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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo determinar la viabilidad en la apertura de un
Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica en el distrito de Jesus Maria. Para tal
efecto, el proyecto se enfoca en analizar la rentabilidad posible a obtener tomando en

cuenta diversos factores.

El proyecto se divide en diez capitulos, siendo el primer capitulo los aspectos
generales. Entre los aspectos se encuentran los objetivos a lograr con la investigacion,
caracteristicas del sector en el cual se centra el proyecto y el analisis del entorno

economico peruano.

En los posteriores dos capitulos, se identifica los aspectos legales y tributarios a
los que se acoge el proyecto y se define el disefio organizacional que tomara forma seguin
la identificacion del tipo de servicio y sus caracteristicas. Adicionalmente, se analiza los

aspectos metodologicos a través de diversas técnicas.

En el capitulo cuatro se realiza el estudio de mercado y comercial, donde se
identifica el mercado objetivo de donde parte cuantitativamente el proyecto.

Posteriormente, se evalla la demanda y oferta en el mercado, referida al tema de estudio.

En los siguientes cuatro capitulos se define el plan de marketing a trabajar para
lograr las ventas establecidas respecto a la demanda insatisfecha, los procesos de
servuccion y calidad acorde al alcance econdmico, el analisis de localizacion del centro
y los procesos de recursos humanos necesarios para mantener al personal satisfecho y

con alto nivel de Atencidn.

En el capitulo nueve se realiza la planificacion estratégica del proyecto,
estableciendo el perfil competitivo, las politicas, plazos y cronograma, iniciando desde la

implementacion del negocio.

En el capitulo final se realizan las proyecciones financieras con una duracion a 5
afios, teniendo como afio de inicio efectivo el 2021. Se analiza diversos indicadores que

dan a conocer el nivel de rentabilidad del proyecto.
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ABSTRACT

The objective of this project is determining of viability to open a medical rehabilitation
and physical therapy center in Jesus Maria district. To corroborate whether the center is
viable, the project focuses on analyzing the possible profitability to obtain taking into

account various factors.

The project is divided into ten chapters, the first chapter being the general aspects.
Among the aspects are the objectives to be achieved with the research, characteristics of
the sector in the meeting of the project and the analysis of the Peruvian economic

environment.

In the subsequent two chapters, it identifies the legal and tax aspects to which the
project is based and defines the organizational design that will take the form according
to the identification of the type of service and its characteristics. In addition, it analyzes

the methodological aspects through various techniques.

In chapter four the market study is carried out, a commercial study, where the
target market from which the project starts quantitatively is identified. Subsequently, the

demand and supply in the market is evaluated, referring to the study topic.

In the next four chapters, define the marketing plan to work to achieve established
sales for unmet demand, the servuction and quality processes according to economic
scope, the location analysis of the center and the human resources processes necessary to

maintain personnel. satisfied and with a high level of attention.

In chapter nine the strategic planning of the project is carried out, establishing the
competitive profile, the policies, the schedules and the schedule starting from the

implementation of the business.

In the final chapter, we carry out the financial projections with a duration of 5
years, having 2021 as the effective start year. Analyze various indicators to know the

profitability level of the project.
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INTRODUCCION

La Medicina Fisica y Rehabilitacion es la especialidad médica a la que concierne el
diagndstico, evaluacion, prevencion y tratamiento de la incapacidad, encaminados a
facilitar, mantener o devolver el mayor grado de capacidad funcional e independencia
posibles al individuo que la perdié por diferentes enfermedades o dafios sufridos.

No es una especialidad quirdrgica; sin embargo, sus conocimientos abarcan
especialidades como Traumatologia, Reumatologia, Neurologia, y otras. En lo que
respecta a los beneficiarios, no hay limite de edad para recibir el tratamiento.

En la actualidad este servicio es brindado tanto por entidades publicas como
privadas, con bajos niveles de cobertura y de caracteristicas variables tanto en calidad
como de oferta.

El nivel de Atencion ideal es el de un Centro Especializado en alguna de las
diversas subespecialidades como centros de Rehabilitacion trauma-ortopédicos,
neuroldgicos y neuroquirdrgicos, reumatoldgicos, etc., o centrados en grupos etéreos
como pediatricos o geriatricos, segun el Médico de Rehabilitacion Guillermo Barron

Garcia con Numero de Colegiatura 025478.

Esta oferta de tratamientos fisicos (modalidades fisicas) o terapéuticas (técnicas
kinésicas) son mdltiples y, segun Efisioterapia (2012), muchas de ellas escasamente
conocidas incluso por otros miembros del sistema de salud, y necesitan de constante
difusion, tanto hacia la poblacion necesitada como al médico inter Consultante para que

puedan acudir a los servicios de medicina fisica y Rehabilitacion.

Se realiz6 un estudio de mercado que abarca datos referentes al grupo extraido de
la poblacion de Lima Metropolitana que demanda servicios similares a los ofrecidos en

el presente proyecto; asi como también, preferencias de costos y concurrencia.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad comercial de un Centro Médico de Rehabilitacién y Terapia
Fisica en el distrito de Jests Maria con mucha afluencia de habitantes, evaluando las
necesidades de dicho grupo humano.

1.2 Objetivos especificos

e Analizar el entorno comercial del Centro Médico respecto a la proyeccion del
nimero de atenciones que se brindarian, identificar el perfil de los
consumidores del mercado seleccionado, asi como el nivel socioeconémico,
incluyendo el analisis de conglomerado utilizando herramientas estadisticas.

e Implementar una propuesta de valor que se diferencie de la competencia
investigada, cubriendo la demanda insatisfecha de los consumidores.

e Disefiar estrategias de rapida penetracion en este mercado y la sostenibilidad
de la propuesta a través del calculo de la demanda insatisfecha.

e Realizar la evaluacion financiera del plan de negocio.

e Realizar un plan de desarrollo organizacional enfocada en la experiencia del
cliente (en medicina es llamado “Paciente”) con alta tasa de satisfaccion e

implementar la fidelizacion desde la primera Atencion.

1.3 Caracteristicas generales del sector

Segun el Instituto Nacional de rehabilitacion (INR, 2019), en Lima, la mayoria de clinicas
privadas cuentan con la especialidad médica en mencion como: Ricardo Palma, Delgado,
Luis Tezza, Good Hope, Anglo Americana, Javier Prado, San Felipe, Grupo San Pablo,
Especialidades Médicas, Centenario, Maison de Santé, San Borja y Policlinico Peruano

Japonés.



También estan los centros especializados como son Centro Médico Especializado
OSI (Organizacion de Salud Intercontinental), Centro Especializado de Rehabilitacion
Fisica y el Dolor (CERFID), VitaNova, Merirehab, Centro Osteopatico Vida,

FisioGroupPerd, etc.

Los servicios que nos diferenciarian serian los ambientes destinados a zonas de

gimnasia para los pacientes.

Como es de notar, la rivalidad en el sector es alta; sin embargo, aun no llegan a
satisfacer la demanda, en vista que los costos de los tratamientos que ofrecen son
elevados. Estas empresas brindan tratamiento especifico de acuerdo a la lesion (es) del

cliente con equipos y maquinas especializadas.

Es importante incluir en este mercado a las empresas proveedoras de equipos
médicos para Terapia Fisica evaluando si la oferta responde a la demanda y la calidad de
sus equipos. Entre las empresas proveedoras de equipos medicos se encuentran Phymed,
JP Rehab, BTL Equipos Médicos, Electromédica Peruana, Quirumed, Importadora
Biomeédica, Logarsalud, Radiofrecuencia, entre otras. Ademas, también existen personas
naturales que venden equipos y bienes sustitutos a solicitud del cliente via internet a
través de Mercado Libre y OLX.

La cantidad de proveedores es menor a lo que demandan los centros
especializados; el poder de negociacién también es alto. No existe alto riesgo para ser
competidor, sin embargo, se necesita alto costo de inversion para iniciar un negocio en

el rubro. De igual manera, se validara el plan de negocio con el estudio de mercado.

1.4 Andlisis del entorno econémico peruano, referido al tema de estudio

La Rehabilitacidn consiste en el analisis y el diagndstico de las dolencias que limitan las
actividades fisicas y/o intelectuales del paciente a consecuencia de diversas enfermedades
y traumatismos. El Instituto Nacional de Rehabilitacion (INR) es el centro rector de las
actividades médicas de Rehabilitacion en el pais, realiza evaluacidn estadistica anual,

donde detalla la cantidad de este tipo de atenciones que se han realizado en el Perd.

El Instituto Nacional de Rehabilitacion (INR, 2019) efectué un estudio

comparativo de 3 afios (2016-2018) para conocer qué servicios fueron claves en el alza o



baja de las atenciones médicas. Se registré una baja del 12% en el afio 2017 respecto al
afio 2016 por disminucion del 20% de atenciones en el servicio de “Supervision/Revision
de ayudas biomecanicas” encargado de revisar la calidad de los ortésicos utilizados en

dolencias y secuelas osteomusculares donde participa personal técnico ortopedista.

Segun el Instituto Nacional de rehabilitacion (INR, 2019), otro servicio que
contribuy6 al descenso con 23%, fue el “Consultorio Estudio Médico inicial de Medicina
de Rehabilitacion” (encargado de la apertura de historias clinicas). En el 2018 hubo
aproximadamente 38 mil atenciones de Consultas médicas con un alza del 10% respecto
al afio anterior por los aumentos del 22% y 17% en los servicios de “Estudio médico
inicial en M. de R.” e “Interconsulta especializada en consultorio externo”,

respectivamente. Véase Tabla 1.1.

Tablal.1

Comparativo por tipo de atenciones de Consultas médicas

INSTITUTO NACIONAL DE REHAB!LITACION
ATENCION DE CONSULTA MEDICA

2016 — 2018
CONSULTA AMBULATORIA Unidad de
PROLONGADA 11l NIVEL DE Medida 2016 2017 2018
ATENCION
TOTAL Atencion 39,005 -12% 34,389 10% 37,979

Estudio médico inicial en M. de R. Atencién 6,337 -23% 4,909 22% 5,980
Reevaluacion médica en M. de R. Atencién 3,865 -8% 3,548 -13% 3,076
Consulta me(igcg ggolg_llglgapaudad DS Atencion 8 ) 0 i a1
Interconsulta especializada en
consultorio externo
Estudio médico para Certificacion de
discapacidad

Atencion 2,001 -71% 1,853 17% 2,166

Atencion 154 51% 233 -100% 0

Evolucion médica en M. de R. Atencion 26,200 -10% 23,467 12% 26,313
S“pe”"s'g.”/ Revisiondeayudas  awoncion 334 20% 267 -5% 253
iomecanicas
Evaluacion medlca_de Rehabilitacion Atencion 106 6% 112 220% 80
profesional

Evaluacion médica aplicando Escala

L Atencion 0 - 0 - 67
de valoracion diagnostica

Nota: Incluye Lima Metropolitana y Callao. Adaptado de: Instituto Nacional de Rehabilitacion, INR (2016-
2018)



Los tipos de terapias fisicas informados por el INR son 5, siendo la “Terapia
Fisica individual” la de mayor afluencia; sin embargo, en el afio 2017 su realizacion bajo
en un 22% respecto al afio anterior, con incremento del 7% en el afio 2018. Aun asi, no

se llegd a tener la cantidad alcanzada del 2016 con 84,385 atenciones realizadas.

La “Terapia Fisica grupal” ocupa el segundo lugar como tipo de Terapia Fisica
solicitada, teniendo una estabilidad de la demanda en el periodo 2016 a 2018. Los
beneficios de este tipo es la mejora de capacidades fisicas y funcionales a través de rutinas

aerébicas. VVéase Tabla 1.2.

Tabla 1.2
Comparativo por tipo de terapias fisicas

INSTITUTO NACIONAL DE REHABILITACION

TERAPIAS
2016 - 2018
Uiy e 2016 2017 2018
TOTAL 139,157 -12% 121,895 6% 128,959
Terapia Fisica individual 84,385 -22% 65,727 7% 70,479
Aplicacion de tanque Whirpool 2,222 45% 3,218 5% 3,391
Aplicacion de tanque Hubbard 1,721 18% 2,033 6% 2,147
Piscina terapéutica 679 105% 1,394 113% 2,967
Terapia Fisica grupal 50,150 -1% 49,523 1% 49,975

Nota: Incluye Lima Metropolitana y Callao. Adaptado de: Instituto Nacional de Rehabilitacion, INR
(2016-2018)



CAPITULO II: LA ORGANIZACION Y EL SERVICIO

2.1 Aspectos legales y tributarios

2.1.1 Marco juridico

La apertura del Centro Médico, segun marco juridico, tiene que encontrarse dentro del

cumplimiento de leyes, las cuales son:

Ley 26842, Ley General de Salud

Ley 27972, Ley organica de municipalidades

Ley 28976, Ley marco de licencia de funcionamiento

Ley 29571, Cddigo de Proteccion y Defensa del Consumidor

Decreto Supremo 013-2006-SA, Reglamento de Establecimientos de Salud y
Servicios Médicos de Apoyo

Decreto Legislativo 1033, que aprueba la Ley de Organizacion y Funciones
de INDECOPI

Constitucion Politica del Perd

2.1.2 Constitucion de la empresa

El Centro Médico inicialmente estara conformado por el duefio (Gerente general) y el

Director Médico con el fin de crear un negocio basado en un centro especializado en

Rehabilitacion y Terapia Fisica. Para su conformacion se debe realizar y/o presentar:

Busqueda y reserva del nombre de la empresa: DNI o pasaporte y formulario
de solicitud de Reserva de nombre de Persona Juridica

Elaboracion del Acto Constitutivo (Minuta)

Abono de capital y bienes

Elaboracion de Escritura Pablica

Inscripcidn en Registros Pablicos

Inscripciéon al RUC para Persona Juridica



2.1.3 Persona juridica

El tipo de Sociedad para la constitucion de la empresa sera Sociedad Anénima Cerrada

(S.A.C). Como se mencioné previamente, la empresa sera constituida por dos (2)

personas naturales. Segun El Peruano (2018), el tipo de sociedad seleccionada debe

respetar lo siguiente:

e Representacion del capital social es mediante acciones

e Minimo de socios es 2, maximo 20

e Socios s6lo responderan por sus aportes

e Imposibilidad de inscribir sus acciones en el Registro Publico del Mercado
de Valores

e Directorio Facultativo, sin obligacion de formacion

Considerando el tipo de sociedad a la cual regira la empresa, se procede a identificar el

proceso para su constitucion, en el cual interactta entidades publicas y servicios legales:

1.

Elaboracion de minuta: ElI documento privado para constituir la empresa es
emitido y firmado por un abogado, conteniendo datos de cada socio, el tipo de
empresa, cuanto tiempo tendra duracion la sociedad, fecha de inicio de
actividades comerciales, domicilio, la razon social y aportes, entre los estatutos
mas importantes.

Recepcion del numero de RUC: Presentar ante la SUNAT el formulario de
inscripcién documentos que acrediten identidad del representante legal.

Eleccion de Régimen tributario: Necesario para el tipo de pago de impuestos y
obligaciones.

Compra y legalizacién de libros contables: La compra segun el tipo de empresa,
cumpliendo con la Ley N.° 26501 articulo 112, siendo legislada por un notorio.
Autorizacién de libro de Planillas: EI libro debe ser autorizada su uso por la
Autoridad Administrativa de Trabajo, en este caso, del distrito de Jesus Maria.
Registro de los trabajadores en EsSalud: El fin de que los trabajadores puedan
acceder a los servicios de salud. El registro y declaracion mensual se puede

realizar a través del Programa de Declaracién Telematica N.° 402 de la SUNAT.

Ademas, como indica la Municipalidad de Jests Maria (2019), es indispensable

emitir la licencia municipal, la cual permitira realizar el servicio del Centro Médico
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Especializado legalmente, garantizando formalizacion y cumplimiento de normas. Para

obtener dicha licencia es necesario contar con lo siguiente:

Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad en Defensa
Civil

Informe de la Inspeccién Técnica de Seguridad en Defensa Civil

Certificado de Inspeccion Técnica de Defensa Civil de Detalle o
Multidisciplinaria

Recibo de pago de tramite de Licencia

Vigencia de poder del representante legal

2.1.4 Minuta de Constitucion o Estatuto

Seleccionado el tipo de sociedad, se deberé realizar la elaboracion de la minuta la cual es

el documento privado que contiene la declaracion de voluntad a la constitucion de la

empresa. EI documento debera ser elaborado y firmado por un abogado.

Datos generales:
Guillermo Barrén Garcia; Edad: 54 afios; DNI: 07285552
Ricardo Barron Lopez; Edad: 25 afios; DNI: 71084549

Giro de la empresa: Servicios medicos de Rehabilitacion y Terapia Fisica
Tipo de empresa: Sociedad Anonima Cerrada

Tiempo de duracion: Indeterminado

Direccion de funcionamiento

Estatutos

Aportes

Capital Social

2.1.5 Régimen tributario

Es indispensable se determine la manera en la cual la empresa va a asumir los pagos de

impuestos, tomando en consideracidn las caracteristicas que tenga. Se espera contar con

mas de 12 trabajadores y un estimado mayor a 1700 UIT anual de ganancias, demanda
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estimada que serd evaluada en el capitulo 3. Basado en los puntos anteriormente

mencionados, la empresa se registrara en el Régimen General.

Segln la Plataforma Digital Unica Del Estado Peruano (2020), el Régimen
General esta dirigido a medianas y grandes empresas (personas naturales o juridicas) que
generen rentas de 3ra categoria, asociaciones de diversos oficios y cualquier ingreso por

personas juridicas.

Ventajas del Régimen General:

Desarrollo del negocio en cualquier actividad

e Sin limite de ingresos

e Sin limite de compras de activos/insumos

e Permiso de emisién todo tipo de comprobantes autorizados

e En caso se generen pérdidas econdmicas en el afio, se podré descontar de las
utilidades de afios posteriores, pudiendo tener el caso de no pagar el Impuesto
a la Renta (IR)

El régimen seleccionado permite descontar gastos de la empresa de los ingresos, para
pagar el impuesto sobre la utilidad final del afio, en la que se debera presentar la
Declaracion jurada anual aplicando tasa el 29.5%, del cual se descontaran los pagos

realizados mensualmente del IR. VVéase Tabla 2.1.



Tabla 2.1

Conceptos de consideracion en Régimen General

Conceptos Régimen General

Limite de ingresos

Sin limite

Limite de compras

Sin limite

Comprobantes que pueden emitir

Factura, boleta y todos los demas
permitidos.

DJ anual - Renta

Si

Pago de tributos mensuales

Renta: Pago a cuenta mensual. El que resulte
como coeficiente o el 1.5% segun la Ley del
Impuesto a la Renta.

IGV: 18% (incluye el impuesto de
promocién municipal).

Restriccion por tipo de actividad No tiene
Trabajadores Sin limite
Valor de activos fijos Sin limite
Posibilidad de deducir gastos Si tiene
Pago del Impuesto Anual en funcién a la utilidad Si tiene

Nota: Adaptado de: Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria, SUNAT (2019)

2.2 Convenio con empresas prestadoras de seguros de salud

Segun la Superintendencia Nacional de Aseguramiento en Salud (SUSALUD, 2011), el

convenio con empresas prestadoras de salud (EPS) se realiza de manera presencial; es

decir, se debera realizar reuniones directas con el fin de contrastar toda la cartera de

servicios que se ofrecerd a través de un dossier a fin de que cada EPS relacione y valide

si sus coberturas van de la mano con lo que ofrece la empresa.

Una vez validada y aceptada la solicitud de convenio, se solicita que se presente

los documentos que validen el rubro al que pertenece la empresa, razén social, ruc, entro

otras.
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2.3 Disefio organizacional

2.3.1 Mision, vision, proposito y valores

Valores:

Misién: Brindar satisfaccion y excelente Atencion a nuestros pacientes a
través de servicios de calidad, con personal especializado y tecnologia
avanzada.

Vision: Ser un centro especializado de referencial nacional, reconocido por
realizar atenciones de primer nivel, diagndsticos precisos y terapias efectivas,
basados en la eficiencia, calidad y confianza.

Propdsito: Mejorar la calidad de vida de las personas para que sigan

moviéndose.

Calidad asistencial: Brindar los mejores resultados de salud a los pacientes.
Compromiso: Velar por la mejor Atencion a los pacientes, alineando sus
objetivos con los de la organizacion.

Integridad: Resolver los problemas de las personas con ética y de manera
correcta.

Profesionalismo: Ejercer las actividades con responsabilidad y mesura, de
acuerdo a su formacién y con las normas de la sociedad.

Respeto: Aceptar y apreciar el valor propio de la persona, reconociendo sus

derechos individuales y de la sociedad.

2.3.2 Objetivos estratégicos y procesos organizacionales principales

El Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica busca como empresa brindar el

mejor servicio desde adentro hacia afuera; es decir, tiene como objetivo brindar un cultura

y clima satisfactorio para los trabajadores.

Ademas, para agregar valor al servicio al cliente final, se espera mantener

capacitados y/o actualizados a todo el personal en lo Gltimo del sector.

Los trabajadores contaran como programas de capacitacion constante
liderado por el area de Recursos Humanos, donde se desarrollara el

aprendizaje en habilidades blandas de Atencion al cliente, asi como
11



informativos. Los programas estardn alineados a la Ley General de
Educacion N.°28044 del Ministerio de Educacién (MINEDU).

Siendo una empresa de bienestar de la salud, se propone otorgar al trabajador
30 minutos, distribuidos en 2 fases al dia (15 — 15) de descanso para mitigar
descompensaciones por fatiga u otro malestar. El tiempo otorgado no se
encuentra dentro de los 45 minutos de refrigerios, el cual se brinda por rangos
horarios, con el objetivo de tener a disposicion trabajadores en todo
momento.

Se brinda uniforme de trabajo, medidas de seguridad (guantes, mascarilla),
herramientas secundarias de trabajo (lapiceros, hojas, etc.).

El sistema remunerativo parte desde la remuneracion minima. Segun los
estudios y consultoras de remuneraciones, la empresa otorgara sueldos por

debajo del promedio por ser un negocio en crecimiento.

2.3.3 Herramientas de gestion organizacional: modelo e indicadores

Figura 2.1

Organigrama propuesto para el proyecto
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El modelo de la empresa centrard su recurso humano en la Atencion del cliente;

esto quiere decir que se contara con mas de la mitad del personal directamente al servicio

primario, teniendo este como caracteristica principal ser del rubro salud.

Se contara con un abogado bajo el servicio de asesoria legal, el cual entre sus
funciones estara el de realizacion de contratos y resguardo legal ante alguna
contingencia.

El departamento de Marketing cuenta con un jefe y un asistente que velaran
por el despliegue de la comunicacién de los servicios a brindar, asi como su
promocion, evolucién de satisfaccién del cliente, analisis de mercados
potenciales, publicidad, entre otras funciones. También, se le agregara
funciones comerciales.

El departamento de Administracion y Recursos Humanos constara de un
encargado un analista. El departamento se encargard de los procesos de
contratacion, compensaciones y planilla, desarrollo organizacional,
seguridad y salud en el trabajo, contabilidad y logistica. Ademas de los
procesos indicados, realizara actividades de resguardo de documentos
legales. Por otro lado, el departamento gestionara los servicios de recepcion
y mantenimiento general.

La direccion médica realizara la funcion principal del negocio de Atencién
integral del paciente; es decir, Atencidn inicial, proceso de mejora a través de
los distintos servicios y la Atencidn post recuperacion o seguimiento del
paciente.

Influye en el capital invertido, contar con aproximadamente 60 equipos y una
local bajo alquiler. Se espera que aumenten las ventas para analizar la
viabilidad de contar con mas sedes, con lo cual la inversion y cantidad de
trabajadores aumentaria.

Al entrar a un mercado sin previo posicionamiento, como accion preventiva

se estd contando con pocos profesionales administrativos.
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Tabla 2.2

Division por tipos de relacionamiento entre el personal

Relacionamiento

Vertical | Horizontal |
Todo trabajador en areas | Conformado por todo el equipo bajo la
administrativas, por el mismo flujo de | supervision de la direccién médica.
trabajo y funciones que poseen.

Elaboracion Propia
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Tabla 2.3

Indicadores organizacionales principales

Concepto

Satisfaccion

Objetivo

Gestionar la

N.° de paciente

Administracién

Administrativo X calidad del | satisfechos / Total de | Mensual |y Recursos
del paciente L ;
servicio total pacientes Humanos
Velar - por el N.° de pacientes que
Cumplimiento | buen Cij Iieeon el fITJ'o Administracion
Administrativo | de flujo de | funcionamiento pheron 191 Mensual y Recursos
. . .~ | del servicio / Total
servicio del servicio . Humanos
médico pacientes
Identificar nivel | N.° horas ausentismo Administracion
Administrativo | Ausentismo | de faltas de|/ N.° horas | Mensual |y Recursos
personal contratadas Humanos
indice de Evaluar tasa de | N.° accidentes en el Administracion
Administrativo k accidentes de|trabajo / N.° horas|Mensual |y Recursos
accidentes )
trabajo contratadas Humanos
Comprobar Total, horas de Administracion
_ . o necesidad de S o |+
Administrativo | Capacitacién capacitaciéon / N.° | Trimestral |y Recursos
personal
. horas contratadas Humanos
capacitado
Satisfaccion Medir nivel de|N.° trabajadores Administracion
Administrativo ! satisfaccion de | satisfechos / Total de | Trimestral | y Recursos
del trabajador . :
personal trabajadores periodo Humanos
1 Medir % de N. trebajgtiorgs Administracion
- . Rotacion  de ; reemplazados / Total | - .
Administrativo perdida de i Trimestral | y Recursos
personal de trabajadores
personal 7 Humanos
periodo
Medir . L
- il Administracion
Administrativo | ROA rentaplh_dad Ut".'dad el Mensual |y Recursos
econémica 0| Activos
. Humanos
del negocio
Cantidad de dmini L
- . Rotacion  de|veces que los|Costo de ventas / Administracion
Administrativo | . . . ' . i Anual y Recursos
inventarios inventarios Total inventarios
N Humanos
rotan en el afio
Medir la
Capacidad eficiencia  del | Capacidad utilizada / Administracion
Administrativo Pagits uso de | Capacidad total del | Anual y Recursos
total utilizada . )
capacidad de|éarea Humanos
local
Medir el
N _ Cos,to_ impacto de los Costos logisticos Administracion
Administrativo | logistico por | costos Mensual |y Recursos
P totales / Ventas netas
ventas logisticos sobre Humanos
los ingresos
Medir el nivel | Ventas del mes /
Administrativo | Comunicacion | de aceptacion | Ventas  del  mes | Mensual | Marketing
publicitaria anterior
Crecimiento | Capacidad de NérigdeO/paCI'(ilnEes dde;
Administrativo |en N.° de|atraccion  de|P¢"! Lo Mensual | Marketing
. - pacientes  periodo
pacientes pacientes anterior

(continua)
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(continuacion)

L 0 ] Departamento
Concepto Objetivo Formulacion ‘Perlodo encargado
Medir la
Particinacion eficiencia  de | Ventas de la empresa
Administrativo P ventas de|/ ventas totales del | Mensual |Marketing
en el mercado -
servicios en el | sector
mercado
Identificar la
Calidad  de|buena practica|N.° de historias Direccion
Servicio Médico | historias en elaboracion | médicas bien / Total | Quincenal | _,
o S L - médica
médicas de historias | de historias médicas
médicas
Ev_aluar f N.° de pacientes con
cuidado que se A S
- - Confort e . | confort e higiene / Direccion
Servicio Medico |, . . le esta X Mensual ‘1
Higiene . Total de pacientes médica
brindando  al .
. atendidos
paciente
:gentlflcar S(IES?[Z N. de servicios
Calidad  de|, . realizados al paciente L
- - o brindando  al , R . Direccion
Servicio Médico | servicio . segln  diagnostico | Quincenal | —, .
- paciente un - médica
médico = del médico / Total
servicio .
: servicios
integral
Identificar N.© de pacientes
Servicio Médico Evolucién del | pacientes con | recuperados en su Mensual Direccion
paciente necesidad totalidad / Total de médica
insatisfecha pacientes

Elaboracién propia

2.4 Descripcion del servicio

El Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica presentado en el proyecto brindara

los servicios especializados para el tratamiento del dolor, de las limitaciones fisico-

funcionales y las deformaciones corporales, enfocados en una rapida recuperacion del

cliente, con el apoyo de herramientas y maquinaria de tecnologia de gama alta. Contara

con personal altamente capacitado para ofrecer la mejor Atencidn desde el inicio, asi

como el seguimiento del progreso de la recuperacion.

Lo que se espera lograr con el proyecto es satisfacer las necesidades del segmento

seleccionado teniendo como ventaja competitiva ser especialistas en técnicas

tradicionales como también en técnicas poco convencionales (terapias alternativas) como

por ejemplo la acupuntura (técnica médica china).

