco fuerzas establecidas por Michael Porter, indica que
el sector es positivo para realizar la inversion, (Porter, 2004).

Segun el Informe “Datos esenciales de salud: una mirada a la década 2000-2010”
del Ministerio de Salud Pablica, (MSP, 2012) afirma que, segun datos del INEN del
altimo censo 2010, el 19% de la poblacién posee algun tipo de seguro de salud, mientras
que el 81% no posee ninguno. De acuerdo a este informe, para el 2010 el gobierno se

planteaba un gran desafio el cual consistia en mejorar el sistema de salud publica.



El poco tiempo que disponen las personas, especialmente quienes laboran en el
sector productivo (empleados publicos y privados); el dinamismo de la vida cotidiana, las
exigencias de los patronos para dismininuir los indices de ausentismo que afecta la
productividad, exigen que sus empleados opten por alternativas de atencion mas
eficientes, es decir, recibir una atencién médica confiable, en un menor tiempo y a un
precio ajustado a su condicion econdmica, (EI Universo, 2015). Se consideran ademas a
las personas que realizan trabajos informales, amas de casa, profesionales independientes,
gue no cuentan con un seguro de salud publico, ni privado, buscan este tipo de servicios,
considerando que una consulta médica en un consultorio particular puede llegar a costar
hasta USD80,00 ademas de los servicios de analisis complementarios a ser requeridos
para su tratamiento, (El Telégrafo, 2015).

De acuerdo a (Ecuador Inmediato, 2012). “El promedio de pacientes crecio sobre
el 60% desde que comenzo la atencion de los asegurados en el IESS, al punto que en
ocasiones no han podido recibirlos por falta de camas o de espacios en las salas de
emergencias y en las Unidades de Cuidados Intensivos (UCI).

La problemética crecio, entre otros factores, debido a que el ndmero de
beneficiarios del Seguro Social aument6 hace dos afios por la decision politica de ampliar
la cobertura del servicio de salud a otros miembros de la familia. Por tanto, a los 598.606
afiliados que tiene la provincia del Guayas hay que sumarle los 299.303 hijos y conyuges
de los aportantes”.

Considerando que, segun (Datosmacro, 2015) la esperanza de vida de los
ecuatorianos, al 2014 era de hasta 78,69 afios para los hombres y de 77,6 afios de edad

para los hombres, asi como tambien que al afio 2050 este rango aumentaria a 80,5 afios



de vida, por lo que se puede indicar que este es el promedio de edad en la que los

ecuatorianos aun necesitarian de servicios médicos.

En el 2010 se estimd la esperanza de vida en75 afos, mientras en el 2050, se estima una esperanza de vida
80,5 afos en & pais.
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Figura 1. Esperanza de vida al nacimiento por sexo 1990-2050. Fuente: Medilink

Con estos antecedentes, Medilink ha disefiado un producto enfocado a cubrir las
necesidades de atencién médica de este mercado objetivo de la poblacién del sector norte
de la ciudad de Guayaquil.

De acuerdo a la experiencia adquirida por Medilink durante estos 6 afios de
trayectoria, se puede resaltar que, de todos los servicios que se ofrecen en la actualidad,
los que mayor demanda tienen son los servicios de consultas médicas de las tres
especialidades principales, conocidas como bésicas, la cuales son: Medicina

General/Interna, Ginecologia y Pediatria, como se muestra en la figura 02, a continuacion.
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Figura 2. Generacion bruta por mes. Elaborado por el Autor. Fuente: Medilink

El proyecto se desarrollard en el sector norte de la ciudad de Guayaquil,
apalancado del negocio principal de la empresa “Centros Médicos Medilink”. Medilink
S.A inici0 sus operaciones hace 6 afios en el Sur de la ciudad. Durante este tiempo su
principal cartera de clientes han sido pacientes privados (afiliados a un seguro de salud
de medicina prepagada privada). Hasta inicios del 2016 se considero que el 95% de la
atencion ha sido prestada a pacientes privados y solo el 5% a pacientes particulares. Con
el objetivo de no depender unicamente de la atencion a pacientes privados, derivados por
sus empleadores o seguros de salud, previo la firma de Convenios de Servicios, Medilink
estd en la necesidad de ampliar su mercado objetivo hacia la atencién de pacientes
particulares (pacientes que no cuentan con un seguro de salud de medicina prepagada

privada y que pueden o no ser afiliados al Seguro Social Obligatorio).



Considerando que el Centro Médico del Norte cuenta con una capacidad instalada
en infraestructura de 120 pacientes por dia, a la fecha el promedio de atenciones es de 70
pacientes diarios, es decir, existe una capacidad ociosa en infraestructura aproximada del
42%. Es por esta razon que se pretende, a través de este plan de negocios, potenciar este
Centro de atencion mediante la captacion de pacientes particulares que cubran esta
brecha, asi como también incorporar un grupo de médicos que cubra la capacidad
instalada de la mano de obra en el mismo namero que de la infraestructura y garantice la
calidad de servicio.

A pesar que en el mercado existen algunos Centros Médicos que brindan este tipo
de servicios, se considera en el plan de negocio que la atencidn a pacientes particulares,
con la infraestructura y experiencia que posee Medilink seria una ventaja comparativa, ya
que presta servicios medicos integrales, es decir, que en el mismo lugar, el paciente cuenta
con los servicios principales derivados de una consulta médica, como Laboratorio clinico,
imagenes, farmacia, entre otros; a un precio asequible y es atendido por profesionales de

primer nivel en las distintas areas que se mencionan en la siguiente figura:
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Figura 3. Areas de actividad. ~ Elaborado por el Autor. Fuente: Medilink
3. PROBLEMA A RESOLVER
¢Donde radica el problema?

La alta demanda de atencion médica radica basicamente en el crecimiento
poblacional del pais en general. El déficit en salud que ha existido durante muchos afios
en nuestro pais, el poco interés de ciertos gobernantes en priorizar la salud, hizo que se
creara una gran brecha entre necesidad (demanda) y servicios disponibles (oferta).

En los altimos cinco afios la calidad en los servicios en el sector de la salud ha
evolucionado sustancialmente. Se ha mejorado en temas de infraestructura hospitalaria.
Las condiciones laborales de los médicos publicos han mejorado, incluso se trajeron
contingentes de otros paises, como Cubay Espafia. La inversion ha sido significativa,

sin embargo, las necesidades también han incrementado, (El Diario, 2012).



4. OBJETIVO GENERAL

Prestar servicios médicos ambulatorios integrales de alta calidad a bajo costo a
pacientes particulares, afiliados al IESS y pacientes que no dispongan de seguros médicos
privados, en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

4.1  Objetivos especificos

4.1.1 Identificar las diferentes propuestas de servicio médicos ambulatorios que ofrece
el mercado.

4.1.2 Determinar los procesos de atencion de los servicios médicos demandados por los
clientes.

4.1.3 Determinar la viabilidad financiera de la potenciacién del Centro Médico
mediante la incorporacion de la division de atencion médica a pacientes
Particulares.

5. RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios demuestra que existe una necesidad de servicios médicos en el
norte de la ciudad de Guayaquil. Esto se debe al crecimiento poblacional de esta zona
geogréfica, sumado a la reduccidn del poder adquisitivo de sus habitantes. Por ello, se
propone potenciar el Centro Médico Medilink-Norte, que viene prestando sus servicios

en el mencionado sector de la ciudad desde el afio 2014 para ampliar su atencién a

pacientes particulares.

Es importante mencionar como antecedente que, el 99% de la atenciones
realizadas por el Centro Médico a Diciembre de 2015, fueron prestadas a pacientes
afiliados a alguno de los seguros médicos privados con los que tienen Convenio.
Considerando que el Centro Médico del Norte cuenta con la capacidad instalada adecuada

para atender a un nimero maximo de 120 pacientes por dia considerando la incorporacion
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un equipo médico y administrativo que se detallan en el presente plan de negocios para
que cubra la capacidad instalada de la mano de obra en el mismo nimero y garantizar asi
la calidad de servicio.

El analisis realizado del macromercado demostraron que existen condiciones
positivas, considerando por otra parte el analisis de micro mercado, tomando como guia
las cinco fortalezas de (Porter, 2004), nos confirma que la inversion es atractiva.

Se realizo el estudio de mercado cuyo resultado obtenido del analisis de la oferta y la
demanda fue que existen 7 Centros Médicos en el sector norte de la ciudad, pero de ellos
apenas 1, que al ser una Fundacidn sin fines de lucro, se enfoca en atender a pacientes
particulares, los 6 restantes atienden principalmente a pacientes privados.
6. MISION Y VISION
6.1 Mision

Ser una alternativa diferente de atencion meédica ambulatoria en la ciudad de
Guayaquil en el sector de la salud ofreciendo un servicio de alta calidad calidez y con
ética profesional.
6.2 Vision

Ser el mejor referente en Centros de atencion médica ambulatoria, mejorar la

calidad de vida de los ecuatorianos.

7. METAS

v' Realizar 50 paquetes particulares diarios de lunes a sabados (12 horas de lunes a
viernes y 7 horas los dias sabados)

v" Incorporar un grupo de especialistas para ofrecer mayor cantidad de especialidades.

v' Abrir en el segundo semestre del 2017 un nuevo Centro Médico en el sector noreste

de la ciudad de Guayaquil.

11



8. VIABILIDAD LEGAL (PERMISOS, LICENCIAS, REGISTRO DE
MARCAS)
v" Registro del establecimiento en el RUC
Se acoge al mismo RUC de Medilink, solo se incrementa otra sucursal lo cual no
representa costo adicional. (SRI, 2015).
v" Uso de Suelo — Municipio de Guayaquil
Igual caso que el literal 2, se acoge al permiso vigente de Medilink.
v' Permiso de Funcionamiento — Cuerpo de Bomberos
Igual caso que el literal 2, se acoge al permiso vigente de Medilink.
v Patente Municipal — Municipio de Guayaquil
Igual caso que el literal 2, se acoge al permiso vigente de Medilink.
v' Requisitos del registro de la marca (IEPI)
La marca Medilink ya se encuentra registrada para su uso dentro del territorio
ecuatoriano.
9. ANALISIS DE MERCADOS
Se realizd un estudio de Mercado, de caracter cuantitativo, en su mayoria cerradas, a una
muestra de 96 personas, (hombres y mujeres, adultos y adultos mayores) que circulaban
en el interior de tres Centros Comerciales ubicados en el Norte de la Ciudad de Guayaquil
: Gran Albocentro, City Mall y La Rotonda, asi como también a personas que se
encontraban en los alrededores de distintos Restaurantes y otros negocios formales
ubicados sobre la Av. Rodolfo Baquerizo Nazur, sector norte de la ciudad de Guayaquil,
con la finalidad preparar un Plan de Negocios para Prestar servicios médicos ambulatorios
integrales de alta calidad a bajo costo a pacientes particulares, afiliados al IESS y

pacientes que no dispongan de seguros meédicos privados en el sector norte de la ciudad
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de Guayaquil, a quienes se les realizaron 13 preguntas, , con el fin de Identificar las
diferentes propuestas de servicio médicos ambulatorios que ofrece el mercado,
determinar los procesos de atencidn de los servicios médicos demandados por los clientes
y determinar la viabilidad financiera de la potenciacion del Centro Médico mediante la
incorporacion de la divisidn de atencion médica a pacientes Particulares.

9.1 Mercado Obijetivo

El producto esté dirigido a cubrir la demanda del mercado del sector norte de la
ciudad de Guayaquil, especialmente al grupo de personas del nivel socio-economico
Medio, que no poseen un seguro privado, que no estan afiliados al Seguro Social
Obligatorio (IESS, ISSFA, o ISSPOL), asi como también a aquellos que a pesar de estar
afiliados al Seguro Social Obligatorio no estan conforme con la calidad de atencion
recibida y tiempos de espera para recibir el servicio.

Tal como estan distribuidos los paquetes, se desea cubrir la demanda de los tres
grupos de mayor consumo de servicios, como son: Nifias y nifios, Mujeres en edad fértil
y pacientes de atencion medica general y geriatrica.

TAMANO DE LA MUESTRA

El mercado objetivo fue conformado por la poblacion que reside en el sector norte
de la ciudad de Guayaquil. Para el efecto, en vista que el Gltimo censo poblacional fue
realizado en el afio 2010, que se desconocia el numero de habitantes que residen en el
sector norte de la ciudad con un Nivel socioeconémico Medio, se calculd el tamafio de la
muestra de manera aleatoria (poblaciones infinitas) con un nivel de confianza del 95%,
un nivel de significancia del 5% y un margen de error muestral de hasta el 10%, aplicando
la férmula de la muestra que se menciona a continuacion:

Calculo de la Muestra:

13



Limite maximo de error muestral (e ) 0,10
Desviacion standard de la poblacién (P) 0,5
Valor obtenido mediante nivel de Confianza

(2 1,96
Nivel de Significancia (q) 0,50
N 96

Formula: N= (Z"2*P*q)/(e"2)
Preguntas formuladas en la Encuesta. Ver Anexo 01.

Resultado de la Encuesta. Ver resultado de la Encuesta en Anexo 02.

9.2 Andlisis PESTAL (Politico, Economico, Social, Tecnologico, Ambiental)

SOCIO CULTURALES
&Ma Cantro Médico

¥ MediLi

TU teprentar FumWO Coreieie

POLITICAS ECONOMIA

La ciudad de Guayaquil
es un lugar que acoge a

- Préximas elecciones
para presidente y
asambleistas en
febrero 2017

- Medilink invierte
constantemente en
tecnologia ya sea en

equipos de
computacién como en
equipos médicos,
necesario para poder
ser competitivos.

TECNOLOGIA

- Por la caida del precio
del petroleo, principal
productor de divisas, la
economia Ecuatoriana
ha sufrido recesion
econdmica.

- En el pais no existen
incentivos para las
empresas Pymes, al
contrario los
organismos de control
“SRI, MRL, IESS., son
cada dia mas estrictos.

LEGISLACION

muchos inmigrantes de
paises como Cuba,

Venezuela y Colombia
Ademds existe mucha

migracion del campo a la
cludad. La convierte en

una cudad multirracial y

cultural

- Se cumple con todas
las normas en
manejo y
recoleccion de
desechos infecto
contagiosos, ademas
de tener un contrato
de recoleccion con
una empresa
gestora calificada.

