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Resumen Ejecutivo

En nuestro pais la especialidad médica de Rehabilitacion Fisica o también conocida como
Fisioterapia es una de las mas importantes en cuanto a la recuperacién de pacientes que han
sufrido una fuerte lesién fisica y que representa su tratamiento el 100% de su recuperacion,
como también las lesiones fisicas graves que ameritan una operacion quirurgica siendo ésta
el 50% de su tratamiento y la rehabilitacion fisica el otro 50% para su total recuperacion.

Este trabajo se sustentara en la creacion del primer centro-taller de fisioterapia
permanente del pais llamado “Physiotherapy Workshop Center” que contara con el
auspicio total por parte d¢ TERAMEDICAL CIA. LTDA. representante de la marca
NUTEK y E.M.E.

Este proyecto tiene un verdadero potencial de éxito ya que pretende atender a una gran
demanda insatisfecha del sector centro-norte de la ciudad de Quito, en vista que vivimos
tiempos de pandemia y donde los hospitales se encuentran copados de pacientes de Covid
19 los pacientes de Fisioterapia como de otras especialidades estan siendo desatendidas o
referidas a centros externos, de modo que a pesar de la crisis sanitaria actual éste Plan de
Negocios pretende ser un aporte a la comunidad y a la vez ser econdmicamente redituable
tanto para su inversionista como para el propio Centro-Taller asegurando su
posicionamiento en el mercado a través del cumplimiento de los objetivos y metas trazadas,
los cuales detalla el autor en los proximos seis capitulos que componen el presente Trabajo

de Tesis.
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Executive Summary

In our country, the medical specialty of Physical Rehabilitation or also known as
Physiotherapy is one of the most important in terms of the recovery of patients who have
suffered a strong physical injury and that their treatment represents 100% of their recovery,
as well as injuries. serious physical conditions that require a surgical operation, this being
50% of their treatment and physical rehabilitation the other 50% for their full recovery.
This work will be based on the creation of the first permanent physiotherapy center-
workshop in the country called “Physiotherapy Workshop Center” that will be fully
sponsored by TERAMEDICAL CIA. LTDA. representative of the brand NUTEK and
E.M.E.

This project has a real potential for success as it aims to meet a large unsatisfied demand in
the north-central sector of the city of Quito, given that we are living in times of pandemic
and where hospitals are full of Covid 19 patients, patients Physiotherapy and other
specialties are being neglected or referred to external centers, so that despite the current
health crisis this Business Plan aims to be a contribution to the community and at the same
time be economically profitable both for its investor and for the Center itself. -Workshop
ensuring its positioning in the market through the fulfillment of the objectives and goals set,

which are detailed by the author in the next six chapters that make up this Thesis Work.
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Capitulo I: Introduccion

En los primeros pasos de la medicina cientifica, existe la primicia que nos dejo
Hipocrates (médico griego llamado “padre de la medicina” 460 a.C.) basada en sus
estudios y experiencias con sus pacientes ya que no puede haber nada mas noble y méas
importante que proteger la salud o atender la enfermedad del ser humano, (Jaramillo, 2001)

Es asi que el mundo cientifico y tecnoldgico ha dedicado grandes esfuerzos a investigar
y descubrir los mayores avances de la ciencia tanto en medicamentos como en equipos
médicos al servicio de los pacientes; toda esta investigacion y desarrollo cientifico y
tecnoldgico implica ingentes gastos econdmicos que han sido cubiertos en el primer campo
por grandes laboratorios y en el segundo campo por grandes empresas hasta el dia de hoy,
quienes colocan en el mercado sus productos a precios considerablemente altos ya que
tienen que cubrir gastos y costos como personal operativo y administrativo, infraestructura
y equipamiento, investigaciones cientificas, materia prima, periodos de prueba,
legalizaciones sanitarias y estatales, promocion del producto, ventas y post-ventas, con un
margen de ganancia que asegure un retorno conveniente para que las empresas continuen
desarrollando y comercializando sus productos.

Por otro lado quienes se encargan de la salud del paciente directamente son los doctores
en medicina que cuentan tanto con los medicamentos para diagnosticar debidamente, como
con los equipos médicos para realizar los tratamientos y examenes necesarios; para que los
médicos puedan llegar a éste nivel, su preparacion académica y profesional no es un tema
netamente lucrativo que se encargan laboratorios 0 empresas como sucede con la
fabricacion de medicamentos y equipos médicos, sino que para ésta labor se le ha asignado

de manera exclusiva a las universidades que se encuentran facultadas para impartir



conocimientos por medio de sus catedraticos; el graduarse de médicos significa un logro
personal, como también lo es el de continuar capacitandose a lo largo de su carrera
profesional para estar a la par con los avances cientificos que desarrollan los laboratorios y
empresas antes citados, significando gastos y costos cubiertos de forma personal y que
veran sus réditos a futuro dependiendo del trabajo que logren conseguir ya sea en
hospitales, clinicas, centros médicos o por ultimo si cuenta con la experiencia, trayectoria y
los recursos propios como para montar su propio consultorio.

También se debe considerar que debido al estado de emergencia que se encuentran los
hospitales saturados en su capacidad de atencion medica por motivo de el alto indice de
contagiados por la pandemia del Covid-19. Es una oportunidad para los nuevos centros
médicos puedan cubrir con la demanda insatisfecha que no pueden atenderse en los
hospitales o que éstos derivan por seguridad a externos, entre ellos los Centros de
Fisioterapia

Por lo tanto, la creacion de un centro-taller de rehabilitacion fisica, principalmente
obedece a la poca capacidad de los hospitales, a la demanda de pacientes existentes sin ser
atendidos y que también en éste caso a la falta de un espacio permanente y totalmente
equipado donde los estudiantes en su ultima etapa de carrera puedan realizar practicas
profesionales, dando un servicio a la comunidad a bajo costo y a su vez se familiaricen con
todos los equipos que no podrian acceder por su alto costo en su temprana vida profesional.

Objetivo General

Realizar un plan de Negocios para la Creacion del primer “Physiotherapy Workshop

Center” del Ecuador.



Objetivos especificos

Realizar un analisis interno y externo de la situacion econémica del pais, que permita
identificar oportunidades y barreras de entradas.

Analizar el mercado para determinar el perfil de los clientes y los competidores del
nicho del mercado donde la empresa va a participar.

Realizar el plan de marketing para logar un posicionamiento en el mercado objetivo.

Determinar la estructura organizacional del negocio para cumplir con las necesidades de

los clientes externos e internos.

Determinar la factibilidad financiera y econémica del proyecto que permita las fuentes

de financiamiento.

Justificacion de la Idea del Negocio

Existe una gran oferta de Talleres o Centros de Fisioterapia en el pais con animo de
lucro en su mayoria, que tratan temas puntuales tanto en tiempo como en espacio, pero no
existen:

e Suficientes centros de Fisioterapias que acojan la poblacién de pacientes que
requieren rehabilitacion fisica y que por seguridad ya no son atendidos en los
hospitales, mas la poblacién nueva de pacientes que buscan alternativas de centros
médicos para evitar recurrir a los hospitales en emergencia sanitaria.

e Un Centro-Taller de Rehabilitacion Fisica que permita realizar practicas
profesionales a futuros licenciados en el ramo.

e Un espacio donde cuenten con todos los equipos médicos de alta y baja gama y

accesorios de terapia ocupacional de una manera econdémica y provechosa.



Es por ello que el Centro que se va a crear sera supervisado y dirigido por
profesionales médicos y pedagdgicos que estaran impartiendo talleres secuenciales y
cronoldgicamente programados de manera permanente, de acuerdo a casos presentados
para su tratamiento.

De este modo el centro fusiona la oferta de servicios profesionales con la demanda de
los mismos por parte de los pacientes y agrega a su gestion la intervencion de empresas
relacionadas al sector, como auspiciantes oficiales que aportaran con capital y respaldo la
gestion.

Analisis del Medio
Si se considera los resultados de la segunda pregunta de la encuesta realizada en la

investigacion de mercado (ver Tabla 5) donde el 86% de los pacientes que han recibido
rehabilitacion fisica proviene de centros médicos privados, demuestra la preferencia del
paciente por una atencion de calidad, personalizada y que al pagar el precio por la consulta
o0 tratamiento se garantiza los resultados esperados, lo que no sucede siempre con la
atencion en los hospitales publicos que por ser muy pocos y con una gran demanda de
usuarios hace que su servicio sea muy deficiente y sobresaturado tanto asi que recurren a
convenios de prestacion de servicios a establecimientos del ramo privados para que se
encarguen de la sobrecarga de pacientes que no pueden atender y con mayor necesidad en
las actuales circunstancias donde para atender a los pacientes de COVID-19 la red
hospitalaria del pais se ha visto en la necesidad de readecuar sus instalaciones para emplear
la mayor parte de su capacidad en la atencion de éste tipo de pacientes.

Diagnostico del nivel local

En la ciudad de Quito el mayor potencial en prestacion de servicios de Fisioterapia se

encuentra concentrado en los grandes hospitales y clinicas particulares, dejando un



remanente de mercado a los centros pequefios y medianos que luchan por sobrevivir dentro
de una competencia despiadada por captar la mayor cantidad de clientes.

Ambito social.

En éste ambito se presenta con una sociedad dividida en su forma de pensar y en su
actuar con respecto a la necesidad de someterse a tratamientos de rehabilitacion fisica, por
un lado esté la poblacion de pacientes que son conscientes de que parte de la recuperacion
de su salud depende mucho de la fisioterapia y su colaboracion con el terapista para
completar el tratamiento ordenado por su doctor; por otro lado en cambio se encuentra la
poblacion de pacientes que no toman totalmente en serio la necesidad de recurrir a un
fisioterapista para su total recuperacién, minimizando su importancia y por consiguiente se
niegan a la posibilidad de recuperarse como es debido, creyendo que “solito me va a
pasar”, o “si me sigue doliendo voy a tener que hacerle caso al doctor”, o “ya no voy a
hacer ningln esfuerzo para que se me cure rapido”, todos estos pretextos conllevan a una
pésima recuperacion del paciente, quien a la larga termina recurriendo al Centro de
Fisioterapia para que traten de recuperarlo de su dolencia, cuando lamentablemente poco o
nada se puede hacer.

Ambito laboral.

La situacion laboral que manejan los centros de fisioterapia es muy compleja ya que se
encuentra matizada por ciertos parametros que perjudican su participacion en el mercado,
por un lado estan los nuevos centros que abren con una nueva tecnologia e infraestructura
técnicamente adecuada y por otro lado los centros que tienen sus afios en el mercado estan
obligados a renovarse constantemente para brindar un servicio de calidad al igual que su

competencia.



Ambito académico.

Los centros recibiran en sus espacios el producto de las universidades donde se forman
los futuros profesionales que merecen trabajar en ambientes adecuados y que cuenten con
todas las herramientas necesarias para demostrar lo aprendido a lo largo de cinco afios con
una preparacion cientifica, académica y préactica.

Ambito comercial.

El mercado que representa el conglomerado de Centros de la Fisioterapia es muy
competitivo, es por ello que existe una sobreoferta de productos de grandes compafiias
proveedoras de servicios médicos, donde es esencial ejecutar una buena estrategia de
marketing que capte la cuota de mercado suficiente.

Ambito profesional.

Existe una excelente mano de obra profesional para poder dar un servicio adecuado y de
calidad a los pacientes de cada Centro; es por ello que ademas de brindar la atencién a
pacientes sera un ambiente propicio para que a su vez los pasantes de los ultimos afios de
universidad de la facultad de Fisioterapia realicen sus practicas y vayan familiarizandose
con los equipos médicos de alta tecnologia que pondra en sus manos la empresa
auspiciante.

Ambito econémico.

El pais esta reactivandose nuevamente en sus economias, siendo el grupo de la salud
uno de los sectores donde mayor inversion se divisa, por lo tanto, se presenta una gran

oportunidad para invertir en éste sector.



Concepto del Negocio.

Para definir el concepto del negocio, se ha considerado aplicar el Modelo CANVAS de

acuerdo a la figura 1.

Relacion
con el cliente

Actividades
clave

Propuesta
de valor

Segmentos
de clientes

Red de
asociados

‘ Ffujo de
Canales de ingreso
distribucion

Estructura
de costos Recursos

clave

Figura 1. Modelo Canvas

Tomado de: http://planuba.orientaronline.com.ar/el-modelo-canvas-de-alexander-
osterwalder/

Propuesta de valor
La propuesta de valor del Centro-Taller trata varios puntos:
1. El paciente a cambio de un valor monetario recibe atencion médica de calidad con
equipos de alta tecnologia.
2. Futuros fisioterapeutas cuentan con un espacio donde tienen la oportunidad de
realizar sus practicas profesionales bajo la supervision y acompafiamiento de
personal médico experimentado y con talleres de actualizaciones y fortalecimientos

como complemento a su capacitacion profesional.



3. Los auspiciantes entregan su aporte de capital en equipos médicos a cambio del
posicionamiento de su marca al utilizar al Centro-Taller como una vitrina de
exposiciones permanentes.

Segmentacion del mercado

Para conocer la demanda total de la poblacion del mercado objetivo se ha considerado

el sector centro-norte de Quito comprendido en el cuadrante que va desde la parroquia
Itchimbia por el sur hasta la parroquia Ponciano por el norte (ver Figura 2) con una
poblacién aproximada de 639.753 habitantes que incluye a 337.895 habitantes

econdmicamente activos.
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Figura 2. Segmentacion de mercado
Tomado de: https://aplicaciones2.ecuadorencifras.gob.ec/osticket_uac/tickets.php?id=4228



Los grupos objetivos identificados en el negocio son los pacientes necesitados de
rehabilitacion fisica del centro norte de Quito (con una frecuencia minina de 5 consultas o
terapias por tratamiento) que sera nuestro nicho de mercado obtenido a través de un plan
estructurado de marketing como también convenios con los diferentes centros médicos del
sector, fundaciones, clubes deportivos y gimnasios.

Canales

El principal canal es utilizando la herramienta del marketing digital como: redes
sociales, SMS masivos, email marketing, APPS entre otros, para generar alcance deseado
en los potenciales clientes.

Relacion con clientes

En este apartado se considera un contacto personalizado como por ejemplo a través
Ilamadas telefonicas y un seguimiento de principio a fin de su tratamiento y de asistencia a
sus terapias hasta darle de alta, confirmando su total recuperacién de su dolencia fisica.