La Terapia Fisica y Rehabilitacion es el medio para la recuperacién de

capacidades e independencia futura del paciente. El servicio genera el mantenimiento,

recuperacién o mejora de dichas capacidades ya sean mentales, fisicas o cognitivas. Es
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un servicio continuo y por tiempo limitado, como también un proceso complejo que

engloba diversos procedimientos fisioterapéuticos.

e Rehabilitacion: Es la respuesta de las ciencias de la salud a la discapacidad
(Climent, 2012). En palabras mas sencillas, se encarga de evaluar,
diagnosticar y rehabilitar alteraciones y/o discapacidades por lesion u
enfermedad genética o causada.

e Terapia Fisica: Parte de la medicina que toma accion ante las afecciones
fisicas del paciente; es decir, realiza los tratamientos y practicas segun la
afeccion latente variando su aplicacion, sean estos agentes fisicos, kinésicos,

mecanicos, y terapias alternativas (acupuntura).

2.4.1 Principales caracteristicas del servicio

El servicio seleccionado para el Plan de Negocio contempla ciertas caracteristicas en el

mercado y como influye en este:

e Actualmente, la cultura fitness ha ido en aumento y por ende la préactica de
deportes de manera aficionada hasta profesional. Esto conlleva a exigir al
cuerpo a altos niveles de estrés y fatiga, trayendo en lapsos de tiempo
problemas fisicos derivados del exceso de ejercicio y también de
movimientos mal hechos en la préactica.

e Por otro lado, existe otra gran parte de la poblacién con una cultura de
sedentarismo con malos habitos posturales que causan dolencias musculares.

e Finalmente, el tercer grupo importante y que suele ser foco en todo negocio
de Rehabilitacion y Terapia Fisica es la poblacion de edad avanzada.

e La Rehabilitacion y Terapia Fisica actGan conjuntamente para analizar,
diagnosticar y poner en accion los distintos tratamientos para evitar que se

convierta en dolencia cronica y desvanecer por completo las dolencias.
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Tabla 2.4
Servicios de fisioterapia

Aplicacién de calor seco constante para mejorar circulacion,

1 Infrarrojo . - . e
relajar tejido y preparar el area para técnicas manuales.
. Aplicacién de frio local para tratar procesos inflamatorios
2 Compresas Frias P P P
agudos.
. Estimulacion a través de la piel con corrientes terapéuticas
3 Electroterapia L - .
para lograr efectos analgésicos, relajantes y estimulantes.
Aplicacién de ondas actsticas no perceptibles sobre el tejido
4 Ultrasonido blando, para generar un calor profundo y tratar diferentes
dolencias.
5 Terapia Manual Movilizaciones, técnicas y masajes terapéuticos localizados.
6 Ejercicios Se ensefian y guian para que sean realizados en casa,
Terapéuticos complementan las terapias.
Correccion e indicaciones a seguir para el trabajo y casa,
7 Pautas y ergonomia implica cambiar posturas para evitar futuras lesiones y a la vez
contribuir con el tratamiento que se esta realizando.
Ondas acusticas de alta energia utilizadas en la Rehabilitacion
Ondas de Choque B . )
8 . musculo-esquelética para tratar procesos inflamatorios
Radiales P iy - - ¥
crénicos, calcificaciones, adherencias y alivio del dolor.
. Sistema de descompresion y movilizacion vertebral. Ideal para
9 Traccion .
tratar columna cervical y lumbar.
Aplicacidn de agujas de acero inoxidable desechables en
10 Acupuntura Integral puntos especificos del cuerpo con la finalidad de reestablecer
Tradicional el funcionamiento normal del sistema nervioso y energia
interna.
Potente regenerador de tejidos, mediante rayos
11 Diatermia electromagnéticos que estimulan la circulacion desde un nivel
superficial a profundo.
Rayos electromagnéticos generados por 2 placas de distinta
12 Magnetoterapia polaridad, crean un campo de penetracion profunda con
propiedades antiinflamatorias, regeneradoras y estimulantes.
. ! Rayos terapéuticos puntuales que trabajan la zona local,
13 Laser Terapia Y p P g J

mejorando el tejido y estimulando puntos nerviosos.

Elaboracién propia
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2.4.2 Modelo de negocio Canvas

Figura 2.2
Modelo de negocio propuesto utilizando el método Canvas

SOCION CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROFUESTA DY CON CLIENTES SEGMENTO DI
VAaLor MERCADO
Asistencin personil
Contros * Atencion de Iieaioon v Creacion colectivie con
complementarnion: vonnulte madien mlu: -n aervicio postaventn Hombres v
5 i @ 0 !
o Ortopedisn « Torapios fisicas salicte ide (recomendincion) mujeres do I8 o
*  Trawmmtologin N i man whos de edad
« N tok! it medies
eurologia v Poder de de los NSE A H y
‘ . T cloceldn  de C que reniden en
:m‘n:::u do HECURSOS CLAVE horario - para CANALES lay zonas 4, 6 y 7
.W Privadas o Midicos Aencion o Onling  (Pagina de Lima
espechalistas  en  + Serviclo  de web, redes Metropolitani
rehabilitacion leraplan “in soiales)
o Tarapistan  fsigos house™ o Nolantes
regintrados
ESTRUCTURA DE CONTON VUENTE DE INGRESON
*  Munilln *  Mantenimiento Atoncidn  de  consultas Forman de pago:
o Hguipos o Algquiler médivas *  FPfective
¢ Complementos médicos Sesanes Je¢ teripia * Tarjeta de erdditodébite

Nota: Modelo referencial del negocio propuesto
Elaboracion propia

2.4.3 Aspectos arancelarios del servicio

La viabilidad del Centro Médico que se esta evaluando no estara sujeta directamente a
aspectos arancelarios, en vista que los servicios que se brindaran seran a nivel local

nacional en un distrito de Lima Metropolitana.

Por otro lado, para la adquisicion de equipos y maquinarias especializadas para
realizar los tratamientos médicos, debera evaluarse la posibilidad de la compra directa

con proveedores nacionales o tener que importarlos.

Segun la Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID

2020), rescatamos lo siguiente:

“Para la importacion de equipos y maquinaria de Rehabilitacion y Terapia
Fisica se deberd gestionar inicialmente con la Direccion General de
Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID), la cual se encarga de
autorizar el ingreso de cualquier objeto que tenga relacion con el

tratamiento de la salud.”
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Una vez obtenida la autorizacion se presentara a la SUNAT los siguientes

documentos:

e Documento de identidad del importador (DNI)

e Comprobante de Pago del bien importado: Facturas o Boleta de Venta u otro
documento de igual valor emitido por el vendedor.

e Documentos de Uso de Transporte

e Otros documentos de acuerdo a la naturaleza del despacho

e Carta Poder Notarial (En caso lo retire un tercero)

Para la importacién de los equipos y maquinaria consideraremos la partida
arancelaria: 9019.10.00.00. Véase Tabla 2.5.

Tabla 2.5
Gravamenes vigentes segun la partida arancelaria 9019.10.00.00, 2019

Gravamenes Vigentes \ Valor |
Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de promocién Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: ™)
Sobretasa Sancién N.A.

Nota: Adaptado de: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria, (SUNAT),
2019

La otra opcion que se evalla para la obtencién de los mencionados equipos es a
través de proveedores nacionales, opcion mas viable para evitar tiempos prolongados de

envios, tramites aduaneros y costos de importacion.

Actualmente, segin DiarioMédico (2020), existen mas de 40 proveedores
certificados en la industria médica y sanitaria del pais, recopilado por el Diario Médico
Per(, medio especializado para la industria. Sin embargo, solo existen 3 proveedores de

equipos y maquinarias de Rehabilitacion y Terapia Fisica. Véase Figura 2.3.
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Figura 2.3
Proveedores de equipo médicos especializados para Rehabilitacion Fisica

“p < Phymed
JVREHAB —
. A ' : .

Tu desarrollo... nuestro crecimiento J f\/lg< que una Garantia }

D A _~
~

A\

Nota: (1) JP REHAB (2020) Recuperado de : https://jprehab.com/. (2) BTL (2020) Recuperado de :
https://www.btInet.es/. (3) Phymed (2020) Recuperado de : http://phymed.com.pe/

Con esto, se espera disminuir tiempos de obtencién de equipos, precios
accesibles, inmediatez ante alguna falla cubierta por la garantia y alianza de largo plazo

con el proveedor o proveedores seleccionados.

2.4.4 ldentificacion de bienes y servicios sustitutos y complementarios segun

ocasion de consumo

El mercado seleccionado en el cual compiten gran cantidad de bienes sustitutos
principalmente lo ocupan los Centros de Quiropraxia, utilizan técnicas de manipulacion
vertebral para aliviar dolores osteomusculares de diferentes partes del cuerpo sin recurrir

a la evaluacion médica, por lo que sus resultados son temporales y limitados.

Por otra parte, existe gran cantidad de servicios informales como son los
masajistas particulares y centros de masajes que brindan servicios de relajacion mas no
de Rehabilitacién integral. Gabinetes de Terapia Fisica que son unidades formadas por
técnicos en Terapia que brindan tratamiento basico a personas que padecen de dolor
musculo esquelético sin indicacion médica. A este grupo informal se les denomina

“hueseros”.

Respecto a servicios complementarios se tienen a las ortopedias encargadas de
brindar al cliente (que se encuentra en tratamiento de Terapia Fisica) instrumentos que
alivien lesiones musculo esqueléticas que estén afectando la movilidad corporal, por

ejemplo: muletas, silla de ruedas, andadores, bastones, entre otros.
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Cabe resaltar que cuentan con técnicos ortopedistas para que puedan brindarle al
cliente el instrumento preciso para su problema fisico. Los centros de Traumatologia y
Neurologia también forman parte importante durante el tratamiento del cliente

dependiendo de su diagndstico. Véase Figura 2.4.

Figura 2.4

Bienes y servicios sustitutos y complementarios

* ORTOPEDIA
A )

ong

ORTOPEDIA f
, R
d'd bian .

Nota: (1) Ortopedia Wong (2020) Recuperado de https://ortopediawong.com/ (2) Ortopedia Fabian (2020)
Recuperado de https://ortopediafabian.com/
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2.5 Analisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios

Tabla 2.6

Riesgos detectados por tipo

Riesgo | Concepto | Causa Efecto | Estrategia
Organizacional | Mala praxis Desconocimiento | Deficiente Atencion [ Realizar  procesos  de
de procesos, | a pacientes, asi como [induccion a  nuevos
flujograma, normal | generacion de | trabajadores,
de Atencion, [ cuellos de botella, [ capacitaciones constantes
Reglamento interno | incumplimiento  de | de normativas y
de trabajo por el [normas que podrian | proteccion del empleado
personal. llegar a procesos|(SST). Ademas de
legales por descuido | desarrollo de  buenas
del trabajador. practicas de trabajo.
Organizacional | Insatisfaccion de | Desinterés de la | Alta tasa de rotacion | Generar ambientes de
cliente interno | empresa por brindar | de personas. Quejas [trabajo confortables e
mejor ambiente de | constantes de | implementacion de
trabajo al personal: | trabajadores.  Flujo | politica  de  Puertas

beneficios, horarios
libres, falta de
desarrollo,
desconocimiento de
la organizacion,
objetivos personales
no se adecuan a la
empresa.

de trabajo pasivo,
con influencia en la
Atencion de
pacientes.

Abiertas (todo trabajador
tiene el derecho de voz
ante alguna necesidad o
sugerencia).

Organizacional

No
relacionamiento
de objetivos

Objetivos
organizacionales no
claros; es decir, no
son SMART.

Falta de interés en lo
que busca la
empresa.  Personal
trabaja con el fin de
incrementar
ganancias mas no de
aumentar valor en la
empresa.

Detallar los objetivos

organizacionales
implementando
comunicacion  asertiva,
explicacién  eficaz vy

empoderar a personal a
brindas su feedback y
pensamientos.

médicos
incompletos.

Quejas por parte de
empresa prestadora
de servicios.

Organizacional |Comunicacion |[Cada departamento [ Reportes de [ Evitar  sectorizar los
ineficiente realiza sus | indicadores y | departamentos
funciones sin | resultados no | administrativos y médico,
Consultar a otro. cuadran mostrando | implementando proyectos
ineficiencias en el |transversales y areas de
flujo del servicio. trabajos colaborativas.
Legal Reclamos o | Falta de habilidades | Reclamos en el Libro [ Capacitacidn en
procesos legales [blandas en  la|dereclamaciones por | habilidades blandas a
Atencion del | pacientes. Sanciones | personal médico.
paciente. Servicios | por INDECOPI. | Evaluacion de

satisfaccion al paciente.
Posterior al resultado de
la  evaluacion  tomar
medidas personalizadas a
las necesidades.

(continua)
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(continuacion)

Legal Incumplimiento | Ineficiente Denuncias por parte | Poseer servicio
de contratos elaboracion de | del trabajador. | especializado en
clausulas del [ Multas por | Relaciones laborales que
contrato. Falta de [incumplimiento de la | se encargue de proteger y
firmas por las|Ley No 30222 por [administrar la elaboracion
partes. Tipo de|SUNAFIL. y suscripcion de
contrato incorrecto contratos.
para las funciones y
obligaciones  del
puesto.
Tributario Falta de pago de | Elaboracion Multas por parte de | Evaluar constantemente
impuestos incorrecta de libros | SUNAT. célculos financieros,
contables. Falta de entradas y salidas, y
liquidez. registros.
Tributario No registrar | Falta de | Multas por parte de | Capacitacion de uso de
comprobantes conocimiento  en [ SUNAT. modulo por especialista
modulo virtual de de SUNAT. Inscribir la
registro de SUNAT. politica de ingreso de
comprobantes a modulo
virtual en maximo 48
horas posterior a su
emision.

Elaboracién propia

24




CAPITULO III: ASPECTOS METODOLOGICOS

3.1 Deteccion, seleccion e identificacion de las oportunidades que dan origen al
proyecto, aplicando la técnica SCAMPER

Se identificd las oportunidades para realizar el proyecto mediante la técnica SCAMPER
fomentando un conjunto de ideas para tomar una decisién del servicio que se espera

brindar, segun la investigacion de Bob Eberle (1971).
SUSTITUIR:

e ;Qué se puede sustituir para bajar los costos?: Se puede sustituir el sistema
de resguardo de las historias clinicas de los pacientes por un sistema digital
que guarde toda la documentacion (nube online). A los pacientes se le
brindarias sus resultados a traves de un link, a eleccion de ellos. Se reduciria
gastos de elementos como grapas, hojas, tinta, entre otros, ademas de ser
socialmente responsables.

e (Qué no se puede sustituir?: El flujo de egreso del paciente, flujo Unico
establecido por la Ley General de Salud (Ley N.° 26842, 1997) en el capitulo

2, articulo 44 menciona lo siguiente:

Al egreso del paciente, el responsable del establecimiento de salud esta
obligado a entregar al paciente o a su representante el informe de alta que
contiene el diagndstico de ingreso, los procedimientos efectuados, el
diagnostico de alta, pronéstico y recomendaciones del padecimiento que

amerito el internamiento.

e ;Qué se puede sustituir para disminuir complejidad en el sistema? El sistema
manual de actualizacion de cronograma mensual de horarios de los
especialistas. Se podria automatizar mediante un sistema en el cual cada
especialista médico genera sus horarios para el siguiente mes a su criterio y

sujeto a rango de horas libres.
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COMBINAR:

e (/Qué se puede combinar de manera interna?: ElI Centro Médico ofreceré la
Atencion médica especializada con las terapias de Rehabilitacion Fisica en el
mismo local, logrando un servicio integral en el rubro.

e ;Qué se puede combinar de manera externa?: Se puede realizar una alianza
con un centro ortopédico para complementar servicios que requieran
necesariamente elementos ortopédicos para los pacientes, brindandoles
descuentos.

ADAPTAR:

e Qué se puede adaptar para agregar algin otro servicio?: Los servicios que
se ofreceran se adaptaran a las necesidades del paciente, asi como del
diagnostico del médico especialista. A esto se le puede agregar el servicio de
sesiones in house; es decir, sesiones de terapia que se le brinde a domicilio,
sujeto a disponibilidad.

e (Qué se puede adaptar para que sea disponible a mayor cantidad de
personas?: Los servicios como Acupuntura Integral Tradicional y Laser
Terapia estarian a disponibilidad no solo a personas con dolor, sino también

para aquellas que deseen sesiones de relajacion y mejora de tejidos.
MODIFICAR:

e ;Qué se puede modificar para reducir los tiempos de Atencion?: La forma de
Atencidn tradicional en la que el paciente solicita un turno. Se reduciria el
tiempo en la que el paciente genera la Atencion seleccionando la especialidad
y horario de su Atencion via pagina web del Centro Médico, se acerca al
mddulo con el codigo generado minutos antes de la Atencién, paga su
Consulta y entra al consultorio. Con esto se logra reduccion el tiempo de
espera.

e ;Qué se puede modificar para fidelizar a los pacientes?: Facilitar los procesos
de compra es uno de los aspectos principales para la fidelizacién de los
pacientes, segin PROMOVE Consultoria y Formacion SLNE en su libro
“Atraer y fidelizar clientes”. Se tendria que analizar a los pacientes segun la

teoria de las generaciones de Strauss-Howe, identificar las generaciones que
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sean mas cercanos a la tecnologia, y brindarles a los que no otro método de

solicitud de servicios.
PROPONER OTROS USOS:

e ;/Qué otro uso se le puede dar?: EI modelo propuesto se podré replicar en

otros distritos generando franquicias a través de médicos emprendedores.
ELIMINAR:

e ;/Qué funcion se puede eliminar?: El paciente no tendré que desplazarse de
una clinica u hospital hacia un centro especializado para realizar sus terapias.
e ;Siseeliminaalgun atributo, el costo disminuye?: No. Como Centro Médico
se esta dispuesto a dar la mejor calidad con los mejores equipos y experiencia

en el rubro de la Rehabilitacion.
REORDENAR:

e ;Se puede hacer més ligero el proceso de Atencion?: Si. Realizar la reserva
de la cita para la Atencién medica no solo de manera presencial, sino también
via online, evitando colas y mucho aforo.

e ;Se puede reordenar para obtener mayor espacio fisico?: No. Todo centro de
salud, incluido hospitales, estan sujetos a cumplir con la Ley General de
Salud que indica se debe tener las areas bien especificadas de Atencidn,
procedimientos y obligatoriamente una sala de emergencia ante cualquier

incidencia.
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3.2 Mapa de ubicacion del servicio en la cadena de servicios del mercado objetivo

En la figura 3.1 se aprecia la cadena de servicios del sector médico obtenido por medio

del estudio de campo realizado

Figura 3.1
Cadena de servicios del sector médico

Convenlos con Instituciones de salud pudblica

Consulta médica Rehabilitaciéon y
particular Terapia Fisica

Centros de
Traumatologia

Centros de

> Farmacias

Neurologia

Elaboracién propia

El conjunto de servicios de fisioterapia se encuentra ubicado dentro del proceso
de mejora de la salud de las personas atendidas en entidades publicas y privadas. Véase

Figura 3.1.
Los servicios se brindan desde dos canales.

El primer canal lo inician las instituciones de salud publica, como son Essalud y
MINSA; con el seguro que otorgan el paciente es derivado a algin Centro Médico
Especializado en Rehabilitacion registrados por estas instituciones para realizarse la
Atencidn pertinente. La ventaja para el paciente de atenderse mediante el seguro médico
es el bajo precio que se les da por Atencion y sesiones de terapia, la desventaja es el

tiempo extenso de espera para que se confirme su cita médica.
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El segundo canal lo inicia el centro especializado quien le brinda la Atencion y
las sesiones de Terapia Fisica. Posterior a los ya mencionados y segun el diagnéstico del
médico, se procedera a realizar las terapias fisicas. Durante la recuperacion del paciente,
la clinica le recomendara al paciente el uso de medicamentos y/o unguientos que los
puedan conseguir en las farmacias, ademas de asistir a ortopedias, centros de

traumatologia y neurologia para que su recuperacion sea la mas éptima.

3.3 Breve descripcion de la cadena de suministro de un negocio similar

Figura 3.2
Cadena de suministro de un Centro Médico en Lima Metropolitana

Infraestructura

Estadistica y Archivo

|

Profesionales de la Pacientes
Salud
Distribuidoras
farmacéuticas
S Marketing
- Aszesoria contable,

Financiera

Elaboracién propia
La cadena de suministro del Centro Médico inicia con la infraestructura del

establecimiento segun la cantidad de salas de terapias y de Atencion médica.
Posteriormente los proveedores brindaran lo necesario para el buen servicio a los clientes

(pacientes) y funcionamiento de la clinica. VVéase Figura 3.2.

Existen 2 tipos de proveedores, los que brindaran los equipos y maquinarias, asi
como insumos para servicio de calidad a los clientes y los que brindaran equipos, sistemas
y servicios para buen funcionamiento de la clinica (equipos de cdémputo, softwares,

asesoria financiera).
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La distribucidn farmacéutica es constante mediante visitadores médicos, regulado
por el MINSA por la Resolucion Ministerial N.° 413-2015 de Ley N.° 29459, articulo
195, 2015, que visitan los centros periddicamente ofreciendo sus productos.

Finalizado el establecimiento de todos los equipos, se inicia con la instalacion de
sistemas y software especializados de los equipos. Finalmente inicia los servicios
medicos de la mano de los servicios contables y publicidad manejada por Administracion

y Marketing, respectivamente.

3.4 Disefio metodolégico para el desarrollo del estudio de mercado

Se recopilaré informacion de fuentes primarias como de fuente secundaria. Inicialmente
se indagara mediante una fuente secundaria como la Asociacion Peruana de Empresas de
Inteligencia de Mercados (APEIM 2018) y Compafiia peruana de estudios de mercados
y opinion pablica 2018 (CPI 2018).

Posteriormente, como fuente primaria se realizara la encuesta dirigida al cliente
potencial pudiendo conocer las necesidades y viabilidad de concurrencia frente al

proyecto evaluado. VVéase Anexo 1: Encuesta.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Mercado objetivo
4.1.1 Segmentacion de del mercado usando herramientas estadisticas avanzadas

El Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica esta enfocado a toda persona que
sufra de algin dolor o lesion musculo esquelético que necesite Atencion inmediata y de
calidad. Ya que el conjunto de servicios que se ofrecera es especializado, los clientes se
esperan sean de diversos distritos, de esta manera se seleccionard como area geografica

a Lima Metropolitana.

Se esta evaluando la viabilidad de abrir el Centro Médico en el distrito de Jesus
Maria, razon para enforcarlo en la zona 6 detallada en los datos de APEIM, zona donde
existe gran parte de Clinicas y Hospitales generales que brindan diversos servicios.
Ademas, en los distritos como Pueblo Libre, Lince y Jesus Maria, valga la redundancia,

se presentan varios centros de Ortopedias. Véase Tabla 4.1.

Tabla 4.1

Zonas de Lima Metropolitana

ZONA

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo)

Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras)

Zona 3 (San Juan de Lurigancho)

Zona 4 (Cercado, Brefia, La Victoria, Rimac)

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino)

Zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)

Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina)

Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores)

Zona 9 (Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)

Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla)

Otros
Nota: Adaptado de: APEIM, 2018
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La informacidn estadistica se basara del reporte APEIM 2018 y la segmentacion
del mercado objetivo es la siguiente:

e Demografica: Hombres y mujeres desde los 18 a mas afios de edad.

e Nivel Socioeconémico: Los servicios estan dirigidos a personas de NSE A,
ByC.

e Psicografica: Personas que sufran de algin dolor o lesion mdsculo
esquelético.

e Geografica: Personas que residan en la zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena y San Miguel), parte de la zona 4 (Cercado, Brefia y La
Victoria) y zona 7 (Miraflores, San Isidro y San Borja) de Lima
Metropolitana.

Figura 4.1
Distribucion de personas segin NSE 2018 — Lima Metropolitana
N° PERSONAS 10'295,249*
NSE Estrato Porcentaje
Al 0.6
A 43
NSE A | 43 A2 3.7
NSE B B1 8.3
— B » . 234
24 70.3% B2 151
' c1 28.6
NSE C h 42.6 ‘ c 426
.......... Cz 1‘
D D 241 241
E E 5.6 5.6
APEIM 2018

Nota: De: APEIM, 2018

Segun lo indicado, se ha marcado en el grafico de APEIM los niveles
socioecondmicos (NSE) A, B y C donde se enfocara el Centro Médico. Los NSE
seleccionados representan el 70.3% de la poblacion de Lima Metropolitana, la cual seria
7,237,560 de personas.
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Tabla 4.2
Porcentaje (%) de la Poblacion por NSE

ZONA NSE A NSE B \ NSE C NSE D NSE E
Total 100% 100% 100% 100% 100%
Poblacién 4.3% 23.4% 42.6% 24.1% 5.6%
\Z/?Qtf)r‘t;)cercado’ Brefiay La 8.3% 18.5% 14.9% 12.9% 5.6%
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo 0 0 0 0 0
Libre, Magdalena, San Miguel) 21.1% 13.9% 2.7% 0.8% 1.7%
égr:jz)? (Miraflores, San Isidro, San 51.0% 11.3% 1.9% 1.6% 1.1%
72.1% 25.2% 4.6% 2.4% 2.8%

Poblacion de Zonas 4,6y 7

Nota: Adaptado de: APEIM, 2018

Tabla 4.3

Porcentaje (%) de la Poblacion por distrito

ZONA DISTRITO | POBLACION |
4 Brefia 0.8%
4 La Victoria 1.7%
4 Lima Cercado 2.8%
6 Jests Maria 0.7%
6 Lince 0.5%
6 Pueblo Libre 0.8%
6 Magdalena 0.6%
6 San Miguel 1.4%
7 Miraflores 0.8%
7 San Isidro 0.6%
7 San Borja 1.1%

Nota: Adaptado de: CPI, 2018
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Tabla 4.4

N.° de personas por NSE

ZONA NSE A NSE B NSE C TOTAL

Zona 4 (Cercado, Brefia y La Victoria) 45,289 100,945 81,302 227,535
Zona 6 (Jesus M_arla, Lince, Pueblo Libre, 86,892 57.242 11,119 155,252
Magdalena, San Miguel)

Zona 7 (Miraflores, San Isidro y San Borja) 131,264 29,084 4,890 165,239
Total, personas de zonas 4,6y 7 263,445 187,271 97,311 548,026

Nota: Adaptado de: APEIM, 2018 y CPI 2018

Para hallar al mercado objetivo se utilizard el porcentaje de rangos de edades

segun NSE. Recordemos que el rango de edades a estudiar sera desde los 18 a mas afios

de edad.

Tabla 4.5

Porcentaje (%) de rango de edad por NSE

Edad NSE A NSE B NSE C
18-25 9.3% 14.0% 14.1%
26-30 6.7% 7.5% 7.3%

31-35 7.2% 6.5% 6.6%

36 - 45 15.1% 13.7% 12.7%
46 - 55 14.0% 13.3% 12.9%
56+ 25.0% 24.0% 19.8%
Rango de edad 77.3% 79.0% 73.4%

Nota: Adaptado de: APEIM, 2018
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Tabla 4.6
Célculo del mercado objetivo

Mercado objetivo NSEA |NSEB NSE C TOTAL

Zona 4 (Cercado, Brefia y La Victoria) 35,008 79,746 59,675 174,430

Zona 6 (Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre,

Magdalena, San Miguel) 67,167 |45,221 |8,161 120,550

Zona 7 (Miraflores, San Isidro y San Borja) 101,467 |22,976 3,589 128,033

Total, personas de zonas 4,6y 7 203,643 |147,944 |71,426 423,013

Nota: Adaptado de: APEIM, 2018 y CPI 2018

En resumen, el mercado objetivo es de 423,013 personas en los NSE A, By C
que tienen entre 18 a mas afos de las zonas 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San Miguel), parte de la 4 (Cercado, Brefia y La Victoria) y 7 (Miraflores,

San Isidro y San Borja) de Lima Metropolitana.

Tabla 4.7

Céalculo de tamafo de muestra

INFORMACION

Poblacion (N) 423,013 N=72% (p* (1— p]]

Nivel de confianza 93% 1~ (N—1)* e?+ Z2*p=*(1— p)
Abscisa (Z) 1.81

Error (e) 7%

Probabilidad (p) 50%

Nota: Adaptado de: APEIM, 2018 y CPI 2018

Tamafio de la muestra (n) |167

Se realizard un minimo de 167 encuestas, teniendo en cuenta un margen de error

de 7% y un Nivel de confianza de 93%.
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4.1.2 Resultados de la encuesta

Se realiz6 221 encuestas en Lima Metropolitana. Se presenta los resultados mas
resaltantes.

Figura 4.2

Resultados pregunta 1: ¢En qué rango de edad se encuentra?
4%

= Menos de 18 afios
= 18 — 25 afios
26 — 30 afios
= 31 — 35 afios
= 36 — 45 afios
= 46 — 55 afios
= 56 a mas afos

Elaboracion propia

Los clientes potenciales son los de edades de 18 a mas afios, grupo que representa
el 95.93% de los encuestados, siendo el rango de 46 a 55 afios el que sobresale en los
resultados con 23.53%.

Figura 4.3

Resultados pregunta 4: ¢Ha tenido dolores y/o lesiones musculoesqueléticas?
10,4%

= Si = No

89,6%

Elaboracion propia

El 89.60% de los encuestados se familiarizan con algun dolor y/o lesion
musculoesquelética, lo que nos indica que el rubro al que deseamos ingresar es altamente

demandado por el publico.
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Figura 4.4

Resultado pregunta 6: ¢Con queé frecuencia tiene los dolores y/o lesiones?