ECOLOGIA

Figura 4. Analisis Pestal. Elaborado por: El Autor.
Politicas.
En febrero del 2017 se llevardn a cabo las elecciones para Presidente y

Asambleistas por el periodo 2017-2021. Como es de esperarse, existe mucha
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incertidumbre en el cambio de gobierno, se desconoce si mantendra el mismo modelo
econdmico o no, lo que hace que las inversiones disminuyan.
Econdmicas.

La principal fuente de divisas del pais proviene de la produccién y venta de
petréleo. Desde mediado medidos del 2015 el precio internacional del barril del petréleo
empez0 a caer considerablemente, lo que ocasiond una recesidén econdmica en todos los
sectores productivos, (EI Comercio, 2016) .

Socio cultural.

Por ser Ecuador un pais dolarizado de moneda fuerte como lo es el Dolar
estadounidense y por tener abierta la entrada migratoria al pais, en los Gltimos afios hemos
recibido inmigracién de paises como; Cuba, Colombia, Venezuela. El 62% de las
personas que ingresaron al Ecuador eran dependientes de familiares y personas activas,
muchos de ellos profesionales, merman las oportunidades de empleo para los
ecuatorianos, (El Comercio, 2016)

Tecnologia.

Con la rapidez en que se transmite la informacion, Medilink no puede quedarse
atras. Durante este afio incorporo a los procesos de atencidn varios proyectos relacionados
a la tecnologia, tales como: Comunicacion telefonica IP entre centros médicos,
Agendamiento en linea desde la pagina WEB del Centro Médico, Facturacion electrénica
e interaccion con los usuarios a traves de las redes sociales.

Legislacion.

El pais tiene una legislacion muy dura. Existen leyes que oprimen al sector

productivo, como la ley de anticipo de impuesto a la Renta, incremento del Impuesto al

valor agregado “IVA” del 12% a 14% leyes laborales estrictas, aun de manera eventual,
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esto hace que los empresarios se mantengan cautos al momento de realizar inversiones,
(SRI, 2016)
Ecologia.

Medilink cumple con todos los requisitos exigidos por los entes reguladores, tales
como Ministerio del Ambiente, Ministerio de Electricidad y Energias Renovables.
Adicionalmente, realiza un manejo consciente de los desechos por medio de una
empresa gestora de desechos infecto-contagiosos.

9.3Anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES Emél e
¥ MediLink

Ty taerestsr, FLESFO COrRErLrEL

- Sistema integral de atencién médica. - Déficit de atenciones médicas.
- Dos comodos y amplios locales. - Pacientes buscan servicios integrales,
- Estratégicamente ubicados. cada vez son mas exigentes.
- Mas de 30 especialidades. - Incentivos tributarios, gastos
- Profesionales de cuarto nivel con deducibles de impuestos.
registro en el Senescyt.

- 2017 el IESS planifica inaguracion de
nuevo Hospital (Ceibos).
- Existe incertidumbre sobre ley de
seguros.
- Aumento de competidores debido a
terminacion de convenios con IESS.

- Medilink no esta posicionado como
prestador de servicios a particulares.
- Falta implementacion de normas ISO.
Poca experiencia en servicios a
particulares.

DEBILIDADES

Figura 5. Analisis FODA. Elaborado por el Autor.
Fortalezas
v Sistema de atencion integral.
El sistema de atencion integral es una de las fortalezas mas importantes de

Medilink. En sus Centros de atencion Médica se encuentran todos los servicios
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concentrados, tales como; Consultorio médico, Laboratorio clinico, Rayos X, Ecografias,
Terapia fisica, Farmacia, atenciones primarias, entre otras.

Debido al limitado tiempo que disponen los ciudadanos, cada vez buscan mas
Centros donde puedan cubrir sus necesidades en un solo lugar.
v" 02 comodos y amplios locales.

Medilink cuenta con 2 Centros de atencion médica estratégicamente ubicados en el
sur y norte de la ciudad. En el Norte se encuentra ubicado en la Avenida Principal de la
Ciudadela Alborada, en la cual existe una de las mayores concentraciones de comercio
de la ciudad. Esté ubicado en el Centro Comercial Gran Albocentro, cuenta con facil
acceso, parqueos y seguridad.

v' Mas de 30 especialidades.
Medilink concentra un promedio de 31 especialidades. Desde las de mayor demanda
hasta las de menor, brindando asi una amplia gama de servicios.

v Profesionales de cuarto nivel con registros en el SENESCYT.

Todos los profesionales Médicos y Tecnélogos cuentan con registros en la Secretaria

de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, SENESCYT.

Oportunidades.

v’ Déficit de atenciones médicas.
Segun el ultimo censo del afio 2010 existe un 81% de la poblacién ecuatoriana que
no posee seguro ya sea publico o privado, (MSP, 2012)

v Pacientes buscan servicios integrales, cada vez son mas exigentes.
Los pacientes particulares, realizan el pago de sus servicios en el momento (en

efectivo o con tarjeta de crédito), buscan servicios integrales de tal manera que les
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v

ahorre tiempo y dinero al no tener que trasladarse de un lugar a otro para realizarse
los exdmenes complementarios solicitado por el especialista.

Incentivos tributarios, gastos deducibles de impuestos.

De acuerdo a la Resolucion NAC-DGERCGC11-00432, “Las personas naturales
podran deducirse sus gastos personales, sin IVA ni ICE, asi como los de su cdnyuge
e hijos menores de edad o con discapacidad, que no perciban ingresos gravados y que
dependan del contribuyente”, (SRI, 2016), entre ellos, Salud: 1,3 veces. En este caso
los gastos generados por salud son objeto a ser deducibles, por ende, al utilizar un
servicio de salud privado, respaldado por su factura, le permitira deducirlo del pago

de impuesto a la renta anual.

Debilidades.

Medilink no esta posicionado como Prestador de servicios médicos a pacientes
particulares.

La cartera de clientes de Medilink, desde el inicio de sus operaciones en el 2010,
ha sido del 95% de seguros privados. Un alto porcentaje de potenciales pacientes
particulares que no poseen un seguro de salud privado no han visitado aun el Centro
Médico Medilink. Adicionalmente, se conoce por sondeos externos que un alto
porcentaje de potenciales pacientes particulares (transedntes) suponen que los
servicios que el Centro Médico presta serian muy costosos, debido a su
infraestructura externa e interna de alto nivel promocionada en los medios visuales,
asi como su ubicacion demogréfica, esto es algo en lo cual se estd socializando
mediante campafias publicitarias.

Falta implementacion de normas ISO.
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Una de las metas de Medilink para el 2017 es tener una certificacion 1ISO. EIl no
contar con una calificacion de este tipo ha sido en algunos casos una limitante para
ingresar en otros mercados empresariales, como salud ocupacional y particular.

v' Poca experiencia en servicios a particulares.
El personal y los procesos de servicio al cliente fueron creados para atender a los
pacientes afiliados a Seguros de salud privado. Se ha implementado un programa
de capacitacién al personal y cambios en el sistema operativo, partiendo de que los

pacientes particulares son mas exigentes y requieren servicios mas agiles.