Flujo de ingresos

La venta de los servicios por consulta médica o terapia fisica generara ingresos a la
empresa mediante pagos en efectivo o débitos automaticos y transferencias bancarias.

Recursos clave

Fisicos.

Uno de los componentes necesario en la presentacion del servicio es la dotacion al
Centro de equipos medicos de tecnologia de punta para la rehabilitacion fisica de los
pacientes, al igual el equipamiento de aparatos mecanicos en distintas areas de trabajo para

rehabilitacion y ejercicios corporales.
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Intelectuales.

Otro Componentes clave es la mano de obra, se ha considerado contratar Profesionales
expertos en el &rea, pero para disminuir la necesidad de este insumo los estudiantes de las
carreras relacionadas con el servicio de los ultimos afios de la Instituciones de Educacion
Superior se convertiran en personal de apoyo en la prestacion del servicio (que también
ayudaran como resorte de captacion de pacientes al promover el centro donde realizan sus
practicas llevando pacientes entre los familiares, amigos y conocidos) quienes bajo la
supervision y guia de los profesionales impartiran las terapias a sus pacientes con total
seguridad y confianza.

Econdmicos.

El financiamiento total del proyecto estara a cargo de la empresa Teramedical Cia. Ltda.
quien apoya el proyecto tanto como para posicionar su marca como para captar su nicho de
mercado que son los futuros profesionales quienes trabajaran con sus equipos en el Centro-
Taller auspiciada por la compafiia; repartiendo las ganancias de venta por prestacion de
servicios de fisioterapia para el Centro-Taller y las ganancias por venta de equipos para la
empresa inversionista.

Actividades clave

Las actividades claves del siguiente negocio son:

- Brindar atencion al cliente con un acompafiamiento de principio a fin en sus terapias

y gestionar una base de datos con los clientes que provienen de los convenios que
tiene el Centro-Taller como de los particulares obtenidos en la campafa
promocional, aplicando con cada paciente un customer journey a través de su

tratamiento.
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- Brindar un espacio a universitarios en el tltimo semestre de la carrera de
Rehabilitacion Fisica para que realicen sus pasantias profesionales los mismos que a
futuro seran potenciales compradores de los equipos médicos con que han trabajado
en sus précticas. Cabe indicar que el mantenimiento preventivo de los equipos estara
a cargo la empresa proveedora de los mismos.

Red de asociados

La red de asociados en el modelo de negocios son los siguientes:

- Facultades de Rehabilitacion Fisica de las 3 universidades (U. Catolica, U. Central y
U. de las Américas) que proveeran de sus alumnos del Gltimo afio para que realicen
sus pasantias en el Centro-Taller, siendo éstos a la vez una fuente de nuevos
pacientes referidos al promover e invitar a sus familiares, amigos y conocidos para
que hagan uso del Centro-Taller donde ellos estan culminando su carrera.

- Hospitales, clinicas, centros médicos, fundaciones y centros deportivos que
remitiran sus pacientes o clientes como referidos o bajo convenio de atencion con el
Centro- Taller.

Estructura de costos

La estructura de costos del presente plan de negocios, se identifica con la empresa
prestadora de servicios. En ese enfoque el autor los divide en dos categorias: La mano de
obra y los costos indirectos de la prestacion de servicios. La mano de obra se refiere
aquellos empleados que participan directamente en la prestacion de servicios que en este
caso son dos profesionales Fisioterapistas, una secretaria y cuatro pasantes, los costos
indirectos se refiere a los insumos necesarios para la prestacion de servicios, como
aplicacion de las terapias, materiales de oficina, materiales de limpieza y el mantenimiento

de las maquinas.
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Red de Asociados
-Facultad de
Rehabilitacion Fisica
de las 3 universidades.
-Clinicas y centros
médicos que
mantienen convenio
con el Centro-Taller.
-Pasantes
universitarios que
realizan précticas en el
Centro-Taller y que
promocionaran el
Centro con sus
familiares, amigos y
conocidos.

-Centros deportivos
que remiten
potenciales pacientes.

Actividades Clave
-Gestionar una
coordinada
programacion de las
consultas.

-Plan de
mantenimiento
preventivo de todos
los equipos.
-Seguimiento del
desarrollo de las
terapias a cada
paciente.

Recursos Clave
-Infraestructura
adecuada para
atencion a pacientes
con diferentes
lesiones.

-Equipos médicos de
alta tecnologia.
-Personal profesional
y pasantes de Gltimo
afio de universidad.

- Financiacion del
proyecto al 100% por
parte de Teramedical
que es la empresa
auspiciante.

Propuesta de
valor.

-Precio de consulta
madico.

-Atencion de
calidad a pacientes
con equipos de
Gltima tecnologia.
-Capacitacion y
practicas pre-
profesionales.
-Uso y promocion
de equipos.

Relacion con el
Cliente

-Atencion
personalizada.
-Contindas encuestas
de calidad del
servicio.
-Seguimiento
completo a los
pacientes en toda la
terapia hasta su total
recuperacion.

Canales
-Redes sociales
- Flayers
promocionales.
-Pancartas

Segmentos de
Clientes

-Pacientes que residan
en la parte
Centro-norte de la
ciudad de quito,
econémicamente
activos, que hayan
recibido una lesion
fisica, de todas las
edades y que estén
dispuestos a someterse
a un tratamiento de
rehabilitacion fisica.

Estructura de Costes

-Inversidn total de la Cia. Teramedical en:
Infraestructura debidamente equipada.

Equipos médicos.

Salarios de personal operativo y administrativo.
Inmobiliario de cubiculos y oficinas.
Capital de trabajo para los proximos 3 meses.

Flujo de Ingresos
-Cobro por consulta o terapia fisica en efectivo o tarjeta de
débito o crédito.
-Ganancias por venta de equipos médicos.

Figura 3: Modelo de Negocio a través del Modelo CANVAS
Tomado de: https://modelocanvas.info

Resumen

El presente capitulo se puede encontrar los inicios de un proyecto que apunta ser un

Plan de Negocios diferente a los del mercado en particular y con una propuesta de valor

totalmente clara, que recoge la necesidad de crear un Centro-Taller de Fisioterapia para

atender a un cliente objetivo como es la demanda insatisfecha de todos los pacientes que no

pueden ser atendidos en los hospitales y los pacientes que buscan una atencién privada y
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segura, asi como también a los futuros profesionales del ramo de la Fisioterapia, credndoles
un espacio donde puedan realizar sus pasantias en medio de un ambiente totalmente
adecuado y provisto con todos los equipos médicos necesarios, donde ademas recibiran
capacitaciones programadas por el Taller.

Para ello se ha hecho un andlisis profundo de la realidad nacional y local del medio en
que se desenvuelve esta clase de negocios, bajo distintos &mbitos como son el social,
laboral, académico, comercial y econémico, para asi obtener una vision objetiva y definida
de como de debe estructurar el negocio considerando cada una de las variables que afectara
al mismo.

Por lo cual es importante utilizar una herramienta probada de negocios que es el Modelo
CANVAS que define nuestro concepto del negocio siguiendo una ruta conformada por
nueve pasos que aglutinan todos los puntos que se debe observar su cumplimiento y
ejecucion para llegar a obtener un negocio sélido en su estructura y eficaz en su

funcionamiento.
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Capitulo 11: Investigacion De Mercado

Introduccion

La investigacion de mercado es una herramienta de recopilacion y analisis de la
informacion, que permite a la empresa obtener los datos suficientes para determinar
objetivos, planes y estrategias mas relevantes dentro de los campos del marketing operativo
y estratégico con la finalidad de satisfacer la demanda del mercado analizado.

El presente capitulo analiza lo siguiente:

Se utiliza como primera herramienta el Modelo PESTEC, cuyo objetivo es conocer los
factores que influye en forma directa e indirecta en negocio.

En segundo lugar, se realiz6 un analisis de los principales actores del sector, los cuales
son; Universidades, consumidores, Profesionales area e inversionistas. Dichos actores
influencian sobre el entorno del negocio.

En tercer lugar, se realiz6 el andlisis de las cinco fuerzas a través del Modelo PORTER,
el cual analiza y califica en alto, medio y bajo a cinco fuerzas competitivas, las cuales
son, poder de negociacion de proveedores, poder de negociacién de clientes, amenaza de
productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes y rivalidad entre competidores.

En cuarto lugar, se procedio a categorizar el mercado en cuatro variables: geografica,
demografica, socio cultural y psicografica con la finalidad de atacar un segmento
especifico.

En quinto lugar, se calcul6 la demanda satisfecha e insatisfecha a fin de realizar las
posibles proyecciones de las ventas. Para determinar la demanda insatisfecha, se realizd
dos entrevistas a expertos en el tema que generaron datos y resultados relevantes a la
investigacion, y de esta se cred una encuesta y un sondeo al mercado de estudio. Para

la Investigacion cuantitativa se tomo en cuenta los datos y resultados de las entrevistas
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que permitio realizar un sondeo al objeto de mercado y de esta manera determinar los datos
de mayor relevancia para realizar el marketing mix.

Andlisis del Macro Entorno — PESTEC--
Los entendidos en Administracion Estratégica llegaron a la conclusion que todas las

empresas operan en un ambiente mayor que rebasa con mucho la industria en que opera;
este macro-ambiente incluye siete componentes principales: caracteristicas demogréaficas;
valores y estilos de vida de la sociedad; factores legales, politicos y regulatorios; factores
ecoldgicos y medioambientales; factores tecnolégicos; condiciones econémicas generales,
y fuerzas globales. Cada componente tiene potencial para afectar al ambiente competitivo y
de la industria en que opera la empresa, aunque es probable que algunos tengan un efecto
mas importante que otros. (Thompson, 2012)

Por lo tanto, para analizar el macro entorno del presente proyecto se debe tomar en
consideracion cada uno de los aspectos sefialados para evaluar el nivel de afectacion a la
que se enfrentara el negocio, solo asi estaremos consientes de todos los escenarios que
existen alrededor del negocio tales como:

Entorno politico

“El 11 de junio de 2019 el Directorio Ejecutivo del Grupo Banco Mundial (GBM)
respaldo el Marco de Cooperacion con Ecuador (MCE) 2019-2023. Este documento
establece un programa de financiamiento y de asistencia técnica en apoyo a los esfuerzos

para impulsar el desarrollo y el crecimiento del pais.

Preparado con el Gobierno de Ecuador y tomando en cuenta consultas realizadas con

diversos grupos de la sociedad civil y del sector privado, el MCE 2019-2023 esta enfocado
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en la necesidad de apoyar la estabilizacion macroecondmica, proteger a los sectores mas

vulnerables y reactivar un crecimiento sostenible”. (Mundial, 2020)

El entorno politico en el pais se presenta inestable por las medidas tributarias y las
importaciones que sufren algunos ajustes de momento, el gobierno trata de incentivar a los
pequefios y medianos emprendimientos con asesoramiento y acceso a créditos para el
mantenimiento de plazas de trabajo.

Entorno econdmico

Se debe considerar que la consolidacion fiscal y el desarrollo del sector privado son
fundamentales para avanzar hacia la estabilidad macroeconémica. El sostener y generar
nuevas oportunidades de empleo es necesario para reducir la pobreza y hacer que las
familias sean mas resilientes ante shocks externos y naturales, asi como salvaguardar los
mecanismos de proteccion social son indispensables para los sectores mas vulnerables.
(Mundial, 2020)

En el pais la dolarizacion representa un marco econdémico sélidamente sustentable para
la economia de los hogares, sin embargo en los ultimos afios dicha economia ha venido
sufriendo una deflacion que es producto de la baja demanda de productos y servicios donde
el mercado tiende a bajar sus precios ya sea en promociones para mantener un nivel de
ventas que sostenga el negocio, pues la baja del precio del petrdleo y las exportaciones
merman el circulante del consumidor que cada vez demanda en menor cantidad. Hay que
resaltar que a raiz de la presencia mundial de la pandemia del COVID 19, la inflacién ha
venido en aumento ya sea por la escases de productos y la para momentanea del aparato

productivo.



17

Entorno social

Indudablemente el Ecuador como muchos otros paises del rea, tiene ante si el reto de
conformar un sistema de gestion de salud que tenga en cuenta el incremento de la demanda
de servicios en este sector y las exigencias de calidad de los mismos, bajo los principios
que establecen las normas actuales, asi como las amenazas y oportunidades que generan
los entornos cada vez mas cambiantes en la prestacion de servicios médicos particulares.
(Ocaria, 2018)

En una sociedad que cada dia exige una mejor atencion y producto de calidad en vista
de la gran cantidad de servicios que se ofertan en el mercado, esto hace que el empresario
se esmere en brindar un producto de calidad que sea capaz de competir ante sus similares.

De tal manera que a medida que la competitividad crece, hace que se mejoren los
servicios ofertados en beneficio del cliente y su constante fidelizacion con el negocio.

Entorno tecnolégico

Dado los avances de la ciencia en tecnologia hace mas facil la prestacion de servicios
por medio de equipos totalmente avanzados y con un alto estandar de efectividad en los
resultados de las terapias, asi como también la tecnologia en comunicaciones se encuentra
presente en todas sus formas contribuyendo a una facil y total promocion del servicio que
prestara el Centro-Taller a todos sus potenciales clientes.

Entorno ecologico

Al encontrarse el Centro-Taller en una zona urbana del centro norte de Quito, esta
expuesto al ruido citadino y la polucion caracteristica del sector, sin embargo, la locacion
del centro ha sido considerada como para ubicarlo en una zona residencial y en calle

secundaria de tal manera que su entorno ambiental no incida directamente en el buen
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desenvolvimiento del Centro-Taller ni que afecte directamente a los pacientes durante la
terapia.

Entorno cultural.

En el centro norte de Quito en donde se abrira el Centro-Taller cuenta con una sociedad
que tiene por cultura mantener un estilo de vida medio alto para quienes contar con una
buena salud es parte fundamental de su vivir diario, asi como también practicar deportes es
una buena manera de mantenerse saludables y si llegaren a necesitar terapia fisica acudiran
en primera instancia a un centro profesional que garantice su recuperacion.