= 1 vez al mes
= 2 veces al mes
3 veces al mes
= Mas de 3 veces al mes
= 1 vez al bimestre

= 1 vez al trimestre

A
%

La frecuencia en la que se tiene dolores y/o lesiones de 1 a mas veces en el mes

= 1 vez al semestre

Elaboracion propia

es del 74.37% de los encuestados, suponiendo que existe la posibilidad de realizar

atenciones al menos 1 vez al mes.

Figura 4.5
Resultados pregunta 7: ¢Ha tratado con algun servicio de Rehabilitacién y Terapia

Fisica?

= Si = No

Elaboracion propia

La mayor parte de los encuestados no se ha tratado con servicios de Rehabilitacion
y Terapia Fisica, aproximadamente el 56%. Esto nos da visibilidad de la demanda

insatisfecha la cual se debera satisfacer.

37



Figura 4.6

Resultado pregunta 8: ¢En qué tipo de centro se ha tratado?

Clinica | N R ::/
otro NG 31.5%
Centro Médico Especializado || SN 10.7%
Centro de masajes || NG 17

Gabinete de terapia (Centro técnico de 0
terapia no especializado) I s

Elaboracion propia

Las personas que si se han tratado en algun centro (44%) indicaron que prefieren
tratarse en clinicas. Por otro lado, con la pregunta se ha estimado los centros que brindan

servicios sustitutos y parte del 44% son de su preferencia para aliviar dolores y lesiones.

Figura 4.7
Resultado pregunta 12: Si su dolor y/o lesion persiste, ¢estaria dispuesto a tratarlo en

un Centro Médico Especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

6% . 0.5%

= Definitivamente si
= Probablemente si
Probablemente no

= Definitivamente no

Elaboracién propia

Mediante la escala de Likert, se pudo conocer la opinion de los encuestados
respecto a si estaria dispuesto a tratarse en el Centro Médico segun la descripcién del
servicio que se les brind6. Con la informacién recabada se calculard la demanda

insatisfecha a través del sistema de Jeffrey L. Pope.
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Figura 4.8

Resultado pregunta 13: ¢ Estaria dispuesto a trasladarse al distrito de Jesus Maria?

= Sj = No

Elaboracion propia

La pregunta nos ayuda a conocer la disposicion de los encuestados a trasladarse
desde su distrito de residencia a Jesus Maria, distrito donde se centrara el Centro Médico,
ocupando aproximadamente el 76%.

4.1.3 Analisis de conglomerados
Conglomerado 1 se puede apreciar en la figura 4.9:

Figura 4.9

Resumen de resultados del conglomerado 1

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clisteres 2

Calidad de cluster

Mala Regular Buena

I T T T
1.0 05 0,0 05 10

Medida de silueta de cohesion y separacion

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://mwww.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.10

Tamafio de cluster de resultados del conglomerado 1

Tamarnos de cluster

Clister

O
(=

Tamaiio del clister mas
pequefio e

Tamaiio del clister mas
grande 126 (57 %)

Cociente de tamaiios:
De clister mas grande 133
a clister mas pequeiio

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.11

Clusteres de resultados del conglomerado 1

Clasteres

Importancia de

entrada (predictar)

M10@0,800600,400200,0

Clister

Etiqueta

Descripcion

Tamaiio

Entradas

57.0%

(126)

4CUal es su sexo?

Femenino (96,8%)

JEN gué distrito de
Lima Metropolitana
resicde?
Cercado Callao
(7,9%)

43 0%
(95

4CUal es suU sexo?
Masculino {100,0%)

4En gué distrito de

Lima Metropolitana
reside?

San Borja (6,39%)

+En gué rango de
edad se encuentra?
46 - 55 afios (25,4%)

AEN gué rango de
edad se encuentra?
46 - 55 afios (21,19%)

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es

El conglomerado 1 tiene una calidad de cluster buena, siendo las variables:

e ;Cuadl essu sexo?

e (Enqué distrito de Lima Metropolitana reside?

e (Enqué rango de edad se encuentra?

La seleccion de las variables mencionadas cre6 2 conglomerados, siendo el mas

grande el segundo conglomerado ocupando el 57.0% de toda la muestra y la variable mas

importante es “;Cual es su sexo?”. Predomina el conjunto de personas entre 46 a 55 afios

de edad con sexo femenino que reside en el distrito de Cercado Callao.
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Conglomerado 2:

Figura 4.12

Resumen de resultados del conglomerado 2

Resumen del modelo

Algoritmo  Bietapico

Entradas 2

Clisteres 3

Calidad de cluster

3 1
1q 03 oo
Medicla da siloea de cohesion y separacion

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es

Figura 4.13

Tamafio de cluster de resultados del conglomerado 1

Tamanos de cluster

Claster

(W
M2
| K]
W4
Os

Tamaiio del clister mas
pequeiio 27 (12.2%)

Tamaiio del clister mas
grande 59 (26.7%)

Cociente de tamaiios:
De clister mas grande 2,19
a clister mas pequeiio

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.14

Clusteres de resultados del conglomerado 2

&En qué rango de

edad se encuentra?
36 - 45 afos (37,3%)

&Ha tenido dolores
ylo lesiones
musculoesgueléticas|
(Ejemplo: dolor de
cuellofespaldaftendo
nesflumbar, ruptura
de huesao)?
Si(100,0%)

&EN gque rango de
edad se encuentra?
46 - 55 anos
(100,0%)

iHatenido dolores
yo lesiones

(Ejemplo: dolor de
cuello/espaldaftendo
nes/lumbar, ruptura

de hueso)?
Si(100,0%)

musculoesgueléticas|

= rango de
cuentra?

s (62,2%) 36 - 45 afios (45,0%) Menosd

&Ha tenido dolores
ylo lesiones
musculoesgueléticas|
(Eiemplo: dolor de
cuellofespaldaitendo
nes/lumbar, ruptura
de hueso)?

Si (100,0%)

&En qué rango de
edad se encuentra?

iHa tenido dolores
yio lesiones

(Ejemplo: dolor de
cuellofespaldaftendo
nesflumbar, ruptura

de huesao)?
Si(100,0%)

musculoesgueléticas)

Clusteres
Importancia de entrada (predictar)
E1.0Eo0sHos00,400200,0
Claster 1 1 5 3 2
Etiqueta
Descripcion
Tamafio 26,7% 22, 6%| 20,4% 18,1% 12,2%
(59) (50) 45) (40) (27
Entradas

&EN que rango de

edad se encuentra?
8 anos

(33,3%)

iHatenido dolores
ylo lesiones
musculoesqueléticas]
(Ejemplo: dolor de
cuellofespaldaftendo
nesf/lumbar, ruptura
de hueso)?
Mo (81,5%)

4 CUual es sU sexo?
Femenino (100,09%)

iCUal es sU sexo?
Femenino (56,0%)

iCual es sU sexo?
Masculino (55,6%)

4Cual es su sexo?
Masculing (100,09%)

iCual es su sexo?
Femenino (55 6%)

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es

El conglomerado 2 tiene una calidad de cluster regular, siendo las variables:

e (Enqué rango de edad se encuentra?

e (Ha tenido dolores y/o lesiones musculoesqueléticas (Ejemplo: dolor de
cuello/espalda/tendones/lumbar, ruptura de hueso)?

e ;Cuadl es su sexo?

La seleccion de las variables mencionadas cre6 5 conglomerados, siendo el mas
grande el primer conglomerado ocupando el 26.7% de toda la muestra y la variable méas
importante es “;En qué rango de edad se encuentra?”. El grupo de variables fue escogido

con el fin de simplificar el segmento del mercado que tiene dolores y/o lesiones
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musculoesqueléticas. Predomina el conjunto de personas entre 36 a 45 afios de edad con

sexo femenino.
Conglomerado 3:

Figura 4.15

Resumen de resultados del conglomerado 3

Resumen del modelo

Algoritmo  Bistapco

Entradas ¢

Clisteres 2

Calidad de cluster

} T
10 05 L"J 05 10
Medida de silueta de cohesion y separacion

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.16

Tamafio de cluster de resultados del conglomerado 3

Tamanos de clister

Cluster

o
m2

Tamafo del cluster mas

poqueRo 48 (24,4%)

Tamaiio del cluster mas

grande 149 (75,6%)

Cociente de tamanos:
De cluster mas grande 3,10
a cluster mas pequefio

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.17

Clusteres de resultados del conglomerado 3

Clusteres

Importancia de

entrada (predictor)

M1 0M@o0e@os00,400,20,0

Claster

Etiqueta

Descripcion

Tamario

Entradas

75,6%
(149}

iEstaria dispuesto a

24,4%
(48}

i Estaria dispuesto a

trasladarse al distrito trasladarse al distrito

de Jesis Maria?
Si(100,0%)

AEn que distrito de
Lima Metropolitana
resicde?
Magdalena del Mar
(7,4%)

de Jesds Maria?
Mo (100,0%)

AEn que distrito de
Lima Metropolitana
reside?
Charrillos (10 4%)

Si su dolor yio lesidn
persiste, jestaria
dispuesto atratarlo

en un Sentro Médico
especializado en

Rehabilitacion y

Terapia Fisica?

Frobablemente si
(49,7 %)

Si su doloryio lesjon
persiste, jestaria

dispuesto a tratarlo

en un Centro Médico
especializado en
Rehabilitacion y
Terapia Fisica?
Frobablemente si

(50,0%)

sCon qué frecuencia
tiene los dolores yo
lesiones?
Mas de 3 veces al
mes (30,9%)

iCon gué frecuencia
tiene los dolores yo
lesiones?
Mas de 3 veces al
mes (29,2%)

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:

https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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El conglomerado 3 tiene una calidad de clUster buena, siendo las variables:

e (Estaria dispuesto a trasladarse al distrito de Jesus Maria?

e (Enqué distrito de Lima Metropolitana reside?

e Si su dolor y/o lesidn persiste, ;estaria dispuesto a tratarlo en un Centro
Meédico Especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

e ;Con que frecuencia tienes los dolores y/o lesiones?

La seleccion de las variables mencionadas cred conglomerados, siendo el mas
grande el segundo conglomerado ocupando el 75.6% de toda la muestra y la variable mas

importante es “;Estaria dispuesto a trasladarse al distrito de Jesus Maria?”.

El grupo de variables fue escogido con el fin de identificar el nivel de disposicion
de trasladarse al distrito donde estara en Centro Médico, como también saber la mayor
proporcion de personas asistentes segun el distrito de residencia y la frecuencia de

atenciones mensuales.

4.1.4 Perfil del consumidor de los segmentos a los cuales se dirigira el negocio
Mercado objetivo:

El Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica va dirigido a hombres y
mujeres de 18 a mas afos de edad, de los NSE A, B y C que residen en los distritos de

las zonas 4, 6 y 7 de Lima Metropolitana.
Perfil del Mercado objetivo:

e Tensiones musculoesqueléticas por estrés
e Presenta dolores musculares, articulares y nerviosos
e Presenta lesiones deportivas, laborales o por accidente

e Posee dolores crénicos
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4.2 Estudio de la demanda del servicio
4.2.1 Factores que influyen en la demanda del servicio

Productos sustitutos:

En Lima Metropolitana existen distintos formatos de centros de tratamiento de
dolores y/o lesiones musculoesqueléticas divididos en 2 grupos, formales e informales.

En los resultados de las encuestas, especificamente en las preguntas 8 y 8.1, se
dividieron 5 tipos de centros, siendo “Otro” refiriendo a hospitales, mencionados por los

encuestados.

Figura 4.18

Resultados de la encuesta respecto a los centros de tratamiento

Centros de tratamiento

Respuestas Faorcentaje de

[+l Forcentaje Casos

Centro®  Clinica 249 30,2% 33,0%

Centro Medico 17 17,7% 19,3%

Especializado

Centro de masajes 18 15,6% 17,0%

Gabinete de terapia 7 7,3% 8,0%

(Centro técnico de terapia

no especializado)

Otro 28 29.2% 31,8%
Total aG 100,0% 109,1%

Elaboracién propia

Poder adquisitivo:

El Mercado objetivo oscila desde los 18 afios a mas, identificando como los méas
resaltantes aquellos entre los 36 a 55 afios, pertenecientes a las generaciones de Baby
Boomers y X. Segun la informacidn recolectada en las encuestas, el conglomerado estaria
dispuesto a pagar desde 38.93 soles y 28.27 soles por el diagnéstico de dolencia y cada

sesion de Rehabilitacion y Terapia Fisica, respectivamente. VVéase Tabla 4.8.
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Tabla 4.8

Disposicién de pago por cada servicio segin rango de edad

Disposicion a pagar por

Rango de edad Cantidad de Disposicion a pagar por el cada sesion de

respuestas diagnostico de dolencia Rehabilitacion y Terapia
Fisica

18 — 25 afios 38 S/48.20 S/ 38.40

26 — 30 afios 21 S/38.93 S/ 33.33

31 - 35 afios 29 S/42.00 S/ 28.27

36 — 45 afios 41 S/50.88 S/ 37.36

46 — 55 afios 52 S/ 55.56 S/ 34.88

56 a mas afios 31 S/52.12 S/ 34.60

Menos de 18 afios 9 S/ 102.50 S/ 37.50

Elaboracion propia

Frecuencia de consumo:

Con las respuestas de los encuestados sobre si ha tenido dolores y/o lesiones
musculoesqueléticas se hallo que el 90% de encuestados si ha tenido los mencionados.
De este porcentaje, el 30.2% tiene mas de 3 veces al mes dolores y/o lesiones, 3 veces al
mes un 13.6%, 15.6% 2 veces al mes y 1 vez al mes un 15.1%.

Cabe precisar que el cliente (paciente) recibird la Atencion completa que es 1
Atencién de Consulta médica para detectar el problema y otorgar diagnostico y la
cantidad de sesiones de Terapia Fisica que sean necesarias para su alivio, usualmente son
un minimo de 10 sesiones, con el objetivo de evitar el desgaste de musculos, tendones y

huesos en larga duracion de sesiones por la energia que irradian los equipos de sanacion.

Figura 4.19
Resultados de la encuesta respecto a tenencia de dolores y/o lesiones
éHa tenido dolores ylo lesiones musculoesqueléticas

(Ejemplo: dolor de cuellofespaldaltendones/lumbar, ruptura
de hueso)?

FPaorcentaje FPaorcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Waliclo Si 1949 90,0 0.0 0.0
Mo 22 10,0 10,0 100,0
Total 221 100.,0 1000

Elaboracion propia
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Figura 4.20

Resultados de la encuesta respecto a la frecuencia de tenencia de dolores y/o lesiones

£Con qué frecuencia tiene los dolores ylo lesiones?

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido 1 vez al mes a0 13,6 151 1681
2veces al mes Eh| 14,0 15,6 30,7
dveces al mes 27 12,2 13,6 442
Mas de 3veces al mes G0 271 30,2 744
1 vez al himestre 16 7.2 8.0 82,4
1 vez al frimestre 18 8.1 9.0 91,58
1 vez al semestre 17 7T 2,h 100,0

Total 189 80,0 100,0

Elaboracion propia

Preferencias del mercado:

En las respuestas de la pregunta 8.1. de la encuesta se evidencio los tipos de

centros a donde acuden los encuestados que conforman el 44% de la pregunta 8.

Posteriormente, los encuestados indicaron el medio por el cual conocieron y

decidieron asistir al formato de centro seleccionado, siendo la “Recomendacion” el

principal factor para la eleccion.

Figura 4.21

Resultados de la encuesta respecto a los medios de comunicacion

sPor qué medio se enterd?

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido Fedes Sociales 14 6.8 17,4 17.4
Internet ) 23 5.8 23,3
Folleto 3 1.4 3.4 26,7
Recomendacion 28 12,7 326 59,3
Otros 35 158 40,7 100,0

Total 86 389 100,0

Elaboracion propia
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Evaluacién de precios:

Se realiz6 una investigacion de los precios finales al cliente respecto a la Atencién
de Consulta médica y por cada sesion de terapia. EI promedio de precios de los centros
en Lima Metropolitana por la Consulta médica es de S/.70.87 y por cada sesion de Terapia
Fisica de S/.50.17.

Se ingresara al mercado médico brindando servicios de Rehabilitacion y Terapia
Fisica con precio de S/.50.00 por Atencion médica y cada sesion de Terapia Fisica; se

espera elevar los precios segln la demanda y servicios médicos méas avanzados.

Los precios establecidos se basaron por el andlisis cuantitativo de los resultados
de las encuestas. De las 185 respuestas, el 22.7% estaria dispuesto a pagar S/.50.00 por
la Atencion médica, siendo la Media del total de S/.50.29. EI 18.8% de las 191 respuestas,
estarian dispuestas a pagar S/:30.00 por cada sesion de Terapia Fisica, S/.20.00 el 17.3%
y S/.50.00 el 16.8%, tiendo una Media del total de S/.37.59.

Figura 4.22

Histograma de disposicion de encuestados a pagar por el diagnostico de su dolencia

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el diagnéstico de su dolencia?

G0

Media = 50,29
Desviacion estandar = 35 946
N =185

Frecuencia

i 2l

2000 2500 3000

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://mwww.ibm.com/support/pages/node/874712#es
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Figura 4.23
Histograma de disposicion de encuestados a pagar por cada sesion de Terapia Fisica

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada sesion de rehabilitacion y terapia fisica?

100
Media = 37 59

Desviacian estandar = 32 435
M=191

Frecuencia

inh
2000 300,0 400 500,0

Nota: Adaptado de: IBM SPSS Stadistics [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.ibm.com/support/pages/node/874712#es

4.2.2 Cantidad total que se demanda actualmente del servicio

La demanda potencial estimada es respecto a la poblacion que tenga de 1 a mas veces
dolores musculares en el mes, la que sera atendida en el Centro Médico. Las cifras
registradas se recogieron segun los resultados de las encuestas realizadas, como también

de informacién de fuentes secundarias como estudios de CPI.

El Mercado objetivo es de 423,013 personas, perteneciente al NSE A, By C de
los distritos indicados previamente de Lima Metropolitana. Se esta considerando que el
89.9% de los encuestados tiene dolores musculares, de los cuales el 74.37% tiene mas de

una vez dichos dolores.

Es importante resaltar que el 59.29% de los encuestados tiene dolores y/o lesiones
de 2 a mas veces al mes, razon por la cual se esta considerando la cantidad de terapias
fisicas realizadas en el afio. La Atencidn de Consulta médica es indispensable, minimo 1

vez para tener diagnostico de las lesiones.
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Tabla 4.9
Calculo de la Demanda total

Mercado Objetivo (APEIM + CPI) 423,013 | personas
% de personas que tienen dolores y estarian dispuesto a tomar el
servicio (Escenario esperado, J. Pope) 50.85%
215,102 | personas
‘ Atencion de Consulta médica y Terapia Fisica (veces/mes) ‘ 2 unidades
DEMANDA TOTAL 5,162,451 unidades

Elaboracion propia

4.2.3 Supuestos y proyeccion de la demanda del servicio

La demanda proyectada se calculé con los siguientes factores:

La demanda total, calculada en el punto 4.2.2.

El crecimiento del PBI, suponiendo que el crecimiento de los servicios de

Rehabilitacion tenga relacion con este hasta el 2025, ya que no existe algun

estudio que proyecte el crecimiento de los servicios.

Tabla 4.10

Calculo de la Demanda proyectada, 2021 — 2025

2021 2022 | 2023 2024 2025
Demanda potencial estimada del | ) 5,345 | 1 5650952 | 1,612,931 | 1,661,318 | 1,711,158
mercado (Atencion médica)
Demanda potencial estimada del| 5/, 109 | 3751372 | 3863913 | 3.979.831 | 4,099,226
mercado (Terapias fisicas)
Crecimiento PBI 3% 3% 3% 3%
Demanda potencia estimada del | ¢ 16, 101 | 5317304 | 5476844 | 5641,149 | 5810384
mercado (unidades)

Notal: Adaptado de Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), 2019

La Demanda potencial estimada del mercado de Atencién meédica y Terapias
fisicas resultan del 29.45% y 70.55%, respectivamente, de la Demanda potencial
estimada del mercado (unidades), porcentajes obtenidos del andlisis de entorno

actual especificado en el punto 1.4.

53



4.3 Estudio de la oferta actual del servicio
4.3.1 Principales competidores

Los servicios de Rehabilitacién y las terapias fisicas en Lima Metropolitana son
brindados por centros médicos especializados que se encuentran certificados y poseen los
equipos necesarios para dar la mejor Atencion a los pacientes.

Segun Andina(2018) Actualmente la oferta de estos servicios es baja ya que han
incrementado los problemas de salud ocupacional y la elevada tasa de trabajos realizados
por menores de edad por necesidad, segin estudios de la Escuela de Terapias de
Rehabilitacion de la Universidad Nacional Federico Villarreal.

Los centros que se consideran como principales competidores son aquellos que
brindan la Atencion de Consulta medica que les provee de un diagnostico y realizan las
terapias fisicas en el mismo centro. Esto quiere decir que no se estd considerando a
hospitales ni clinicas que brindan la Consulta medica y se traslada al paciente a un centro

especializado para que realice sus terapias fisicas.

Por ende, se analizara la competencia tomando en cuenta los centros médicos
especializados con mayor consideracion o concurrencia anunciado por los encuestados.

Los centros médicos son:

e Centro Médico Especializado OSI

e Centro de Medicina Fisica y Rehabilitacion CERFID

e Centro Especializado Chacarilla

e Centro Médico Especializado ELIAX - Rehabilitacién y medicina fisica
e Medirehab - Medicina Fisica & Rehabilitacion

e Policlinico Peruano Japonés

e Relevium - Medicina fisica
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Figura 4.24
Principales centros médicos especializados en Rehabilitacion y Terapia Fisica
competidores

@ OS| | ===

8 4 Chacarilla
CERFID Q Medicina Fisica y Rehabilitacién

.6‘/’/ mMEDIC() ESPECIALIZADO
[ ! p unutl

POLICLINICO
WRELEVIUM geoB EELﬁg%‘\Lg
. JAPONE

Nota: (1)OSI (2020) Recuperado de https://www.centromedicoosi.com/ (2) CERFID (2020) Recuperado
de https://www.cerfid.com.pe/ (3) Chacarilla, Medicina fisica y Rehabilitacién (2020) Recuperado de :
www.chacarilla.com.pe  (4) MEDIREHAB (2020) Recuperado de  http://www.medirehab.net/
(5)RELEVIUM (2020) Recuperado de https://relevium.pe/ (5) ELIAX (2020) Recuperado de
https://eliax.com/. (6) Policlinico Peruano Japonés (2020) Recuperado de https://www.clinicapj.org.pe/

Caracteristicas de la oferta de los competidores

e Centro Médico Especializado OSI: El Centro Médico tiene mas de 19 afios
de trayectoria, con 8 sedes presentes en 7 distritos de Lima Metropolitana:
Jesus Maria, La Molina, Los Olivos, Magdalena, Miraflores, San Miguel y
Surco. Brinda servicios enfocados en 4 especialidades: fisioterapia,
acupuntura china, quiropractica computarizada y ondas de choque radial.

Cuenta con tecnologia avanzada Unica en el pais.
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Centro de Medicina Fisica y Rehabilitacion CERFID: Inici6 sus servicios el
18 de agosto de 2003 en la sede de Lince. Actualmente cuenta con 3 sedes en
Lince, La Molina y San Borja. Se especializan en el alivio de dolores
musculoesqueléticas, de columna vertebral y de manera integral
multidisciplinaria. Como staff de colaboradores cuentan con médicos
rehabilitadores, terapeutas fisicos, terapeutas respiratorios y técnicos en
Terapia Fisica. Ademas de los servicios de alivio del dolor, brindan asesoria
en Ortesis y Protesis.

Centro Especializado Chacarilla: Centro perteneciente al Complejo
Hospitalario San Pablo. Ofrece ambientes de primer nivel, tecnologia médica
y tratamientos avanzados en Rehabilitacion y medicina fisica. Todos los
servicios como Rehabilitacion cardiovascular, Pulmonar, del deporte, entre
otros, los brindan en su Unico local en el distrito de San Borja

Centro Médico Especializado ELIAX - Rehabilitacion y medicina fisica: El
Centro Médico inicio sus operaciones el 14 de agosto de 2018, ofreciendo
como ventaja competitiva el servicio integral de Fisiatria, el cual junta la
medicina fisica y Rehabilitacion con la especialidad de los masajes. A
diferencia de otros centros, su staff médico también incluye a
neuropsicologos, logopedas y trabajadores sociales. Reemplazas los
gimnasios de terapias por salas de terapias adaptadas segun la necesidad.
Medirehab - Medicina Fisica & Rehabilitacion: Cuenta con 14 afios en el
mercado peruano, situado en los distritos de Jesis Maria y Surquillo. Se
especializan en dolencias fisicas generales y deportivas, tratados mediante
equipos médicos de alta gama. Como diferenciador, tienen un programa
especial de seleccion basado en habilidades blandas de médicos especialistas.
Policlinico Peruano Japonés: El Policlinico inici6 operaciones en 1977; sin
embargo, fue hasta el 31 de agosto de 1999 que inaugurd Centro de Medicina
Fisica de Rehabilitacion. Cuenta con 15 médicos especialistas en
Rehabilitacion Fisica. Brinda sus servicios de terapias anexando los servicios
del centro de traumatologia y ortopedia, entre otros.

Relevium - Medicina fisica: Centro de Atencidén avanzada que cuenta con

modernos equipos e infraestructura segun la solicitud de los pacientes. Su
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objetivo es sanar las dolencias lo mas temprano posible para la continuacion

de una vida plena de sus clientes.

Precios de la competencia

En el cuadro posterior se indica los precios al paciente de los competidores
mencionados. Se hizo la division de precio por Consulta médica, la cual es la fase inicial
del servicio integral, y por cada sesion de Terapia Fisica que pueden variar segun el tipo
de intensidad de terapia que se deberé realizar de acuerdo al diagnéstico.

Tabla 4.11

Precios de servicios de los centros médicos

Centro Médico Especializado en Rehabilitacion y

Consulta Médica Sesion de Terapia

Terapia Fisica Fisica
CERFID S/60.00 S/50.00
CLINICA CHACARILLA $/160.00 S$/110.00
ELIAX S/50.00 S/30.00
POLICLINICO PERUANO JAPONES S$/80.00 $/90.00
MEDIREHAB S/80.00 S/38.00
osl S/70.00 S/40.00
RELEVIUM S/105.00 S/56.00

Elaboracién propia

En la investigacion de campo se pudo evidenciar que los centros médicos que
estan situados en 2 o mas distritos, como el Centro Médico Especializado OSI, mantienen

sus precios, indistintamente de los factores de cada distrito.

Supuestos vy proyeccién del comportamiento de los competidores

Los servicios que brindara el Centro Médico son similares a los de la competencia
y es un gran reto diferenciarse de ellos, por lo que se trabajaran estrategias de atraccion

a clientes por medio de precios por debajo del promedio y descuentos por fidelizacién.

Lo que se busca es ingresar al mercado con una propuesta alineada a la necesidad
actual, realizando estrategias de publicidad distintas para cada estilo de personas, por
ejemplo, adultos mayores, deportistas, personas con dolencias laborales, etc. Con esto se

espera que vean al centro como innovacion y alineado a tus requerimientos.
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También, se brindaré servicios confortables desde la espera del paciente; es decir,
mantener al paciente satisfecho en su tiempo de espera en ambiente comodo, servicio de

café o derivados, entre otros.

4.3.2 Estrategia comercial de los competidores (Perfil estratégico de los
competidores)

Politica de precios

La politica de precios de los centros médicos especializados en Rehabilitacion
médica y Terapia Fisica son muy variables. En la investigacién de campo realizada, se
detectd que las clinicas con més de 2 sedes mantienen sus precios, indiferentes a la

capacidad econdémica de cada distrito donde se sitten.

Por el otro lado, clinicas como Clinica Chacarilla y Relevium cuentan con precios
elevados ya que se ubican en distritos donde el NSE A y B son los preponderantes. Las
clinicas que ofrecen mas servicios medicos, fuera del servicio de Rehabilitacién como la
Clinica Peruano Japonés, la cual tiene un area especializada para los tratamientos,
mantienen precios regulares para todas sus atenciones, ademéas de que cuenta con

competidores con precios similares como la Clinica San Felipe en Jesus Maria.

Negociacion de proveedores

En este punto, nos centraremos en proveedores de equipos médicos primarios.

La negociacion con los proveedores es alta ya que solo existen tres proveedores
certificados de equipos especializados para tratamientos en Rehabilitacion y Terapia

Fisica.

También existe un proveedor nacional de equipos médicos con nombre SWING
que, si bien sus equipos no tienen alta demanda, son usados en centros en los cuales
brindan el servicio de “doctor a domicilio”. Los equipos SWING son de portabilidad; es
decir, son equipos basicos para tratamientos de dolores leves. El proyecto no contempla

el servicio mencionado, por lo que no se esta considerando por el momento.

Los tres proveedores mencionados en el punto 2.4.3 brindan similares equipos

importados de distintas marcas. Sin embargo, el proveedor JP Rehab ofrece equipos de
58



mayor calidad, duracién y garantia, motivo por el cual se toma de eleccién para el célculo

de inventarios.