Amenazas.
v' Enel 2017 el IESS planifica inauguracion de nuevo Hospital (Ceibos).
Hasta el 18 de agosto del 2016, el avance del nuevo hospital de IESS, llevaba un

54% de la obra. Segun directivos de la institucion se esta construyendo en tiempo
record. “Esta obra es un icono para el pais que se construye en tiempo récord. La
construccion de un hospital cambia la vida de la gente y le da dignidad, no solo sera
imponente por su infraestructura, sino por la calidad en la atencion que ofrecerd el
personal que trabajara aqui, sefialé6 Geovanna Ledn.

Brindaréa atencion médica de alta complejidad, dispondra de 26 especialidades

en consulta externa, servicio de emergencia, cuidados intensivos, hospitalizacion,

centro quirdrgico y obstétrico, imagenologia, laboratorio, anatomia patolégica,
morgue, rehabilitacidn, endoscopia y unidad de quemados. Ademas, dispondréa de la
unidad de hemodialisis con 110 sillones”, (IESS, 2016).

v Existe incertidumbre sobre ley de seguros.

19



En septiembre del 2016 empezd una incertidumbre en el sector de seguros
privados debido a La Ley Organica que regula el funcionamiento de las compafiias
de salud prepagada —aprobada en segundo debate por la Asamblea en agosto ultimo.
Establece en su disposicion general quinta que el IESS o el MSP, segun sea el caso,
cobre a esas empresas por la atencidn de quienes tienen un seguro particular y hayan
sido derivados de la red publica al sistema privado, segln corresponda el monto de
lo contratado, (ElI Universo, 2016). Esta ley gener6 mucha incertidumbre en el
mercado de la medicina privada, por lo tanto, también a los servicios médicos
ambulatorios que ofrece Medilink.

Aumento de competidores debido a depuracion de Contratos que mantenia el
IESS con Centros de Atencion Médica privada.

El IESS cre6 una red de prestadores con Clinicas y Centros Médicos
Ambulatorios, pero por diferentes razones la han ido cancelando de manera
unilateral. Estos Centros de atencion en la actualidad cuentan con una infraestructura
creada que, sin tener en la actualidad al IESS como cliente, estan en busca de nuevos
mercados, lo que también afecta a Medilink ya que hay muchos Centros Médicos
dispuestos a bajar sus precios con el fin de captar nuevos mercados, especialmente

de afiliados a seguros privados y pacientes particulares.

9.4. Analisis de las 4 Ps (Plaza, Precio, Producto y Promocion)

Plaza

El servicio pretende llegar a un amplio mercado enfocado en tres grupos de potenciales

clientes.
Pacientes afiliados al Seguro social obligatorio IESS.
Pacientes afiliados a un Seguros de salud privada.
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e Pacientes particulares que no estan afiliados a ningun seguro de salud.

E”g Cantro Médico
il MediLink

Tu Sesestar, FLOSO core

Figura 6. Plaza  Fuente: (Medilink, 2016)

Precio
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PAQUETES PROMOCIONALES

= Cantro Médica
#l MediLink

Tu teasesten, Ul GOFRpFOME0

Paquete 1 - Medicina Intema

Paguete 4 Geriatrico

1 consukta medicina Interna

1 consulta medicina Intema

1 eco transvaginal

- - 20,00 USD - - 25,00 UsD
1 examenes basicos de Laboratorio 1 examenss especiales de Laboratario
Paguete 2 - Control nifio sano Paquete 5 - Diabetes
1 consulta ped ia'.trira . 17,00USD 1 consulta medirin.a Interna . 27,00USD
1 examenes basicos de Laboratorio 1 examenes especiales de Laboratario
Paquete 3 - Ginecoldgico Paquete 6 - Control de Hipertensos
1 consulta Ginecolagica 25,00 USD 1 consulta medicina Intema 30,00 USD

1 ELECTROCARDIOGRAMA ERG

Figura 7. Precio de los paquetes. Elaborado por el Autor.

Producto

El servicio médico estd compuesto por

la intervencion profesional del staff de

médicos, enfermeras, equipos médicos en las instalaciones que cuenta (Norte y sur de la

ciudad).
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E”g Cantro Médico
d Vedi nk

Tu Seseniay, FLOSO corsprommisg

Medilink

W Med|L|nI<

ST, Nues)

Figura 8. Productos. Fuente: (Medilink, 2016)
Promocion

Se firmara un Convenio de Alianza Estratégica con la cadena de Supermercados Tia,
para formar parte del club de beneficios “MAS” quienes cuentan con varios canales de
promocion; Facebook, Tia Radio, ferias de salud en sus tiendas a nivel de Guayaquil y se
podra comercializar los servicios al target de clientes que visitan los 51 supermercados
de la cadena en la ciudad.
e Medilink cuenta con un Contac center y trabaja activando las promociones con una

base de datos de 65.000 pacientes atendidos en los ultimos 6 afios.
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VOLANTEO pe PROMOCIONES E.aMedii?nk

Figura 9. Promocion.
9.5 Andlisis de la Demanda y la Oferta
Demanda

La demanda insatisfecha en el mencionado sector de la ciudad y el decreciente
poder adquisitivo, sumado al déficit en la atencion de salud publica por parte del
Ministerio de Salud del Ecuador y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) de
acuerdo a (Ecuador Inmediato, 2012), genera la necesidad de incorporar servicios
médicos ambulatorios dirigidos al segmento de la poblacion que no esté afiliado al Seguro
Social obligatorio y/o un seguro de salud privado (medicina prepaga); por lo que,
Medilink con una trayectoria de seis afios en el mercado de la ciudad de Guayaquil,

incorporara a su linea de negocios la division de prestacion de servicios médicos
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ambulatorios dirigido a personas particulares, cuya finalidad es prevenir, diagnosticar y

tratar problema de salud ambulatoria, de manera integral y a un precio asequible.

Oferta

Se identifico que en Guayaquil norte existen 7 centros médicos que se mencionan:

e Aprofe centro especializado en Ginecologia.

e Fundasen. Centro médico apalancado por la Iglesia catdlica, por ende, sin fines de
lucro, atiende Unicamente a pacientes particulares.

e Mediglobal. Centro medico integral dirigido para atender principalmente a pacientes
de seguros médicos privados, no promociona la atencion a pacientes particulares.

e Veris. Centro médico apalancado por Salud S.A., clasificado como un prestador de
alto costo.

e Centro Medico Familiar Centro médico apalancado por la Clinica Kennedy, atiende
principalmente a pacientes del seguro Asisken de la clinica keneddy, no promociona
la atencion a pacientes particulares.

e Metrored. Centro médico que atiende seguros médicos privados, no promociona la
atencion a pacientes particulares.

e Medikal. Centro médico que atiende seguros y si promociona la atencién a pacientes
particulares.

De los Centros Médicos arriba indicados, Fundasen, Organizacion sin fines de lucro,
es el Unico que atiende exclusivamente a pacientes particulares, seguido e Medikal cuyo
target esta dirigido a captar pacientes privados y particulares pero que carece de ciertos
servicios médicos primordiales que no le permite ser etiquetado como Integral.