Andlisis de los Principales Actores del Sector

El autor considera necesario que para el presente plan de negocios, se analicen los
principales actores del negocio:

Aliados clave universidades publicas o privadas

Actualmente, el sector de Educacion Superior, conformado por Universidades Pablicas
y Privadas pertenecientes al Distrito Metropolitano de Quito, oferta la carrera de
fisioterapia dentro de sus planes de estudios. Varios de los alumnos que cursan los ultimos
niveles tienen que realizar sus practicas laborales para incursionar en el mundo profesional.

Uno de los grandes problemas de estos jovenes pasantes es que no encuentran un
lugar indicado ni las herramientas adecuadas que les permitan ejercer sus actividades de
una manera adecuada forjarse como excelentes profesionales. En consecuencia, de este
problema, el negocio permite involucrar a dichos practicantes conjunto con profesionales
expertos en el tema a realizar practicas y a manejar equipos de primera que van a ser

proporcionados por el proveedor NU-TEK.
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Consumidores

Una lesion fisica es un dafio que ocurre en el cuerpo humano donde se refiere a un
problema fisico originado por caidas, golpes, practica de deportes, etc. Alrededor del
mundo, todos los afios millones de personas sufren lesiones. Algunas pueden ser minimas o
severas y pueden colocar en riesgo la vida. Estas lesiones pueden suceder en el trabajo, en
el juego, al conducir vehiculos, en espacios internos o externo, etc. (Medineplus, 2019)

Ninguna persona esté exenta de una lesion o de sufrir algiin traumatismo, por este
motivo el negocio estd enfocado en ofertar el servicio de brindar tratamientos
fisioterapéuticos a personas que pertenecen al distrito metropolitano de Quito, bajo el
manejo de equipos de primera mano, profesionales en el area y practicantes de la carrera de
fisioterapia que esten supervisados por estos profesionales.

Los compradores de cualquier mercado difieren en sus recursos, deseos, ubicaciones,
actitudes y practicas de compra. Las empresas dividen los mercados grandes
y heterogéneos en segmentos a los que pueden llegar de manera mas eficiente y eficaz con
productos y servicios que coinciden con sus necesidades Unicas. (Kotler, 2011)

Para la segmentacion del mercado podemos pasar a los potenciales compradores de un
producto o servicio por varios filtros, de acuerdo a las caracteristicas que se necesitan
tomar en consideracion para obtener al final nuestro mercado meta apuntando a la
satisfaccion de consumo del mismo.

En base a la segmentacion de mercado realizada (ver Tabla 1) se tomo en cuenta cuatro

tipos de segmentaciones; segmentacion geografica, demogréafica, cultural y psicografica.



20

Tabla 1

Segmentacion de Mercados

SEGMENTACION DE MERCADO

Base de la segmentacion Variable de segmentacion seleccionada Poblacién

Segmentacion Geogréfica (INEC proyeccion poblacional al 2010 - 2020)

Pais Ecuador

Provincia Pichincha 3'228,.233
Ciudad Quito 2'781 ,641
Zona Centro Norte 715,828

Segmentacion Demografica
Género Masculino — Femenino 639,753
Segmentacién Socioeconémica
Ingresos Econémicos Poblacion econdmicamente activa 52% 337,895

Segmentacion Psicogréfica

Estilo de vida Practica deportes, vida saludable, se preocupa por su salud.
Personalidad Interés por su salud, interés por el deporte, constante actividad fisica.
Fuente: INEC

Tomado de: https://www.ecuadorencifras.gob.ec/proyecciones-poblacionales/

En consecuencia, el mercado de estudio es de 337,895 habitantes del sector centro norte
de Quito que pertenecen a la poblacion econémicamente activa.

Profesionales del area

Un profesional especialista en rehabilitacion fisica tiene que estar preparado para la
prevencion, recuperacion y adaptacion de las personas que estan afectadas por
disfunciones somaticas y organicas, enfocandose en la reparacion y la restauracion de la
movilidad fisica. (Neuvoo, 2018)

Debido a la complejidad de tratar a una persona que sufrié algin traumatismo fisico, en

los planes del negocio esta contratar a profesionales de alta experiencia médica que brinden
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un tratamiento médico a entera satisfaccion del paciente. Ademas, guiaran a los pasantes
supervisando a los mismos durante las terapias de los pacientes.

Inversionistas

TERAMEDICAL CIA LTDA. Es una empresa que cuenta con amplia experiencia en el
sector de la salud, ofreciendo equipos médicos de tecnologia de primer
nivel. (TERAMEDICAL, 2019)

Para poder realizar las operaciones del negocio, suministrar equipos de alta gama y
satisfacer la demanda, se necesita de una fuerte inversion la cual va a ser realizada por la
compafiia mencionada con anterioridad la cual es una empresa que ya esta posicionada en
el mercado Y tiene la fuerza econdmica necesaria para realizar la inversion necesaria.
Andlisis de la Industria (Modelo Porter)

Para realizar el andlisis de la Industria el autor del Plan de Negocios considero
el modelo de las cinco fuerzas de Porter analiza y clasifica factores determinados que
afectan a un sector, considerando que la rentabilidad de un sector (tasa de rendimiento
sobre capital invertido), esta determinado por cinco fuerzas competitivas. En la siguiente
Tabla se observa el anélisis de las fuerzas de Porter.

Tabla 2

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter:

Fuerza de Porter Analisis Calificacion

Para calificar la fuerza de Porter, por motivo que se realizara
negociaciones con NU-TEK, el cual es un
Poder de negociacion  proveedor de Hong Kong que es pionero de soluciones completas Medio
de proveedores. en el area de fisioterapia y rehabilitacion para la salud que ofrece
precios por debajo de la media de mercado. (NU-TEK, 2019) De

esta manera se garantiza que pasantes, personal humano y pacientes




se beneficien de productos de primera mano y de la mejor calidad.

Poder de negociacion

de los clientes.

Si bien es cierto el producto ofrecido a los clientes es un
servicio de tratamiento fisioterapeuta que va a estar realizado por
profesionales en el area y pasantes de la misma rama médica, los Alto
pacientes tienen otras opciones en el sector donde elegir ya sea a

costos mas altos 0 mas bajos.

Amenaza de nuevos

entrantes.

Para ingresar a esta industria la incidencia de nuevos
competidores es baja. Debido a que se necesita de una fuerte
inversién como se menciono con anterioridad, las herramientas y Baja

los equipos fisioterapéuticos son de alto costo.

Amenaza de

productos sustitutos

Una buena parte de los pacientes que necesitan de tratamiento
fisioterapeuta prefieren buscar ayuda en la medicina alternativa
como sobadores o0 terapeutas empiricos que ofrecen sus servicios a
un menor costo que un tratamiento fisioterapeuta profesional.

Segun la Organizacién Mundial de la Salud (OMS), la

medicina tradicional es un conjunto de conocimientos, aptitudes y
practicas basadas en teorias, creencias y experiencias indigenas de Medio
las diferentes culturas, sean o no explicables, usados para el
mantenimiento de la salud, asi como para la prevencion, el
diagnostico, la mejora o el tratamiento de enfermedades. (OMS,

2019)

Rivalidad entre

competidores.

La rivalidad entre competidores que se encuentran
ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito es alta. A causa de
que existen hospitales, clinicas y centros privados que operan en el
DMQ vy ofertan el servicio de fisioterapia.
En el rango de precios promedio por hora figuran de la Alto
siguiente manera, los hospitales con el rango mas bajo que va de 10
a 15 USD, seguidos de clinicas que van de 20 a 25 USD y

finalmente los centros privados que van de 20 a 40 USD.

22
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Investigacion Cualitativa
Busca conceptuar sobre la realidad con base en los comportamientos, conocimientos,
actitudes y valores de las personas estudiadas descubriendo asi qué motiva sus decisiones

al momento de elegir. Ademas, explora de manera sistematica los conocimientos y calores

compartidos en un contexto espacial y temporal poner en contexto su realidad. (Bonilla,

2013)

Dicho esto, la investigacién cualitativa ayudara a visualizar todos los factores que

afectan el entorno del cliente objetivo para comprender su realidad y verdadera motivacion

que esta detras de la intencion de compra de los servicios ofertados.

Para realizar una investigacién cualitativa que demuestre datos y resultados relevantes

para el analisis del mercado, se procedi¢ a efectuar dos entrevistas a profesionales en el

tema (ver Tablas 3y 4).

Tabla 3

Entrevista a profesional No. 1

Preguntas

Respuestas

Nombre del profesional

Titulo

Local

Experiencia profesional

Rango de edad

Terapia mas frecuente

Estilo de vida de los pacientes
Horario mas frecuente de terapias

Disciplina de los pacientes

Precio de consulta

Promocion del local

Fabiola Lalaleo Carvajal

Licenciada en Fisioterapia

Centro de Fisioterapia Laura Vicufia

20 afios

Pacientes de toda edad ya que las lesiones pueden sufrir cualquier
persona.

Terapia deportiva

Actividades deportivas al aire libre

Por la tarde de 2 a 7pm.

La mayoria de los pacientes no acaban los tratamientos, creen
encontrarse bien y se dan de alta al tratamiento.

$10.00

En un principio marketing boca a boca, flayers y por referidos debido a
su larga trayectoria como fisioterapista




Tabla 4

Entrevista a profesional No. 2

Preguntas

Respuestas

Nombre del profesional
Titulo

Local

Experiencia profesional
Perfil de los pacientes:
Rango de edad

Terapia mas frecuente

Estilo de vida de los pacientes

Horario mas frecuente de terapias

Disciplina de los pacientes

Precio de consulta

Promocion del local

Malena Sierra Vega
Licenciada en Fisioterapia
Centro de Rehabilitacion Fisica y Ortesis

9 afios

Pacientes de toda edad ya que las lesiones pueden sufrir cualquier
persona.
Terapia deportiva

Asegura que son personas sedentarias que no realizan ninguna
actividad fisica porque son mas propensos a recibir lesiones.

Por la tarde de 3 a 7pm.

Le exige a la mayoria de sus pacientes que acaben las sesiones de
tratamiento.

$10.00

Marketing boca a boca, flayers en lugares céntricos de gran afluencia
de publico

La investigacion cualitativa demuestra que los pacientes necesitados de una terapia de

rehabilitacion pueden ser personas que acostumbran gran actividad fisica como por el
contario sin actividad significativa, que la edad no es un condicionante para sufrir una
lesion fisica ya que toda persona esta expuesta a cualquier evento fisicamente doloroso y
por ultimo que la rehabilitacion no siempre la concluyen por pensar que no la necesitan

mas a menos que le exijan que la cumpla como se debe.

Investigacion Cuantitativa
Se aplico un sondeo virtual utilizando Google Drive a 106 personas pertenecientes a la

poblacion econdmicamente activa de la zona centro norte de Quito. Con la finalidad de,
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determinar variables acerca de su comportamiento, conocimiento, actitud y preferencia de

compra. Los datos obtenidos son:

Tabla b

Tabulacion de encuesta

PREGUNTAS

1. ¢ Alguna vez usted
ha acudido a un centro
de fisioterapia?

2. ¢El centro de
fisioterapia en la que
recibié su Gltimo
tratamiento es?

3. ¢Al momento que
realizaba la sesion de
fisioterapia, el
fisioterapeuta le
comento sobre las
maquinas con las que
iba a realizar el
tratamiento?

4, ;Cual fue su nivel
de satisfaccion con su
Gltimo tratamiento
fisioterapeuta? Siendo
1= muy maloy 5=
muy bueno

5. Si se creara un
Physioterapy
Workshop Center
integrado por pasantes
y profesionales
pertenecientes a la
carrera de fisioterapia
¢Estaria dispuesto a
utilizar estos servicios
y ser atendido por
practicantes con la
supervision de un
profesional?

RESPUESTAS

Opciodn
Sl
NO
EN BLANCO

PRIVADO
PUBLICO

FUNDACION
EN BLANCO

Sl
NO

EN BLANCO

g A W N -

EN BLANCO

Sl
NO

EN BLANCO

Cantidad

87
14

66

20

15

67
25

14

16
36
36
15

86
14

TOTAL
RESPUESTAS
EFECTIVAS

101

91

92

91

100

PORCENTAJES

86%
14%

73%
22%
5%

73%
27%

1%
2%
18%
40%
40%

86%
14%
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6. ¢ Qué horario de
atencion preferiria
acudir a la sesion de

fisioterapia?

7. ¢El tratamiento

fisioterapeuta preferiria

que lo realice un

hombre o0 una mujer?

8. ;Qué precio estaria
de acuerdo con pagar

por una sesién de
fisioterapia?

9. ¢En qué medio

preferiria que se diera
a conocer el centro de

fisioterapia?

8A12PM
2A7TPM
7A9PM
EN BLANCO

HOMBRE
MUJER
INDIFERENTE
EN BLANCO

10A 15
15A20
20A 25
EN BLANCO

PANCARTAS
RADIO

REDES SOCIALES
REVISTAS MEDICAS

TELEVISION
VOLANTES
EN BLANCO

44
33
22

16
80

65
25

12

1
2
76
6
12
3
6

99

100

94

100

44%
33%
22%

4%
16%
80%

69%
27%
4%

1%
2%
76%
6%
12%
3%

Tomado de: https://docs.google.com/forms/d/1c70Lf8JOFZZUS4IAPQW_NGD-
XHVkhOU_FWg0ISnyQNE/edit#responses

Mercado objetivo

Para determinar el porcentaje del mercado objetivo a tratar, se ha tomado como

referencia los resultados de la pregunta No. 5 que inciden directamente en la aceptacion de

uso de los servicios del Centro-Taller propuesto (ver Tabla 6).


https://docs.google.com/forms/d/1c70Lf8jOFZZUS4lAPQW_NGD-xHVkhOU_FWg0lSnyQNE/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1c70Lf8jOFZZUS4lAPQW_NGD-xHVkhOU_FWg0lSnyQNE/edit#responses

Tabla 6

Mercado Objetivo

Mercado Objetivo

Variable
Poblacion econémicamente activa en la zona Centro Norte Quito.

Pregunta 5 ¢Si se creara un Physioterapy Workshop Center integrado por
pasantes y profesionales pertenecientes a la carrera de fisioterapia, estaria
dispuesto a utilizar estos servicios y ser atendido por practicantes con la
supervision de un profesional?

Respuesta = Sl DEMANDA POTENCIAL
Investigacion del mercado de la competencia del sector Centro-Norte de Quito,
de la totalidad de los pacientes atendidos anualmente por la misma.