Negociacion con clientes

El poder de negociacion con los clientes es alto, a pesar de ser pocas las empresas
que ofrecen servicios especializados de Rehabilitacion y Terapia Fisica. Los servicios, a
diferencia de productos, deben cumplir un arduo proceso de publicidad para que el cliente
tenga clara la necesidad y el por qué elegir a un servicio por otro.

Es preciso indicar que la poblacién cuenta con otros servicios informales, fuera
del rubro médico, que brindan servicios a mas bajo costo, pero evidentemente el resultado
que dan es temporal y no permanente como el que se ofrece en el centro propuesto del

proyecto.

Promocion

Los centros especializados en Rehabilitacion y Terapia Fisica hacen publicidad a
través de redes sociales como Facebook en su mayoria. También, suelen mostrarse en
programas familiares a través de un médico representante hablando sobre los beneficios
del alivio del dolor. No utilizan los medios de comunicacidbn como comerciales o

programas especializados en Rehabilitacion para hacer promocion.

Segun las respuestas de los encuestados, las “recomendaciones” es el método mas

efectivo de promocionar los servicios de alivio de dolores y/o lesiones.

Tecnologia

La tecnologia en Rehabilitacion es clave para brindar un servicio optimo en el que
el paciente se quede satisfecho. Las maquinas utilizadas para el alivio del dolor deben

estar calibradas y en correcto mantenimiento para su buen uso.

El Centro Médico Especializado OSI tiene la ventaja de importar directamente
equipos de ultima tecnologia con lo que sus equipos de trabajo no se igualan a los

competidores.
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4.4  Oferta del proyecto
4.4.1 Calculo de la de demanda total insatisfecha

La demanda total insatisfecha se calcula en base a los registros obtenidos de las encuestas.
Segun el porcentaje que indica tener dolores musculares, se realizo la pregunta “;Ha

tratado con algun servicio de Rehabilitacion y Terapia Fisica?”.

Para esto se utilizara el sistema propuesto por Jeffrey L. Pope, el cual propone el

calculo para la ponderacién a la disposicion real del segmento.
El sistema propone ponderar la escala de Likert:

e Definitivamente si = 75%
e Probablemente si = 25%
e Probablemente no = 3%

e Definitivamente no = 2%

Tabla 4.12

Calculo de disposicién de consumo por Jeffrey L. Pope!

Si su dolor y/o lesién persiste, ¢estaria dispuesto a tratarlo en un Centro Médico
especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

¢Ha tratado qlgun.s,erVICIO Definitivamente | Probablemente | Probablemente | Definitivamente

de Rehabilitacion vy i si no no Total
Terapia Fisica?

Si 48 35 4 1 88
No 38 63 8 0 109
Total 86 98 12 1 197

Si su dolor y/o lesién persiste, ¢estaria dispuesto a tratarlo en un Centro Médico
especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

¢Ha tratado a_Igun.s'ervmlo Definitivamente | Probablemente |Probablemente | Definitivamente

de Rehabilitacion vy i si no no Total
Terapia Fisica?

Si 48 35 4 1 88
% del total 54.55% 39.77% 4,55% 1.14% 100%

! Pope, J. L. Investigacion de Mercados. Bogota, Colombia. Editorial AMACOM. 1981
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La férmula es:

D = 75%*P1 + 25%*P2 + 3%*P3 + 2%*P4

P1: Penetracion de “Definitivamente si”
P2: Penetracion de “Probablemente si”
P3: Penetracion de “Probablemente no”
P4: Penetracion de “Definitivamente no™

Tabla 4.13
Porcentaje de aceptacion basado en resultados de la encuesta

Si su dolor y/o lesion persiste, ¢estaria dispuesto a tratarlo en un Centro Médico

especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

¢Ha tratado algun
servicio WM Definitivamente

Probablemente | Probablemente | Definitivamente

Rehabilitacion  y [l Si no no

Terapia Fisica?

Si 48 35 4 1 88

% del total 54.55% 39.77% 4.55% 1.14% 100%
Ponderacién Pope | 75% 25% 3% 2%

Total 40.91% 9.94% 0.14% 0.02% 51.01%

Elaboracién Propia

ESCENARIO PESIMISTA (Definitivamente si)

423,013 x (40.91%) = 173,055

ESCENARIO ESPERADO (Definitivamente si + Probablemente si)
423,013 x (40.91% + 9.94%) = 215,102

ESCENARIO OPTIMISTA (Total)

423,013 x (40.91% + 9.94% + 0.14% + 0.02%) = 215,779

El porcentaje obtenido para el escenario esperado (50.85%) se ajusta con el Mercado

objetivo:

423,013 X 50.85% = 215,102
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Tabla 4.14
Promedio de frecuencia de dolores y/o lesiones por cantidad de personas

¢Con qué frecuencia tiene los Cantidad de | Cantidad de *
. . c/s * clp
dolores y/o lesiones? sesiones (c/s) personas (c/p)

1 vez al mes 1 30 30

2 veces al mes 2 31 62

3 meses al mes 3 27 81

Mas de 3 veces al mes 4 60 240
1 vez al bimestre 0.5 16 8

1 vez al trimestre 0.33 18 6

1 vez al semestre 0.17 17 2.83

199 429.83
| Promedio 2.159966499

Elaboracion Propia

| 215,102 X 24 = 5,162,451

4.4.2 Supuestos y proyeccion de la demanda total insatisfecha
Se utilizaron los siguientes supuestos para proyectar la demanda:

e Las personas que no tienen ningdn dolor muscular y/o lesiones no
consumiran los servicios.

e EI 75% de las personas que respondieron “Definitivamente si” consumiran
los servicios.

e El25% de las personas que respondieron “Probablemente si” consumiran los
servicios.

o El3% de las personas que respondieron “Probablemente no” consumiran los
servicios utilizando métodos de fidelizacién como ofertas y promociones.

e El 2% de las personas que respondieron “Definitivamente no” consumirdn

los servicios con esfuerzo de Plan de Marketing, descuentos y publicidad.
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4.4.3 Supuestosy proyeccion de la demanda o demanda insatisfecha que atendera

el proyecto

El proyecto espera cubrir el 9.50% la demanda insatisfecha e ir cubriendo lo restante en

el tiempo.

Es preciso una clara distincidn ya que la demanda insatisfecha es méas de la mitad

de la demanda total, por lo que se debera accionar planes exhaustivos de para llegar a

dicho segmento, teniendo en cuenta los factores que han influido en que dicho grupo

desista en acudir a centros de alivio del dolor.

Con los resultados obtenidos, se consolida la demanda proyectada a atender:

Tabla 4.15

Demanda proyectada a atender deseada

2021 2022 2023 2024 2025
Demanda potencial estimada del 5162451 | 5317,324 | 5476844 | 5641149 | 5,810,384
mercado (unidades)
Part|C|p_aC|on estimada de los 44% 44% 44% 44% 44%
competidores (%)
r?]irr’ggga atendida estimada del 2271478 | 2339623 | 2,409,811 | 2,482,106 | 2,556,569
r?]irr’ggga insatisfecha estimada del 2,890,972 | 2,977,702 | 3,067,033 | 3,150,044 | 3,253,815
I_Dartlg:lpauon estimada de la demanda 9.50% 9.50% 9.50% 9.50% 9.50%
insatisfecha (%)
Demanda a atender deseada 274,642 282,882 291,368 300,109 309,112

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

e La Demanda potencial estimada del mercado (unidades) se encuentro

calculado en la Tabla 4.14, punto 4.4.1.

e La Participacion estimada de los competidores (%) se obtuvo por medio de

los resultados obtenidos de las encuestas, especificamente de la pregunta 7

graficada en la Figura 4.5

4.4.4 Andlisis de los riesgos comerciales del proyecto

El informe de riesgos de la consultora Ernst & Young (EY) del 2010 menciona la

existencia de un total de 10 riesgos de negocios que deben ser evaluados por
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emprendedores y en su modelo de gestion y control. EY muestra su radar de riesgos
donde compila 4 grandes grupos en los cuales se basaran los riesgos:

e Financiero: La recesion de la economia bajo la coyuntura actual, el tipo de
cambio y el producto bruto interno son los principales factores que se deberéan
tomar en cuenta para evaluar la viabilidad del negocio. El PBI se esperaba
que se mantuviera en 4.5% en el 2018; sin embargo, bajo la situacion actual,
el PBI optimista supone un 3%, del cual se valdra para proyectar las ventas.
Se espera una lenta recuperacion de los mercados.

e Cumplimiento: La ineficacia en el cumplimiento del sistema juridico peruano
es relevante a tomar en cuenta en el proyecto. Principalmente, hay un bajo
indice de cumplimiento de documentos legales, como contratos de trabajo,
servicio, etc.

e Estratégico: Disminucion de mercados emergentes, adaptacion situacional a
partir de implementar procesos no tradicionales para adecuarse a la demanda.
Mantener los convenios con las entidades prestadoras de seguros.

e Operaciones: Aumento de costos por importaciones, busqueda de activos
sustitutos. No cumplimiento en los tiempos de entrega por poca cantidad de
proveedores. Ajuste de las compensaciones para mantener profesionales de

nivel y cumplir con el flujo del servicio.
4.5 Conclusiones sobre la viabilidad comercial
Basado en el andlisis elaborado en el capitulo, se concluye lo siguiente:

e El segmento escogido para el proyecto contempla los factores: NSE A, B y
C, con edad desde los 18 a més, de los distritos Jesus Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel Cercado, Brefia y La Victoria Miraflores, San
Isidro y San Borja de Lima Metropolitana. Se considera aquellos que tengan
dolores musculares y/o lesiones para la demanda total.

e Se evidencia una alta tasa de demanda insatisfecha generando una gran
oportunidad. El Centro Médico ante los competidores no existe diferencias
relevantes en los servicios. Se espera satisfacer la demanda con plan de

atraccion al cliente bajo factores primarios del consumidor.
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Los competidores de servicios de Rehabilitacion y Terapia Fisica son pocos,
con lo cual hay un gran campo que ocupar. Existen grandes diferencias de
precios ya sea por cantidad de locales, localizacion y segmento al cual se
dirigen. El proyecto busca tener como ventaja ofrecer los servicios a precio
accesible para los NSE seleccionados.

El nivel de negociacidon de proveedores es alto por solo haber 3 empresas
importadoras y 1 nacional de pequefios equipos médicos. Se espera tener una
alianza con JP Rehab y ademas mitigar los obstaculos coyunturales.

La negociacidn con clientes es alta ya que no existe una diferenciacion clara
entre competidores. Ademas, los precios no estan muy alejados en el
mercado. Es de mucha influencia el uso de la “recomendacion” para asegurar
clientes, factor que llevara tiempo cosechar por ser una empresa nueva.

Al ofrecer servicios como Centro Médico especialista, genera una mirada
viable favorable por el 44% y 50% de encuestados que respondieron
“Definitivamente si” y “Probablemente si”, respectivamente, de contratar los
servicios de alivio del dolor. Ademas, los precios escogidos para los servicios
se han realizado en base a las respuestas de encuestados. El proyecto muestra

innovacion y buena probabilidad de aceptacion.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos de Marketing

5.1.1 Ohbjetivo principal:

Crear valor hacia el paciente a través de servicios de alta calidad y tecnologia Al,

posicionando la marca con innovacion y creatividad.

5.1.2 Objetivos especificos:

Posicionar a la marca como un conjunto de servicios y atenciones
innovadoras.

Realizar inversion en campanas publicitarias para lograr un 30% de difusion
de la marca en la mente del consumidor durante el primer afio.

Consolidar convenios con prestadores de salud y proveedores clave.

Lograr el 75% de satisfaccion de los clientes en el primer afio.

5.2 Técnicas de Marketing

El area de Marketing busca el reconocimiento y posicionamiento de la marca, teniendo

como fin ubicarse en el top of mind del publico. Por ello, los procesos del area se basaran,

en primera instancia, en impulsar el recordatorio de la marca al pablico objetivo a través

de diversas técnicas:

Anuncios publicitarios a través de medios televisivos de alto rango de
audiencia y zonas de transito vehicular.

Propagacion de anuncios fisicos con el objetivo de tener mayor nivel de
recomendacion.

Presencia en eventos voluntarios para Atencion de salud.

Exceder la expectativa de los clientes a través de personal calificado para el

manejo de habilidades blandas y capacidad de servicio.
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5.3 Marketing Mix
5.3.1 Producto

El producto seré el conjunto de servicios que se ofreceran, contando desde la primera fase
con el registro del servicio, seguido por la Atencion médica en consultorio donde se
hallaran las causas emitiendo luego el diagnostico respectivo.

Posteriormente, se detallaran los servicios de Terapia Fisica que le seran
necesarios recibir y la cantidad de sesiones requeridas de acuerdo a su condicién clinica.
Durante el proceso, se contara con la evaluacion a cargo del médico especialista quien

brindara al paciente la informacion sobre la evolucién clinica.

Después de haber completado todas las sesiones de Terapia Fisica
correspondientes t requeridas por el paciente, se continuara con el servicio postventa que
consiste en mantener la comunicacion con el paciente para constatar la persistencia o la
desaparicion del dolor fisico previo al tratamiento y si los servicios que se brindan seran

requeridos posteriormente.

5.3.2 Precio

El precio sera unico, tanto para el servicio de Atencion médica inicial, como para todos
los servicios de Terapia Fisica. Esta estrategia de ingreso al mercado sera el eje de los

esfuerzos de Marketing para hacer el negocio mas conocido.

No serd viable otorgar ofertas con disminucion de precios; sin embargo, el
mantenerlo para los servicios sera facil de recordar y difundir por los pacientes tratados

y por los futuros clientes.

5.3.3 Plaza

El proyecto en estudio instalara la empresa en el distrito de Jesus Maria, lugar con gran
acceso al publico potencial. De igual manera, considerando las nuevas tecnologias y
procesos de interaccién para brindar servicios, se espera implementar el servicio de
Consulta médica presencial, como también evaluar la posibilidad de Consulta médica

virtual para el seguimiento de los pacientes.
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El formato del negocio se presta para lograr franquicias y abastecer con mayor
rapidez a la demanda, considerando el porcentaje de necesidad e intensidad de esta.

5.3.4 Promocidn

La empresa enfocard inicialmente los procesos hacia el posicionamiento y
reconocimiento de la marca impulsando las ventas, a través de la publicidad y promocién.
Si bien gran parte de la publicidad que se implantara ocupara casi el total de los procesos,
también se contara con la recomendacion del paciente, factor muy reconocido entre

sistemas de salud para atraer nuevos clientes.

Para lograr la recomendacion, el equipo de Recursos Humanos trabajara de la
mano con Marketing para dar a conocer las habilidades blandas del personal capacitado.

5.4 Inversion de Marketing

Se detalla en el Capitulo 10: Proyecciones Financieras, Tablas 10.6 y 10.7.
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CAPITULO VI: SERVUCCION

6.1 Proceso de servuccién y distribucién de planta

El local del Centro Médico contara con la implementacién de equipos destinados al
servicio del alivio del dolor en diferentes modalidades: analgésica, estimulantes
musculares, antiinflamatoria, regeneradora, como también de neuroacupuntura y de

reentrenamiento. Todos los equipos seran adquiridos de un proveedor nacional.

Los equipos deberan contar con certificado de evaluacion técnica aprobada por la
entidad competente previo al cierre del proceso de compra. ElI motivo principal de tener
protocolos tiene como objetivo mitigar riesgos en la salud del paciente tratado con los
equipos de Terapia Fisica.

Si bien los riesgos no son letales, pueden ser agudos y afectar visiblemente al
paciente; por lo tanto, se contard con personal que examinara el uso adecuado siguiendo

los parametros de cada equipo.

6.1.1 Balance de equipos y eleccion de la tecnologia para el proceso de servuccion

Para brindar el conjunto de servicios de Rehabilitacion y Terapia Fisica, se contard con

equipos funcionales de alta tecnologia:
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Tabla 6.1

Lista de equipos para el proceso de servuccion

Equipo (con IGV) Marca Tipo Precio (P) Car(w(g;iad PxQ
TENS CEC Electroterapia  S/. 5,483.02 12 S/. 65,796
Neurodyn |1 IBRAMED Electroterapia  S/. 3,594.95 3 S/. 10,785
Intelect Mobile A TTANOOGA  Ultrasonido S/, 385724 12 SI. 46,287
Ultrasonido
Sonopulse 11 IBRAMED Ultrasonido S/, 3,234.00 3 S/, 9,702
Minimag CEC Magnetoterapia S/. 3,545.85 4 S/. 14,183
Mag 3 CEC Magnetoterapia S/. 3,504.28 2 S/, 7,009
Intelect Mobile o arTaNOOGA T8I g/ gaz3ng o SI. 16,747
Combo Combinada
Laser Intelect Mobile - )
1,040MW CHATTANOOGA Laser S/. 4,577.25 3 S/. 13,732
DTS Cemicaly  CHATTANOOGA  Traccion S/ 4154535 3 SI. 124,636
Intelect RPW ~ CHATTANOOGA %hdé";u‘le S/ 3445799 3 S/, 103,374
Bio-Spectrum - Espelir
Lampara ZHOULIN Pe S/. 2,079.00 12 Sl. 24,948
" modificado
electromagnética
Lampara infrarroja Estandar Infrarrojo S/, 1,517.18 12 S/. 18,206
Silla Estandar - S/. 137.45 21 S/, 2,886
Banquillo Estandar - S/ 160.55 14 SI. 2,248
Escalera - 2 peldafios Estandar - S/. 69.18 14 S/. 969
Camilla terapéutica Estandar - S/l 346.50 14 S/, 4,851
Mueble porta equipo Estandar - S/, 184.68 12 S/, 2,216
MOT?:SF;? vivaz Estandar Cinesiterapia  S/. 4,675.44 2 S/, 9,351
Escalera sueca Estandar - S/, 1,150.38 1 S/, 1,150
Barras paralelas 2.5 Estandar - S. 127050 1 . 1271
Rueda terapéutica Estandar - S/ 866.25 2 S/, 1,733
Set de mancuernas .
(0.25kg - 10Kg) Estandar - S/, 645.36 1 S/. 645
Colchoneta 2mts x Esténdar : S. 15014 4 S. 601
1.45mts
Sofa doble Estandar - S/, 576.35 3 S/l 1,729
Escritorio Estandar - S/, 1,097.25 2 S/, 2,195
Mueble de recepcion Estandar - S/, 1,328.25 1 S/, 1,328
Equipo de computo Estandar - Sl. 2,156.27 1 Sl. 2,156
Laptop Estandar - S/, 3,520.00 2 S/. 7,040
Poket Full POS Vendemas - S/, 587.90 1 S/. 588
TOTAL 167 S/. 498,360

Elaboracion propia
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del proceso de servuccién

7

ipcion

6.1.2 Descr

Diagrama de operaciones del proceso (DOP) y Diagrama de anélisis del proceso (DAP)

Figura 6.1

Diagrama de operaciones del proceso (DOP)
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Figura 6.2
Diagrama de andlisis del proceso (DAP)

Resguardo de registro de pagas, regstro de

0 RAMAD ALISIS DEPRO]
Proceso e » diCa
Simbeolo i pto C Comentarios
— Registro deinformacidn, senicio deatencidn y
| ] Operacidn (Op) 12 aplicacidm de senvicios de rehabil imcidn en las
et lceciones deterapia fisica.
) Transporte [Tr} 5
Validacidn deinformaddn, convenios con
Insps=ceiidn [In) = prestadaras de serviciode salud (seguras), buen
Fnaritenimientn vy wso desquipas.
Demora (D) 3
L —
LY r

nicio dal servicio

W Hmracenaje(A) B Fechas y horas deatendones y de histarias
médicas del paciente (confidencial)
) T " D Al
Descripdén O |::> I:I D l\_f' Ohsarcadanas
...

ngresar de solicitud de Atencitn médica

L2 colicitud ceingreca por la recepdonista sid
i citaria;sing, &
llamada vandine

pacienten lasolicita wia

Brindar informacidmy costo dell servicio meédico

Confirmacidn del cliente para tomar & servidio

Aceptacidn del cliente para tomer & servicio

Registrar de datos del pacients

Dzbos primarios, ipo dedolendia, antecendes
nédicos, alergias, contacios de emergendia.

Corroborar datns

iCorroba quela informacidn llenada por d
paci ente esie completa y real (validacidn con
Documento de |dentidad).

Walidar existencia deseguro médico

WValidacidn como requisito para imponer el
oo de pago dela atencidn médic y cadia
sesidnde terapia.

ngresarinformacion a plataforma

Regstrare fecha y hora para atenci &n médica

L= fecka y hora puede ser posterior al registrosi
o< gueexiste medico libre; sing, deadeca a la

preferencia del pacients

Recepcionar & pagode atencidn médica

Regstrar el pago deatencidn méfica

Emitir o comprobante y ticket deatencidn

Ecpera para la atencidn médfica inicial

Realizar |2 hisioria médica del paciente

L= historia médica inicial chligatona para
registrar evolucidn del pacients en todo &
proceso. Archive comfidencial.

Deriwar la historia 2l doctor especialista que real iza la atencidn medica

Emitir diagndstico enbasea dolor del paciente

Gererar ipo detratamienio a realizar 2l padente

tr hase al dagndstico emitio por @ doctor,
aderiia los diversos 1 pos die servicdos gue se
usardm para g el alivio del dolor enlas sesiones
de terapia.

Derivar d regicstre dela atencidn e historia a recepcidn

Registrar fecha y hora de primera sesidn deterapia

Eopera para lasesidn deterapia

Uamar al pacientz 1 dia antes de<u cita para sesidn detorapia

Alistar lasala de sesidn deterapia

Werifica guelos eguipos v la sala a utilizar esté
= buenas condidones higiénicas ysin conteo
ide sesidn anterior.

Recepcionar ticket desesidn de terapia por pacients

Becopcionar o pagode ateneldan mddica

Registrar el pago deatencidn méiica

Emitir & comprobante

Derivar la histaria médica del pacienie a la terapista enturng

Walidar & correctn 1eo de equipos para e tratamisnto ectablecido

Walidacidn de cumplimiento de protocolos de
manipulacdiin de equipos (Hempos, secsencias,
ki ]

Realizacidn detratamients

Regstrar las avances de ratamiento en hisoeia médica

Deriwvar historia actualizada a recepcidn

Registro de fachas yhoras de priimas sesiones deterapia

Resguardar historia médica en feico do padente

Uamar al pacientz para conocer & estado dealicio ded dolor jsenvido post-venta)

Registrar informacidn de llamada

iContracta la informacidn brindada del pacients
con |2 infoemacion obtenida dela evol udidn dd
alivio ded dol or segin las sesiomes de terapia.

Elaboracion propia
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Célculo de las areas requeridas para el proceso de servicio (método de Guerchet)

Tabla 6.2

Caélculo de area requerida (método de Guerchet)

Cantidad

Largo (m) Ancho (m) | Altura (m) ) Lados (N)

TENS 0.223 0.152 0.103 12 1
Neurodyn 11 0.27 0.166 0.125 3 1
Intelect Mobile Ultrasonido 0.33 0.29 0.163 12 1
Sonopulse 111 0.27 0.166 0.125 3 1
Minimag 0.44 0.37 0.09 4 1
Mag 3 0.76 0.84 0.137 2 1
Intelect Mobile Combo 0.33 0.29 0.257 2 1
Laser Intelect Mobile - 1,040MW 0.158 0.328 0.163 3 1
DTS - Cervical y Lumbar 2.032 0.71 1.02 3 2
Intelect RPW 041 0.42 1.14 3 2
3';058;2&2' A Lampara| 4 5 0.54 0.67 12 1
L&mpara infrarroja 0.68 0.68 1.62 12 1
Silla 0.58 0.49 0.83 21 4
Banquillo 0.5 0.5 0.72 14 4
Escalera - 2 peldafios 0.4 0.59 0.56 14 1
Camilla terapéutica 2.14 0.66 0.68 14 2
Mueble porta equipo 0.894 0.457 0.97 12 3
MOTOmed viva2 light 0.87 0.59 1.17 2 1
Escalera sueca 0.914 0.127 2.44 1 1
Barras paralelas 2.5 mts 2.5 0.8 0.92 1 1
Rueda terapéutica 0.26 0.9 0.9 2 1
Set de mancuernas (0.25kg - 10Kg) 2.3 2.3 1.28 1 1
Colchoneta 2mts x 1.45mts 2 1.45 0.1 4 4
Sofé doble 1.63 0.96 0.96 3 1
Escritorio 1.6 1.2 0.85 2 2
Mueble de recepcidn 1.6 1 11 1 2
Equipo de computo 1.03 0.64 0.56 1 4
Laptop 0.45 0.38 0.38 2 3
Pocket Full POS 0.16 0.7 0.05 1 1
Trabajadores al servicio 1.65 10

Paciente 1.65 41

Nota: Adaptado de Alibaba (2020) Recuperado de : https://www.alibaba.com/
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Tabla 6.3

Célculo coeficientes elementos estaticos

Equipo Ssxnxh Ssxn
TENS 0.041895456 0.406752
Intelect Mobile Ultrasonido 0.1871892 1.1484
DTS - Cervical y Lumbar 4.4147232 4.32816
Intelect RPW 0.588924 0.5166
Bio-Spectrum - Lampara electromagnética 5.64408 8.424
L&mpara infrarroja 8.989056 5.5488
Silla 4.953606 5.9682
Banquillo 2.52 35
Escalera - 2 peldafios 1.85024 3.304
Camilla terapéutica 13.446048 19.7736
Mueble portaequipo 4.75561512 4.902696
MOTOmed viva2 light 1.201122 1.0266
Escalera sueca 0.28323032 0.116078
Barras paralelas 2.5 mts 1.84 2
Rueda terapéutica 0.4212 0.468
Set de mancuernas (0.25kg - 10Kg) 6.7712 5.29
Sofa doble 4.506624 4.6944
Escritorio 3.264 3.84
Mueble de recepcion 1.76 1.6
Equipo de computo 0.369152 0.6592
Laptop 0.12996 0.342
Poket Full POS 0.0056 0.112
Suma 67.9434653 77.969486
ES 0.871410968

Elaboracién Propia
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Tabla 6.4

Célculo coeficientes elementos moviles

Equipo Ssxnxh Ssxn
Neurodyn |1 0.0168075 0.13446
Minimag 0.058608 0.6512
Mag 3 0.1749216 1.2768
Intelect Mobile Combo 0.0491898 0.1914
Laser Intelect Mobile - 1,040MW 0.025341936 0.155472
Colchoneta 2mts x 1.45mts 1.16 11.6
Suma 1.48486884 14.009332

Elaboracion Propia

= 1 EM  Promedio de elementos moviles
~ 2 gy Promedio de elementos estaticos

EM_ZSsxnxh

% Ssxn

EM | 0.10599141

K | 0.06081597
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Tabla 6.5

Estimacion de area segin medicidn de equipos

TENS 0.03390 0.03390 0.00412 0.07191
Neurodyn 11 0.04482 0.04482 0.00545 0.09509
Intelect Mobile Ultrasonido 0.09570 0.09570 0.01164 0.20304
Sonopulse 111 0.04482 0.04482 0.00545 0.09509
Minimag 0.16280 0.16280 0.01980 0.34540
Mag 3 0.63840 0.63840 0.07765 1.35445
Intelect Mobile Combo 0.09570 0.09570 0.01164 0.20304
Léser Intelect Mobile - 1,040MW 0.05182 0.05182 0.00630 0.10995
DTS - Cervical y Lumbar 1.44272 2.88544 0.26322 4.59138
Intelect RPW 0.17220 0.34440 0.03142 0.54802
Bio-Spectrum - Lampara electromagnética | 0.70200 0.70200 0.08539 1.48939
Lampara infrarroja 0.46240 0.46240 0.05624 0.98104
Silla 0.28420 1.13680 0.08642 1.50742
Banquillo 0.25000 1.00000 0.07602 1.32602
Escalera - 2 peldafios 0.23600 0.23600 0.02871 0.50071
Camilla terapéutica 1.41240 2.82480 0.25769 4.49489
Mueble porta equipo 0.40856 1.22567 0.09939 1.73362
MOTOmed viva2 light 0.51330 0.51330 0.06243 1.08903
Escalera sueca 0.11608 0.11608 0.01412 0.24627
Barras paralelas 2.5 mts 2.00000 2.00000 0.24326 4.24326
Rueda terapéutica 0.23400 0.23400 0.02846 0.49646
Set de mancuernas (0.25kg - 10Kg) 5.29000 5.29000 0.64343 11.22343
Colchoneta 2mts x 1.45mts 2.90000 11.60000 0.88183 15.38183
Soféa doble 1.56480 1.56480 0.19033 3.31993
Escritorio 1.92000 3.84000 0.35030 6.11030
Mueble de recepcion 1.60000 3.20000 0.29192 5.09192
Equipo de computo 0.65920 2.63680 0.20045 3.49645
Laptop 0.17100 0.51300 0.04160 0.72560
Pocket Full POS 0.11200 0.11200 0.01362 0.23762
Trabajadores al servicio 5.0000
Paciente 20.5000
96.81258

Elaboracion Propia
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Diagrama del local

Figura 6.3
Mapa de local proyectado Zona de servicio
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Figura 6.4
Mapa de local proyectado — Zona administrativa
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La Atencidn de los servicios tendra los siguientes horarios:

Tabla 6.6

Horarios del servicio

Atencién médica L - V: 8am - 12pm, 4pm - 8pm. S&b: 8am - 12pm
Terapia Fisica L - V: 7am - 9pm. S&b: 7am - 7pm
DTS: Cervical y lumbar L - V: 7am - 9pm. S&b: 7am - 7pm
Intelect RPW L - V: 7am - 9pm. S&b: 7am - 5pm
Gimnasia L - V: 7am - 9pm. S&b: 7am - 7pm

Elaboracion Propia

6.2 Balance de obras fisicas

Area de servicio y Atencion al cliente: El area de servuccion y de Atencion
al cliente, segun el célculo de area necesaria, tendra un minimo de 96m2. El
area se divide entre recepcion, sala de espera de Atencion, 2 consultorios
médicos, 12 salas de Terapia Fisica, 4 salas especiales donde estaran los
servicios DTS y RPW, el area de gimnasio y un bafio para clientes con todas
las medidas de seguridad.