9.6 Acciones de promocién

v" Promocion en las redes sociales, facebook y twitter.
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v Venta por medio del “Contac Center”.

v" Promocion con precios especiales, volanteando puerta a puerta en la zona norte
(Alborada, Sauces, Guayacanes, Las orquideas, Los Vergeles, Colinas de la
Alborada, Samanes y sus alrededores).

v Se realizara convenio directo con empresas Pymes y Grandes que no disponen de
seguros privados.

v" Publicidad en radios locales, a traves de canjes publicitarios, tales como: Radio
Caravana “Di blue” Programa Cabina 14, Radio Estrella pautas publicitarias durante
todo el dia, Radio Onda Positiva pautas publicitarias durante todo el dia y Radio
HCBC pautas publicitarias durante todo el dia.

9.7 Estrategia de diferenciacion.

Medilink siempre se ha destacado en el mercado por diferenciarse de sus
competidores, gracias a la alta calidad de servicios integrales que ofrece a un precio
acorde al mercado, lo que lo motivo a realizar el presente proyecto de diferenciacion
asociada.

9.8 Canal de distribucion.

El canal de distribucion sera el “Contact Center”, Volanteo puerta a puerta mientras
el area de Convenios de Medilink oferta a las empresas que no poseen seguros de salud
privado.

10. ANALISIS OPERATIVO
Para el inicio de sus operaciones, el Centro Médico requerird incorporar a su equipo

de trabajo el siguiente capital humano, detallando el costo directo e indirecto que este

representara para la empresa mensualmente durante el primer afio de operaciones:

26



Administrativo 1 $420,00 $236,25 $656,25| 41,3%

$927,48

TOTAL $1,00 $656,25 $927,48

Tabla # 1: Personal administrativo nuevo. Elaborado por el Autor.

Médico Internista, Geriatrico 1 $3.200,00  $3.200,00| 41,33% | $4.522,56
Ginecotlogo 1 $1.200,00 $1.200,00 41,33% | $1.695,96
Pediatra 1 $1.200,00 $1.200,00 41,33% | $1.695,96
Auxiliar de Enfermeria 1 $420,00 $420,00 41,33% | $593,59
TOTAL 4 $6.020,00 $6.020,00 $8.508,07

Tabla # 2: Mano de obra directa nueva. Elaborado por el Autor.

Se realizara el estudio cuantitativo del negocio, es decir, cuanto sera el monto a
invertir, costos operativos, recurso humano, financiero y tecnolégico, a requerir desde el
inicio y durante las operaciones.

La materia prima de Medilink es el capital humano conformado por el personal
administrativo y médico. Cuenta con una aceptacion y fidelidad por parte de sus clientes
por mas de seis afios, respaldada por una constante inversién en la actualizacién de
conocimientos asi como en la adquisicion de equipos de Gltima tecnologia.

Existen otros costos directos e indirectos denominados como costos de “apoyo”, no

considerados en el estudio, debido a que estos ya forman parte de la capacidad instalada
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inicial de las operaciones de la empresa cuya capacidad ociosa esta siendo aprovechada
en este nuevo plan de negocios.
10.1 Localizacion y descripcion de las instalaciones.

Los locales se encuentran ubicados en: Sur de la ciudad: 6 de Marzo 3402 y Camilo
Destruje. Norte de la ciudad: Av. Rodolfo Baquerizo Nazur, calle principal de la Alborada
Centro Comercial Gran Albocentro Local No. 2. El objetivo es potenciar el local nuevo

del norte mediante la captacion de pacientes particulares.

E’ﬂmw Médico
¥ MediLink

L = | 1 I Tu Seceatar. rLOYO COrRprTMBe

<| | - —M ]
ji -

————— ~

< Av. Rodolfo Baguerize =¢

ZVOY

> B

Figura 10. Localizacion y descripcion de las instalaciones.
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Plano local: Centro Comercial Gran Albocentro.
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Figura 11. Localizacion y descripcion de las instalaciones — plano interior.

Fuente: Medilink.

10.2 Método de produccién

1. Presentacion de paquetes al area de servicio al cliente de Medilink.

2. Correcto manejo de quejas y solicitudes.

3. Induccion al personal sobre el nuevo proceso a ejecutarse por la Gerencia
Administrativa y plazos de implementacion.

4. Paquetes de precios y paquetes creados.

DESARROLLO:

1. Presentacion al area de servicio al cliente de Medilink

v' Se realizé la presentacion y explicacién de cada uno de los paquetes creados para
captar pacientes particulares.

v/ Lapresentacion inicié desde el agendamiento de los pacientes por medio de “Contact

Center” o la presentacion de los mismos directamente al Centro Médico.
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Presentacion de documentos habilitantes, procedimientos a realizarse por diferentes
areas incluida Caja, coberturas y manejo de autorizaciones de acuerdo a la
complejidad de los servicios.

Correcto manejo de quejas y solicitudes.

Toda queja o incomodidad de los pacientes tiene que ser canalizada de forma
inmediata al supervisor de turno. Al final del dia el supervisor debe registrar en la
bitacora la causa de la inconformidad y el procedimiento realizado para mitigar la
queja.

En la reunion de coordinacién mensual se debe realizar una presentacion con las
estadisticas de las quejas sucedidas durante el mes.

Documentos a utilizar para solicitar autorizacion en caso de necesitar descuentos
especiales.

Actualizaciones en el sistema de los paquetes creados.

Induccion al personal sobre el nuevo proceso a ejecutarse por parte de la
Gerencia Administrativa y plazos de implementacion.

Para el desarrollo de este proyecto el departamento de procesos junto con la
responsable de comunicaciones, semanalmente presentara un detalle a la Gerencia
Administrativa con los errores cometidos de cualquier indole por parte de los
usuarios.

La Gerencia Administrativa se reunird semanalmente con cada usuario con la
finalidad de dar a conocer las falencias-errores y correccion de los mismos, con el
compromiso de que las mismas van a ir disminuyendo semanalmente hasta

desaparecer.
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v" Enel lapso de un mes el Departamento de Facturacién seguira corrigiendo errores de
diferentes usuarios de modo verbal, telefénico o via email dando un plazo de ciertos
dias para su regularizacion, de lo contrario se aplicaran los correctivos necesarios,
entre ellos, descuentos econdmicos al personal por errores cometidos.

v" Al finalizar el mes de implementacién del nuevo proceso, el Departamento de
Facturacion (bajo la autorizacién de la Gerencia Administrativa) ya no desgastara
recursos (llamadas, correos electronicos y tiempo) en la correccion de errores con
cada usuario. Se procedera directamente con el descuento respectivo si el caso lo
amerita, amparado en el Reglamento Interno de Trabajo debidamente aprobado por
el Ministerio de Trabajo.

4. Carpeta, precios y paquetes creados.

v' Se realizd la instalacion de la carpeta llamada “carpeta de servicios” en los

siguientes equipos de computacién:

Medilink Norte (Equipo de apoyo):

v" Recepcion: 01 computadora portatil

v' Caja/ Farmacia: 01 computador fijo

v' Convenios: 02 computadores fijos

v Area Comercial y Ocupacional: 02 computadores portatiles

v' Supervision: en el computador portatil no funcionan los puertos USB, por tal

motivo no se pudo instalar la informacion.