( OFERTA POTENCIAL
Por consiguiente si consideramos la DEMANDA POTENCIAL — OFERTA
POTENCIAL obtendremos La DEMANDA INSATISFECHA

Porcentaje

86%

56%

30%

Poblacién
337,895

290,590

190,080

100,510

Determinacion de la proyeccion de la demanda insatisfecha

En base a la encuesta realizada al mercado de estudio, el anterior cuadro muestra el

mercado objetivo al que tiene que atacar el negocio. (ver Tabla 6)

Tabla 7

Demanda Proyectada
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Afo 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
Mercado objetivo 100,510 102,078 103,670 105,287 106,930
Porcentaje estimado a 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25%
cubrir
Cuota de mercado 1,256 1,276 1,296 1,316 1,337
Frecuencia de consultas 6,282 6,380 6,479 6,580 6,683
X paciente (5)
Total ventas anuales X 106,792 108,457 110,149 111,868 113,613

$17 la consulta.

Tomado de: https://countrymeters.info/es/Ecuador

La proyeccion de la demanda insatisfecha se basa en la determinacion de la demanda

potencial conseguida a través del INEC quien nos da el total de la poblacién

econdmicamente activa (PEA) delimitada en la segmentacion de mercado (ver Figura 2)

menos la totalidad de pacientes atendidos por la competencia del sector convirtiéndose en


https://countrymeters.info/es/Ecuador
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la oferta potencial, resultando finalmente la demanda insatisfecha sobre la cual se basa
nuestro plan de negocios al cubrir dicha demanda con el 1,25% de su totalidad anual como
punto de partida del negocio, de esta manera, se obtiene la cuota de mercado que el
negocio va a conseguir en el primer afio de operaciones considerando para los proximos
afios el 1.56 anual del crecimiento poblacional del pais segin el INEC del Ecuador.

Analisis De Riesgos

Para identificar los riesgos que el negocio podria afrontar a corto, mediano y largo
plazo, se ha realizado un Mapa de Calor de riesgos (ver Tabla 9) que es una herramienta
empresarial que nos permite visualizar los datos enlistados del negocio donde podemos
identificar los principales riesgos, sus causas y consecuencias acompafados de un puntaje
de acuerdo a las probabilidades e impacto de afectacion al negocio; de los cuales y méas
preocupante de los riesgos es el No. 2 que corresponde a la “poca afluencia de pacientes”
cayendo en la zona roja (ver tabla 8), por lo tanto es imperativo la creacion de una
estrategia de marketing completa y a todo nivel para obtener excelentes resultados y

asegurar la cuota de mercado necesaria para el cumplimiento de metas.
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Tabla 8

Cuadrante de las zonas de calor de riesgos.

PROBABILIDAD

1 2 3 4
IMPACTO




Tabla 9

Mapa de Calor de Riesgos
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IDENTIFICACION DE RIESGOS ANALISIS .
— - - — EVALUACION
No. Actividad Riesgo Causa Consecuencias Probabilidad | Impacto
Que se necesiten nuevas y
No existe otro negocio de igual | mejoradas estrategias de
1 Desconocidos en el mercado caracteristica en el pais marketing 3 3 9
No se cumpla la cuota de
Temor a lo desconocido por mercado necesaria para
2 Poca afluencia de pacientes pacientes mantener el negocio 5 3 15
Puesta en marcha No se establecié convenios Que no tengamos el
de Centro-Taller | Convenios fallidos con universidades y centros de | fuertes con las alianzas personal suficiente para
3 de Fisioterapia | sajud estratégicas. atencion al publico 3 2 6
Malas decisiones en la politica
econdmica o factores de fuerza | Que exista una recesion
mayor como una pandemia en | econémica general y
4 Desplome de la economia del pais el pais quiebren los negocios. 1 5 5
Excesivo profesional graduado | Que disminuya la cuota de
5 Demasiada competencia informal y pocas plazas de trabajo mercado esperada. 1 4 4

PROBABILIDAD

5 Frecuente Una vez por semana
4 Moderado Una vez por mes
3 Ocasional Una vez por afio
2 Remoto Una vez por lustro
1 Improbable Una vez por década
IMPACTO
5 | Catastréfico Fin del negocio
4 | Mayor Negocio con serios problemas
3 | Moderado Negocio con problemas solucionables
2 | Menor Negocio con pequefios problemas
1 | Insignificante | Sin afectacién alguna
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Resumen

El andlisis de los principales actores determind que es un sector dindmico y dichos actores
son aliados claves que permitiran el desarrollo correcto de las operaciones del negocio.

Para el modelo Porter, se concluye que es una industria atractiva para la inversion, es un
sector que se encuentra con una baja amenaza de nuevos entrantes, una alta rivalidad entre
competidores y poder de negociacion de clientes y un intermedio productos sustitutos y poder
de negociacion con proveedores.

La segmentacion de mercado conjunto con el mercado meta genera una muestra
de 290,590 habitantes de la poblacion econémicamente activa que pertenecen al sector centro
norte de Quito y estarian dispuestos a utilizar los servicios ofertados por el negocio
convirtiéndose en nuestra demanda potencial.

La investigacién cualitativa y cuantitativa arrojo datos relevantes como, que tipos de
tratamientos fisioterapistas son los mas demandados, que precio es el adecuado para el
mercado, cual es el sector indicado para que el negocio realice sus operaciones y que tipos de
promociones son las que abarcaran al mercado meta.

El marketing mix concluye que los tratamientos fisioterapeutas que generan mayor
demanda es el traumatolégico, deportivo y neurolégico. La fijacion de precio que va
a satisfacer al mercado y competira dentro de la industria es $17 USD por hora sesion. El
canal de distribucion que el negocio utilizara es directo sin intermediarios y las herramientas
promocionales que el negocio implementara para ganar su cuota de mercado son: pancartas

publicitarias, revistas médicas, RRSS y marketing directo.



32

Capitulo I11. Plan De Marketing

El Plan de Marketing se incluye dentro del Plan estratégico, ya que se integran todos los
planes de las diferentes areas de la organizacion. EI Plan de Marketing debe definir una serie
de politicas de marketing que puedan implementarse y permitan alcanzar los objetivos
marcados por la empresa, asi como su misién

Un Plan de Marketing integral concibe al marketing estratégico que nos lleva a ubicarnos
donde estamos, donde queremos ir y de qué manera mientras que marketing operativo
planificar, ejecutar y controlar las acciones que nos permitan implementar las estrategias
marcadas. (Monferrer, 2013)

La implementacidn de las diferentes estrategias y su implementacion coordinada y
secuencial permitiran alcanzar los objetivos trazados, de entre los cuales principalmente se
orientaran a posicionar en el mercado al Centro Taller junto con el servicio que brindan,
basados en la calidad, eficiencia y profesionalismo con el que se trata a los pacientes para
alcanzar su recuperacion, hecho que se revertira en el reconocimiento ciudadano y se
traducira en las utilidades financieras y el prestigio de la empresa, ademas del bienestar de la
salud fisica de los pacientes.

Establecimiento De Objetivos

Los objetivos propuestos se caracterizaran por ser especificamente reales y sus resultados
puedan ser cuantificables y medibles, ya que la consecucion de cada uno de ellos en conjunto
permitira alcanzar las metas propuestas a mediano y largo plazo, los mismos que a
continuacion se detalla:

- Aplicar el plan de marketing estratégico para cumplir con la cuota del mercado objetivo,
empezando un mes antes de la apertura para crear expectativa.

- Alcanzar el punto de equilibrio en los primeros tres meses.
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- Recuperar la inversion empleada en los tres proximos afios.
- Convertir el Centro-Taller en un negocio rentable y reconocido por la comunidad a partir
del cuarto afo de funcionamiento.

Criterios de marketing

Si se toma en cuenta lo que dijo Espinosa (2016) donde el marketing esta compuesto por
dos vertientes totalmente diferentes, por un lado, tenemos una parte enfocada al medio y largo
plazo, como es el marketing estratégico; y por otro lado tenemos una parte tactica enfocada al
corto plazo y a crear acciones de marketing, que es el marketing operativo. La sociedad en
general suele identificar el marketing, inicamente con su parte operativa, ya que es la parte
visible del marketing (publicidad, promociones, eventos, etc.) Pero como veremos a lo largo
del articulo esto es un gran error, ya que para que el marketing operativo tenga éxito requiere
previamente de un analisis, una planificacion y una serie de estrategias efectivas, que se
trabajan en la dimension del marketing estratégico. (Espinosa, 2016 )

Los criterios de un buen plan de marketing nacen de la diferenciacion que existe entre el
marketing estratégico y el marketing operativo (ver Figura 4), ya que el marketing estratégico
nos ayuda a visualizar nuestro panorama en cuanto a la situacion actual del negocio, como
también hacia donde queremaos llegar y por consiguiente qué estrategias vamos a implementar
para alcanzar nuestra meta final; por otra parte el marketing operativo delinea la ruta a seguir
por medio del uso de los instrumentos o herramientas de marketing que nos aseguran el

posicionamiento en el mercado y su permanencia en el mismo.
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Figura 4 Criterios de Marketing
Tomado de: https://images.app.qoo.gl/YiP7ptZDbtYmCylp6

Formulacién de estrategias

Encontrar la respuesta a la pregunta ;Como vamos a llegar? define la estrategia de

negocios de una compaiiia. Es asi pues que se entiende como Estrategia de una compaiiia, al

plan de accion que sigue la administracion a través de un bagaje de opciones que le permitan

competir con éxito y obtener utilidades, entonces la formulacion de la estrategia representa el

compromiso de emprender un conjunto particular de acciones. Al elegir una estrategia, esta

debe responder al objetivo general de la compafiia en unién de pensamiento con lo expresado

por el autor Arthur A. Thompson como describir algunas formas de conducirnos y competir

de que disponiamos, nos inclinamos por esta combinacion de planteamientos para llevar a la

empresa en la direccion deseada, fortalecer su posicion en el mercado, su competitividad y

mejorar su desempefio. (Thompson, 2012)


https://images.app.goo.gl/YjP7ptZDbtYmCy1p6
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La importancia de formular una estrategia para conseguir los resultados y objetivos
planteados por la empresa, demanda la participacion de todos los actores que estén
involucrados, quienes con su experiencia y participacion activa, aporten su contingente en la
elaboracion de dicho plan, el mismo que resumira todos las acciones a ejecutar en los
distintos niveles de la compafiia, de tal manera que cada quien se empodere de su accionar
con la firme conviccién de que su aporte permitird contribuir en la consecucién de los
objetivos de la compafiia, orientados principalmente en promocionar de forma efectiva la
calidad y disponibilidad del servicio en tratamientos fisioterapéuticos, que el primer Centro-
Taller de Fisioterapia en el pais, brindara a los ciudadanos y extranjeros residentes que lo
requieran, siendo un referente para la masificacion de este servicio y promoviendo el interés
social, que contribuya a la elaboracion de una politica publica en beneficio de los mas
desprotegidos.

Cada estrategia debe cubrir todas las aristas del &ambito del negocio, en funcion de los
resultados obtenidos en el estudio de mercado, de forma que el servicio tenga una cobertura
directa a la mayor parte de los clientes objetivo, de la eficiencia y efectividad de los
tratamientos aplicados a través de los profesionales del area que constituyen un 20% de la
mano de obra del Centro-Taller y de la captacion de alumnos pasantes de la especialidad que
representan el 80% restante.

Estrategia de venta del portafolio.

Para la venta del portafolio de servicios la matriz BCG es una herramienta creada
por Boston Consulting Group (origen de la abreviatura de matriz BCG), en la década de 1970,
para la gestion del portafolio de productos y de la linea de produccion. El principal objetivo

de la herramienta es determinar el ciclo de vida de los productos y saber como van a
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comportarse delante del mercado. Esto permite mayor precision al aplicar los recursos en

diferentes productos del portfolio.

Imagina la matriz con dos ejes. En el eje “y” esta el crecimiento de mercado, dividido
entre alto y bajo. Ya en el eje “x” esta el item de participacion en el mercado, también
dividido en alto y bajo. Eso divide la imagen en cuatro cuadrantes diferentes. Cada cuadrante
significa una parte de tu portafolio de productos. Son representados por el signo de

interrogacion, por la estrella, por la vaca lechera y por el perro. (Destinonegocio, 2015)

Participacion relativa en el mercado

Alta Baja

Alta

Crecimiento de la demanda

GEVES

Montaje sobre arte: iStock, Getty Images 9

Figura 5 Matriz BCG
Tomado de: https://destinonegocio.com/wp-content/uploads/2015/06/info-
destinonegocio-matriz-bcg.jpg
En vista que el Centro-Taller no cuenta con un portafolio de servicios diverso mas que con
una sola linea de servicios que es el brindar terapia fisica a sus pacientes no aplicaria como
para evaluar el crecimiento de sus servicios en cada uno de los cuadrantes de la matriz antes
presentada, sin embargo vista desde la dptica de la compafiia inversionista Teramedical Cia.

Ltda. el Centro-Taller se convierte en un nuevo servicio de su portafolio empezando en el

primer cuadrante que es el signo “?” donde empezaria el ciclo de vida del servicio para


https://destinonegocio.com/wp-content/uploads/2015/06/info-destinonegocio-matriz-bcg.jpg
https://destinonegocio.com/wp-content/uploads/2015/06/info-destinonegocio-matriz-bcg.jpg
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continuar en las siguientes etapas donde se definiria en su momento por “estrella” en su
maximo desarrollo, para luego llegar a estabilizarse en el cuadrante de la vaca donde
alcanzara su madurez para al final terminar en el cuadrante “perro” donde tiene dos opciones
como son eliminar el servicio o reinventarlo para comenzar un nuevo ciclo de vida.

Estrategia de distribucién.

Esta vision tradicional encaja perfectamente en el enfoque de ‘empuje’ que visualiza la
distribucién como una estrategia para llevar productos y servicios desde el lugar donde se
generan hasta el lugar donde el cliente o usuario final puede adquirirlos. EI enfoque se centra
en estas actividades, pero sin perder de vista aquellas que sirven de ‘atraccion’ de clientes,
como la publicidad o la promocién de ventas. La idea basica es que la participacién de
mercado de una empresa resulta del balance que logre para hacer coincidir clientes y
satisfactores en el punto de venta. (Dominguez, 2005)

En el momento crucial donde el modelo de negocio ha llegado a consolidarse como un
servicio real listo para su ejecucion, entra en juego la estrategia de distribucion mediante la
cual el servicio que se ofrece llegara al cliente objetivo o nicho de mercado, en el presente
caso como es el Centro-Taller de Fisioterapia su distribucion sera en forma directa con el
paciente utilizando toda la infraestructura y capacidad instalada en el Centro a cargo del
personal de fisioterapeutas profesionales y pasantes del dltimo afio de carrera de Fisioterapia
y Rehabilitacion Fisica.