Area administrativa: El personal administrativo contara con un espacio,
fuera del calculado, estimando un 20 — 25 m2 para que realicen sus funciones.
El area contara con 2 oficinas, area colaborativa, 1 kitchenette, sala de
reuniones, zona libre y un bafio. La distribucion se realiz6 en base a factores
como el ruido, lejania de servicios de aseo y de alimentos, como también
zonas de trabajo alejadas de distractores

Area de almacén: Comparte espacio dentro del area administrativa siendo
un cuarto completo donde habra 4 archiveros que almacenaran las historias

médicas y otra seccidn que almacenara los insumos.

6.3 Balance de insumos para el proceso de servicio

Los insumos relacionados directamente con el flujo del servicio se calculan en base al

nivel de la cantidad de servicios que se podra brindar con la capacidad calculada

anteriormente. Las atenciones y servicios de Terapia Fisica y alivio del dolor en el afio

seran:
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Tabla 6.7

Balance de insumos para el proceso de servicio

Mante- Canti- Minutos Minutos Atencio- “\encio-  Atencio- . .o

nimien- Dura- dad totales  efectivos S 2:;22; nqgi ; nes / afio
to cion de por por por or total total x total
(min) salas  semana  semana  semana P salas
salas salas
A,\;eér:;'c‘;“ 0 15 2 2880 2,640 176 352 1,408 16,896
Tf?;?f;a 40 30 12 5040 4,680 156 1,872 7,488 89,856
DTS -
Cervical y 10 20 2 5,040 4,860 243 486 1,944 23,328
Lumbar
Irggl\f\ft 10 20 2 5,040 4,860 243 486 1,944 23,328
Gimnasia 15 20 12 5,040 4,710 236 2,355 9,420 135,648
TOTAL (servicios) 289,056

Elaboracion Propia

e Todas las zonas de terapias y de Rehabilitacion al paciente tendran un lapso
(minutos) para su mantenimiento entre las 12pm y 2pm. Minutos detallados
en la figura 6.7.

e La capacidad de servicios en unidades en el afio 1 seran 289,056 en total,
teniendo 4.99% de posibilidad de capacidad ociosa que no afectara al 9.50%
de la demanda insatisfecha que se espera atender en un escenario
conservador.

e Los datos adquiridos en base a la investigacion serviran para calcular la

cantidad de insumos directos al grupo de servicios.

79



Tabla 6.8

Lista de Materiales Indirectos para el flujo del servicio (anual)

Cantidad Costo por

Inventario (con IGV) Medida anual Unidad Costo anual
Aguja de acupuntura ud. 499,104 S/0.09 S/ 44,919
Electrodos ud. 3,456 S/1.98 S/ 6,843
Cables de conexion (Doble salida) ud. 90 S/12.00 S/ 1,080
Alcohol liquido It 624 S/19.90 S/ 12,418
Guantes quirdrgicos ud. 5,928 S/0.59 S/ 3,498
Mascarilla desechable ud. 1,092 S/ 1.95 S/ 2,129
Papel secante jumbo ud. 208 S/8.00 S/ 1,664
Algodon hidrofilo kg 2,184 S/24.60 S/ 53,726
Cinta especial para piel (1 pulgada) ud. 624 S/ 6.40 S/ 3,994

Lapicero ud. 126 S/0.42 S/ 53
Tinta de impresora ud. 306 S/46.00 S/ 14,065
Papel bond ud. 63,648 S/0.03 S/ 1,706

Sello ud. 14 S/43.00 S/602

Tinta de sello ud. 28 S/33.00 S/924
Compresa fria ud. 48 S/54.00 S/ 2,592

TOTAL S/ 150,212
Elaboracion Propia

Se utilizan 6 unidades de agujas de acupuntura por paciente. Segun los datos
recibidos mediante investigacion, un tercio del total de sesiones de alivio del
dolor (Terapia Fisica, DTS, Intelect RPW y gimnasia) requieren el uso de
acupuntura.

Los electrodos y cables de conexion se deben cambiar cada 50 y 1000
sesiones de Terapia Fisica, respectivamente. En otras areas no se hace uso de
estos elementos. Los cables se ajustan al paciente con la cinta especial para
piel.

Los guantes quirurgicos son cambiados 3 veces por cada terapista y 2 veces
por cada médico especialista en sus turnos de trabajo.

La mascarilla se usa 1 en cada turno, desechandola al final del dia.

El papel secante jumbo es utilizado para uso del paciente y de cada equipo en
cada sesion de terapia, al igual que el algodon hidrofilo.

Los insumos como lapicero, hojas bond, sellos, etc. son usados por recepcion

para realizar firmas y el ingreso de datos por el paciente. La empresa le brinda
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a cada médico un sello con su nombre completo, especialidad, nimero de
colegio médico y nimero de registro de especialista.

e Las compresas frias sirven como adicional a los servicios principales de
alivio del dolor.

e Se proyecta comprar 5% mas de materiales indirectos para cada afio.

6.4 Proceso de gestion de la calidad en todos los procesos del negocio
6.4.1 Planificacion de la calidad

Brindar calidad de primera es el mayor reto al realizar servicios de salud, por eso tener
una estructura de planificacion sera primordial en el proyecto. Los controles de calidad

estaran presentes en todo el proceso de servicio, incluso en la postventa.

El objetivo de la planificacion de calidad es otorgar valor al paciente. Las

herramientas que se usaran para la planificacion seran:

e Diagrama de Ishikawa: También llamado “cola de pescado”, tendrd como
objetivo identificar la causa-efecto de problemas y posteriormente se
analizaran los factores en cada uno de ellos que afecten el funcionamiento del
servicio. Con esto se podra disgregar el problema y reestructurar cada factor
hasta su mejora.

e Estudio comparativo: El estudio contara con la comparacion de competidores
directos, en el distrito de Jesis Maria o cercanos a este. Los puntos a
comparar seran la calidad del servicio incorporando nivel de Atencidn desde
su inicio hasta el servicio postventa, si los tuviese.

e Check List: Es el proceso de mayor detalle in situ; es decir, evaluar cada etapa
indicada en el DOP y/o DAP realizado, con el fin de hallar el punto de
inflexion o cuello de botella.

e Histograma: Ordenara y analizard la informacion adquirida de la base de
datos, generando comparacion de resultados de procesos especificos y la

toma de decisiones en base a ello.
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6.4.2 Aseguramiento de la calidad

Para asegurar la calidad, el Centro Médico Especializado contara con:

Acreditacion: Realizar el proceso de acreditacion en Servicios de Salud por
la Direccion General de Salud Ambiental. También se trabajara para obtener
la Certificacion 1ISO 9001 de Calidad.

Auditoria: Solicitar el servicio de Auditoria médica por personas externas a

la empresa y a nombre del MINSA. Se solicitara una vez al afio.

Estadisticas de servicio: De manera constante, se contara con resultados del

nivel de servicio que se est brindando, siendo realimentados periédicamente

6.4.3 Control de calidad

Las principales herramientas que se usaran para el control de la calidad y deberan ser

visibles por todas las personas seran las siguientes:

Hoja de verificacion: Trabaja como pequefia auditoria interna respecto a la
validacion del correcto funcionamiento y del cumplimiento de los procesos.
Diagrama de Pareto: Con la recopilacion previa de la base de datos por medio
de las herramientas de planificacion, el diagrama identificara el 20% de las
causas que originen el 80% de problemas en el servicio integral.

Diagrama de control (Gréafico): Representara a la empresa el actualizado de
informacion analizada de la calidad, identificando gradualmente los niveles

de gravedad de cada problema a subsanar.

6.5 Estudio de impacto ambiental

6.5.1 Impacto del proceso de servuccién y fisico

El servicio integral que se ofrece no contiene mayor impacto ambiental. La energia

eléctrica estara distribuida en menor medida en procesos administrativos como son los

cargadores de laptops, impresora e iluminacion.

Respecto a el proceso médico, el 90% de los equipos aproximadamente, utilizan

la corriente eléctrica como fuente principal para su funcionamiento, convirtiéndola en
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vibraciones y otros tipos de energia para el alivio del dolor. El uso de agua serd minimo,

directamente para la salubridad de las personas (trabajadores y pacientes) y limpieza.

6.5.2 Impacto social, cultural y econémico

La empresa al constituirse brindara oportunidad laboral a mas peruanos, con esto se

incrementara el PBI en la economia. Se busca realizar contratos a largo plazo con EPS y

proveedores. El porcentaje de demanda insatisfecha que se espera atender en el Centro

Meédico contribuird con la rentabilidad del pais.

Por otro lado, se brindara apoyo a los movimientos sociales como voluntariados,

por ejemplo, la realizacion de campafias de Atencion médica diversificados por

demografia (adulto mayor, deportista, etc.).

En el impacto cultural es necesario difundir los diversos tipos de tratamientos,

registrados y aprobados por el MINSA, para tratar los dolores y/o evitando graves

consecuencias posteriormente como limitaciones fisicas permanentes o secuelas de la

enfermedad no causados por los tratamientos brindados.

6.6 Analisis de los riesgos técnicos del proyecto

Figura 6.5

Diagrama de riesgos técnicos del proyecto

Riesgos técnicos
del proyecto

Proveedor Equipo e insumos ‘ Accidente l
Causa Efecto ‘ Causa Efecte Causa Efecto
Incumplimiento Apertura de ‘ Faita de Guia Lesion de
Fallado Merma -
de contrato proceso legal SGSST | paciente/trabajador
Demora de Cuellosde | Desgaste por Calidad | Falta de Matriz No indica zona
entrega botella ‘ obsolescencia disminuye IPER segura
. ' Disminucién de | Poco Incumplimiento Area mal Sobre el aforo
Alza de tarifario ‘ L i
liquidez | rendimiento de procesos senalizada 1 permitido
Insatisfaccion
del cliente

Elaboracion propia
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6.7 Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental

Los equipos necesarios para el flujo del servicio deben solicitarse con
anticipacion al proveedor, con especificaciones de acuerdo a las
caracteristicas que posee el negocio considerando el tiempo de entrega. Si
fuese importacion se realiza a traves del mismo proveedor con todos los
cargos pagados.

El local para instalar el negocio tendria &rea minima de 97 m2 para el area
comercial. Deben ubicarse locales con mayor area a la estimada, al considerar
contar con el area administrativa en el mismo local, siendo aproximadamente
10 personas en puestos de gestion, se estima alquilar un local con area minima
de 120m2, ya sea con o sin division entre pisos.

Los horarios de Atencion seran variables entre el servicio de Atencion médica
(Consulta) y los demas servicios, los médicos especialistas se rigen a la ley
de trabajado medico, decreto legislativo N.° 559, que indica deben trabajar 4
horas seguidas o 6 horas fragmentadas en el dia, si son servicios de
consultorio.

El consumo de los insumos tendria un alcance anual en relacion a la demanda
proyectada, teniendo un porcentaje de capacidad ociosa que se usara para el
mantenimiento general. Aumentara el consumo de insumos en funcion al
incremento de la demanda, condicionando el aumento del costo del servicio.
La calidad del servicio de inicio a fin (postventa) se atendera con diversas
herramientas de planificacién, aseguramiento y control para retroalimentar
procesos y subprocesos que identifiquen riesgo o cuellos de botella en sus
funciones.

El servicio integral que brinda la empresa no genera mayor riesgo ambiental,
el uso de corriente eléctrica es bajo porque los equipos no requieren niveles
altos de watts. Ademas, el consumo de agua serd minimo solo para la
salubridad del local, personal y pacientes. No contara con desechos toxicos

ni letales para el medio ambiente.
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CAPITULO VII: LOCALIZACION

El capitulo evalda la viabilidad de localizar el Centro Médico Especializado en el distrito

de Jesus Maria, a través del analisis de macro localizacion respecto de los factores que

influyan en brindar servicios de calidad.

7.1 Identificacion y andlisis de los factores de localizacion

Para analizar la ubicacién seleccionada del proyecto, se tendra en cuenta:

Presencia de centros de emergencia (A): La cercania a centros de emergencia,
como hospitales y clinicas, es un factor esencial de analizar ante alguna
descompensacion del paciente o trabajador.

Seguridad ciudadana (B): La seguridad es importante; tener en consideracion
el nivel de delincuencia en la localidad creando estrategias para mitigar
riesgos.

Disponibilidad de Energia eléctrica, agua (C): Conocer el flujo de energia y
agua en la localidad es indispensable. La informacion es adquirida de
Osinergim e INEL.

Cercania de posibles proveedores (D): La cercania de los proveedores a la
localidad del Centro Médico asegura el abastecimiento de insumos.
Capacidad Adquisitiva de los posibles clientes (E): La capacidad economica
de los clientes es importante para evaluar el proyectado estimado que se
realice del negocio.

Alquiler del local a utilizar (F): Se refiere al costo, en soles, por metro
cuadrado (m2) para alquilar un inmueble comercial.

Presencia de competidores (G): Identificar la ubicacion de los competidores
para evaluar la afluencia de clientes y para comparar estrategias. De cierta
manera, el analisis de este factor ayudara a minimizar tiempo de investigacion

constante de los competidores.
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7.2 ldentificacion del &rea geogréfica del proyecto
Los distritos seleccionados se basan en cercania y niveles socioeconémicos.

Tabla7.1

Analisis de zonas geograficas

Distrito

Competencia (Directa e

indirecta)®

Directa:
- Centro Médico

Costo
promedio

de alquiler aproximad | Emergencia | municipal ©)
a (Mayor a | aproximado

@

Disponi-
bilidad de
locales

96m2)@

Disponi-
bilidad de
centros de

@)

Acceso

Seguridad
ciudadana ¥

Percepcion de

Esp_ec[al_lzado osl Costo de sequridad: 42.5%
- Policlinico Peruano licencia de
japonés funciona- Evaluacion
Jestis WEDIREHAB S/.47.46/ miento: S/ | e orable de la
: 31 21 40.90 s
Maria . . m2 policia: 53.9%
Indirecta:
- Fisioterapia Accinelli Tiempo de L
- Rl Evaluacion
- Fisioterp tramitacion:
2y . favorable del
- Rehabilitacion 15 dias .
G serenazgo: 68.1%
onzalez
- Kinesio Vida
Directa: -
- Policlinico Peruano Pergepcmn de
i nonés Costode | seguridad: 21.4%
jap licencia de
. ) funciona- Evaluacion
. M S/.52.55/ miento: S/. | favorable de la
San Isidro - Terapia Fisica 'y 72 19 -
iy s m2 76.50 policia: 62.3%
Rehabilitacion Negu .
= Tiempo de
- Terapia Fisica y L iy
R tramitacion: Evaluacion
Rehabilitacion Gonzalez .
. 15 dias favorable del
- Topic Salud serenazgo: 88.3%
- Fisioterapia Accinelli go-ce.
Percepcion de
I.COSK.’ de seguridad: 74.8%
icencia de
funciona- Evaluacion
~ Indirecta: S/.25.94/ MIENTOSS/: favorable de la
Brefia - Integral 16 17 116.30 i
. m2 policia: 32.5%
- Rehability
Tiempo de L
tramitacion: Evaluacion
P favorable del
15 dias

serenazgo: 21.1%

Nota: (1)Adaptado de Paginas Amarillas (2019) Recuperado de : https://www.paginasamarillas.com.pe/

(2) Adaptado de Urbania (2019) Recuperado de https://www.URBANIA.pe/

(3) Adaptado de Municipalidad de San Isidro (2019) Recuperado de http://msi.gob.pe/portal/;
Municipalidad de Brefia (2019) Recuperado de http://www.munibrena.gob.pe/; Municipalidad de Jesus
Maria (2019) Recuperado de https://www.munijesusmaria.gob.pe/
(4) Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2018) Recuperado de
http://m.inei.gob.pe/
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https://www.paginasamarillas.com.pe/
https://www.urbania.pe/
http://msi.gob.pe/portal/
http://www.munibrena.gob.pe/
https://www.munijesusmaria.gob.pe/

7.3 Evaluacion de la localizacién
Método de factores
La valoracion serd:

e 0 =menos importante que
e 1 =igual de importante que

e 2 =mas importante que

Tabla 7.2
Andlisis de enfrentamiento de factores de localizacion

% DE
VALORACION

7 17.9%
6 15.4%
7 17.9%
3 7.7%
5
6
5

FACTORES

PUNTAJE

12.8%
15.4%
12.8%
39 100%

O T mQOO®

P P P O X >
O Fr O O+ X B
P P PP P X PP
P PR X DNDPEDN
P P X O F P B
P X P P P PP
X P P P P P P

Elaboracién Propia

La tabla inicial de enfrentamiento de factores indica que la “presencia de centros
de emergencia” es factor importante ante la posible recaida de algin paciente, por esto es
indispensable tener cerca centros de salud que cuenten con sala de emergencia para
Atencidn inmediata. Igual de importante es la “disponibilidad de energia eléctrica, agua”

para brindar un servicio 6ptimo.
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Tabla 7.3
Ranking de factores de localizacion

Jesus Maria San Isidro Brefia

Elaboracion Propia

FACTORES % VALORACION [ P Cc P C P
A 18% 10 |1.79 5 0.90 5 0.90
B 15% 5 0.77 10 |[1.54 5 0.77
Cc 18% 10 |1.79 10 |1.79 5 0.90
D 8% 5 0.38 5 0.38 10 |0.77
E 13% 10 |1.28 5 0.64 5 0.64
F 15% 10 |[1.54 10 |[1.54 5 0.77
G 13% 10 [1.28 10 |1.28 5 0.64
8.85 8.08 5.38

Al cruzar los porcentajes ponderados de factores con el nivel de existencias de cada

distrito, se verificd que el distrito de Jesus Maria cumple con una puntuacion de 8.85 de

aceptacion, superando las condiciones de los distritos de San Isidro, Lince y Brefia.
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CAPITULO VIII: RECURSOS HUMANOS

8.1 Requerimiento y especificaciones de personal de gestion

Los requerimientos y especificaciones del personal se registran a traveés de un formato de

“Descripcion de funciones y perfil del puesto” en el cual se detallaran las funciones,

personal de reporte si los tuviera, naturaleza y alcance del puesto entre otros. Ver Anexo

2.

Cada puesto tendra una mision que cumplir en la empresa:

Gerente General: Planificar los objetivos, generales y especificos, a corto,
mediano y largo plazo, dirigiendo de manera eficiente los procesos centrales
de la empresa.

Director Médico: Gestionar los recursos necesarios para el buen servicio de
la asistencia médica, efectividad diagndstica y terapéutica, enfocandolo en la
satisfaccion del paciente.

Encargado de Administracion y Recursos Humanos: Liderar los procesos
administrativos y de recursos humanos a través de programas contables y
logisticos, de clasificacion remunerativa, seleccion y evaluacion de personal,
capacitacion y aprendizaje, bienestar y legislacion laboral, asesorando en
temas de politicas para la empresa.

Jefe de Marketing: Liderar los procesos de Marketing y comerciales con
estrategias de desarrollo de marca e identidad, maximizando resultados
alineados a los objetivos de la empresa.

Médico especialista: Diagnosticar la causa de dolor del paciente con
exactitud, generando confianza y profesionalismo.

Analista de Administracion: Ejecutar procesos administrativos cumpliendo
con las normas establecidas en el RIT.

Asistente de Marketing: Ejecutar los proyectos de Marketing, comerciales y

publicitarias, alcanzando las metas trazadas.
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Terapista fisico: Brindar mejoria en la calidad de vida del paciente a través
de servicios de Terapia Fisica aceptadas, mostrando asertividad y capacidad
de servicio.

Admisionista: Atender al cliente presencial y telefonicamente con alto
estandar de servicio al cliente, de manera oportuna, asertiva y eficiente.
Operario de Mantenimiento: Realizar trabajo especializado de
mantenimiento correctivo y preventivo de manera constante.

Vigilante: Garantizar la seguridad y resguardo de personas dentro del Centro
Médico.

8.2  Seleccion de personal

El proceso de seleccion de personal sera similar entre puestos administrativos y medicos;

sin embargo, para la seleccion de puestos médicos se tomara muy en cuenta certificacion

respecto a la especialidad de Rehabilitacion y recomendaciones de experiencias previas.

El proceso de seleccion se realizara a través de paginas gratuitas de trabajo como

Nuovo, Mipleo e Indeed. Ademas, se reclutara directamente buscando en paginas como

LinkedIn a personas que se podrian ajustar al puesto vacante en el momento. Contara con

dos entrevistas, telefonica y presencial, un assessment center y un test psicométrico.

Figura 8.1

Proceso de seleccion de personal

‘ Inkds ] -‘

Entrevista

Telelénica

Corroboracidn de datos -’ ———

Firma de

contrato

Test

p=cometrico

Ermiio de correo

sgradecimiento

Elaboracion propia
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8.3 Programas de desarrollo

El desarrollo del personal o cliente interno serd fundamental para conseguir la
satisfaccion de estos y a la vez de retener talentos. Por ende, los programas de desarrollo

unen los conceptos de capacitacion, aprendizaje, bienestar y evaluacién del desempefio.

Para dar inicio al desarrollo del personal se debera conocer las competencias y
habilidades que poseen y de qué manera se podra adaptar los programas para
potenciarlos. Se realizard entrevistas con cada trabajador y conocerlo mas a fondo.
Ademas, realizaran un test de estilos de aprendizaje de David Kolb. Ver anexo 3.
Posteriormente, se revisara los pasos para disefiar los programas para la capacitacion y
aprendizaje.

Para la capacitacion se realizaran los disefios de programas de aprendizaje; consta

de la siguiente documentacion:

e Modelo ADDIE (Analisis, disefio, desarrollo, implementacion, evaluacion)
e Registro de deteccion de necesidades (DNC)

e  Matriz de competencias

e Silabo

e Experiencia de aprendizaje (Taxonomia de Bloom)

e Instrumentos de evaluacion

Cada trabajador estard constantemente en evaluacion relacionando las metas de
aprendizaje y el cumplimiento de sus funciones y se analizara la informacion a traves de
la evaluacion 9-box. Segun los resultados, se tomaran decisiones de incorporar procesos

individuales de desarrollo de altos potenciales.
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8.4 Remuneracion del personal

Tabla 8.1

Remuneraciones

Beneficio

Cargo Cantidad Rem. Bruta Total Rem. Neta
Gerente General 1 S/ 14,000 S/ 6,454 S/ 20,454
Director Médico 1 S/ 11,000 S/ 5,071 S/ 16,071
Encargado de 1 S/ 8000 S/ 3688 S 11,688
Administracion
Jefe de Marketing 1 S/ 7,800 S/ 3,596 S/ 11,396
Meédico especialista (L - S) 1 S/ 6,500 S/ 2,996 S/ 9,496
Meédico especialista (L - V) 1 S/ 6,200 S/ 2,858 S/ 9,058
Analista de administracion 1 S/ 3,500 S/ 1,613 S/ 5113
Asistente de marketing 1 S/ 2,800 S/ 1,291 S/ 4,001
Terapista fisico 10 S/ 2,700 S/ 1,245 S/ 3,945
Admisionista 2 S/ 2,200 S/ 1,014 S/ 3,214
Operario de mantenimiento 1 S/ 1,800 S/ 830 S/ 2,630
Vigilante Diurno 1 S/ 1,800 S/ 875 S/ 2,675
Vigilante Nocturno 1 S/ 2,835 S/ 1,379 S/ 4,214
Cargo 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General S/245,443 S/245,443 S/245,443 S/245,443 S/245,443
Director Médico S/192,848 S/192,848 S/192,848 $/192,848 S/192,848
Encargado/de $/140,253 $/140,253 $/140,253 $/140,253 $/140,253
Administracién
Jefe de Marketing S/136,747 S/136,747 S/136,747 S/136,747 S/136,747
Médico especialista (L - S) S/113,956 S/113,956 S/113,956 S/113,956 S/113,956
Meédico especialista (L - V) S/108,696 $/108,696 S/108,696 $/108,696 $/108,696
Analista de administracion S/ 61,361 S/ 61,361 S/ 61,361 S/ 61,361 S/ 61,361
Asistente de marketing S/ 49,089 S/ 49,089 S/ 49,089 S/ 49,089 S/ 49,089
Terapista fisico S/473,355 S/473,355 S/473,355 S/473,355 S/473,355
Admisionista S/ 77,139 S/ 77,139 S/ 77,139 S/ 77,139 S/ 77,139
Operario de mantenimiento S/ 31,557 S/ 31,557 S/ 31,557 S/ 31,557 S/ 31,557
Vigilante Diurno S/ 32,103 S/ 32,103 S/ 32,103 S/ 32,103 S/ 32,103
Vigilante Nocturno S/ 50,562 S/ 50,562 S/ 50,562 S/ 50,562 S/ 50,562
TOTAL S/1,713,110 S/1,713,110 $/1,713,110 $/1,713,110 S/1,713,110

Elaboracion Propia
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8.5 Requerimiento de equipos y materiales para la labor administrativa

Tabla 8.2
Lista de precios de equipos y materiales

Equipos de oficina  Cantidad | Precio unitario ' Precio total
Laptop 6 S/. 3,520.00 S/. 21,120.00
Cooler 6 S/, 120.00 S/, 720.00
Teclado 6 S/, 80.00 S/. 480.00
Mouse 6 S/, 60.00 S/. 360.00
Mousepad 6 S/. 29.00 S/ 174.00
Impresora Multitarea 1 S/.1,799.00 S/, 1,799.00
Telefono fijo 4 S/, 79.00 S/, 316.00
Proyector 1 S/. 2,589.00 S/, 2,589.00
Ecran 1 S/. 1,300.00 S/. 1,300.00
Televisor 2 S/.1,799.00 S/. 3,598.00
TOTAL S/.  32,456.00
Otros equipos ' Cantidad | Precio unitario ' Precio total
Horno microondas 1 S/ 270.00 S/ 270.00
Cafetera 1 S/ 144.00 S/ 144.00
Juego de cubiertos 1 S/ 55.00 S/ 55.00
Set de vasos 2 S/ 65.00 S/ 130.00
TOTAL S/ 599.00
Muebles y enseres ' Cantidad | Precio unitario ' Precio total
Silla ergonémica 20 S/. 500.00 S/. 10,000.00
Mesa colaborativa 2 S/. 1,800.00 S/. 3,600.00
Puff 3 S/. 214.80 S/.  644.40
Silla bar 6 S/.  228.00 S/. 1,368.00
Archivador 4 S/. 600.00 S/, 2,400.00
Mesa de reuniones 1 S/. 3,588.00 S/, 3,588.00
mesa Kitchenette 1 S/.1,320.00 S/, 1,320.00
Pizarra 1 S/. 300.00 S/. 300.00
Mesa redonda 1 S/.  800.00 S/. 800.00
TOTAL S/.  24,020.40
Activos intangibles Cantidad | Precio unitario Precio total
Antivirus McAfee 2017 1 S/ 125.00 S/ 125.00
Office 365 1 S/ 505.10 S/ 505.10
SAP 1 S/ 7,450.00 S/ 7,450.00
ERP 1 S/ 1,020.00 S/1,020.00
Modulo de Gestion de operaciones |1 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00
ACONSsoft 1 S/ 760.00 S/ 760.00
TOTAL S/ 11,160.10
TOTAL GENERAL S/ 68,236

Elaboracion Propia
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Tabla 8.3
Presupuesto anual de Utiles de oficina

Utiles de oficina (con IGV) Cantidad Precio unitario Precio total

Papel Bond x 56gr (500 ud) 600 S/ 13.40 S/8,040.00

Caja de lapicero (50 ud) 50 S/ 18.90 S/ 945.00

Caja de lapices (12 ud) 150 S/ 7.30 S/1,095.00

Engrapador 30 S/ 10.40 S/ 312.00

Caja de grapas (5000 pcs) 500 S/ 270 S/1,350.00

Perforador 10 S/ 12.90 S/ 129.00
Resaltador 21 S/ 270 S/56.70

Post Its (Bloque) 27 S/ 21.90 S/ 592.30

TOTAL S/ 12,520

Elaboracion Propia

A partir del afio 2022 se proyecta gastar aproximadamente S/. 6,620 ya que se

estima no volver a comprar Utiles de larga duracion.
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CAPITULO IX: PLAN ESTRATEGICO

9.1 Estrategia del proyecto (Perfil competitivo)

FODA

Tabla 9.1
FODA estratégico

Matriz cruzada

Oportunidades

- Existe minima oferta de
servicios  especializados  en
Rehabilitacion en el mercado
peruano.

- Incremento de cultura
deportiva a través de gimnasios
y derivados.