10.3 Capacidad instalada

La capacidad de instalada del centro medico del norte es de 120 pacientes dia, en 7
consultorios (5 instalados mas 2 adicionales incorporados en el presente plan de
negocios).
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10.4. Cadena de abastecimiento diagrama de flujo de procesos, OTIDA (operacion,

transporte, inspeccion, demora, almacenamiento)

Canbo Midcn
ﬂ MediLink
PROCEDIMIENTO DE ATENCION A D
CLIENTES PARTICULARES a _

CANRD

FALTURA
ECTROMICA

RZALZACION DE
Termino de la \ SERVIOOS SOUKITADOS.
atoncidey Re

cornlta / \
Sr— PRE- AUDITORIA
| Co-Seguro | . MEDKA |

Figura 12. Diagrama de flujo de procesos. Elaborador por EI Autor.
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10.5 Recursos humanos

Organigrama Medilink

ESTRUCTURA MEDILINK S.A
GERENTE
B COMERCIAL
GERENTE
FINANCIERO / RRHH

GERENTE
ADMISNITRATIVO

DIRECTOR
MEDICO

Figura 13. Organigrama de la empresa. Fuente: Medilink

Detalle de personal:

No. de

MANO DE OBRA DIRECTA (FIJA)

personal

1
Médico Ginecélogo 1
Médico Pediatra 1
Auxiliar 1
TOTAL 4

Tabla # 3: Mano de obra directa (fija) Elaborado por el Autor.
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No. de
PERSONAL ADMINISTRATIVO

personal

Servicio al cliente

TOTAL 1

Tabla # 4: Personal administrativo) Elaborado por el Autor.
Andlisis de Organigrama:
Los cargos con letras negras, son las contrataciones que se realizaran para este
proyecto, las cuales se detallan a continuacion:
Gerencia Administrativa:
v Servicio al cliente. Cumple la labor de atencion en el mostrador de los clientes,
Director Médico:
v" Médico Interno/geriatria. Atencidn a pacientes de 14 afios hasta adultos mayores.
v' Médico Ginecologia. Atencion a pacientes femeninas de 13 afios hasta adultos
mayores.
v" Meédico Pediatra. Atencién a pacientes infantes de 0 a 13 afios de edad.

v Auxiliar de Enfermeria. Preparacion de todos los pacientes, asistencia a los médicos.
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11. ANALISIS FINANCIERO

11.1 Estados de resultados proyectados a 5 afios

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADOS

VENTAS $286.440,00 $300.762,00 $315.800,10 $331.590,11 $348.169,61
() Costo de Venta $(226.682,43)  $(234.344,29) $(242.265,13)  $(250.453,69)  $(258.919,03)
(=) Utilidad Bruta $59.757,57 $66.417,71 $73.534,97 $81.136,41 $89.250,58
() Gastos Administrativos $(15562,92)  $(13.175,89) $(14.400,16)  $(15.746,86)  $(17.228,23)
(-) Gastos de Ventas $(31.122,00) $(32.173,92) $(33.261,40) $(34.385,64) $(35.547,87)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $13.072,65 $21.067,89 $25.873,40 $31.003,91 $36.474,48
(-) Gastos Financieros $(1.077,69) $(157,27) $- $- $-
(=) VAIT $11.994,97 $20.910,62 $25.873,40 $31.003,91 $36.474,48
(-) Participacién Trabajadores 15% $(1.799,25) $(3.136,59) $(3.881,01) $(4.650,59) $(5.471,17)
(-) Impuesto a la Renta 22% $(2.243,06) $(3.910,29) $(4.838,33) $(5.797,73) $(6.820,73)
UTILIDAD NETA $7.952,66 $13.863,74 $17.154,07 $20.555,59 $24.182,58
% INFLACION ANUAL* (COSTO):  3,38% PROYECCION CRECIMIENTO DE VENTAS 5%
ANUALES (UNIDADES)
* Fuente: BCE, 2016.

Tabla # 5: Estado de Resultados proyectados a 5 afios. Elaborado por el autor.

Se presenta un Presupuesto de Ventas, con proyecciones futuras, en términos
cuantitativos. A partir del afio 2, se proyecta un crecimiento constante en las ventas, del
5%, asi como también una inflacion de 3.38%, tomando como referencia la inflacion
anual 2015 publicada por el Banco Central del Ecuador.

11.2 Flujo de caja proyectado a 5 afios

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INVERSION FIJA $(8.817,90) $- $- $- $- $-
UAIT $11.994,97 $20.910,62 $25.873,40 $31.003,91 $36.474,48
(-) Participacion Trabajadores $- $- $(1.799,25) $(3.136,59) $(3.881,01) $(4.650,59)
(-) Impuesto a la Renta $- $- $(2.243,06) $(3.910,29) $(4.838,33) $(5.797,73)
EFECTIVO NETO $(8.817,90) $11.994,97 $16.868,32 $18.826,52 $22.284,58 $26.026,16
(+) Deprec. Area Prod. $- $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84
(+) Deprec. Area Adm. $- $333,18 $333,18 $333,18 $333,18 $333,18
(+) Capital Propio $4.000,00 $- $- $- $- $-
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(+) Préstamo concedido $13.633,38 $(8.834,53) $(4.798,84) $- $- $-

FLUJO NETO DEL PERIODO $8.815,48 $5.230,45 $14.139,49 $20.896,54 $24.354,59 $28.096,18
(+) Saldo Inicial $- $8.815,48 $14.045,93 $28.185,42 $49.081,96 $73.436,56
(=) FLUJO ACUMULADO $8.815,48 $14.045,93 $28.185,42 $49.081,96 $73.436,56 $101.532,74

Tabla # 6: Flujo de caja proyectado a 5 afios. Elaborado por el autor.

El Flujo de Caja aumentara significativamente al tercer afio, pasando de
$14.045,93 a $$28.185,42; considerando que durante el afio 1 y 2, se recuperara la
inversion inicial.

11.3 Andlisis del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO (PE)

COSTOS FI1JOS COSTOS VARIABLES
Mano de Obra (FIJA) $102.096,79 Material Directo $111.328,80
Energia Eléctrica para
Deprec. Planta $1.736,84 Produccion $600,00

Agua para limpieza de

Sueldos y Salarios / afio $11.129,74 area de trabajo $360,00
Suministros al afio $600,00 Comisiones anuales $14.322,00
Deprec. Area Adm. / afio $333,18 TOTAL $126.610,80
Gastos Pre-operacionales $3.500,00

# Unidades Prod. /
Publicidad anual $16.800,00 Afo 13.200
Gastos financieros $1.077,69
COSTO FIJO TOTAL

(CF) $137.274,23

Costo Variable

Unitario (CVU) $9,59
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Precio de Venta

Unitario (P) $24,00

FORMULA: PE=CF/(P-CVU)

PE Anual= 9.527,46  unidades al afio, 0 $228.659,02

PE Mensual= 793,95 unidades al mes, o $19.054,92

Tabla # 7: Analisis del Punto de equilibrio. Elaborado por el autor.