Estrategia de precio.

Para fijar el precio de los diferentes servicios, hay que tomar en consideracion varios
aspectos principalmente que sean competitivos y que nos ayuden a determinar un valor que

cubra tantos los costos operativos como los administrativos mas un margen de utilidad.
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La fijacion de precios debe reflejar la calidad y efectividad de los tratamientos a ser
aplicados y sobre todo deben ser competitivos en funcidn de la poblacion objetivo,
evidenciando el beneficio de recibir terapias con equipos de Ultima tecnologia. La via de fijar
el precio no solo por lo que dicta el mercado circundante sino por el valor agregado que
ofrecemos en cada una de nuestras sesiones a los pacientes y captar la mayor cantidad de
clientela masificando el servicio.

Estrategia promocional.

Es importante considerar que la estrategia promocional es el pilar fundamental para la
difusion de los servicios, que permite dar a conocer a los clientes objetivos el Centro Taller,
que se ejecutara a través de campafias promocionales, tripticos, charlas educativas,
invitaciones abiertas en redes sociales y otros medios de comunicacién masiva. Una eficiente
estrategia promocional garantizara el éxito de la empresa, lo contrario significaria un
perjuicio significativo para el negocio, lo que implica invertir mayor cantidad de recursos
econdémicos y humanos para volver a empezar, con una nueva estrategia promocional.

Es por ello que se debe conocer lo mejor posible estos dos elementos: el cliente objetivo y
el servicio que se oferta, de esta manera se lograra llegar al cliente con la conviccion de que
los servicios que recibe producira los resultados que espera dentro de los parametros médicos
gue mejoren sustancialmente su salud.

Implementar la aplicacion de terapias ludicas para nifios y adultos mayores, constituyen un
atractivo importante ya que los clientes — pacientes, se sentiran acogidos en la confianza de

que su recuperacion esta a cargo de manos profesionales.
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Acudir con eventos demostrativos en instituciones educativas, con charlas de
concientizacion en la prevencion del cuidado de su cuerpo evitara que los estudiantes
adquieran posturas inadecuadas que en un futuro se vuelvan cronicas.

Realizar casas abiertas en las instalaciones de otras instituciones con actividades fisicas,
permitiran dar a conocer los servicios del centro, ya que en estos lugares por su naturaleza
existe mayor probabilidad de requerir los servicios de rehabilitacion fisica como por ejemplo:
v Clubes deportivos
v’ Centros de recreacion al aire libre
v’ Salas de baile
v Eventos deportivos
v’ Establecimientos para practicar fitness o aerébicos
v' Gimnasios

Una vez definidos los lugares en que se pueda entregar el material promocional, se
elaboraran las diferentes promociones que podrian ser de manera personal a través de
volantes o flayers publicitarios o utilizando todos los medios digitales conocidos, de la
siguiente manera:

v’ Invitaciones gratuitas a charlas de higiene fisica.

v Consulta de fisioterapia gratis por primera vez al igual que la primera sesion de
rehabilitacion fisica.

v Si viene acompafiado con otro paciente, a mas de la consulta gratis para los dos, las dos
primeras sesiones de rehabilitacién también lo son para cada uno.

v" Por cada paciente adicional que refiera se gana una sesién gratis.

v Descuentos especiales para pacientes de instituciones o empresas
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v/ Como aporte a la comunidad atenciones gratuitas en base al estudio socio econémico de
los clientes.

Aplicaciones del marketing mix

Se debe tomar en consideracion principalmente que el Marketing Mix es uno de los
elementos clasicos del marketing, es un término creado por McCarthy en 1960, el cual se
utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos: producto, precio, distribucion y
comunicacion. Estas cuatro variables también son conocidas como las 4Ps por su acepcion
anglosajona (product, price, place y promotion). Las 4Ps del marketing (el marketing mix
de la empresa) pueden considerarse como las variables tradicionales con las que cuenta una
organizacidn para conseguir sus objetivos comerciales. Para ello es totalmente necesario
que las cuatro variables del marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen
conjuntamente para lograr complementarse entre si. (Espinosa, 2019)

Producto (Servicio.)

Actividad, beneficio o satisfaccion que se ofrece a la venta y que es esencialmente
intangible y no da como resultado la propiedad de algo. (Kotler, 2011)

Caracteristica del servicio.

El servicio que el negocio va a ofertar son tratamientos de fisioterapia que seran realizados
por pasantes y profesionales de la carrera de fisioterapia, en un centro
fisioterapista donde laboraran conjuntamente dichos practicantes y licenciados junto a un
ambiente calido en el cual, se fomentara la practica y el aprendizaje. Ademas, se hara uso de
la mas alta tecnologia y calidad en equipos médicos y de esta manera se cumplira con las
expectativas del paciente.

El negocio brindara tres tipos de tratamientos fisioterapéuticos:



41

Tratamiento traumatolégico.

Es una rama de la fisioterapia que se encarga la trata y cura de enfermedades de
caracteristica traumatologa a través de medios fisicos. Dentro de esta rama se encuentran muy
diversas patologias: fracturas, contracturas, esguinces, tendinitis, luxaciones, rotura de
ligamentos, etc. (Rozalén, 2019)

Tratamiento de terapia deportiva

Consiste en abordar las patologias y lesiones del aparato locomotor en deportista, tanto en
amateurs como en profesionales. Dichas lesiones no solo la pueden sufrir
durante entrenamientos o la préctica de deportes, sino también en actividades
cotidianas. (Fisiohogar, 2019)

Tratamiento neuroldgico.

Radica en tratar lesiones y alteraciones ocasionadas por una afectacion del sistema
nervioso central o periférico y que afectan al movimiento. Centra su actividad principal en
mejorar la movilidad del paciente (Neural, 2019)

Precio.

La cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio; la suma de valores que los
clientes intercambian por los beneficios de tener o usar el producto o servicio. (Kotler, 2011)
En muchas ocasiones la colocacion del precio a un producto o servicio es determinante
para ser aceptado en el mercado, no solo debe cubrir gastos, costos de produccion y margen

de utilidad, sino que también debe ser por un lado competitivo en el mercado y por otro

atractivo al consumidor.
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Factores que determinan el precio.

Los costos directos e indirectos que presentara las operaciones para que el negocio
funcione de manera eficaz y eficiente. Dichos costos estan relacionados a las actividades
primarias y secundarias que realizara el negocio e influenciaran en el precio para que de esta
manera la compafiia puede generar margenes y ser rentable.

La demanda que impone el mercado objetivo. En base al sondeo realizado con anterioridad
y tomando en cuenta el analisis de la competencia se determina un precio promedio que
satisfaga dicha demanda y compita en el sector.

Fijacion de precios.

Se utilizara una estrategia estatus quo que se base en colocar un precio cercano a la
competencia y en base a los factores analizados previamente se determina que el
precio adecuado permita, generar rentabilidad, satisfacer la demanda y contienda a los demas
competidores. El precio serd de 17 USD la hora de sesion por los servicios que brindara
el Centro-Taller.

Plaza / canales de distribucion.

Los canales de distribucidn son estructuras organizadas que desempefian las
tareas necesarias para facilitar las transacciones de intercambio. (Lambin, 2009)

El negocio estara ubicado en el sector centro Norte de la ciudad de Quito, y utilizara un canal
de distribucion directo (ver Figura 6). Este canal significa que no utilizara intermediadores

para llegar al consumidor, sino que lo realizara de una manera directa.
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Physioterapy l

Workshop Center

Figura 6 Atencidn directa con el cliente
Autor: Wladimir Robalino

Promocion.

La mezcla especifica de herramientas de profesion que emplea la compafiia para
comunicar de manera persuasiva el valor para el cliente y para generar relaciones con el
cliente. (Kotler, 2009)

La promocion es la ultima etapa del marketing mix y quizas una de las mas decisivas
dentro de la comercializacién del producto o servicio, ya que si no ejecutamos una promocién
efectiva y adecuada con la que se obtenga los resultados esperados, dejaria sin efecto todo el
esfuerzo realizado a lo largo de esta investigacion de mercado.

A continuacion, se describe las siguientes herramientas promocionales que se utilizaran:

Pancarta Publicitaria.

Se promocionaré a través de pancartas publicitaras ubicadas en zonas estratégicas donde
existe aglomeracion de personas. Por ejemplo, zona de universidades, hospitales y centros
comerciales. Con la finalidad de que los pacientes conozcan el lugar y puedan acceder sin

ningun problema.
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Revista médica.

Se utilizara una revista médica de interés por parte del segmento de mercado. Constara con
una introduccion del negocio, imagenes del servicio realizado y la direccion de este. De esta
manera, los clientes se veran atraidos por el servicio.

Redes sociales.

Se realizara community management en las Redes sociales de Facebook e Instagram para
abarcar el total del mercado meta. De esta manera, desarrollara planes de contenido para
exhibir el servicio de fisioterapia y mantener comunicaciones con el cliente ante dudas y
sugerencias que sean necesarias.

Marketing directo.

Se utilizara el marketing boca a boca, una vez que el negocio este realizando las debidas
operaciones y los pacientes empiecen a utilizar los servicios, estos mismos comunicaran a
otros posibles pacientes y de esta manera se va abarcando mayor cuota de mercado.

Estrategia de diferenciacion

Esta basada en la ventaja competitiva que tiene el Centro-Taller al contar con una
infraestructura y equipos de alta tecnologia para brindar a los pacientes una completa y

variada atencidon medica en el tratamiento de toda dolencia fisica.

Y su valor agregado radica en la oportunidad que significa el poder realizar sus practicas
profesionales los alumnos universitarios gracias a los convenios programados con las
universidades de la ciudad y para los inversionistas una vitrina permanente de sus equipos y

productos en tiempo real demostrando asi su excelente calidad y capacidades de trabajo.
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Resumen

Un Plan de Marketing debidamente estructurado y sustentado con cada una de sus
estrategias, tanto en lo operativo como en lo estratégico, hard que consigamos las metas
propuestas, viabilizar la creacion y puesta en marcha de un negocio que cubra la demanda
insatisfecha del sector en doble via, tanto a pasantes que necesitan poner en practica todos sus
conocimientos logrando la experiencia necesaria para salir con suficientes bases al mundo
laboral; como a pacientes que requieren de una atencion de alta calidad a precios razonables.

Para ello se cuenta con una formulacion de estrategias que cubren todos los componentes
del marketing mix como son el producto, el precio, la plaza y la promocién donde la
aplicacion de las mismas definira la ventaja competitiva y su valor agregado con que se

presenta el negocio a su potencial cliente.
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Capitulo IV Estudio Técnico
Tamafo Del Proyecto
El tamario del proyecto, expresa la cantidad de producto o servicio, por unidad de tiempo,
por esto lo podemos definir en funcion de su capacidad de produccidn de bienes o prestacion
de servicios, durante un periodo de tiempo determinado. (UST, 2020)
Dentro del estudio técnico que se realiza a un proyecto (ver Figura 7) es importante
determinar su tamafio de produccién o capacidad para brindar un servicio y para ello

estableceremos la cantidad de la demanda que debera ser satisfecha y los recursos que

necesitaremos para cumplir con este objetivo.

La
Demanda
del
Mercado

Los
Suministros
e Insumos

La
Organizacion

El Tamafio del
Proyecto depende
de :

La
Tecnologia
y los
Equipos

El Proceso

Técnico

La

Capacidad
financiera

Figura 7 Tamafio del Proyecto
Tomado de: https://es.slideshare.net/carolinazunigal4855/tamao-de-proyecto


https://es.slideshare.net/carolinazuniga14855/tamao-de-proyecto
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Unidad de medida del tamafio, andlisis de la capacidad del negocio y costos

El presente proyecto es la creacién de un Centro de Fisioterapia, cuya prestacion de
servicios se lo hara profesionalmente partiendo del diagndstico del médico competente de las
areas de Traumatologia, Fisiatria, Deportologia, etc.; con el fin de aplicar los tratamientos de
terapia fisica o rehabilitacion efectivas y especificas para cada paciente, en estricto apego al
diagnostico referido. La respuesta inmediata que se dé a cada paciente depende de diversos
factores como la disponibilidad de los fisioterapeutas, de la disponibilidad de equipos, de la
capacidad instalada y sobre todo del nivel de compromiso fisiatra - paciente que crea un

ambiente de confianza y seguridad para alcanzar el éxito en el tratamiento.

Capacidad instalada.

La capacidad maxima del centro esta basada la instalacion de 9 areas que ocuparan 150
mts2 aproximadamente (ver Tabla 10), distribuidas estratégicamente para evitar los conocidos
cuellos de botella que impedirian una atencion fluida, y de esta manera el paciente no se
siente desatendido y sus tiempos de espera se reduzcan al minimo, obviamente priorizando

los tratamientos emergentes y los de los grupos vulnerables.

La tabla que a continuacion se detalla, describe al detalle las diferentes areas y los

implementos utilizados en cada una de ellas.



Tabla 10

Capacidad instalada del Centro
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Areas Implementos 1

Implementos 2

Implementos 3

Area 1 Area De Registro 1 estacion de trabajo

p/secretaria

Area 2 Sala De Espera 10 sillas o 3 sillones.

Area 3 1 escritorio
Valoracion 1 proyector de RX
Area 4 Cubiculos 5 cubiculos

1 colchoneta de 3 mts. x
3 mts.

Area 5
Colchoneta 1

Area 6
Colchoneta 2

1 colchoneta de 2 mts. x
3 mts.

Area 7
Trabajo Ocupacional

1 rampa con escaleras.

Area 8
Vestidor
Area 9 Area De Talleres

1 cubiculo para vestidor

1 pizarra grande

1 silla ejecutiva

1 televisor

1 camilla
5 camillas con sillas c/u

2 pelotas grandes para
fisioterapias.