- El turismo por salud en el pais
va en aumento al brindarse
servicios  especializados  de
calidad y con costos accesibles y
competitivos.

Fortalezas

- El conjunto de servicios de
fisioterapia que se ofrece es
integral desde la Consulta hasta
el seguimiento post
recuperacion.

- La importacién de equipos no
serd necesaria, se cuenta con
proveedores  nacionales de
equipos e insumos.

- Tener personal en constante
capacitacién en el rubro.

Debilidades

- Tiempos muertos  por
mantenimiento de ambientes
causarian cierto nivel de

capacidad ociosa provocando
cuello de botella.

- Ausencia de estandarizacion de
procesos manuales
(kinesioterapia) por los
terapistas fisicos.

- Inviabilidad en el control de
factores extrinsecos a la Terapia
Fisica del paciente.

- Desarrollar la marca para
convertir el negocio en
franquicia.

- Estandarizar conjunto de
servicios de fisioterapia
segmentados segun la causa de
los dolores y/o lesiones (deporte,
sedentarismo, vejez).

- Promover los servicios en
agencias de viaje y aeropuerto
con esfuerzos del é&rea de
Marketing.

- Reestructurar los ambientes de
terapia acorde a la demanda del
publico meta para maximizar la

productividad.
- Reforzar el seguimiento
durante el proceso  de

Rehabilitacion para evaluar el
comportamiento del paciente.

Amenazas

- Desconocimiento  de la
variedad de servicios de
fisioterapia por parte del puablico.
- Falta de control por el Estado
sobre las personas naturales y no
certificadas que promueven
técnicas de alivio del dolor en
forma temporal (informal).

- Decretos del Estado que
paraliza el acceso a brindar
servicios integrales.

- Promover las ventajas de tomar
servicios fisioterapéuticos
certificados Vs servicios
temporales de alivio del dolor.

- Adaptar los servicios de
Atencion de Consulta médica y
Terapia Fisica para que el
paciente las pueda realizar desde
la comodidad de su hogar.

- Contratar los servicios de
asesoria en centros de salud para
integrar un reglamento de
requisitos minimos y lograr
servicios de calidad con alto
grado de control.

- Congregar al Consejo del
Colegio Médico para evaluar los
riesgos de servicios de alivio del
dolor, informales.

Elaboracion Propia
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Politica de precios

Los resultados obtenidos de las personas encuestadas, evaluados en el capitulo 4,
indicaron que estarian dispuestos a gastar en promedio S/. 60.52 (promedio de gastos
entre Atencion médica y sesion de Terapia Fisica). Segun esto, se decidié comenzar con
precio fijo de S/.50.00 para todos los servicios, alcanzando estrategia de liderazgo en
costos.

Los servicios que ofrece la empresa no son nuevos, sin embargo, la ventaja sera
la calidad de equipos y su tecnologia. El precio fijado tiene como fin ser competitivo en

el mercado considerando que la marca aln no es conocida.

El primer afio se ingresa con el precio indicado, proyectando un aumento del
1.96% para el segundo afio, es decir S/. 52.00, manteniendo un aumento de S/. 2.00 por
afio hasta el 2025. Con el cumplimiento de los objetivos de Marketing y la existencia de
demanda insatisfecha indicada (9.50%), se espera ampliar el Centro ingresando nuevos
servicios a la cartera del negocio, lo que incrementara considerablemente los precios. En
este caso se deberan tener precios variables que se acomoden a la capacidad economica

del cliente.

Negociacion con proveedores

La negociacion con proveedores se realizard con cuatro proveedores fijos, dos de
ellos encargados de proveer los equipos, uno de ellos serd proveedor de insumos
primarios y otro, estara encargado de proveer los insumos secundarios. También se
contara con un tercer proveedor de equipos provisionalmente como medida de

prevencion.

Se estima que el proveedor JP Rehab, que provee equipos especializados en alivio
del dolor, sea el mayor aliado en el negocio con el objetivo de tener la mejor garantia y

alianza duradera.

El otro proveedor debera contar con equipos de gimnasia terapéutica como son la
escalera rusa; los equipos deberan contar con certificacion y garantia. Los proveedores
de insumos primarios y secundarios podran ser laboratorios y/o farmacias que nos

brinden lo necesario para el buen servicio.

96



Negociacion con clientes

Nuestros clientes serén las personas con dolores y/o lesiones tendino-musculares
del segmento seleccionado en capitulos anteriores. Como la negociacién se efectuara
directamente con el consumidor, se propone el plan de familiarizar al futuro cliente desde

la primera Atencion.

El plan de familiarizacion propone lograr la imagen transparente del negocio
mostrando los procesos internos de la empresa como certificado de calidad del personal

y de los servicios.

Como ejemplo sera mostrar el proceso de capacitacion continua del personal, flujo
de mantenimiento de equipos y el nivel de experiencia de los médicos especialistas.
Siendo negocio en el rubro de la salud, debera tener total empatia con el paciente para

que sienta confianza y seguridad.

Promocidn y propaganda

La promocion de los servicios se realizara a traves de estrategias e inversion de

Marketing:

e Paneles OOH se instalaran los meses enero, febrero y marzo.

e Servicios de “Monitoreo de pagina web” y “Publicidad digital (Facebook)”
seran continuos pagando una tarifa fija mensual por cada uno.

e Servicio brindado por anuncios a través de influencer (actriz) se realizara los
meses cercanos a epocas festivas (febrero, julio y octubre).

e Gastos de gigantografia se realizaran en los meses de junio y noviembre,
considerando proyeccion hasta el afio 2025.

e Panfletos de realizaran todos los afios registrando los gastos en junio y

octubre.
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9.2 Implementacion del negocio

Plazo y cronograma de implementacion del negocio (Carta Gantt)

Figura 9.1
Carta Gantt
Gestion de organizacion y constitucién de empresa 29 dias sib 1/08/20 mié 9/08/20
Busqueda y reserva del nombre de la empresa 3 dias sab 1/08/20  mar 4/08/20
Elaboracion del Acto Constitutivo (Minuta) 4 dias lun 3/08/20  jue 6/08,/20
Elaboracidn de Escritura Publica 4 dias vie 7/08/20  mi¢ 12/08/20
Inscripcion en Registros Pablicos 2 dias mi¢ 12/08/20 jue 13/08/20
Inscripeion al RUC para Persona Juridica 7 dias vie 14/08/20  lun 24/08/20
Registro de personal en MINTRA 2 dias vie 21/08/20 lun 24/08/20
Licencia de funcionamiento 11 dias mar 25/08/20 mar &/09/20
Alquiler y adaptacion de local 33 dias mie 8/08/20 vie 23/10/20
Tramitacidn de alquiler 5 dias mig 9/08/20  mar 15/08/20
Adaptacién de espacios segin diagramacicn 28 dias mié 16/09/20 vie 23/10/20
Compra e instalacién de equipos 40 dias lun 26/10/20 vie 18/12/20
Compra de equipos 20 dias lun 26/10/20 vie 20/11/20
Evaluacin de equipos segln registros de calidad 4 dias vie 20/11/20 mié 25/11/20
Instalacién de equipos 9 dias mar 24/11/20 vie 4/12/20
Pruebas de funcionamiento 12 dias vie 4/12/20  lun 21/12/20
Listo para inicio de operacion mar 22/12/21
tri 4, 2020 tri 1, 2021
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Diagrama PERT para la implementacién del negocio

Figura 9.2
Diagrama PERT
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CAPITULO X: PROYECCIONES FINANCIERAS

10.1 Supuestos para la formulacion de los presupuestos y proyecciones

Plazo de ejecucién, horizonte temporal de analisis y moneda a emplear

e Plazo de ejecucién: 5 afios
e Horizonte temporal de analisis: Inicia en el afio cero siendo el 2020 hasta el
afio 5 el 2025.

e Moneda a emplear: Moneda nacional (Nuevo Sol)

Precios, cantidad a servir y vender por el proyecto

Tabla 10.1
Precios y cantidad a vender 2021 — 2025

Afio | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 2025
Precio de venta (con IGV) 50.00 52.00 54.00 56.00 58.00
Demanda a atender deseada 274,642 282,882 291,368 300,109 309,112
Crecimiento del PBI - 3% 3% 3% 3%
Escenario pesimista 220,956 227,585 234,412 241,445 248,688
Escenario esperado 274,642 282,882 291,368 300,109 309,112
Escenario optimista 275,507 283,772 292,285 301,053 310,085

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

10.1.1 Aspectos tributarios y legales

El Régimen General de Impuesto a la Renta (IR) correspondiente al proyecto sera de

29.5%, considerandose este hasta el afio 5 de funcionamiento.

Los precios de ventas en todos los afios incluyen el Impuesto general a las ventas
(IGV) que impone los procesos de venta y administrativos de la empresa frente al

consumidor final.

100



Tabla 10.2
Valores del IGV

Impuesto a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Impuesto General a las Ventas (IGV) 18%

Nota: Adaptado de: SUNAT (2019)

10.1.2 Politicas de ventas y cobranzas
Ventas

e Las ventas seran directas al consumidor final.

e El precio de los servicios sera en moneda nacional peruana (Nuevo Sol).

e Lasventas realizadas con EPS se realizaran con previa validacion de vigencia
y nivel de cubierta por la empresa aseguradora.

e Laempresa no tendra compromiso para establecer fechas o servicios que no
se puedan brindar, estara alienada con la capacidad diaria de Atencion vy el
nivel de gravedad de las dolencias del paciente.

e El mantenimiento externo de los equipos directos para el alivio del dolor se
realizard con recursos propios y el interno (sistema operativo, software), que
se realiza anual, sera parte de la garantia del proveedor.

e Encaso que al paciente le sea imposible asistir a la sesion de terapia y tenga
que cancelarla o cambiar la fecha, deberd hacerlo con 48 horas de
anticipacion; caso contrario, la sesion debera ser pagada, aunque no se
realizara.

e No se acepta devolucion del dinero en caso se haya realizado la(s) sesidn(es)

de Terapia Fisica.
Cobranzas

e El periodo de cuentas por cobrar sera de 15 dias.

e Los pagos se realizaran en efectivo, con tarjeta débito o crédito a traves de
POS y deposito en cuenta, en caso que el paciente lo requiera y solicite.

e La politica establecida de cobranza serd de 50% al contado y 50% al crédito

para los consumidores.
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e Encaso se incumpla el pago al crédito, se mantendra una lista de observacion
de dichos clientes o pacientes a tener en cuenta para la proxima venta
haciendo excepciones y, cobrar el 100% al contado previo a tomar el servicio
contratado.

e Setomaran medidas ante aquellas cobranzas no canceladas luego de 10 dias.

10.1.3 Compras

El balance de compra de insumos se realiza anualmente en base a la Atencion de 289,056
unidades de Consultas médicas y sesiones de Terapia Fisica (Tabla 6.7), cantidad
alineada al porcentaje de demanda insatisfecha por satisfacer.

Tabla 10.3
Lista de Materiales Indirectos para el flujo del servicio (anual)

Cantidad Costo por

Inventario Medida . unidad Costo anual
Aguja de acupuntura ud. 499,104 S/ 0.09 S/44,919
Electrodos ud. 3,456 S/ 1.98 S/ 6,843
Cables de conexién (Doble salida) ud. 90 S/ 12.00 S/ 1,080
Alcohol liquido It 624 S/ 19.90 S/12,418
Guantes quirdrgicos ud. 5,928 S/ 0.59 S/ 3,498
Mascarilla desechable ud. 1,092 S/ 1.95 S/ 2,129
Papel secante jumbo ud. 208 S/ 8.00 S/ 1,664
Algodén hidréfilo kg 2,184 S/ 24.60 S/53,726
Cinta especial para piel (1 pulgada) ud. 624 S/ 6.40 S/ 3,994
Lapicero ud. 126 S/ 042 S/ 53
Tinta de impresora ud. 306 S/ 46.00 S/14,065
Papel bond ud. 63,648 S/ 0.03 S/ 1,706
Sello ud. 14 S/ 43.00 S/ 602
Tinta de sello ud. 28 S/ 33.00 S/ 924
Compresa fria ud. 48 S/ 54.00 S/ 2,592

TOTAL S/ 150,212

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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10.1.4 Presupuestos de gastos administrativos

Tabla 10.4
Presupuesto de gastos administrativos

Afo (con IGV) 2021 2022 | 2023 2024 2025
Costo de personal administrativo 447,058 447,058 447,058 447,058 447,058
Utiles de oficina 12,520 6,620 6,620 6,620 6,620
Aire acondicionado 12,744 12,744 12,744 12,744 12,744
Servicio de terminales 3G 780 780 780 780 780
Honorarios asesoria legal 30,235 30,235 30,235 30,235 30,235
Honorarios asesoria contable 18,691 18,691 18,691 18,691 18,691
Alquiler 216,432 216,432 216,432 216,432 216,432
Tercerizacion Help Desk 7,080 7,080 7,080 7,080 7,080

Total gastos de administracién (Con IGV) 745,540 739,640 739,640 739,640 739,640

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

El costo de personal administrativo consta de los sueldos y beneficios
sociales, detallados en el capitulo 8: Recursos Humanos.

Los costos en utiles de oficina se han considerado en base a la investigacion
de campo realizado en un Centro Médico Especializado en Terapia Fisica,
considerando cantidades de cada recurso en el afio.

El aire acondicionado, costo otorgado con el fin de crear un ambiente de
trabajo acogedor, tiene monto fijo mensual (S/.1,062), manteniéndolo
durante los 5 afios proyectados.

El costo de servicio de terminales 3G va referido al uso de la plataforma POS
a traves del equipo que permite el cobro de servicios mediante de tarjetas de
crédito y débito.

Los honorarios de asesoria legal seran constantes todos los meses durante el
tiempo que dure la empresa.

Los honorarios de asesoria contable seran constantes todos los meses durante
el tiempo que dure la empresa.

El precio del Alquiler mensual es de S/. 18,036.

El costo de tercerizacion de Help Desk se mantendra hasta el fin de la
empresa, servicio disponible 24/7 ante fallas de hardware y software de los
equipos de oficina.

Los costos de agua y luz se encontraran registrados dentro de la proyeccion

de costos de produccion. Dichos valores se han obtenido mediante la
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calculadora virtual de Osinerming y el Instituto Nacional de Estadistica e

Informatica (INEI) para el célculo del uso de luz y de agua, respectivamente.

10.1.5 Presupuestos de gastos preoperativos

Los gastos preoperativos se realizaran entre los meses de agosto y diciembre del afio

2020.

Tabla 10.5
Gastos administrativos preoperativos

Afio (con IGV) 2020 TOTAL

Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Remuneracionesde  4g.15 55107 69126 78,330 96,359 347,128

personal
Alquiler de local ; 54,108 18,036 18,036 18,036 108,216
Gastos notariales 560 - - - - 560
ngenua_de a1 ) ) ) i a1
funcionamiento
Registro de marca 535 - - - - 535
Honoralrézz f‘seso”a 2520 2520 2520 2,520 2520 12,598
Honorarios asesoria 4 gog 1558 1558 1,558 1558 7,788
contable
Agua ; 631 631 631 631 2525
Luz ; 586 586 586 586 2343
Otros gastos - 23175 23175 23175 23175 92,700

preoperativos (ventas)

TOTAL 574,434

Elaboracién Propia

e Losgastos de remuneracion del personal se componen de la siguiente manera,

considerando 6 dias computables a la mano de obra directa (médica) para su

capacitacion inicial.
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Tabla 10.6

Gastos preoperativos de remuneracion de personal

2020

Canti | Rem. | Benef. Rem. . . .
Cargo dad | Bruta Total Neta Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre Diciembre

Gerente General | 1 [14,000] 6,454 [20,454| 20,454 | 20,454 | 20,454 | 20,454 20,454
Director Médico | 1 |11,000] 5,071 [16,071] 16,071 | 16,071 | 16,071 | 16,071 16,071
Encargado de 1 |8000 |3688|11,688|11,688| 11,688 | 11,688 | 11,688 11,688
Administracion
Jefe de 1 | 70800359 |11,396| - - 11,396 | 11,396 | 11,396
Marketing
Médico
especialista (L - 1 6,500 | 2,996 | 9,496 - - - - 1,899
S)
Médico
especialista (L - 1 6,200 | 2,858 | 9,058 - - - - 1,812
V)
Analista de 1 |3500|1613|5113| - - - 5,113 5,113
administracion
Asistentede |15 800 | 1,001 | 4,001 | - . : 4,091 | 4001
marketing
Terapista fisico | 10 | 2,700 | 1,245 | 3,945 | - : - 2 7,889
Recepcionista 2 2,200 | 1,014 | 3,214 - - - - 6,428
Operario de 1 |1,800 | 830 | 2,630 | - - 2,630 2,630 2,630
mantenimiento
Vigilante Diurno 1 1,800 | 875 | 2,675 - 2,675 2,675 2,675 2,675
Vigilante
Nooturmo 1 |2835 1379|4214 | - 4214 | 4214 4,214 4,214
48212 | 55,101 | 69,126 | 78,330 96,359
TOTAL 347,128

Elaboracién Propia

e El Alquiler se considera desde el mes de setiembre con una garantia solicitada
con monto igual a 2 meses de alquiler, sin incluir el mes inicial de inicio de
contrato.

e Los gastos notariales son el conjunto de gastos referidos a la constitucion de
la empresa, permisos Yy certificaciones.

e La licencia del funcionamiento en el distrito de Jesus Maria es de 41 soles.

e El costo de registro de marca en INDECOPI es de 535 soles.

e Los servicios de Asesoria Legal y Contabilidad se contratan desde el mes de
agosto del afio 0.

e Los gastos de agua y luz se comienzan a generar con el alquiler del local,

dando inicio el mes de setiembre.
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e Otros gastos preoperativos (ventas) va directamente hacia la publicidad de

los servicios. Mayor detalle en la Tabla 10.7.

Tabla 10.7
Otros gastos preoperativos (ventas)

Afio (con IGV) 2020

Disefio de Panel OOH (6mts x 2 ud) 12,204
Colocacion de Panel OOH -

Disefio de pagina web y monitoreo 1,770
Publicidad digital (Facebook) 944
Panfleto (5 millares) 826

Gigantografia 2,006

Disefio de publicidad televisiva 2,950

Pauta publicitaria en TV (1 min 30 seg) 72,000

Otros gastos preoperativos (ventas) 92,700

Elaboracion Propia

10.1.6 Presupuestos de gastos de ventas

El gasto de ventas corresponde al equipo de Marketing para promocionar los servicios al
publico e incentivar a que los tomen por encima de otros similares o complementarios.
Actualmente, el mercado esta altamente influenciado por miembros llamados influencers

y también de publicidad dentro de redes sociales.

e Los gastos en personal de ventas son los sueldos y beneficios sociales.

e El disefio de papel OOH es el gasto de contratar el servicio de disefio e
impresion de la publicidad en el tamafio seleccionado, previo a su instalacion
en vias transitadas. El gasto del disefio es unico y el gasto de instalacion es
variable segun el nivel de afluencia en dicha seccion del distrito, tamafio e
iluminacion. Este Gltimo gasto se mantendra para los 5 afios.

e El gasto de disefio web y monitoreo de la misma estara contratada por una
empresa nacional. Los gastos en disefio incluyen contratacién de hosting,
dominio, seguridad SSL e instalacion en la red. EI monitoreo anual incluye
seguimiento, actualizacidn de software e inconsistencias que se presenten en

el momento.
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e Los gastos de panfletos se realizardn en meses previos a fechas festivas
brindando conocimiento y promociones por grupos de personas por
atenderse.

e Los gastos en publicidad digital y contratacion de influencer se realizara en

inicios de afo y segiin se mueva el mercado en fechas especiales.

Tabla 10.8

Gastos operativos de ventas

Afio (con IGV) 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos en personal de venta 262,975 262,975 262,975 262,975 262,975
Disefio de papel OOH 5,124 12,204 12,204 12,204 12,204
Colocacion de panel OOH 30,510 30,510 30,510 30,510 30,510
Disefio de pagina web y monitoreo 788 788 788 788 788
Publicidad digital (Facebook) 2,929 2,929 2,929 2,929 2,929
Panfleto (5 millares) 850 1,700 1,700 1,700 1,700
Influencer (Actriz) 23,367 23,367 23,367 23,367 23,367
Gigantografia 1,534 1,534 1,534 1,534 1,534
Disefio de publicidad televisiva 45,765 45,765 45,765 45,765 45,765
Pauta publicitaria en TV 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000
Total gastos de ventas (Con IGV) 427,842 435,772 435,772 435,772 435,772

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

10.1.7 Inversiones

Tabla 10.9
Inversion Total
Edificios y construcciones 24,020
Remodelaciones 15,000
Equipos de procesamiento de datos 41,336
Maquinaria y equipo 478,291
Otros activos fijos 11,788
Activo Fijo 570,436
Activos intangibles de duracién limitada 11,160
Activo Intangible 11,160
Total Inversion en activos 581,596
Total Inversion en gastos preoperativos 574,434
Cambio en el capital de trabajo nominal 1,726,241
Inversion total 2,882,270

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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Capital de trabajo detallado (método contable)

e EIl efectivo minimo de operacion es a 30 dias, que corresponde para el
calculo.

e Las cuentas por cobrar se calculan en funcién a un 50% de credito a clientes
por mes.

e Las cuentas por pagar se calculan en funcion a un 50% de crédito de
proveedores por mes.

e Se establece un 5% de servicios por brindar para el préximo afio,

correspondiendo al calculo de las existencias.

Tabla 10.10
Capital de trabajo detallado 2020 — 2025

Afio (sin IGV) 2020 (afio 0) 2021 2022 2024 2025
Efectivo 969,782 991,045 1,062,003 1,136,320 1,214,136
Cuentas por cobrar 484,891 495522 531,001 568,160 -
comerciales
Existencias 57,104 57,216 57,860 58,225 -
Cuentas por pagar 47,586 47,864 48,156 48,462 -
comerciales
Capital dfGT\'/")‘baJO (Sin 1464191 1495919 1602708 1714243 1214136
Cambio en el capital
do trabajo (Con 1GY) 1464191 31,728 106,789 111,536 500,107 -
Afio (con IGV) 2020 (afio 0) 2021 2022 2023 2024 2025
Efectivo 1,144,343 1,169,433 1,253,163 1,340,858 1,432,681
Cuentas por cobrar 572,172 584,716 626,581 670,429 -
comerciales
Existencias 58,355 58,520 59,233 59,664 -
Cuentas por pagar 48,629 48,957 49,301 49,662 -
comerciales
Capital d‘ig\rj‘)balo (Con 1726241 1763712 1889677 2021289 1432681

Cambio en el capital
de trabajo (Con I1GV) 1,726,241 37,471 125,965 131,612 588,608 -

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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10.1.8 Analisis del valor residual del proyecto

Se detalla los ingresos a obtener por la venta de activos en el afio 5 (supuestos calculados).

Tabla 10.11

Valor residual

Valor de . :
liquidacion Va('glrnelne'{?)r % Utilidad/pérdida 'MPLE0 18 Fulo neto de
(Sin 1GV) q
Edificios y 10,000 15,267 5,267 1,554 11,554
construcciones
Magquinaria y equipo 150,000 202,666 52,666 15,536 165,536
Otros activos fijos 1,500 4,995 3,495 1,031 2,531
Total Valor Residual 161,500 222,928 61,428 18,121 179,621

del Activo Fijo
Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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10.2 Estados financieros proyectados

10.2.1 Balance general

Tabla 10.12

Balance general del proyecto

2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
Activo Corriente 8,671,853 11,720,637 15,077,975 18,757,673 22,696,101
eEffeegttl'\‘/’g y equivalentes de|  g159859| 11167,809| 14,489,113| 18131,287| 22,696,101
Cuentas ~ por  cobrar 484,891 495,522 531,001 568,160 .
comerciales
IGV por cobrar - - - - -
Existencias 57,104 57,216 57,860 58,225 -
Activo No Corriente 439,989 387,100 334,211 281,322 237,191
Propiedad, planta y equipo 483,420 483,420 483,420 483,420 483,420
Activos intangibles 9,458 9,458 9,458 9,458 9,458
Depreciacion acumulada 51,943 103,886 155,830 207,773 250,958
Amortizaciéon acumulada 946 1,892 2,837 3,783 4,729
TOTAL ACTIVO 9,111,842 12,107,737 15,412,186 19,038,994 22,933,292
PASIVO
Pasivo Corriente 393,459 393,737 394,029 394,335 -
Cuentas ~por  pagar 47,586 47,864 48156 48 462 ;
comerciales
Obligaciones financieras CP 345,872 345,872 345,872 345,872 -
Pasivo No Corriente 1,037,617 691,745 345,872 - -
Obligaciones financieras LP 1,037,617 691,745 345,872 - -
TOTAL PASIVO 1,431,076 1,085,482 739,901 394,335 -
PATRIMONIO
Capital social 1,152,908 1,152,908 1,152,908 1,152,908 1,152,908
Reserva legal 230,582 230,582 230,582 230,582 230,582
Utilidades/Pérdidzs .| 6297276| 9,638766| 13.288,795| 17,261,170
acumuladas
;gr“c‘i';‘ées’ AL del|  g297276| 3341489| 3650029| 3972375| 4,288,632
TOTAL PATRIMONIO 7,680,766 11,022,255 14,672,285 18,644,660 22,933,292
TOTAL = PASIVO Y| g411849| 12107,737| 15412186 19,038,094| 22,933,292

PATRIMONIO

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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Tabla 10.13

Financiamiento del proyecto

Por porcentaje

Financiamiento bancario 1,152,908 40%

Aporte de accionistas 1,729,362 60%

Inversion total 2,882,270

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

10.2.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 10.14

Estado de Pérdidas y Ganancias

2021 2022 2023 2024 2025

Ventas 11,637,389 | 11,892,536 | 12,744,030| 13,635,844 | 14,569,636
Costo de ventas 1,084,971 1,148,634 1,155,102 1,162,725 1,228,823
Utilidad bruta 10,552,418 | 10,743,902 | 11,588,928 | 12,473,119 | 13,340,812
Gastos de administracion 700,009 695,009 695,009 695,009 695,009
Gastos de venta 402,693 409,413 409,413 409,413 409,413
Depreciacion 51,943 51,943 51,943 51,943 43,186
Amortizacion 946 946 946 946 946
Otros ingresos operativos - - - - -
Otros egresos operativos - - - - 9,534
Utilidad operativa (EBIT) 9,396,827 | 9,586,591 | 10,431,617 | 11,315,809 | 12,182,725
Ingresos financieros - - - - -
Egresos financieros 137,454 107,189 76,924 46,659 16,394
Resultados antes de impuestos (UAI) 9,259,373 | 9,479,402 | 10,354,693 | 11,269,150 | 12,166,332
Impuesto a la renta 2,731,515 2,796,424 3,054,634 3,324,399 3,589,068
Utilidad/pérdida neta 6,527,858 | 6,682,978 | 7,300,059| 7,944,751 | 8,577,264
Asignacion de Dividendos (50%) 3,341,489 | 3,650,029 | 3,972,375| 4,288,632
Utilidad retenida 6,527,858 | 3,341,489| 3,650,029| 3,972,375| 4,288,632

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

Se ha acordado tener una Politica de dividendos (dividendos provisorios) en la

cual se distribuira el 50% de las Utilidades netas entre los propietarios y accionistas.

10.3 Identificacion y evaluacién de alternativas de financiamiento (flujo de

financiamiento neto)

La empresa requerira de financiamiento externo para iniciar el proyecto y ponerla en

servicio con el objetivo de cumplir con el plan estimado propuesto. A través de la

informacion de las tasas de interés que brinda la Superintendencia de Banca y Seguros
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(SBS), se selecciona la entidad bancaria y la tasa anual ofrecida més adecuada alineada

con los valores obtenidos en las proyecciones financieras del proyecto.

Figura 10.1
Tasas de interes bancarios de la Superintendencia de Banca y Seguros

Nota: Adaptado de Superintendencia de Banca y Seguros (SBS), Recuperado de https://www.sbs.gob.pe/

El cuadro propuesto por la SBS detalla las tasas activas anuales de operaciones
en moneda nacional (Nuevo Sol) realizadas en los Gltimos 30 dias Utiles por cada tipo de
crédito al 18 de marzo de 2020. La informacion indicada es emitida de manera diaria por
las entidades bancarias mediante el Reporte N°6, siendo verificado y reglamentado bajo
la Resolucion SBS N°11356-2008.
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Se optd por elegir la tasa ofrecida por el Banco Interamericano de Finanzas (BIF)
para préstamos de 181 a 360 dias para medianas empresas, siendo del 9.11%. La tasa de
interés elegida serd fundamental para los siguientes célculos del Costo de Capital

mediante el modelo de fijacion de precios de activos de capital (CAPM).