En el punto de equilibro es importante mencionar que el Precio de Venta unitario
corresponde a un promedio del precio de los 6 paquetes, cuyos precios seran desde $17,00
hasta $30,00. Con respecto a las cantidades, se indica que el Punto de equilibrio en las
cantidades vendidas es de 793 paquetes por mes 0 9.527 anual, por lo que cada unidad
inferior a esta, significaria pérdida para el proyecto, asi como también que las unidades

adicionales a esta cantidad representan la rentabilidad del proyecto.

11.4 Andlisis de sensibilidad (dos escenarios 11.1y 11.2)

Sensibilidad en los PRECIOS:

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Variacion 3% PRECIOS
I O I I I I

INVERSION TOTAL $(17.633,38)

VENTAS $295.033,20 $309.784,86 $325.274,10 $341.537,81 $358.614,70
() Costo de Venta $(226.68243)  $(234.34429)  $(242.26513)  $(250.45369)  $(258.919,03)
(=) Utilidad Bruta $68.350,77 $75.440,57 $83.008,97 $91.084,12 $99.695,67
(-) Gastos Administrativos $(15.562,92) $(13.175,89) $(14.400,16) $(15.746,86) $(17.228,23)
(-) Gastos de Ventas $(31.122,00) $(32.173,92) $(33.261,40) $(34.385,64) $(35.547,87)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $21.665,85 $30.090,75 $35.347,41 $40.951,62 $46.919,57
(-) Gastos Financieros $(1.077,69) $(157,27) $- $- $-
(=) VAIT $20.588,17 $29.933,48 $35.347,41 $40.951,62 $46.919,57
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(-) Participacion Trabajadores $- $(3.088,23) $(4.490,02) $(5.302,11) $(6.142,74)
() Impuesto a la Renta $- $(4.374,99) $(6.360,87) $(7.511,32) $(8.702,22)
EFECTIVO NETO $20.588,17 $22.470,27 $24.496,52 $28.138,18 $32.074,61
(+) Deprec. Area Prod. $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84
(+) Deprec. Area Adm. $333,18 $333,18 $333,18 $333,18 $333,18
(+) Valor Residual de Act. Tang. $- $- $- $- $(1.532,19)
(+) Recuperacion Cap. Trabajo $- $- $- $- $5.315,48
(+) Préstamo concedido $(8.834,53) $(4.798,84) $- $- $-
FLUJO NETO DEL PERIODO $(17.633,38) $13.823,65 $19.741,45 $26.566,54 $30.208,20 $37.927,91
Saldo Periodo de Recuperacion $(17.633,38) $(3.809,72) $15.931,72

TIR 103,11%

Pay Back 1,19 afios

INGRESOS

VAN $52.780,20 POR CANTIDADES

MUY SENSIBLE A CAMBIOS EN LOS

3%

Tabla # 8: Analisis de sensibilidad en los precios. Elaborado por el autor.

El analisis de sensibilidad, demuestra que el TIR, VAN y el Tiempo de
recuperacion de la Inversion, son muy sensibles a cambios en los ingresos por PRECIOS,
puesto que, si se aumenta el Precio de Venta en un 3%, el TIR aumenta del 67,91% al
103,11%, el VAN de $32.037,16 a $ $52.780,20 mientras que el tiempo de recuperacion

de la inversion disminuye de 1,90 afios a 1,19 afios.

Sensibilidad a las CANTIDADES:

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Variacion 3% CANTIDADES

INVERSION TOTAL $(17.633,38)

VENTAS $286.440,00 $300.762,00
(-) Costo de Venta $(233.482,90) $(241.374,62)
(=) Utilidad Bruta $52.957,10 $59.387,38
(-) Gastos Administrativos $(15.562,92) $(13.175,89)
(-) Gastos de Ventas $(31.122,00) $(32.173,92)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $6.272,18 $14.037,56
(-) Gastos Financieros $(1.077,69) $(157,27)
(=) VAIT $5.194,49 $13.880,30
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(-) Participacion Trabajadores $- $(779,17) $(2.082,04) $(2.790,82) $(3.523,55)
() Impuesto a la Renta $- $(1.103,83) $(2.949,56) $(3.953,66) $(4.991,69)
EFECTIVO NETO $5.194,49 $11.997,29 $13.573,84 $16.745,83 $20.191,68
(+) Deprec. Area Prod. $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84
(+) Deprec. Area Adm. $333,18 $333,18 $333,18 $333,18 $333,18
(+) Valor Residual de Act. Tang. $- $- $- $- $(1.532,19)
(+) Recuperacion Cap. Trabajo $- $- $- $- $5.315,48
(+) Préstamo concedido $(8.834,53) $(4.798,84) $- $- $-
FLUJO NETO DEL PERIODO $(17.633,38) $(1.570,02) $9.268,46 $15.643,86 $18.815,84 $26.044,98
Saldo Periodo de Recuperacion $(17.633,38) $(19.203,40) $(9.934,93) $(5.708,93)

MUY SENSIBLE A CAMBIOS EN LOS
TIR 43,01% INGRESOS
VAN $16.088,76 POR CANTIDADES 3%
Pay Back 3,07 afios

Tabla # 9: Anélisis de sensibilidad en las cantidades. Elaborado por el autor.

El analisis de sensibilidad, demuestra que el TIR, VAN y el Tiempo de
recuperacion de la Inversion, son muy sensibles a cambios en los ingresos por
CANTIDADES, puesto que, si se aumenta la cantidad producida en un 3%, el TIR
disminuye del 67,91% al 43,01%, el VAN de $32.037,16 a $16.088,76 mientras que el

tiempo de recuperacion de la inversion aumenta de 1,90 afios a 3,07 afios.
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11.5 Analisis de Tasa interna de retorno, indice de rentabilidad, Valor actual neto,
Retorno de la inversion.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

CALCULODE TIR Y VAN
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INVERSION TOTAL $(17.633,38)

UAIT $11.994,97  $20.910,62 $25.873,40  $31.003,91 $36.474,48
(-) Participacion Trabajadores $- $(1.799,25) $(3.136,59) $(3.881,01) $(4.650,59)
(-) Impuesto a la Renta $-  $(2.243,06) $(3.910,29) $(4.838,33) $(5.797,73)
EFECTIVO NETO $11.994,97  $16.868,32  $18.826,52  $22.284,58 $26.026,16
(+) Depreciacion Area de Produccion $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84 $1.736,84
(+) Depreciacién Area Administrativa $333,18 $333,18 $333,18 $333,18 $333,18
(+) Valor Residual de Act. Tang. $- $- $- $- $(1.532,19)
(+) Recuperacion Cap. Trabajo $- $- $- $- $5.315,48
(+) Préstamo concedido $(8.834,53)  $(4.798,84)

FLUJO NETO DEL PERIODO $(17.633,38) $5.230,45  $14.139,49  $20.896,54  $24.354,59 $31.879,47
Saldo Periodo de Recuperacion $(17.633,38)  $(12.402,92) $1.736,57

TIR 69,14%
VAN $42.916,26
Pay Back 1,88 Afios

Tabla # 10: Calculo del TIR y del VAN. Elaborado por el autor.