1 escalera sueca

1 rueda de hombro

1 tina de hidromasaje.
1 compresero

10 casilleros

10 sillas

1 archivador

1 cafeteria

3sillas
5 equipos médicos

2 almohadones

1 juego de mancuernas

1 paralelas y espejo de
cuerpo entero
1 congelador

1silla

Costos.

En el siguiente cuadro se detallan los costos minimos de operacion administrativa y

operativa considerados para el normal funcionamiento del Centro-Taller con la capacidad

instalada anteriormente descrita.

Tabla 11

Costos de operacion del Centro-Taller
Variable Profesional 1 Profesional 2 Secretaria 4 Pasantes Total
Costos de personal + $964.22 $698.25 $565.27 $885.6 $3,113.34
beneficios sociales

Arriendo Servicios basicos Insumos
Costos administrativos $900 $220 $280.84 $1,400.84
Total $4,514.18
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Localizacion, analisis de los principales criterios, matriz de localizacion

En vista que el Centro-Taller de Fisioterapia apunta a brindar un servicio a la Comunidad
motivo de la investigacion de mercado efectuada y catalogada como el mercado objetivo
ubicad en la zona centro-norte de la ciudad de Quito, como también por otro lado se tiene
proyectada la participacion en el Centro-Taller de los estudiantes en su Gltimo afio de estudio
de la carrera de Fisioterapia de las 3 principales Universidades que cuentan con dicha
Facultad como son la Universidad Central, la Universidad Catolica y la Universidad de las
Américas (ver Figura 8) cuya colaboracion tendra la categoria de précticas profesionales,
tomando en cuenta la zona media entre la ubicacion de dichas universidades, que comprenden

el Batan Alto o La Republica.
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las Américas 2 : 24 = P 1
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d
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Figura 8 Zona centro-norte de las 3 Universidades de la ciudad de Quito.

Tomado de:
https://www.google.com.ec/maps/dir/UDLA+Granados,+Quito/Universidad+Central+del+Ec
uador,+Av.+Universitaria,+Quito+170129/Universidad+Catolica,+Avenue+12+de+Octubre,+
Quito/
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Si se considera que el Centro-Taller debe situarse e instalarse entre las 3
Universidades antes visualizadas en la figura anterior, tenemos 2 opciones a la vista (ver
Figura 9 y 10) que podrian ser la primera en el sector de las calles comprendidas
Ignacio Bosano — 6 de Diciembre — Bosmediano o la segunda opcidn en las calles
comprendidas entre Azuay — Amazonas — Rumipamba — Republica ya que cuentan

estos dos sectores con afluencia cercana de transporte publico y lugares de
estacionamiento, como zona azul, también se visualiza como zonas que son concurridas
por personas que buscan atencion de éste tipo, ya que cuentan en las cercanias con

localidades que brindan atencién médica de distinta rama o concepto.

fero

Figura9 Primera opcion para establecer el Centro Taller

Fuente:
https://www.google.com.ec/maps/dir/Ignacio+Bossano+%26+Avenida+6+de+Diciembre,+Q

uito+170102//
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\Masna

Figura 10 Segunda opcidn para estableceri el ‘Cehtfb-TaIIer
Fuente:
https://www.google.com.ec/maps/dir/Azuay+%?26+Avenida+Amazonas,+Quito+170135//

Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del negocio

Para conceptualizar el Centro-Taller como un ejemplo de modernidad, confort,
practicidad y servicio, esté previsto que sus instalaciones tendran lugar en un espacio fisico

que cuente con una superficie de 150 mts2 como minimo (ver Figura 11), distribuidas en
9 areas (ver Tabla 11), cada una estara conformadas de la siguiente manera:

Area 1 o de registro.

Esta distribuida en un area de 3 x 3 mts2 y contiene la puerta de acceso principal al
Centro-Taller, una estacion de trabajo con archivador una silla, y la puerta de acceso al
area interna de atencion al paciente.

Area 2 o sala de espera.

Esta distribuida en un area de 3 x 4 mts2 rodeado de mamparas, contiene 3 sillas de



espera de bancada triple metélicas, 1 televisor y 1 mesita para servicio de cafeteria.

Area 3 o de valoracion.

Esté distribuida en un &rea de 4 x 3 mts2 rodeado de mamparas, contiene un escritorio,
3 sillas y una camilla.

Area 4 o colchoneta 1.

Contiene 1 colchoneta de 3 x 3 mts2 y 20 cm. de espesor, sin mamparas, 1 escalera
sueca empotrada a la pared y 2 almohadones.

Area 5 o Colchoneta 2.

Contiene 1 colchoneta de 2 x 3 mts2 y 20 cm. de espesor, 2 pelotas grandes para
fisioterapia.

Area 6 0 Trabajo ocupacional.

Se encuentra en el espacio abierto central en la parte anterior del Centro situada
entre los cubiculos y las colchonetas, contiene unas paralelas, un espejo de cuerpo
entero, una rampa con escalinatas, una rueda de hombro y una tina para hidromasaje.

Area 7 o Cubiculos.

Esta conformada de 5 cubiculos de 2 x 3 mts2 c/u, con mamparas por sus 3 lados y
una cortina corrediza al frente del mismo, cada cubiculo cuenta con una camilla, un equipo
médico para fisioterapia, una silla y una gradilla.

Area 8 o Vestidor.

Se trata de un cubiculo con puerta de 1,50 x 1,50 mts2 en su interior contiene una
silla y colgantes para la ropa, a la salida tiene 10 casilleros para guardar las
pertenencias de los pacientes como del personal del Centro y al costado estara el bafio

social.
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Area 9 o de Talleres.

Se encuentra a continuacion del area 6, en la parte posterior del Centro, contiene 10

sillas removibles y en la pared una pizarra liquida.

En el siguiente plano se puede apreciar la distribucion exacta de todas las areas

que conforman el Centro-Taller:

-~ Casilleros

Bafic — 1 T _
4 [CUBICULDS)|

Vestidor

o
g,_v: Physiotherapy Workshop Center
@ 2, =
@ = Paralelas I Rampa I Area de talleres Ly
= ] =
=
~ o -
- vy 7
L
Registro Valoracion Colchoneta 1
= Colchoneta 2
//, Rueda de hombro

Figura 11 Distribucion por &reas del Centro-Taller.
Autor: Wladimir Robalino

Descripcion de la tecnologia del negocio, procesos negocio y su nivel de acceso

En cuanto a la descripcion del negocio y su funcionamiento podemos detallar
paso a paso los procedimientos y funciones de cada una de las areas y sus
protagonistas, que con su participacion contribuyen a la puesta en marcha de
uno de los centros de Rehabilitacion Fisica con un nuevo concepto de servicio donde
los estudiantes universitarios proximos a licenciarse haran sus practicas profesionales
bajo la supervision y direccion del personal de planta compuesto por dos profesionales
del ramo con la suficiente experiencia y capacidad pedagdgica para llevar al Centro a
su maxima capacidad de servicio. Tomando en consideracion que:

1.- En el 4rea de Registro estard a cargo de una secretaria con su estacion de

53



trabajo, una computadora, un archivador y un teléfono, encargada de la atencion

al pablico y de llevar los siguientes procedimientos:

Dar informacién completa a los interesados de los servicios de

rehabilitacion fisica que brinda el Centro.
e Atender las llamadas telefdnicas para registrar las citas o llamar a los
pacientes a recordar sus proximas citas.
e Abrir una historia clinica de cada paciente nuevo para su debida atencion.
e Hacer pasar al paciente al area de valoracion junto con su historia
clinica.
e Llevar en regla toda la documentacion tanto administrativa como

operativa del Centro en los archivos correspondientes.

A partir de su segunda terapia en adelante hara pasar al paciente directo al area de

cubiculos o a la sala de espera segun la disponibilidad de Fisioterapeutas disponibles.

Cobrar y facturar las consultas y terapias.
2.- En el &rea de la Sala de espera, permaneceran los pacientes con sus
acompafantes para luego ser atendidos, disfrutando de un espacio tranquilo
que le ofrece servicio de entretenimiento como la TV por cable, Wifi y de vez
en cuando un cafecito o agua si se les apetece.

3.- Seguimos con el &rea de Valoracion donde el Licenciado No.1 a cargo del
Centro atendera al nuevo paciente despues de pasar por el area de Registro, en
un espacio que contara con un escritorio con su silla, una computadora, una

extension telefonica y una camilla, contemplando los siguientes casos:
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Si el paciente llega directamente al Centro con una dolencia para ser atendida por
primera vez, se le pedira la realizacion de los exdmenes necesarios para llegar a su
correcto diagndstico.

Si el paciente llega referido de un centro hospitalario o centro médico con examenes
realizados, sera valorado y diagnosticado el tipo de tratamiento y sesiones de
rehabilitacion fisica a cumplir.

Una vez abierta su ficha de sesiones a cumplir por el paciente, sera remitido al
Licenciado No.2 encargado del area operativa del Centro (area de cubiculos).

Al final del tratamiento cada paciente seré valorado de nuevo para darlo de alta'y
llevar un registro de satisfaccion del cliente.

Todos estos procedimientos con el paciente seran incluidos en el sistema de registro
en su correspondiente historia clinica.

Organizara los talleres a ejecutar con los pasantes universitarios de manera
secuencial o segun sea el caso requerido por los mismos.

4.- En el &rea operativa el Licenciado No. 2 recibira al paciente que viene de

Valoracion para asignarle un pasante disponible y junto con él detallar el procedimiento a

seguir con el paciente segun la ficha de tratamiento asignado, para ello contara con 5

cubiculos equipados con diferente equipo médico segun sea las caracteristicas que necesite

para brindar la terapia correcta, una camilla y una silla para el terapista, es asi que a

continuacidn se detalla el servicio de se encontrara en cada uno de ellos:

Cubiculo 1.- Dotado con un Equipo de Electroterapia que tiene como



campos de aplicacion:

Terapia del dolor (dolor crénico/agudo post-quirdrgico)
Ortopedia (tendinitis, artrosis, epicondilitis, etc.)

Medicina del deporte (distorsiones, mialgias, etc.)

Medicina estética (PEFS, drenaje linfatico, etc.)

Dermatologia (queloides, llagas torpidas, ulceras de cubito, etc.)
Neurologia (neuralgias, dolor arto fantasma etc.)

Uro-ginecologia (incontinencia urinaria)
Los principales beneficios se detallan a continuacion:

Entrenamiento del sistema neuromuscular para responder
apropiadamente durante el esfuerzo voluntario e involuntario
ocasionando una contraccion activa.

La modulacion del dolor a través del mecanismo del gate control.

Reduccion de la espasticidad a través de la estimulacién de
agonistas, antagonistas.

Proveer a la aplicacion transdérmica de sustancias medicamentosas
dentro de la piel (iono foresis).

Mejorar la movilidad articular a través de la contraccion mecanica de
los musculos.

Favorecer la curacion de heridas aumentando la circulacion local.

Resolver el edema a través de la actividad de bombeo muscular.
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Figura 12 Terapia con equipo de Electro estimulacion.

Cubiculo 2.- Dotado con un Equipo de Ultrasonido que tiene su
aplicacion en los tejidos humanos la misma que se traduce en una accién
de masaje celular e intercelular de alta frecuencia. Los tejidos irradiados
con ultrasonidos entran a su vez en vibracion, con consecuente gasto
energético y produccion de calor. Los efectos bioldgicos de los
ultrasonidos se resumen en las siguientes manifestaciones:

Efecto mecéanico Se desarrolla a través de la ritmica compresion y
descompresion de los tejidos. Mecanismo diatérmico A medida que

el sonido se propaga a través de los tejidos se absorbe y se convierte

en calor.

Efecto quimico Ligado a un fendmeno caracteristico inducido por los
ultrasonidos, la "cavitacién™, que se explica por los componentes
liquidos de los tejidos donde las pequefias burbujas gaseosas

presentes tienden a aumentar de tamafo, y se traduce en procesos de

oxidacion, polimerizacion, destruccion de macro-moléculas etc.
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- Efecto neuroldgico Ligado a la influencia de los ultrasonidos en el

sistema neurovegetativo.

Los ultrasonidos son utilizados principalmente para reducir el dolor y los
principales tratamientos son ciatica, neuritis, periartritis. El efecto térmico producido
por los ultrasonidos aumenta la temperatura en los tejidos profundos, y junto con el
efecto mecanico el tratamiento se traduce en un micro-masaje al nivel de las estructuras

celulares.

Figura 13 Terapia con equipo de Ultrasonido
e Cubiculo 3.- Dotado con un Equipo de Magnetoterapia que tiene como campos de
aplicacion:
- Fracturas recientes y retrasos de consolidacion.
- Osteoporosis.
- Pseudoartrosis.
- Enfermedad de Sudeck y osteoporosis.

- Artropatias de naturaleza inflamatoria y degenerativa.

- Arteriopatias obliterantes.
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Llagas de decubito.

Psoriasis.

Figura 14 Terapia con equipo de Magnetoterapia

Cubiculo 4.- Dotado de un Equipo de Laser cuya aplicacion causa los
siguientes efectos:
Efecto anti-inflamatorio.

Efectos en el sistema nervioso periférico (efecto antalgico y
regenerativo).

Efecto bioestimulante y de regeneracion de tejidos.

Efecto en el micro-circulo y en los vasos sanguineos el laser induce
una mejora de la microcirculacion local que incluye el alivio de
espasmos locales de los vasos arteriolares y venulares (que se
producen por ejemplo después de un trauma o una inflamacion),
determina una intensificacion del flujo sanguineo en los capilares

nutricionales.

59



Efecto inmunomodulante.
Efecto de foto-activacion encimatica.
Efecto placebo.

Y los beneficios del tratamiento con Laserterapia se basan en efectos
fotoquimicos y fotobioldgicos en las células y en los tejidos al igual que:

La luz laser estimula las mitocondrias de la célula y la recarga de energia y la

“repara” en el caso de situaciones traumaticas degenerativas, volviendo a la normalidad
a la misma célula.

La laserterapia es indolora, no entrafia riesgos y no es invasiva.

El tiempo a dedicar a un tratamiento es inferior al uso de otras terapias.