10.4 Anélisis del costo de oportunidad de capital o tasa de descuento pertinente

Mediante el modelo CAPM se analizara el costo de oportunidad para calcular la
rentabilidad necesaria para los accionistas ante riesgos. La formula del CAPM es la

siguiente:
CAPM = R; + B[E(R,,) — Rf] + CRP
Ry: Tasa libre de riesgo

p: Beta apalancada
E(R,;): Rendimiento esperado del mercado

CRP: Riesgo pais de Peru
El calculo de costos de oportunidad de capital incluye, ademas, datos adicionales
para calcular el costo promedio ponderado del proyecto (WACC), dato que informara la

tasa de descuento para el proyecto total. Los datos adicionales son los siguientes:

e Impuesto a la Renta anual (IR): Los ingresos de la empresa seran de mas de
15 UIT en el afio, por lo tanto, el IR sera de 29.5% segun el Gltimo Régimen
Tributario.

e Beta apalancada: La empresa se encuentra dentro de la industria de
Hospitales y establecimientos de salud con lo cual se seleccionara su beta de
0.62 de la fuente de Damodaran. Para el calculo del desapalancamiento se

usara la formula de Hamada:

D
BL = Bu[1 +E(1 - IR)]
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Figura 10.2

Informaciéon Damodaran

Unlevere
d beta

Number Effective | Unlevere | Cash/Fir | corrected
Industry Name of firms Beta D/E Ratio | Tax rate d beta m value | for cash
Green & Renewable Energy 22 1.07 112.64% 1.52% 0.58 2.10% 0.59
Healthcare Products 242 1.04 13.25% 3.52% 0.95 3.37% 0.98
Healthcare Support Services 128 1.17 39.91% 8.26% 0.9 4.81% 0.95
Heathcare Information and Technol 129 1.24 14.67% 3.84% 1.12 2.70% 1.15
Homebuilding 32 0.83 44.20% 17.02% 0.62 6.39% 0.66
Hospitals/Healthcare Facilities 36 1.22 130.18% 7.50% 0.62 1.18% 0.63
Hotel/Gaming 65 1.26 56.41% 12.52% 0.89 3.05% 0.91
Household Products 127 1.03 17.17% 5.93% 0.91 2.62% 0.94
Information Services 69 1.09 11.89% 8.34% 1.00 2.70% 1.03
Nota: De Damodaran Online (2019). Recuperado de

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/home.htm

Se estima recurrir a una razon de endeudamiento de 0.67, siendo el aporte de

accionistas de 60% Yy el 40% restante sea financiamiento bancario. La eleccion se basé

en los siguientes puntos:

e Contar con fondos para los costos primarios de establecimiento de la empresa

sin tener gran carga de deuda.

e Evitar dejar en garantia alguna propiedad.

e Adquirir asesoria a través de la experiencia de inversionistas.

e Tener menor preocupacion de pago en inicios de la empresa.

e Se espera tener una rentabilidad econémica (ROA) a mediano — largo plazo,

por lo cual tener bajo financiamiento bancario disminuird el riesgo de

estabilidad.

Tasa libre de Riesgo: Definido por el rendimiento de los bonos de tesoro

americano se tomara de la base de datos de la compariia estadounidense Bloomberg LP

Limited Partnership.

Ademas, se incorporaran las siguientes formulas para hallar el WACC vy el costo

de oportunidad del inversionista desapalancado (Ko):

WACC = K, W, + K;(1 — IR)W,

(1 + KNominal) _
(140

Kreai =
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Tabla 10.15
Datos y célculo del CAPM

Dato ] Valor Fuente

Peso del capital aportado por los accionistas (We) 60.00% Decision propia del proyecto
Peso del capital de fuentes externas (Wd) 40.00%

Razoén de endeudamiento (D/C) 0.67 Wd/We

Damodaran, “Hospital, Health

Beta desapalancada (BU) 0.62 services”

Beta apalancada (BL) 0.91 Calculo con formula “Hamada”
Tasa libre de riesgo (Rf) 2 54% Bloomberg

Rendimiento esperado del mercado (E(Rm)) 11.21% Bolsa de Valores de Lima (BVL)
Prima de riesgo del mercado (E(Rm) - Rf) 8.67% Calculo con formula CAPM
Prima de riesgo del activo (3*(E(Rm) - Rf)) 7.90% Célculo con férmula CAPM
Riesgo pais de Peru (CRPPer() 1.54% Consultora JP Morgan

Impuesto a la Renta (IR) 29.50% SUNAT

Nominal Real

Costo de oportunidad del inversionista 9.46% 731%

desapalancado (Ko)

Costo de oportunidad del inversionista 11.98% 9.79%

apalancado (Ke)

Costo de la deuda financiera (Kd) 9.11% | 6.97%

9.76% | 7.61%

Costo promedio ponderado del proyecto (WACC)

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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10.5 Impuestos por Gasto de Ventas

Tabla 10.16

Impuestos por Gasto de Ventas (IGV)

2020 2021 2022 2023 2024 2025

IGV ingresos 2,007,450 | 2,138,743 | 2,287,539 | 2,447,763 | 2,724,803
IGV Inversion y liquidacion 385,442

IGV de inversion en activos 88,718

IGV de gastos preoperativos 34,674

IGV del capital de trabajo 262,050
IGV de Egresos 95,700 97,211 98,470 99,792 101,144

IGV de costos de produccion 25,019 26,220 27,480 28,802 30,154

IGV de gastos administrativos 45,531 44,631 44,631 44,631 44,631

IGV de gastos de venta 25,149 26,359 26,359 26,359 26,359
IGV Neto 385,442 | 1911,750| 2,041,532 | 2,189,069 | 2,347,971 | 2,623,659
IGV por cobrar/pagar -| 1,526,308 | 2,041,532| 2,189,069 | 2,347,971| 2,623,659

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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10.6 Flujo de caja proyectado y andlisis de rentabilidad

10.6.1 Flujo de caja para el andlisis de la inversion (flujo de caja libre) y flujo de

caja financiero (separando las decisiones de inversion y de financiamiento)

Tabla 10.17

Flujo de Caja Nominal del proyecto

2020 2021 | 2022 2023 2024 2025
Ingresos operativos 13,159,947 | 14,020,648 | 14,996,091 | 16,046,448 | 17,862,599
nominales
Egresos Operatives 2,291,847 | 2,350,051 | 2,358,294 | 2,366,942 | 2,425,826
nominales
IGV nominal - 1,526,308 2,041,532 2,189,069 | 2,347,971 | 2,623,659
Impuesto a la renta nominal 2,772,064 2,828,044 | 3,077,327 | 3,338,164 | 3,593,904
Activos fijos nominales 570,436
Actl\_/os intangibles 11,160
nominales
Gastos ~ pre  operativos | . 4.434
nominales
Cambio en el capital de| ;756541 | 37471 125965 | 131,612 | 588,608 :
trabajo nominal
Flujo de Caja Economico | , ga) 570 | 6532256 | 6,675,055 | 7,239,788 | 8,581,979 | 9,219,210
Nominal (FCEnom)
Flujo de Caja Econdmico
Nominal Descontado | 2,882,270 | 5,951,502 | 5,540,916 | 5,475,400 | 5,913,448 | 5,787,758
(FCEnom Desc)
Préstamo nominal 1,729,362
ﬁ%"igjac'on de ToNglefia 345872 | 345872 | 345872 | 345872 | 345872
Interés nominal 137,454 107,189 76,924 46,659 16,394
Escudo tributario nominal 40,549 31,621 22,693 13,764 4,836
Flujo de Caja Financiero| ; 15, 905 | 6089479 | 6,253,615 | 6,839,684 | 8,203212 | 8,861,780
Nominal (FCFnom)
Flujo de Caja Financiero
Nominal Descontado | 1,152,908 | 5,437,916 | 4,986,961 | 4,870,721 | 5,216,673 | 5,032,491
(FCFnom Desc)

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster
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Tabla 10.18

Flujo de Caja Real del proyecto

2020 2021 | 2022 2023 2024 2025
Ingresos operativos reales - 12,901,909 | 13,476,209 | 14,131,151 | 14,824,438 | 16,178,706
Egresos operativos reales - 2,246,909 2,258,796 2,222,273 2,186,689 | 2,197,145
IGV real - 1,496,381 1,962,257 2,062,808 | 2,169,162 | 2,376,329
Impuesto a la renta real - 2,717,710 | 2,718,228 | 2,899,834 | 3,083,947 | 3,255,110
Activos fijos reales 570,436 - 5 - - -
Activos intangibles reales 11,160 - - - - -
Gastos preoperativos reales | 574,434 - - % - -
Cambio en el capital de| ; 796541 | 36737 121,073 | 124,021 | 543,783 -
trabajo real
Flujo de Caja Economico | , oa) 070 | 6404173 | 6415855 | 6,822,214 | 7,028422 | 8,350,122
Real (FCERgea)
Flujo de Caja Econémico
Real Descontado (FCErea| 2,882,270 | 5,951,502 | 5,540,916 | 5,475,400 | 5,913,448 | 5,787,758
Desc)
Préstamo real 1,729,362 3 2 2 a -
Amortizacion de la deuda| - (339,091) ((332,442) |(325,923) |(319,533) |[(313,267)
real
Interés real . (134,759 ) (103,027 ) (72,487 ) (43,106 ) (14,848 )
Escudo tributario real N 39,754 30,393 21,384 12,716 4,380
Flujo de Caja Financiero| , ;55 905 | 5970077 | 6,010,779 | 6,445,187 | 7,578,500 | 8,026,387
Real (FCFgea)
Flujo de Caja Financiero
Real Descontado (FCFrea | 1,152,908 | 5,437,916 | 4,986,961 | 4,870,721 | 5,216,673 | 5,032,491
Desc)

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

10.6.2 Analisis de la rentabilidad de la inversion, costo del financiamiento y de la

rentabilidad de los accionistas: curso de accidn a tomar (escenario esperado)

Valor actual neto (VAN):

e VAN Economico: 26,708,955
e VAN Financiero: 25,209,491

El VAN calculado obtenido es positivo para el escenario esperado, lo que

significa que es factible seguir con el desarrollo del proyecto. EI VAN obtenido no

considera los riesgos del proyecto.
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Rentabilidad porcentual del proyecto - Tasa Interna de Retorno (TIR)

e TIR Econdmica (real): 224.20%
e TIR Financiera (real): 519.75%

La rentabilidad del proyecto es posible por los siguientes factores:

e Losservicios que ofrece laempresa son altamente demandados por diferentes
causas, sean estas laborales, deportivas 0 por envejecimiento.

e Los gastos administrativos son bajos al contar con poco personal
administrativo, bajas cantidades de equipos e insumos para uso en oficina.

e Losequipos primarios, que utilizan la energia como fuente directa para aliviar

el dolor, no presentan altos costos ni alta tasa de desgaste.

Ratio Beneficio/Costo (B/C)

e B/C Econdmico: 1.8383
e B/C Financiero: 1.7937

El valor neto de los flujos de caja calculado del proyecto sobre la inversion inicial

resulta positivo. Los ingresos netos son mayores respecto a los egresos netos.

Indice de Rentabilidad (IR)

e IR Econdmico: 9.2666
e IR Financiero: 21.8660

El valor actual neto sobre la inversiobn en el primer afio sera rentable,

recuperandose antes de finalizar el periodo anual.

Periodo del recupero de la inversién nominal y real

e PRN Econdémico Nominal: 202 dias
e PRN Econdmico Real: 198 dias
e PRN Financiero Nominal: 292 dias
e PRN Financiero Real: 291 dias
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Los inversionistas, segtn el calculo realizado, recuperarian su inversion en menos

de 1 afio; la inversion inicial es moderada y los costos se mantienen en el tiempo,

considerando los costos de insumos.

Valor anual equivalente (VAE)

e VAE Economico (real): 6,620,111

e VAE Financiero (real): 6,613,903

Analisis de punto de equilibrio nominal vy real

Tabla 10.19

Punto de equilibrio

2021 2022 2023 \ 2024 2025 \
Precio de venta (Sin IGV) 42.37 44.07 45.76 47.46 49.15
Costo variable unitario 0.71 0.79 0.79 0.79 0.84
Margen de contribucion 41.67 43.28 44.98 46.67 48.31
Coeficiente de contribucion 98.33% 98.21% 98.28% 98.33% 98.29%
Punto de Equilibrio (Unidades) 51,271 49,414 47,560 45,846 44,285
Punto de Equilibrio (S/.) 2,172,480 2,177,569 2,176,467 2,175,720 2,176,729

Nota: Adaptado de Plantilla Financiera (2020) de Solis Fuster

10.7 Anadlisis integrado de los riesgos para el futuro negocio
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10.7.1 Estructura de desglose y mapa causal integrado de los riesgos

Figura 10.3

Mapa causal integrado de los riesgos
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10.7.2 Analisis FODA integrado del proyecto y estrategias

Tabla 10.20
FODA integral

FODA

INTEGRAL

Oportunidades

- La demanda insatisfecha del
alivio del dolor muscular es alta.
- Existen pocos  centros
especializados en Rehabilitacion
y Terapia Fisica en Lima
Metropolitana.

- El crecimiento tecnolégico
hace posible brindar atenciones

Fortalezas

- Tener una cartera de servicios
diferenciados y exclusiva para
cada tipo de dolencia.

- Tecnologia de bajo costo de
consumo para el alivio del dolor.
- Precio de venta accesible al
consumidor, establecido por
resultado de encuestas.

- Personal altamente capacitado
en habilidades de Atencion al
cliente.

- Empresa que cuida la seguridad
del personal y de sus clientes.

Debilidades

- No tener respaldo publicitario
de algun hospital o EPS al iniciar
el proyecto.

- Ser desconocidos y competir
con cadenas de clinicas
especializadas.

- No tener local propio y asumir
alto gasto mensual de alquiler.

- Asumir pérdidas y reclamos de
afiliacion por Atencion sujeta a
una EPS.

- Riesgo medio de hurto de
equipos y/o insumos.

- Segmentar diversos
conglomerados de clientes
concurrentes segin el tipo de
dolencias y el tipo de causas para
ofrecer paquetes de sesiones
especiales.

- Establecer convenios con el
proveedor de equipos para
mantenerlos actualizados.

- Realizar marcha blanca los
primeros dias del negocio para
adquirir mayor nivel de clientes
y dar a conocer toda la cartera de
servicios.

- Lanzar campafia con el
objetivo de mostrar la ventaja
competitiva de la empresa, que
la diferencie de otros centros.

via remota con  equipos | - Promover el cuidado de los | - Parte de la inversion se
especializados. pacientes bajo la orientacion del | destinara para la seguridad del

personal asistencial. centro y contratacion de seguros.
Amenazas - Uso de las nuevas tecnologias | - Contratar con un agente,
- Incremento de plazos Yy | (redes sociales) para dar a | contratar a un mentor o asesor

protocolos para la apertura de
centros de salud.

- Desconocimiento de la
poblacion en diferenciar
servicios de calidad certificada
con servicios informales.

- Poca cantidad de proveedores
de equipos médicos
especializados.

- Tasas, tipo de cambio y PBI
volétiles (riesgo pais).

- Disminucion en la capacidad
adquisitiva de la poblacion.

conocer de manera dindmica las
ventajas de servicios
especializados versus servicios
sin soporte legal.

- Crear diversos escenarios
financieros para mitigar la
incertidumbre del movimiento
del mercado y estar preparado
ante los cambios.

médico que apoye en temas
laborales especificos del rubro
salud.

- Adicionar servicios extras que
incrementen la garantia de los
equipos de terapia para
contrarrestar riesgos financieros
antes robos o pérdidas, a fin de
poder trasladar riesgos al
proveedor.

Elaboracion Propia
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10.7.3 Analisis cualitativo de los riesgos

El andlisis cualitativo de los riesgos se realizd a través de las herramientas informaticas
Microsoft Excel cruzado y Risk Simulator, con fin de analizar la sensibilidad a través del

sistema Tornado.

El sistema Tornado determina el nivel de relacion que existe con el resultado
deseado considerando la variabilidad del analisis que se determiné con +/- 10%. Esto
ayuda a determinar las variables que tienen mayor nivel de impacto en el resultado del

proyecto, medido por el valor actual neto (VAN).

Segun los resultados obtenidos, las variables de mayor impacto respecto al

resultado esperado son:

e Participacion estimada de la demanda insatisfecha
e Participacion estimada de los competidores

e Demanda potencial estimada del mercado

e Nivel de Financiamiento bancario

e Elasticidad precio de la demanda

e Impuesto a la Renta (IR)

e Cantidad de dias para contar con Efectivo minimo de operacion

El color rojo indica una relacion inversa; visualizar el eje “x”. El orden de mayor
a menor (mayor en la parte superior) se observa con cada variable relacionado con el
VAN financiero.
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Figura 10.4
Gréfico de Tornado con VAN financiero

Participacion estimada de Ia
demanda insatisfecha (%)

Participacion estimada
de los competidores (%)

Demanda potendial
estimada del mercado (2021)

Demanda potenclal
estimada del mercado (2022)

Demanda potencdial
estimada del mercado (2024)

Demanda potencial
estimada del mercado (2025)

Impuesto general
a las ventas (IGV)

Financimamiento
bancarlo (%)

Demanda potencial
estimada del mercado (2023)

Elasticidad precio
de la demanda

Plazo (meses) de
financiamiento bancario

Dias necesarios de
efectivo minimo de operacion

24,460,392 98

25,958,589 47

24,561,888.65 25,857,101.83

24,617,376.13 25,801,611.92
24,644,634.45

25,774,347 .98

24,743,053.22 25,690,378,51

24,867,476.82 . 25,514,336.72
25,209,491.21 . 25,829,219.33
25,099,050.52 l 25,319,931.93

25,197,708 34 l 25,307,264 54

25,172,982.41 ' 25,246,000.02

Nota: Adaptado de: Risk Simulator [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:

https://mww.software-shop.com/producto/risk-si

mulator#
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El anélisis incluye el grafico arafia (Spider) el cual identifica las variables

analizadas para indicar las variaciones del resultado final segin el aumento o disminucion

de estas.

Figura 10.5

Gréfico de Arafia con VAN Financiero

s/ 28000.0 es)

S/ 28000.0

S/ 27000.0

S/ 26000.0 -

S/ 24000.0 -

5

S/ 23000.0 -

'

Araila Gastos AdministratvosiD8

| - 3
S/ 25000.0 W‘

#- Gastos AdministratvosiD9
Gastos Administrativos'D10
Gastos de VentalD4
Gastos de VentalD5
Gastos de Venta!D8
Gastos de Venta!D7

—&— GastosdeVentalDg

il

SAE,

“—~ GastosdeVentalD

Gt deventaiDD |

-=—"Gastos de Venta!D11

—#— Gastos deVenta!D12
IngresosiE15

~#— Gastos AdministratvosiE4
Gastos AdministrativosiEs

Gastos Adminlshathuoss

s/ 22000.0
-10.00 %

-5.00 %

0.00

Po#— GastoS AdministrativosiE7C0 %

Desviaciones porcentuales del Valor Base

Nota: Adaptado de: Risk Simulator [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.software-shop.com/producto/risk-simulator#
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10.7.4 Analisis cuantitativo de los riesgos

Sensibilidad por variables: vision de punto de equilibrio

Tabla 10.21

Cuadro resultado de andlisis de Sensibilidad por variables (VAN financiero)

126

Valor Base: 25,209,491.21 Cambio de Ingreso
Valor
Resultado Resultado Rango de Ingreso  Ingreso Caso
Inferior Superior Efectividad [ Inferior  Superior Base
Ingresos!(C20) 22,036,085.86 28,382,896.57 6,346,810.71 8.55%  10.45% 9.50%
Ingresos!(C17) 27,702,881.14 22,716,101.29 4,986,779.84| 39.60%  48.40%  44.00%
Ingresos!(C15) 24,460,392.98 25,958,589.47 1,498,196.48 | 4,646,206 5,678,696 5,162,451
Ingresos!(D15) 24,561,888.65 25,857,101.83 1,295,213.18 4,785,592 5,849,057 5,317,324
Ingresos!(F15) 24,617,376.13 25,801,611.92 1,184,235.79 5,077,034 6,205,264 5,641,149
Ingresos!(G15) 24,644,634.45 25,774,347.98 1,129,713.53 5,229,345 6,391,422 5,810,384
Ingresos!(C8) 25,690,378.51 24,743,053.22 947,325.30| 16.20%  19.80%  18.00%
Financiamiento!(D27) 25,514,336.72 24,867,476.82 646,859.90( 36.00%  44.00%  40.00%
Ingresos!(E15) 25,209,491.21 25,829,219.33  619,728.11 (4,929,160 6,024,528 5,476,844
Ingresos!(C10) 25,319,931.93 25,099,050.52 220,881.41 -1.04 -1.27 -1.15
Financiamiento!(C33) 25,197,708.34 25,307,264.54  109,556.20 54 66 60
Capital de Trabajo!(C3) 25,246,000.02 25,172,982.41 73,017.61 27 33 30
Costos de Produccién!(F11) |25,244,734.81 25,174,247.62 70,487.20 114,569 140,029 127,299
Gastos preoperativos!(C3) 25,240,963.01 25,178,019.42 62,943.59| 312,415 381,841 347,128
Cuentas por Cob., Pag. e
Inv.!/(C14) 25,235,291.88 25,183,690.55 51,601.34| 45.00% 55.00%  50.00%
Financiamiento!(C34) 25,230,032.43 25,189,106.62  40,925.81 8.20%  10.02% 9.11%
Gastos Administrativos!(C9) | 25,221,038.53 25,197,943.90 23,094.63| 165,075 201,759 183,417
Gastos Administrativos!(D9) | 25,219,802.99 25,199,179.44 20,623.55| 165,075 201,759 183,417
Gastos Administrativos!(E9) | 25,218,699.65 25,200,282.78 18,416.87| 165,075 201,759 183,417
Gastos preoperativos!(C4) 25,217,828.31 25,201,154.12 16,674.20 82,538 100,879 91,708
Gastos Administrativos!(F9) |25,217,714.36 25,202,912.69 14,801.67| 165,075 201,759 183,417
Gastos Administrativos!(G9) | 25,216,834.50 25,202,147.93 14,686.58| 165,075 201,759 183,417
Gastos preoperativos!(C12) | 25,216,632.94 25,202,349.49 14,283.45 70,703 86,415 78,559
Valor de rescate!(C9) 25,204,128.37 25,214,854.05 10,725.68| 135,000 165,000 150,000
Cuentas por Cob., Pag. e
Inv.!(C30) 25,206,655.22 25,212,327.21 5,672.00| 45.00% 55.00%  50.00%
Gastos de Vental(D12) 25,212,064.01 25,206,918.42 5,145.60 41,186 50,339 45,763
Gastos de Venta!(C11) 25,211,932.92 25,207,049.51 4,883.41 34,906 42,662 38,784
Gastos de Vental(D11) 25,211,671.66 25,207,310.77 4,360.89 34,906 42,662 38,784
Gastos de Vental(E12) 25,211,788.73 25,207,653.20 4,135.52 41,186 50,339 45,763
Gastos de Venta!(F12) 25,211,542.90 25,207,439.53 4,103.37 41,186 50,339 45,763
Cuentas por Cob., Pag. e
Inv.!(C47) 25,211,527.38 25,207,456.12 4,071.26 4.50% 5.50% 5.00%
Gastos de Vental(E11) 25,211,438.36 25,207,544.07 3,894.29 34,906 42,662 38,784
Gastos de Vental(G12) 25,211,323.37 25,207,659.06 3,664.32 41,186 50,339 45,763
Gastos de Vental!(C5) 25,211,119.02 25,207,863.41 3,255.61 23,270 28,442 25,856
(continua)




(continuacion)

Gastos Administrativos!(C7)
Costos de Produccion!(F15)
Gastos preoperativos!(C15)
Gastos Administrativos!(D7)
Gastos de Vental(C12)
Gastos de Vental(G11)
Gastos de Venta!(D5)
Gastos de Vental(E5)
Gastos de Venta!(C9)
Gastos de Venta!(F5)
Gastos Administrativos!(F7)
Costos de Produccion!(F14)
Gastos de Venta!(D9)
Gastos de Venta!(G5)
Gastos Administrativos!(G7)
Gastos Administrativos!(C8)
Gastos de Vental(E9)
Gastos Administrativos!(D8)
Gastos de Venta!(F11)
Gastos de Venta!(F9)
Gastos Administrativos!(E8)
Gastos Administrativos!(F8)
Gastos Administrativos!(C5)
Gastos Administrativos!(C4)
Gastos Administrativos!(E7)
Gastos Administrativos!(D5)
Gastos de Venta!(D4)
Gastos Administrativos!(G8)
Gastos de Vental(E4)
Gastos Administrativos!(E5)
Gastos Administrativos!(F5)
Gastos de Venta!(F4)
Gastos Administrativos!(G5)
Gastos de Venta!(G9)
Gastos Administrativos!(C10)
Gastos Administrativos!(D10)
Gastos Administrativos!(D4)
Gastos Administrativos!(E10)
Gastos Administrativos!(E4)
Gastos de Venta!(C4)
Gastos Administrativos!(F10)
Gastos Administrativos!(F4)
Gastos Administrativos!(G10)
Gastos Administrativos!(G4)
Gastos de Vental!(G4)
Gastos preoperativos!(C10)
Gastos preoperativos!(C11)

25,211,104.36
25,211,082.86
25,211,061.78
25,210,931.76
25,209,491.21
25,211,043.97
25,210,944.85
25,210,789.31
25,210,737.91
25,210,650.42
25,210,639.98
25,210,634.32
25,210,604.51
25,210,526.38
25,210,517.06
25,210,488.45
25,210,485.39
25,210,381.75
25,209,491.21
25,210,379.02
25,210,286.46
25,210,201.37
25,210,171.15
25,210,159.18
25,209,491.21
25,210,098.40
25,210,072.67
25,210,125.39
25,210,010.45
25,210,033.43
25,209,975.41
25,209,954.90
25,209,923.60
25,209,491.21
25,209,868.95
25,209,828.54
25,209,806.61
25,209,792.44
25,209,772.86
25,209,764.60
25,209,760.21
25,209,742.73
25,209,731.43
25,209,715.82
25,209,491.21
25,209,685.71
25,209,671.75

25,207,878.07
25,207,899.57
25,207,920.65
25,208,050.67
25,206,610.15
25,208,249.01
25,208,328.31
25,208,193.12
25,208,244.52
25,208,332.01
25,208,342.45
25,208,348.11
25,208,377.92
25,208,456.05
25,208,465.37
25,208,493.98
25,208,497.04
25,208,600.68
25,207,752.41
25,208,780.97
25,208,695.97
25,208,781.06
25,208,811.28
25,208,823.24
25,208,204.81
25,208,884.03
25,208,909.76
25,208,983.88
25,208,971.98
25,209,057.44
25,209,007.02
25,209,027.53
25,209,058.83
25,208,698.41
25,209,113.47
25,209,153.89
25,209,175.82
25,209,189.99
25,209,209.57
25,209,217.83
25,209,222.22
25,209,239.70
25,209,251.00
25,209,266.61
25,209,077.15
25,209,296.72
25,209,310.68

3,226.30
3,183.29
3,141.13
2,881.09
2,881.07
2,794.96
2,616.54
2,596.19
2,493.38
2,318.40
2,297.53
2,286.22
2,226.59
2,070.34
2,051.70
1,994.47
1,988.35
1,781.06
1,738.80
1,598.04
1,590.49
1,420.31
1,359.86
1,335.94
1,286.41
1,214.36
1,162.90
1,141.51
1,038.48
975.98
968.39
927.36
864.78
792.81
755.48
674.64
630.79
602.46
563.30
546.76
538.00
503.03
480.43
449.20
414.07
388.98
361.07

23,061
5,362
5
23,061
41,186
34,906
23,270
23,270
17,822
23,270
23,061
3,851
17,822
23,270
23,061
14,256
17,822
14,256
34,906
17,822
14,256
14,256
9,720
9,549
23,061
9,720
9,308
14,256
9,308
9,720
9,720
9,308
9,720
17,822
5,400
5,400
5,049
5,400
5,049
3,908
5,400
5,049
5,400
5,049
9,308
1,925
1,787

28,185
6,554
6
28,185
50,339
42,662
28,442
28,442
21,783
28,442
28,185
4,707
21,783
28,442
28,185
17,424
21,783
17,424
42,662
21,783
17,424
17,424
11,880
11,671
28,185
11,880
11,377
17,424
11,377
11,880
11,880
11,377
11,880
21,783
6,600
6,600
6,171
6,600
6,171
4,777
6,600
6,171
6,600
6,171
11,377
2,353
2,185

(continua)
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25,623
5,958
5
25,623
45,763
38,784
25,856
25,856
19,802
25,856
25,623
4,279
19,802
25,856
25,623
15,840
19,802
15,840
38,784
19,802
15,840
15,840
10,800
10,610
25,623
10,800
10,342
15,840
10,342
10,800
10,800
10,342
10,800
19,802
6,000
6,000
5,610
6,000
5,610
4,342
6,000
5,610
6,000
5,610
10,342
2,139
1,986




(continuacion)

Valor de rescate!(C4)
Gastos de Vental(E7)
Gastos de Venta!(F7)
Gastos de Venta!(G7)
Gastos de Venta!(C10)
Gastos de Venta!(D8)
Gastos de Venta!(C7)
Gastos de Vental(D10)
Gastos de Vental!(D7)
Gastos de Vental(E8)
Gastos de Venta!(F8)
Gastos de Venta!(F10)
Gastos de Venta!(G8)
Valor de rescate!(C10)
Gastos de Venta!(G10)
Gastos de Venta!(C8)
Gastos preoperativos!(C5)
Gastos de Venta!(C6)
Gastos Administrativos!(C6)
Gastos preoperativos!(C7)
Gastos de Venta!(D6)
Gastos Administrativos!(D6)
Gastos de Venta!(E6)
Gastos Administrativos!(E6)
Gastos de Venta!(E10)
Gastos de Venta!(F6)
Gastos de Venta!(G6)
Detalle de Activos!(E24)
Gastos Administrativos!(F6)
Gastos Administrativos!(G6)
Gastos preoperativos!(C6)
Ingresos!(C9)

Capital de Trabajo!(C5)
Capital de Trabajo!(D16)

25,209,491.21
25,209,615.83
25,209,602.50
25,209,590.59
25,209,573.06
25,209,572.21
25,209,491.21
25,209,564.30
25,209,491.21
25,209,563.54
25,209,555.80
25,209,549.50
25,209,548.89
25,209,437.59
25,209,543.26
25,209,536.56
25,209,534.36
25,209,533.27
25,209,532.83
25,209,532.42
25,209,528.77
25,209,528.38
25,209,524.75
25,209,524.40
25,209,491.21
25,209,521.16
25,209,517.96
25,209,510.71
25,209,491.21
25,209,491.21
25,209,494.37
25,209,491.21
25,209,491.21
25,209,491.21

25,209,848.74
25,209,366.60
25,209,379.93
25,209,391.84
25,209,409.37
25,209,410.22
25,209,334.95
25,209,418.13
25,209,351.67
25,209,433.35
25,209,426.62
25,209,432.93
25,209,433.54
25,209,544.84
25,209,439.17
25,209,445.86
25,209,448.07
25,209,449.16
25,209,449.60
25,209,450.01
25,209,453.66
25,209,454.05
25,209,457.68
25,209,458.03
25,209,425.95
25,209,461.27
25,209,464.47
25,209,471.72
25,209,461.58
25,209,464.75
25,209,488.06
25,209,491.21
25,209,491.21
25,209,491.21

357.52
249.23
222.57
198.75
163.69
161.99
156.27
146.17
139.55
130.19
129.18
116.57
115.36
107.26
104.09
90.70
86.29
84.11
83.23
82.42
75.11
74.33
67.07
66.37
65.27
59.90
53.49
38.99
29.64
26.46
6.30
0.00
0.00
0.00

9,000
2,234
2,234
2,234
1,170
1,297
2,234
1,170
2,234
1,297
1,297
1,170
1,297
1,350
1,170
648
427
601
595
408
601
595
601
595
1,170
601
601
284
595
595
31
1.80%
14
13.50%

11,000
2,730
2,730
2,730
1,430
1,585
2,730
1,430
2,730
1,585
1,585
1,430
1,585
1,650
1,430

792
522
735
727
499
735
727
735
727
1,430
735
735
348
727
727
38
2.20%
17
16.50%

10,000
2,482
2,482
2,482
1,300
1,441
2,482
1,300
2,482
1,441
1,441
1,300
1,441
1,500
1,300

720
475
668
661
453
668
661
668
661
1,300
668
668
316
661
661
35
2.00%
15
15.00%

Nota: Adaptado de: Risk Simulator [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.software-shop.com/producto/risk-simulator#
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Tabla 10.22

Interpretacion del analisis de sensibilidad de variables

Variable

Analisis cuantitativo del riesgo

Ingresos!(C20)

Ingresos!(C17)

Ingresos!(C15)

Financiamiento!(D27)

Ingresos!(C10)

Financiamiento!(C33)

Capital de Trabajo!(C3)

Si la participacion estimada de la demanda
insatisfecha disminuye en un 10% sobre el
porcentaje actual (9.50%) del afio 1, el VAN
disminuye en 12.59%.