De acuerdo a los valores antes mencionados, y las proyecciones del Flujo de
Efectivo del Centro Médico para los proximos 5 afios, se obtuvo que el TIR (Tasa
interna de Retorno) del proyecto es del 69,14%, el VAN (Valor Actual Neto) de
$42.916,26 mientras el Tiempo de Recuperacion de la Inversidn proyectada sera de 1.88
afios, esto es 1 afio, 10 meses y 16 dias aproximadamente, lo que determina que la

cantidad invertida seré igualada a cero (Retorno de la Inversién) en este tiempo.
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indice de rentabilidad. -

INDICES DE RENTABILIDAD
Ano 1 Ao 2 Ao 3
ROS (RETORNO SOBRE LAS VENTAS) 2,78% 4,61% 5,43%
ROA (RETORNO SOBRE LOS ACTIVOS) 45,10% 66,67% 52,20%
ROE (RENTABILIDAD  SOBRE EL

PATRIMONIO) 66,53% 53,70% 39,92%

Afio 4 Afio 5
6,20% 6,95%

39,77% 32,69%

32,36% 27,571%

Tabla # 11: Indice de rentabilidad. Elaborado por el autor.

Retorno sobre las Ventas. Considerando que durante los 2 primeros afios se recupera la

inversion, la Utilidad neta en relacion a la Utilidad Bruta, serd muy baja durante el primer

afio, los afios posteriores ya reflejara un crecimiento significativo.

Retorno sobre los Activos. La utilidad Neta en relacién al Activo Total sera del 45,10%

el primer Afo. El segundo afio crecera en casi 22 puntos, pero al tercer afio reflejara una

tendencia decreciente debido a la depreciacion de sus activos.

Rentabilidad sobre el Patrimonio. La Utilidad Neta en relacién al Patrimonio, sera los

primeros 2 afios superior al 50%, pero los afios posteriores se vera afectada en gran

manera debido a la acumulacién de las Utilidades retenidas.
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12. VIABILIDAD DEL PROYECTO (CONCLUSIONES).-

En el analisis de mercado se ha podido identificar que existe un alto porcentaje de la
poblacion que no tiene un seguro de salud Privado y que requiere contar con los servicios
de un Centro Médico Integral, a un bajo costo, estratégicamente ubicado en un ambiente
comodo y seguro. Existe una alta frecuencia de visitas a Centros de atencién médicay el
83% visito las principales especialidades basicas. Asi mismo el 80% de estas visitas
fueron realizadas cuando presentaron algun tipo de dolencia visitaron. El 23% de los
entrevistados visitan otros Centros de atencion diferentes de Fundasen, Aprofe y Medikal,
entre ellos consultorios privados por desconocer la existencia de un Centro Médico
integral a bajo costo. EIl 46% esta dispuesto a pagar entre $17,00 y $30,00 por el precio
de Venta de los paquetes propuestos y el medio de comunicacion de mayor aceptacion
para su promocion es el internet, especificamente las redes sociales.

En el Anélisis Operativo, se obtuvo que posee una capacidad instalada adecuada,
tanto en infraestructura como en mano de obra que garantizara la prestacion de servicios
de alta calidad y costo asequible al nuevo segmento de mercado de pacientes particulares
de lunes a sabados. En el aspecto tecnoldgico, cuenta con los recursos tecnoldgicos
necesarios para atender a sus clientes de manera organizada y eficaz, ademéas de mantener
informado a sus clientes, a través de las distintas plataformas virtuales, de las diversas
promociones e innovaciones en los servicios que el Centro Médico ofrece. Es importante
destacar que cuenta con un plan de reciclaje y un minimo uso de papeleria en su flujo de
atencidn, contribuyendo asi con el medio ambiente. Su ubicacion estratégica, favorece a
sus usuarios, al contar con un amplio espacio para parqueadero con seguridad privada, asi

como también peatones que se movilizacion en las diversas lineas de transporte publico.
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En el Analisis financiero, se present6 un Presupuesto de Ventas, con proyecciones
futuras a 5 afios, en términos cuantitativos. En el Estado de resultados, a partir del afio 2
se proyectd un crecimiento constante en las ventas, del 5%, asi como también una
inflacion de 3.38%, tomando como referencia la inflacién anual 2015 publicada por el
Banco Central del Ecuador.

El Flujo de Caja aumentara significativamente al tercer afio, pasando de
$14.045,93 a $$28.185,42; considerando que durante el afio 1 y 2, se recuperara la
inversion inicial.

En el punto de equilibro, el Precio de Venta unitario corresponde a un promedio
del precio de los 6 paquetes, cuyos precios seran desde $17,00 hasta $30,00. El Punto de
equilibrio en las cantidades vendidas es de 793 paquetes por mes 0 9.527 anual, por lo
que cada unidad inferior a esta, significaria pérdida para el proyecto, asi como también
que las unidades adicionales a esta cantidad representan la rentabilidad del proyecto.

El Andlisis de sensibilidad en los precios, demostré que el TIR, VAN y el tiempo
de recuperacion de la Inversion, son muy sensibles a cambios en los ingresos por el
PRECIO, puesto que, si se aumenta el Precio de Venta en un 3%, el TIR aumenta del
67,91% al 103,11%, el VAN de $32.037,16 a $ $52.780,20 mientras que el tiempo de
recuperacion de la inversién disminuye de 1,90 afios a 1,19 afios. Por otro lado, el analisis
de sensibilidad en las cantidades, demostrd que el TIR, VAN y tiempo de recuperacion
de la Inversion, son muy sensibles a cambios en los ingresos por las CANTIDADES,
puesto que, si se aumenta la cantidad producida en un 3%, el TIR disminuye del 67,91%
al 43,01%, el VAN de $32.037,16 a $16.088,76 mientras que el tiempo de recuperacién

de la inversién aumenta de 1,90 afos a 3,07 afos.
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De acuerdo al Flujo de Efectivo, se obtuvo que el TIR (Tasa interna de Retorno)
del proyecto es del 69,14%, el VAN (Valor Actual Neto) de $42.916,26 mientras el
Tiempo de recuperacion de la Inversidn proyectada sera de 1.88 afios, esto es 1 afio, 10
meses y 16 dias aproximadamente, lo que determina que la cantidad invertida sera

igualada a cero (Retorno de la Inversion) en este tiempo.

Retorno sobre las Ventas. Considerando que durante los 2 primeros afos se

recuperard la inversion, la Utilidad neta en relacién a la Utilidad Bruta, serd muy baja
durante el primer afio, los afios posteriores ya reflejard un crecimiento significativo.

Retorno sobre los Activos. La utilidad Neta en relacién al Activo Total sera del 45,10%

el primer Afo. El segundo afio crecera en casi 22 puntos, pero al tercer afio reflejara una
tendencia decreciente debido a la depreciacion de sus activos.

Rentabilidad sobre el Patrimonio. La Utilidad Neta en relacion al Patrimonio, sera los

primeros 2 afios superior al 50%, pero los afios posteriores se verd afectada en gran

manera debido a la acumulacién de las Utilidades retenidas.

Una vez realizado el andlisis de Mercado, Operativo y Financiero del Plan de negocio

para POTENCIAR UN CENTRO MEDICO EN EL NORTE DE LA CIUDAD DE

GUAYAQUIL”, se concluye que el proyecto es VIABLE.
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