Figura 15 Terapia con equipo de Laser

Cubiculo 5.- Dotado de Equipo de Ondas de Choque que no son mas que
ondas acusticas que transportan alta energia, transmitida a través de la
superficie de la piel y difundidas radialmente en el cuerpo, en la zona del

dolor; y utilizado frecuentemente en las siguientes aplicaciones:
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- Ortopedia
- Rehabilitacion
- Medicina del deporte
- Medicina estética
Estas son las principales patologias en las que se aplican las ondas de choque:
- Codo - Epicondilitis, epitrocleitis
- Hombro — Tendinopatias insercionales, impingement
- Rodilla — Tendinopatias de la rotula y del pie de ganso
- Pubis — Tendinopatias de los adubtores (pubalgias)

- Tobillo — Tendinopatias del aquileo, apofisis calcaneares

Figura 16 Terapia con equipo de Ondas de choque
Figuras y caracteristicas de los 5 Equipos de Fisioterapia Catalogo EME Physio

e Areas 5y 6.- En los siguientes espacios o areas de Colchonetas, los fisioterapeutas

trabajaran con el paciente en el suelo con movimientos corporales repetitivos que
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necesiten ejercitar y fortalecer los musculos afectados por alguna lesion, por medio de

terapias especificas y determinadas para cada caso en particular.

shutterstock.com = 695046577

Figura 17 Terapia de ejercicios en colchoneta con pelotas de caucho
Tomado de: https://www.shutterstock.com/es/search/rehabiliteer

Figura 18 Terapia de ejercicios en colchoneta con rodillos.
Tomado de: https://www.franciscanhealth.org/healthcare-facilities/franciscan-health-
cardiac-rehabilitation-indianapolis-1898

e Area 7.- En ésta area de Trabajo ocupacional se realizaran ejercicios que requieran
equipos de mecanoterapia, donde se pondran aprueba todos los movimientos
musculares que deben recobrarse para su total movilidad corporal.

Para lograr aquello contamos con los siguientes equipos e implementos:

- Rueda de Hombro.


https://www.shutterstock.com/es/search/rehabiliteer
https://www.franciscanhealth.org/healthcare-facilities/franciscan-health-cardiac-rehabilitation-indianapolis-1898
https://www.franciscanhealth.org/healthcare-facilities/franciscan-health-cardiac-rehabilitation-indianapolis-1898
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- Paralelas.

- Rampa.

- Escalinatas.

- Juego de mancuernas.

- Rueda de munieca.

- J
/

S
S

Figura 19 Terapia en paralelas
Tomado de: https://www.shutterstock.com/es/image-photo/physiotherapist-standing-by-
smiling-patient-walking-422378089
e Area 8.- En ésta area de Vestidores y casilleros demuestra la preocupacion del
Centro por la comodidad, privacidad y tranquilidad que se le da al paciente al facilitarle

su cambio de vestimenta y posterior almacenamiento de sus pertenencias con toda

confianza en espacios seguros asignados para ello.


https://www.shutterstock.com/es/image-photo/physiotherapist-standing-by-smiling-patient-walking-422378089
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/physiotherapist-standing-by-smiling-patient-walking-422378089

Figura 20 Area de vestidores y casilleros.
Tomado de: https://twitter.com/mueblesantiago/status/1026877406487949312

Area 9.- En el 4rea de Talleres se desarrollaran charlas, reuniones, ensayos

terapéuticos, capacitaciones y talleres referentes a temas que contribuyan al desarrollo
profesional de los pasantes, para finalmente evaluar los avanzases y experiencias

adquiridas en el dia a dia de sus practicas profesionales.

Figura 21 Impartiendo Taller de Fiéioterapia.
Tomado de: http://www.dicyt.com/viewltem.php?itemld=12193
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https://twitter.com/mueblesantiago/status/1026877406487949312
http://www.dicyt.com/viewItem.php?itemId=12193

Resumen

Al término del presente capitulo se puede concluir resaltando la importancia de
establecer el tamafio del negocio de acuerdo con su capacidad instalada que servira
para tener una idea si podra cumplir con la demanda proyectada (ver Tabla 7), dicho sea de
paso la capacidad instalada de 5 camillas arroja los mayores resultados que los que se
necesita para cubrir este tipo de negocio en sus inicios pero que son suficientes para llegar
a un punto de equilibrio y pueda desarrollar el negocio a su méxima capacidad en el tiempo
maximo de 5 afios. Ya que si las 5 camillas trabajando las 8 horas. laborables atenderia 40
pacientes diarios que representan 2 veces mas que en sus inicios.

El contar con la infraestructura debidamente organizada y el establecer todos los
procesos a ejecutar por los diferentes actores quienes trabajan bajo un modelo de
funciones pre-asignadas significa que el Centro-Taller tendra la capacidad suficiente de
atencion al pablico cumpliendo con los objetivos para los cuales fue creado, que no es
otra cosa que atender a una demanda insatisfecha como también prestar un servicio a la

comunidad de futuros profesionales y a su vez al cliente objetivo de dicho servicio.
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Capitulo V. Modelo De Gestion Organizacional

Organizar como parte del proceso administrativo: es la etapa en la que se define la
estructura organizacional, la forma de delegar facultades, el enfoque para manejar
los recursos humanos, la cultura y el cambio organizacional como unidad productiva.
Una organizacion es una entidad social orientada hacia la consecucion de metas, con
bases en un sistema coordinado y estructurado con el entorno.
Cuando hablamos de organizacion de empresas, nos referimos a la manera de lograr que una
entidad pueda:

* Reunir recursos para alcanzar resultados.

* Generar bienes y servicios de calidad.

« Utilizar eficazmente la tecnologia de la informacién y de manufactura.

* Desarrollar capacidad para aprender de la experiencia.

* Constituir un lugar que desarrolle el sentido de pertenencia y respeto.

* Crear valor para sus grupos de interés. (Franklin, 2009)

Tomando en consideracion lo que nos dijo Franklin (2009) en su libro, de la organizacion
de una empresa depende que logre los recursos suficientes para estructurarla en base a los
objetivos a través de brindar un producto o servicio de calidad para llegar a desarrollarse
como empresa y tener al final la sociedad de trabajadores capaces de sentir sus metas
alcanzadas gracias al arduo trabajo en un lugar donde les brinde el apoyo y la oportunidad de
desempefarse como los profesionales que quieren llegar a ser.

Disefio de la Estructura Organizacional
Por tratarse de un proyecto nuevo en el pais la concepcion del mismo no es demasiado
grande, pero cuenta en su estructura con lo necesario para afrontar el reto de salir adelante y

cumplir con sus objetivos trazados.
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Figura 22 Estructura del Centro-Taller
Autor: Wladimir Robalino

Diagrama de flujo
En el presente diagrama podemos visualizar claramente tanto la parte

administrativa como la operativa con sus apéndices en cada seccion.

[ GERENTE PROPIETARIO ]

[REHABILITACION ] [ ADMINISTRACION ]
[PASANT‘lAs : - CONTABILIDAD
SECRETARIA

Figura 23 Diagrama de Flujo del Centro-Taller
Autor: Wladimir Robalino



Diagrama por procesos
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Figura 24 Diagrama por Procesos del Centro-Taller
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Autor: Wladimir Robalino
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Hablar de los procesos que tendran a cabo en el Centro-Taller es mencionar

especificamente cada ruta por la que seré atendido el paciente a través del paso por cada

area necesaria para su total recuperacion.

De esa manera nos aseguramos brindar un servicio con calidad de principio a

fin, de forma &gil y eficiente evitando pérdidas de tiempo y optimizando los recursos.
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Disefio de perfiles profesionales del personal de la organizacion

Gerente Propietario.
Duefio del negocio
Administracion.
Contador.
Licenciado en Contabilidad y Auditoria.
Experiencia dos afios en trabajos similares.
Capacidad analitica, alto sentido de responsabilidad y ética profesional.
Secretaria.
Bachiller Contable o instruccién superior.
Experiencia minima un afio en atencion al cliente.
Dispuesta a trabajar bajo presion.
Excelente personalidad y capacidad mantener la calma en situaciones dificiles.
Rehabilitacion.
Fisiatra 1.
Licenciado en Fisiatria o afines.
Excelente don de mando y liderazgo.
Experiencia de trabajo 5 afos.
Capacidad para trabajar a presion.
Alto sentido de responsabilidad.
Fisiatra 2.
Licenciado en Fisiatria o afines.

Excelente don de mando y liderazgo.
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Experiencia de trabajo 3 afos.
Capacidad para trabajar a presion.
Alto sentido de responsabilidad.

Pasantes.

Estudiantes de Fisiatria o Rehabilitacion Fisica 7mo y 8vo semestre.
Egresados o recién graduados.
Excelente predisposicion para atender de con calidez y calidad.

Capacitacion.

Los profesionales tendran la oportunidad segin su desempefio, a dos capacitaciones en
el afio en el area que se requiera reforzar y en el manejo de los equipos.

De forma obligatoria una vez al afio se capacitara en el aprendizaje de la
comunicacion neurolinguistica, crecimiento personal, relaciones humanas, trabajo en
equipo, liderazgo, etc.

Los pasantes tendran la oportunidad de recibir capacitacion practica en casos
reales, aprender el manejo de los equipos, adquirir experiencia y brindar un servicio a
su comunidad.

Evaluacion Del Desempefio.

Estara a cargo de acuerdo al orden jerarquico de los responsables, presentar
semestralmente la evaluacion del desempefio de sus subordinados.

El Gerente Propietario evaluara a los responsables en funcion de los resultados
obtenidos cualitativa y cuantitativamente. Para dicha evaluacion se medira el grado de
satisfaccién, producto de las encuestas aplicadas a los pacientes al término de cada

tratamiento.
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Se aplicaran indicadores del desempefio del negocio cuyos resultados se darén a
conocer anualmente al cierre de cada ejercicio financiero, en funcion de los cuales se
analizara en conjunto las debilidades y fortalezas proponiendo acciones correctivas a
implementarse a través de adoptar précticas sanas, orientadas a la mejora continua.
Marco Normativo

Estara regido por las leyes generales vigentes en la Republica del Ecuador y demas
leyes conexas. En funcion del crecimiento del negocio se elaborara una Reglamentacion
interna.
Resumen

El mantener una estructura organizacional adecuada, permite que los procesos establecidos
fluyan con normalidad y efectividad, cualquier desviacion sera facilmente identificada y
corregida. Cuando cada eslabon de la cadena Illamada empresa esta consolidado con un gran
nivel de compromiso en el desempefio de sus funciones, es la medida perfecta de que sus
colaboradores se sienten importantes y su trabajo es reconocido a més de la satisfaccion del
deber cumplido y la valiosa ayuda que se brinda a cada paciente que se rehabilita. El
concientizar de forma clara y objetiva la mision del centro del cual cada integrante forma
parte, el nivel de compromiso y la responsabilidad en la ejecucion del rol que le corresponde,
el sentirse incentivados en su crecimiento personal y profesional. Conocer la empresa para la
cual se trabaja en su contexto general, su estructura, su normativa, sus procesos internos y la
cadena de valor, viabiliza con naturalidad su funcionamiento de forma ordenada, metodica y

sistematizada.
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Capitulo VI. Analisis Econémico

Evaluacién Financiera

El presente capitulo analiza la parte econdmica que concierne al montaje del Centro-Taller
motivo de nuestro Plan de Negocios, empezando por el monto de la inversién que significa la
implementacion de equipos médicos, construccién de cubiculos, adquisicion de camillas y
demas articulos necesarios para la rehabilitacion fisica de los pacientes, también existen los
costos de mantenimiento y operacionales para finalmente analizar de acuerdo al rendimiento
esperado las utilidades obtenidas evaluar que tan rentable o sostenible puede llegar a ser

nuestro plan de negocios.

Inversion inicial
A continuacion, el detalle (ver Tabla 12) de todos los equipos e implementos que
conforman el Centro-Taller, para lo cual Teramedical Cia. Ltda. Asumira el costo total de la

inversion.

Tabla 12

Inversion Inicial del Plan de Negocios

Numero Tipo de inversion Precio total
Incluye IVA

1 Inversién en Equipos Médicos $29,690.40

2 Inversién en Equipamiento e Infraestructura $18,149.00

3 Inversion en Muebles de Oficina $ 1,912.00

4 Inversion en Equipo Tecnoldgico de Oficina $ 1,736.00

5 Inversion en Activo Corriente ( Caja-Bancos) del Centro-Taller $13,542.52

primer trimestre.
Total $65,029.92




Tabla 13

Inversion en Equipos Médicos
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Cantidad Equipo o Implemento Precio Precio total
unitario Incluye IVA
2 Equipo de Electro-estimulacién y Ultrasonido $ 3,875.20 $ 7,750.40
COMBIMED 2200
1 Equipo de Magnetoterapia, con 1 solenoide y 2 $ 5,300.00 $ 5,300.00
aplicadores
MAGNETOMED 8400
1 Equipo de Laser $ 2,696.00 $ 2,696.00
LASERMED 2200
1 Equipo de Ondas de Choque $13,944.00 $13,944.00
SHOCK MED COMPACT
Total = $29,690.40
Tabla 14
Inversion en Equipamiento e Infraestructura
Cantidad Equipo o Implemento Precio unitario Precio total
Incluye IVA
5 Cubiculos de estructura de aluminio con $ 450.00 $2,250.00
instalacion incluida
5 Camillas de madera para rehabilitacion $ 560.00 $2,800.00
1 Camilla para consultorio $ 180.00 $ 180.00
5 Sillas giratorias $ 40.00 200.00
5 Muebles para los equipos $ 30.00 $ 150.00
5 Gradilla $ 33.00 $ 165.00
5 Cortinas gruesas $ 50.00 $ 250.00
10 Toallas medianas $ 10.00 $ 100.00
1 Barras de paralelas regulables $ 450.00 $ 450.00
1 Espejo de cuerpo entero $ 130.00 $ 130.00
1 Equipo de escalera y rampa $ 420.00 $ 420.00
1 Escalera sueca $ 689.00 $ 689.00
2 Balones para fisioterapia $ 18.00 $ 36.00
1 Juego de mancuernas en Ibs. $ 20.00 $ 20.00
1 Rueda para hombro $ 1,090.00 $1,090.00
1 Colchoneta grande $ 100.00 $ 100.00
1 Colchoneta pequefia $ 80.00 $ 80.00



1 Compresero grande con juego de compresas $1,000.00 $1,000.00

1 Tina para hidromasaje para extremidades $6,849.00 $ 6,849.00
1 Calentador de bafio de parafina $ 70.00 $ 70.00
1 Pizarra liquida grande $ 120.00 $ 120.00
20 Sillas plasticas $ 15.00 $ 300.00
1 Cancel metalico de 20 casilleros $ 700.00 $ 700.00
Total = $18,149.00
Tabla 15

Inversion en Muebles de Oficina

Cantidad Equipo o Implemento Precio unitario Precio total
Incluye IVA
2 Escritorios $ 130.00 $ 260.00
1 Estacion de trabajo $ 160.00 $ 160.00
3 Sillas para escritorio $ 53.00 $ 159.00
1 Archivador $ 125.00 $ 125.00
2 Papeleras $ 25.00 $ 50.00
2 Sillones de 3 puestos $ 250.00 $ 750.00
2 Mesita para cafeteria $ 40.00 $ 80.00
2 Cafetera eléctrica $ 89.00 $ 178.00
2 Botellén de agua con soporte dispensador $ 25.00 $ 50.00
5 Basureros metélicos $ 20.00 $ 100.00

Total = $1,912.00




Tabla 16

Inversion en Equipo Tecnoldgico de Oficina
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Cantidad Equipo o Implemento Precio unitario Precio total
Incluye IVA
2 Computadoras de escritorio $ 450.00 $ 900.00
1 Teléfono con 2 extensiones (1 para $ 126.00 $ 126.00
consultorio y 1 para el area de cubiculos)
1 Televisor Smart SAMSUNG $ 500.00 $ 500.00
1 Impresora-copiadora - scaner $ 210.00 $ 210.00
EPSON L3150
Total= $1,736.00
Tabla 17
Inversion total en equipos e infraestructura
Tabla Equipo o Implemento Monto
9 Inversién en Equipos Médicos $29,690.40
10 Inversién en Equipamiento e Infraestructura $18,149.00
11 Inversion en Muebles de Oficina $ 1,912.00
12 Inversién en Equipo Tecnoldgico de Oficina $ 1,736.00
Inversion Total = $51,487.40

Precios referenciales tomados de: Muebles ATU, Mercado libre, Cromacompu, Pika,

Amazon, Teramedical, etc.