Si el porcentaje de la participacion estimada de
los competidores disminuye en 10% del afio 1, el
VAN disminuye en 1.09%

Si la demanda potencial estimada del mercado
aumenta en un 10% sobre afio 1, el VAN
aumenta en 1.03%.

Si el Financiamiento bancario aumenta en un
10% sobre el porcentaje actual (40%), el VAN
disminuye en 1.36%.

Si la elasticidad precio de la demanda aumenta
en un 10% sobre el monto actual (-1.15), el VAN
disminuye en 0.44%.

Si el plazo (meses) a pagar el financiamiento
bancario aumenta el 10% sobre el actual (60), el
VAN aumenta en 0.39%.

Si el nimero de dias de efectivo minimo de
operacion aumenta un 10% sobre el actual (30),
el VAN disminuye en 0.14%.

Elaboracién Propia

Sensibilidad por escenarios
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Tabla 10.23
Sensibilidad por escenarios con VAN econdmico

Resumen del escenario

Valores actuales: Escenario Escgnf_ario Esc_engrio
esperado pesimista optimista
Celdas
cambiantes:
$B$14 Unidades a vender Unidades a vender Unidades a vender  Unidades a vender
$C$14 274,642 274,642 274,642 274,642
$D$14 282,882 282,882 282,882 282,882
SE$14 291,368 291,368 291,368 291,368
SF$14 300,109 300,109 300,109 300,109
$G$14 309,112 309,112 309,112 309,112
$B$8 Precio de VVenta sin IGV Precio c:ee\\//enta sin Precio dlg\\ﬁenta sin Precio dlg\\//enta sin
$C$8 42.37 42.37 42.37 42.37
$D$8 44.07 44.07 44.07 44.07
SE$8 45.76 45.76 45.76 45.76
$F$8 47.46 47.46 47.46 47.46
$G$8 49.15 49.15 49.15 49.15
. , S Materiales Materiales Materiales
$B%$20 Materiales e sl indirectos indirectos indirectos
$C$20 127,298.65 127,298.65 127,298.65 127,298.65
$D$20 133,663.58 133,663.58 133,663.58 133,663.58
$ES$20 140,346.76 140,346.76 140,346.76 140,346.76
$F$20 147,364.10 147,364.10 147,364.10 147,364.10
$G$20 154,732.30 154,732.30 154,732.30 154,732.30
$B$15 Unidades a vender Unidades a vender ~ Unidades a vender Unidades a vender
$C$15 220,956 220,956 220,956 220,956
$D$15 227,585 227,585 227,585 227,585
$E$15 234,412 234,412 234,412 234,412
$F$15 241,445 241,445 241,445 241,445
$G$15 248,688 248,688 248,688 248,688
$B39 Precio de VVenta sin IGV Precio dlt(as\\ﬁenta sin Precio (jlz\\;enta sin  Precio c:eG\\//enta sin
$C$9 41.10 41.10 41.10 41.10
$D$9 42.75 42.75 42.75 42.75
SE$9 44.39 44.39 44.39 44.39
$F$9 46.03 46.03 46.03 46.03
$G$9 47.68 47.68 47.68 47.68
. - Materiales Materiales Materiales
$B3%21 Materiales indirectos indirectos indirectos indirectos
$C$21 123,479.69 123,479.69 123,479.69 123,479.69
$D$21 129,653.67 129,653.67 129,653.67 129,653.67
SE$21 136,136.36 136,136.36 136,136.36 136,136.36
$F$21 142,943.18 142,943.18 142,943.18 142,943.18
(continua)
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(Continuacion)

$G$21 150,090.33 150,090.33 150,090.33 150,090.33
$B$13 Unidades a vender Unidades a vender  Unidades a vender ~ Unidades a vender
$C$13 275,507 275,507 275,507 275,507
$D3$13 283,772 283,772 283,772 283,772
SE$13 292,285 292,285 292,285 292,285
SF$13 301,053 301,053 301,053 301,053
$G$13 310,085 310,085 310,085 310,085
$B$7 Precio de VVenta sin IGV Precio dlz\\ﬁenta sin Precio dlg\\ﬁenta sin Precio dleé;\\ienta sin
$C$7 43.64 43.64 43.64 43.64
$D$7 45.39 45.39 45.39 45.39
SES$7 47.14 47.14 47.14 47.14
SF$7 48.88 48.88 48.88 48.88
$GS$7 50.63 50.63 50.63 50.63
$B$19 Materiales indirectos %Zﬁfre?[f: '?:Zﬁfregf: ';ﬂzti?;zloess
$C$19 131,117.61 131,117.61 131,117.61 131,117.61
$D$19 137,673.49 137,673.49 137,673.49 137,673.49
$ES$19 144,557.16 144,557.16 144,557.16 144,557.16
$F$19 151,785.02 151,785.02 151,785.02 151,785.02
$G$19 159,374.27 159,374.27 159,374.27 159,374.27
Celdas de
resultado:
$L3$13 VAN Econémico VAN Econémico VAN Econémico VAN Econdmico
$M$13 S/ 26,708,955.07 S/ 26,708,955.07 S/ 19,328,470.33 S/ 27,816,560.21
$L$14 VAN Financiero VAN Financiero VAN Financiero VAN Financiero
$M$14 S/ 25,209,491.21 S/ 25,209,491.21 S/ 18,250,866.73 S/ 26,253,786.78
$L$15 TIR Econ6mica TIR Econbmica TIR Econbmica TIR Econémica
$M$15 224% 224% 189% 229%
$L$16 TIR Financiera TIR Financiera TIR Financiera TIR Financiera
$M$16 520% 520% 433% 531%
$L$17 B/C Econdmico B/C Econdmico B/C Econdmico B/C Econdmico
$M$17 1.8383 1.8383 1.7321 1.8508
$L$18 B/C Financiero B/C Financiero B/C Financiero B/C Financiero
$M$18 1.7937 1.7937 1.6916 1.8058

Notas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes
en el momento en que se creo el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de
cada escenario se muestran en gris.

Elaboracion Propia
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Analisis probabilistico del riesgo: simulacion de Montecarlo, probabilidad de que el

proyecto sea rentable

La simulacion de Montecarlo ayuda a repetir el costo del proyecto miles de veces
(ensayos), tomando los valores iniciales aleatoriamente segln distribuciones de
probabilidades. Para el proyecto se realiz6 10,000 ensayos con nivel de confianza de 95%
tomando ambos VAN (econdmico y financiero) como variables resultado en un escenario

pesimista.

Figura 10.6

Analisis Montecarlo del VAN econdmico (Escenario Pesimista)

VAN Econdmico (10000 Ensayos) i Estad isticas | Resuitado |

(=20 1'1 Mimero de simulaciones 10000

artd - I , o| | Media 16,733,548 3572

| Mediana 16,716,529.6655

500 :'3 o Desviacion Estandar 1.760,356.7293

§ SO | Varacion 3.038356E-012

00 i :' & Coeficiente de Variacidn 0.1052

B FOEE || Maximo 23,787.258.3536

L4004 045 | | Minimo 10,732,822 7709

035 | |Rango 13,054,435 5827

200 F02E | |Asimetria 0.0832

0.1 Curtdsis 0.0145

- =00 25% Percentil 15,538,191.9200

11.%?2.238 16,072,238 21,072,238 26,072,238 75% Percentil 17.909.975.3334

Tipo '107 TETE8 | Certeza % ,m Precisidn de Emor al 95% de Corfianza 0.2062%
'élplapﬁ:: |Barras j Sobrapuase l—_|CDF1 | Vistas ,__|v Filtro de Datos

Min Mix  Auto * Mostrar todos los datos

Ee -X [v et |VAN Econémico (10000 Ensay " Mostrar solamente datos entre limite |- Infinito e |Infinito

Mastrar solamente datos
Eje ¥ v Guardar Colores | C de desviacidn menores & 53 Deswv Est
} R Estadisticas
Ajusta da Distnbucicn . ) .
Real Tadrico % Continuas Nivel de precisién usade para calcular error (%) 553:
Distnbucion — Media —_— — > - - - .
Desv Eat (" Discretas Mestrar las siguientes estadisticas en €l histograma:
Ajustar Est.: — o - = Decimales ) ) . .
s Asimatia — 2 = ema [ Media [ Mediana [~ terCuartl [ 3ro Cuartil
UEIER = EnzEs — — Ajuste Meostrar Decimales
Resolucidn de Histograma Grafica Eje -X |0 3: Confianza |0 3: Estadisticas |4 3:
Slmulamgg )l Mas Alta Pantalla Cantrol
s Resolucién
Répida ' ! — Slempre mostrar ventana en Cerrar todo | Excel |

ervalo de Actualizacién de Datos rimer plano o
Intervalo de Actualizacion de Dato ) . P 2 Minimizar
1 Simulacion

M&s Rapida r~ Semitransparente cuando esté

Actualizacion | , , .4. Vg gg:ida Inactiva Copie el grafico

Nota: Adaptado de: Risk Simulator [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.software-shop.com/producto/risk-simulator#

El analisis de Montecarlo con el VAN econdémico, generado en 10,000 ensayos
en un escenario pesimista, indica que el proyecto si podra ser factible para cumplir con

las obligaciones a los accionistas y con la fuente de financiamiento externa.
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Figura 10.7
Andlisis Montecarlo del VAN financiero (Escenario Pesimista)

1200- VAN Financiero (10000 Ensayos) o SoltEn | Resutado |
- Mimero de simulaciones 10000
10004 - 1; = Media 15,872,265.7770
=1 Mediana 15,855,865.9394
300 :"?_ z Desviacion Estandar 1.681,460.4651
g SO= | Variacion 2.827309E+012
L 00 :'-:' g Cosficiente de Variacion 0.1059
£ | | 052 | | Maxime 22,506,313.7328
Y400 045 | | Minimo 9.966,884.5454
035 Rango 12,639.425.1873
200 025 | |Asimetria 0.0866
F0.1 Curtdsis L0123
- —0.0 25% Percentil 14,719,576.8235
1 0.395.51 ] 15,285 510 20,295 510 25295510 75% Parcanti 16,987 345.4139
Tipo |COIa lzquierda < ﬂ | e | i Certezs % ITDﬂ Precision de Emor al 35% de Corfianza 0.2076%

Elgoﬁg: |Barras ﬂ Sobrepuests l—_|CDF'I - | Vistas ,__lv Filtro de Datos
Min Mix  Auto {+ Mostrar todos los datos

Ejz X o e VAN Financiero (10000 Ensay: ™ Mostrar solamente datos entre limite  |Infinitc e |Infinito

MOStrar solamente aates
Ejg Y v Guardar Colores | " de desviacién menores 2 6= DesvEst
} R Estadisticas
Ajusts de Distrbucidn . . -
Real Teénce (% Continuas Nivel de precision usado para calcular error (%) 553:

Distribucién — Media  — — ' Discretos o . i

Dasv Ext 1scretas Mostrar las siguientes estadisticas en &l histograma:
Ajustar Est.: — T - 2 E|: Decimales ) ) . .

Asimetia — [ Media [ Mediana [ terCuartil [ 3ro Cuartil
Valor-P: — Cundsis - Ajuste Mastrar Decimales
B i Ay Grafica Eje -% |0 3: Confianza | 3: Estadisticas |4 3:

Slmula(:lgg )I Mas Alta Pantzlla Contral
P Resolucidn
Rapida ' ' = Siempre mostrar ventana en Cerrar todo | Excel |

ervalo de Actuslizacidn de Datos rimer plano L
Intervalo de Actuslizacidn de Dato i - P = e
L Simulacién

n semitransparente cuando este

Mas Rapida
ACHIRIZRGION + v 4 e e e, MEs Inactiva Copie el gréfico
! ' Rapida

Nota: Adaptado de: Risk Simulator [Herramienta de procesamiento de datos] Recuperado de:
https://www.software-shop.com/producto/risk-simulator#

El analisis de Montecarlo con el VAN financiero, generado en 10,000 ensayos en
un escenario pesimista, indica que el proyecto sera rentable para los accionistas

generando como minimo un valor neto de S/ 9,966,884.54.

10.7.5 Plan de seguimiento y control de los riesgos

El Plan de seguimiento y control de riesgos rige desde el primer momento en el que se
identificaron estos en todo el proceso de gestion del proyecto en cuestion. Posteriormente
se registra los riesgos en el documento Listado de riesgos del proyecto a traves de andlisis

cualitativos y cuantitativos, identificando diversas soluciones para cada tipo de riesgo.

Luego, a través del Comité de administracidn integral de riesgos se estimara los
recursos, duracion, costos, calidad y gestion de adquisiciones necesaria para evaluar las

soluciones mas factibles para gestionar de mejor manera los riesgos identificados.
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Comité de administracion integral de riesgos

El comité en mencidn estara compuesto por un presidente, un responsable y los demés
miembros. El presidente del Comité sera el director médico personal relacionado
directamente con el core del negocio; el responsable serd asumido por el encargado de

Administracion y Recursos Humanos.

Los miembros que también seran parte del comité son el Jefe de Marketing y el
Analista de Administracion. El personal del servicio de Asesoria legal sera miembro

intermitente cuando se traten temas de indole legal.

Manual e informes de riesgos

El manual contempla los requerimientos necesarios y estrictos, compuestos por los
informes, normas y procesos detallados anteriormente. El desarrollar el manual se
entiende como un esfuerzo en la organizacion para establecer rangos de accion para la
mejor actuacion durante el tiempo de vigencia del proyecto; asi también, el desarrollo del
manual constarad en un costo de realizacion, directamente a través de asesoria alineada y

que tenga relacién con cumplimientos para la 1ISO 31000.

El costo no se ha estimado para el proyecto; sin embargo, el costo seria parte de

los gastos pre operativos.

Modelo COSO

El modelo COSO (Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway
Commission) se usara por el Comité para la gestion de riesgos. COSO es el proceso por
el cual todo el personal de la organizacion participa para cumplir los objetivos divididos
en 3 categorias: Eficiencia/Eficacia en las operaciones, confianza de informacion

financiera y cumplimiento de normas y reglamentos aplicables.

El modelo abarca diversos componentes ordenados para evitar dejar vacios no
identificados y evaluados. Los componentes son el entorno de control, que tiene como
fin afianzar el compromiso e integridad del personal, asi como también la comprensién
de aquellos que dirigiran los procesos de riesgos: evaluacion de riesgos, especificando
objetivos, identificacion y evaluacion; actividades de control, con el fin de mitigar los
riesgos sujetos a los objetivos trazados; informacion y comunicacion, evitar informacion

innecesaria o saturada seleccionando aquella relevante para cada riesgo y comunicar
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aquello que afecte las operaciones; y, monitorizar, comunicar y retroalimentar las

deficiencias de controles.
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CONCLUSIONES

La viabilidad comercial de un Centro Médico de Rehabilitacién y Terapia
Fisica en el distrito de Jesus Maria, se lograra utilizando informacion
poblacional y de informes estadisticos de otro centro especializado en
Rehabilitacion y Terapia Fisica.

Los resultados obtenidos del estudio de mercado, basado en el analisis de la
demanda y oferta actual del sector seleccionado, indican la existencia de un
gran grupo poblacional que demanda los servicios especializados del alivio
del dolor.

Se decidi6 tomar como referencia satisfacer al 9.50% de la demanda
insatisfecha, siendo un total de 274,642 servicios, entre atenciones medicas y
terapias fisicas, por brindar en el afio 2021. Se proyecta que el incremento en
la cantidad de servicios sea 3% por afio, porcentaje alineado al PBI estimado
para los siguientes afios de funcionamiento. Ademés, se toma como
referencia un 2% de inflacion (INEI, 2019) para el célculo de cuentas.

La propuesta de valor que se implementara sera el constante seguimiento del
proceso de mejora del paciente tratado a traves del terapista fisico y de la
mano del médico especialista; esto enfocado directamente al consumidor del
servicio.

Se contard con personal altamente capacitado y en constante aprendizaje
técnico y cognitivo. Se realizaran diversos entrenamientos de habilidades
médicas como también habilidades de servicio al cliente logrando
fidelizacion.

Los procesos de marketing y comercial trabajaran conjuntamente para dar a
conocer todos los servicios que se ofrecerd, asi como promocionar la calidad
de personal que posee, a través de publicidad televisiva, anuncios en via
publica, redes sociales y mediante personajes publicos llamados influencers.
El analisis de localizacion del Centro Médico orienta a situarlo en el distrito

de Jesus Maria, segun la técnica de Ranking de factores utilizada.
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Las proyecciones financieras realizadas indican que el proyecto resulta viable
econdmica y financieramente, habiendo obtenido VAN positivo y menos de
1 afio para el retorno de la inversion, considerando como resultado una TIR
real econdmica y financiera de 224.20% y 519.75%%, respectivamente.
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RECOMENDACIONES

Evaluar la opcion de integrar al equipo a profesionales de otras especialidades
que se alineen con la Rehabilitacién, como ortopedistas, traumat6logos, entro
otros.

Considerar el precio de alquiler del local segun el tamafio de la empresa, en
cierto punto la estructura del local podria generar espacios no productivos.
En caso se considere mantener funcional el negocio posterior al afio 5, crear
alianzas estrategicas con al menos 2 proveedores de equipos y 2 de insumos,
incrementando la confianza y logrando obtener precios méas bajos en el
tiempo.

Estar alineados constantemente a las nuevas tecnologias de Rehabilitacion y
Terapia Fisica. Tener una ventaja tecnologica sera necesaria para cubrir las
nuevas necesidades del consumidor que se presenten en el tiempo.

Recurrir a la contratacion de servicios de capacitacion realizado por
especialistas en habilidades blandas dirigidos a incrementar la calidad de
servicio al cliente.

Contar con planes de contingencia ante algin reclamo que se presente,
atendiéndolo de manera inmediata con el fin de evitar problemas mayores.
Mantener los equipos y los ambientes o salas de terapia en constante
mantenimiento, como también, el area de insumos bien organizado, la
percepcion de todo esto por parte del paciente es importante para la imagen
de la empresa.

El estudio financiero se debera trabajar bajo los puntos analizados en el
proyecto, tomando informacidn estadistica del mercado incluyendo cambio
de tasas como la inflacion, IGV, etc. y posteriormente, con la investigacion

propia obtenida de la poblacién a través de diversas técnicas.
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Anexo 1: Encuesta

Centro de Rehabilitacion y Terapia

Fisica

*QObligatorio

Direccioén de correo electronico

I.  ¢Enqueé rango de edad se encuentra? *

Marca solo un 6valo.

Menos de 18afios 18 — 25 afios
26 —30afos
31—-35afos
36 —45 afos

46 — 55 afos 56 a mas afos

2. ¢Cual es su sexo? *

Marca solo un 6valo.

Masculino

Femenino
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¢En qué distrito de Lima Metropolitana reside? *

Marca solo un 6valo.

Ate

Barranco
Bellavista
Brefa

Carmen de la Legua
Cercado Callao
Cercado de Lima
Chorrillos
Comas

El Agustino
Independencia
Jesls Maria
La Molina

La Perla

La Punta

La

Victoria

Lince

Los Olivos
Magdalena del Mar
Miraflores
Pueblo Libre
Puente Piedra
Rimac

San Borja

San

Isidro

San Juan de Lurigancho
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San Juan de Miraflores
San Luis

San Martin de Porres San
Miguel

Santa

Anita

Santa Rosa

Santiago de Surco
Surquillo

Ventanilla

Villa El Salvador
Villa Maria del Triunfo

Otro

¢Ha tenido dolores y/o lesiones musculoesqueléticas (Ejemplo: dolor de
cuello/espalda/tendones/lumbar, ruptura de hueso)? *

Marca solo un 6valo.
Si

No (Fin de la encuesta)

¢Cual piensa usted, que es la causa de los dolores y/o lesiones
musculoesqueléticas? Marcacién multiple

Selecciona todos los que correspondan.

Cronico

Estrés

Mal movimiento

Postura incorrecta

Ruptura del musculo y/o hueso

Sobrecarga (uso excesivo del musculo)
Otro:
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¢Con qué frecuencia tiene los dolores y/o lesiones?

Marca solo un évalo.

I vez al mes

2 veces al mes

3 veces al mes

Méas de 3 veces al mes
1 vez al bimestre
1lvezaltrimestre

1 vez al semestre

7. ¢Hatratado con algun servicio de Rehabilitacion y Terapia Fisica?
Marca solo un évalo.
Si

No (Pasar a la pregunta 10)

8. ¢En qué tipo de centro se hatratado?

Selecciona todos los que correspondan.

Clinica

Centro Médico Especializado

Centro de masajes

Gabinete de terapia (Centro técnico de terapia no especializado) Otro

8.1. Nombre del centro de atencion, donde se traté el dolor o lesion:
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9. ¢Por qué medio se enterg?

Marca solo un évalo.

Redes sociales
Internet

Folleto
Recomendacion
Revistas

Otros

PRESENTACION DEL PROYECTO

Se plantea la apertura de un Centro Médico de Rehabilitacion y Terapia Fisica en el distrito de Jesls Maria que
brindediversosserviciosbasadosenlamedicinatradicionalylanoconvencional (medicinachina), brindados
pormédicosespecialistasregistradosenel Colegio Médicodel Peru,usandoequipodeultimatecnologia, que
nos diferencian de otras instituciones similares, asegurando calidad y alivio de dolores y lesiones.

10. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el diagnostico de su dolencia?

11. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada sesion de rehabilitacion y terapia
fisica?

12.  Si su dolor y/o lesion persiste, ¢estaria dispuesto a tratarlo en un Centro
Meédico especializado en Rehabilitacion y Terapia Fisica?

Marca solo un 6valo.
Definitivamente si
Probablemente si

Probablemente no

Definitivamente no
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13.

¢Estaria dispuesto a trasladarse al distrito de Jesus Maria?

Marca solo un évalo.

Si

No
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Anexo 2: Descripcion de funciones y perfil del puesto

Descripcion de Funciones y Perfil del Puesto

IDENTIDAD

NHombre de Puesto:

Cerancia;

Espaciicar
puesho;

Feporta al puasio: ]

FUNCIONES

1

4. Responsabilidad:

oo 1[50l | hineodoapenesselpesn ||

Deecisbomes quss s@ toman an &l puesto

Recomendaciones que se emiten en el puesto

R abilidad por

Naturaleza / Alcance
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Formacion Basica

Especialidad

Otros Conocimient os

Conocimiento de Idiomas

Conocimsantos nformaticos:

Experiencis Previa

8. Herramienta de Trabajo:
Denominacion

7. Perfil y Requerimientos (minimos ¢ indispensables)

Secundara Universitaria ] ’
Completa 0 Incompleta Titulado Maestria a
. Unwversitaria Postgrado
T | O
ecnica Concluida Concluida (Oplomado) »
Idioma Nvel de dominio
Software Nvel de dominio

O st Marca) wo

Breve descripcion del sustento

Laptop

Otras Herramientas: |

9. Horario de trabajo

©) Horaro Admnetiativo

(O Hosaro rotatvo

) Homuto rotativo (inchiy e noche)

10. Trabajo fuera de oficdna

Marcar la opcion correspondiente

%% de tiempo en campa

% de Sermpo en visitas a chentes/proveedores

Eaborado por:

Validado y Aprobado por:

Mes
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Anexo 3: Test de estilos de aprendizaje de David Kolb

Test de estilos de Aprendizaje
(Autor Profesor David Kolb)

Confio en mis

I
I

Prefiero valerme de & : .
: Prefiero mirar y Prefiero pensar en S
mis Sensaciones y . Prefiero hacer cosas
Cuando R atender las ideas
senlimienios
Aprendo:

]

cuando:

Aprendo mejor

corazonadas y
sentimientos

cuidadosamente

|
I

Atiendo y observo

Confio en mis
pensamientos logicos

Trabajo duramente
para que las cosas
queden realizadas

Cuando estoy

reacciones fuertes

Tengo sentimientos y

Soy reservado y

Busco razonar sobre
las cosas que estdn

Me siento

I
I

1

Soy una persona

componentes

: responsable de las
tranquilo ,
aprendiendo: sucediendo cosas
A PA—— Sentimientos Observaciones Razonamientos Acciones
prendo a través
i 1 1] 1
Prefiero analizar las
X Tomo en cuenta ¥ L
Estoy abierto a nuevas todos los aspectos cosas dividiéndolas | Prefiero hacer las
“uandc experiencias . en sus partes
Cuando PEne relacionados P
aprendo:

cosas directamente

]

Cuando estoy
aprendiendo:

B
2
g
E.
=3
&

L

Las relaciones con mis

Soy una persona
observadora

Soy una persona
logica

Soy una persona
activa

Aprendo mejor a
traves de:

aneros

]
I
I

La observacion

Teorias racionales

La prictica de los
temas tratados

Cuando
aprendo:

Me siento involucrado
en los temas tratados

I
I
I

Me tomo mi iempo
antes de actuar

Prefiero las teorias y
las ideas

Prefiero ver los
resultados a través

de ma pmfio trabajo

Soy una persona

Cuando estoy
aprendiendo:

abierta

I
I
I

Me mnvolucro

Soy una persona
reservada

Soy una persona
racional

Soy una persona
responsable

Cuando
aprendo:

I
l
1

Prefiero observar

Prefiero evaluar las

Prefiero asumir una
actitud activa

Aprendo mejor
cuando:

Soy receptivo y de
mente abierta

|
I
l

Soy cudadoso

Analizo las ideas

Soy

7

practico

[ ]
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Total de la suma
de cada columna

EC

OR CA EA

(Asignar 4 puntos a cada respuesta para mejorar el “escalado™)

Test de estilos de Aprendizaje

Grilla de resultados

ACOMODADOR

EC

DIVERGENTE

Percepeion

Procesamiento

CONVERGENTE

EC

CA

OR

ASIMILADOR

Puntuaciones

Experimentacion Concreta

Conceptualizacion Abstracta

Experimentacién Activa

Observacion Reflexiva
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