Calculo demostrativo del capital de trabajo

Capital de trabajo.

De manera que nuestro capital de trabajo es todo lo que se necesita en efectivo para cubrir

los gastos operacionales (ver Tablas 18 a la 25) para el total funcionamiento del Centro-Taller

como pago a personal profesional, arriendo, servicios basicos e insumos que necesita el



centro mensualmente estimados para tres meses considerado como un periodo inicial de
arranque del negocio.

Gastos de operacion del Centro-Taller.

Sueldos y salarios.

Son aquellos destinados al pago de los servicios profesionales prestados por la
contratacion de dos Fisioterapeutas encargados de la parte operativa del Centro, cuatro
Pasantes y una Secretaria encargada de la parte administrativa y atencién al publico.

Tabla 18

Sueldos y salarios
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Cantidad Empleado Sueldo Beneficios Total Trimestral Total
mensual sociales mensual
1 Fisiatra 1 $ 700.00 $ 264.22 $ 964.22 $ 2,892.66
1 Fisiatra 2 $ 500.00 $ 198.25 $ 698.25 $ 2,079.75
1 Secretaria $ 400.00 $ 165.27 $ 565.27 $ 1,695.81
1 Pasante 1 $ 135.00 $ 86.40 $ 221.40 $ 664.20
1 Pasante 2 $ 135.00 $ 86.40 $ 221.40 $ 664.20
1 Pasante 3 $ 135.00 $ 86.40 $ 221.40 $ 664.20
1 Pasante 4 $ 135.00 $ 86.40 $ 221.40 $ 664.20

Total = $9,340.02

Alquiler de local.

El Centro-Taller estara ubicado en la zona centro-norte de Quito en un local arrendado con

una superficie de 150 mts. aprox. (10 mts. de frente por 15 mts . de fondo) suficiente para

armar toda la infraestructura del mismo.
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Tabla 19

Arriendo del local

Cantidad Servicio Mensual Trimestral Total
1 Alquiler de local + IVA $ 900.00 $ 2,700.00

Total = $2,700.00

Servicios basicos.

El local contara con todos los servicios basicos necesarios para brindar un servicio integral
a sus clientes, incluyendo el internet para mantener una conexion permanente con su clientela
a través de redes sociales y su servicio de citas médicas via online.

Tabla 20

Servicios basicos.

Cantidad Servicio Mensual Trimestral Total
1 Luz eléctrica $ 120.00 $ 360.00
1 Agua potable $ 30.00 $ 90.00
1 Teléfono $ 20.00 $ 60.00
1 Internet $ 50.00 $ 150.00

Total = $660.00

Publicidad.
Ademas del marketing desarrollado digitalmente, se contempla la difusién del Centro-
Taller a través de la distribucion de flayers y pancartas en lugares aledafios y concurridos

publicamente.



Tabla 21

Material publicitario.

Cantidad

Material
Flayers

Pancartas

Unidad de medida

Millar

Docenas

Trimestral

$ 150.00

$ 150.00

Total =

Total

$ 300.00

Suministros de oficina.
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Para el normal funcionamiento administrativo del Centro se necesita una cantidad estimada

de materiales de oficina para los primeros tres meses detallada a continuacion:

Tabla 22

Suministros de oficina.

Cantidad

Material
Carpetas
Esferograficos
Léapices HB
Grapadoras
Grapas
Perforadoras
Saca grapas
Porta clips
Clips
Hojas de papel bond
Libretas de anotaciones
Notas adhesivas
Borradores de goma
Borrador para tiza liquida

Marcadores de tiza liquida
diferentes colores

Unidad de medida
docenas
cajas
cajas
unidades
cajas
unidades
unidades
unidades
cajas
resmas
unidades
unidades
caja
unidades

Cajasde 10 u

$

Precio unitario

3.00

$ 550

L < 2 - - B < A < R - N < S - B R - -

3.50

5.00

1.10

5.00

0.75

0.80

0.70

4.50

1.20

0.85

2.50

3.50

4.50

Total =

R - I < <

©®» B H B

$
$
$
$
$

Total
trimestral
18.00
16.50
10.50
15.00

3.30
15.00
2.25
2.40
6.30
13.50
3.60
5.10
2.50

10.50

27.00

$ 151.45
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Insumos médicos.

De igual manera los equipos médicos requieren insumos que facilitan su funcionamiento
en la aplicacion de terapias fisicas y tratamientos establecidos.

Tabla 23

Insumos médicos.

Cantidad Material Unidad de medida Precio unitario Total
trimestral
3 Gel conductor galones $ 15.00 $ 45.00
6 Parafina refinada blogues $ 3.00 $ 18.00

Total= $ 63.00

Insumos de cafeteria.

Ademas, el servicio de cafeteria es un plus adicional al momento de atender a sus
pacientes y acompafiantes que se mantienen un espacio de tiempo durante las terapias, para lo
cual se abastecera debidamente de los correspondientes insumos.

Tabla 24

Insumos de cafeteria.

Cantidad Servicio Unidad de medida Precio unitario Total Trimestral
12 Café molido Libras $ 3.00 $ 36.00
12 Azlcar Libras $ 045 $ 540
12 Vasos de papel Paquetes de 50 u. $ 125 $ 15.00
12 Cucharitas plasticas ~ Fundas de 50 u. $ 0.60 $ 720
3 Servilletas Paquetes de 300 u. $ 250 $ 750
12 Botellones de agua 5 galones $ 3.50 $ 42.00

Total= $113.10




Materiales de limpieza.
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Para el mantenimiento de la limpieza y asepsia del Centro igualmente se abastecera de los

implementos necesarios correspondientes.

Tabla 25

Materiales de limpieza.

Cantidad Material Unidad de medida Precio Unitario Total
Trimestral

3 Escobas unidades $ 3.00 $ 9.00
2 Trapeador con balde exprimidor  unidades $ 7.00 $ 14.00
6 Fundas de basura Paquetes de 50 u $ 250 $ 15.00
3 Recogedor de basura unidades $ 2.00 $ 6.00
6 Desinfectante galones $ 8.00 $ 48.00
3 Cloro galones $ 6.00 $ 18.00
3 Dispensador de jabén liquido unidades 3.00 $ 9.00
3 Jabon liquido galones $ 7.00 $ 21.00
10 Papel higiénico Paquetes de 12 u $ 750 $ 75.00
Total = $215.00

Total Gastos = $13,542.52

Estado de situacion inicial.

Una vez establecido los montos de inversion y el capital de trabajo necesarios para poner

en marcha el presente plan de negocios, es necesario plasmar la situacion econémica con que

empieza el Centro-Taller con su respetivo Estado de Situacion Inicial como se detalla a

continuacion.



Tabla 26

Estado de situacion inicial
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“Physiotherapy Workshop Center”
ESTADO DE SITUACION INICIAL AL
01 DE ENERO DEL 2021

ACTIVO CORRIENTE $13,54252 PASIVO 0.00
Caja $ 4,202.52

Bancos $9,340.00

ACTIVO FIJO $51,487.40 PATRIMONIO $65,029.92
Equipos Médicos $29,690.40 Capital $65,029.92

Infraestructura $18,149.00

Muebles de Oficina $ 1,912.00

Equipo de computacion $ 1,736.00

TOTAL ACTIVO $65,029.92 TOTAL PASIVO $65,029.92

+ PATRIMONIO

Ingresos proyectados.

Para determinar los ingresos proyectados del plan de negocios se consideré como insumo

principal el estudio de mercado, donde se calculé la demanda insatisfecha que el proyecto

identifica como potenciales clientes.

Tala 27

Ingresos proyectados

Cuenta Afo 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025
Demanda proyectada de pacientes 1,256 1,276 1,296 1,316 1,337
(x) 5 consultas de cada paciente 6,282 6,380 6,479 6,580 6,683
(x) Precio por consulta ($) 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00
Venta total de servicios ($) 106,792 108,457 110,149 111,868 113,613

El presente cuadro visualiza los ingresos totales de cada afio de acuerdo con el nimero de pacientes proyectados

multiplicados por 5 consultas minimas de tratamiento por c/u y por un valor de $17.00 la consulta.
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Costos de operacion y mantenimiento

Los costos de operacidn del Centro-Taller son todas aquellas inversiones que van a
mantenerlo en funcionamiento soportando la carga de costos generados por el giro del
negocio de manera que al enlistar todos estos costos ya sean de operacidn, administrativos,
promocidn, depreciacion y mantenimiento nos da una idea de la realidad a la que nos
enfrentaremos de aqui en adelante y si podremos lograr hacer de éste plan de negocios una
realidad de éxito y rentabilidad, por lo tanto, se detalla a continuacion (ver Tabla 28) los
costos antes mencionados junto con los valores proyectados de venta de servicios en un
periodo de cinco afios.

Tabla 28

Costos de operacion del Centro-Taller

Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Costos de sueldos del personal

Costo de némina de personal ($) 36,976.00 | 36,976.00 36,976.00 36,976.00 36,976.00
Personal operativo 7 7 7 7 7
Sueldo mensual profesional 1 ($) 700 700 700 700 700
Sueldo anual profesional 1 ($) 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00 8,400.00
Beneficios sociales 1 3,086.60 3,086.60 3,086.60 3,086.60 3,086.60
Sueldo mensual profesional 2 ($) 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Beneficios sociales 2 2,319.00 2,319.00 2,319.00 2,319.00 2,319.00
Sueldo anual profesional 2 ($) 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Sueldo mensual de cada pasante 135.00 135.00 135.00 135.00 135.00
Sueldo anual de 4 pasantes 6,480.00 6,480.00 6,480.00 6,480.00 6,480.00
Beneficios sociales x 4 pasantes 3,955.20 3,955.20 3,955.20 3,955.20 3,955.20
Secretaria 1 1 1 1 1
Sueldo mensual por persona ($) 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Sueldo personal administrativo 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
total anual($)




Beneficios sociales

1,935.20

1,935.20

1,935.20

1,935.20

1,935.20

El presente cuadro detalla los costos de la mano de obra de los dos fisioterapeutas, cuatro pasantes y una secretaria,

junto con sus respectivos beneficios laborales.

Los servicios basicos tomados en cuenta en el presente gasto son el consumo de luz eléctrica, agua potable, teléfono e
internet, con su respectivo aumento proyectado del 5% al considerarse el aumento de clientes anualmente y su
consecuente demanda de servicios basicos al aumentar su atencion.
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Depreciacién de equipos médicos (3$) 2,969.00 2.969,00 2.969,00 2.969,00 2.969,00
Valor de los activos a depreciar 29,690.40 26,721.40 23,752.40 20,783.40 17,814.40
Afios de vida Util 10 10,00 10,00 10,00 10,00
Cuota de depreciacion (%) 10% 0,10 0,10 0,10 0,10
Depreciacion de equipos de 578.08 578.08 578.08 - -
computacion ($)

Valor de los activos a depreciar ($) 1,736.00 1,157.92 579.84 - -
Afos de vida util 3 3 3 - -
Cuota de depreciacion (%) 333% 333% 33.3% - -
Al considerar las depreciaciones de todos los activos, aseguramos tener los recursos econémicos para su reposicion
respectiva.

Costo de operacion ($) 30,365.48 30,497.48 30,636.08 30,203.53 30,356.34
Alquiler anual del local ($) 10,800.00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00
Costo mensual de alquiler ($) 900.00 900,00 900,00 900,00 900,00
Costo total anual de alquiler ($) 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00
Se registra el gasto mensual y anual del alquiler del local donde funcionara el Centro-Taller.

Depreciacion de equipamiento e 1,814.90 1,814.90 1,814.90 1,814.90 1,814.90
infraestructura ($)

Valor del activo a depreciar ($) 18,149.00 16,334.10 14,519.20 12,704.30 10,889.40
Afios de vida util 10 10 10 10 10
Cuota de depreciacién % 10 % 10 % 10 % 10 % 10 %
Depreciacion de muebles de oficina 191.20 191.20 191.20 191.20 191.20
S;Ior del activo a depreciar ($) 1,912.00 1,720.80 1,529.60 1,338.40 1,147.20
Afos de vida util 10 10 10 10 10
Cuota de depreciacion % 10 % 10 % 10 % 10 % 10 %
Er} esta ocasidn se registra las depreciaciones que sufre la infraestructura junto con su equipamiento en muebles de
OCf(I)(szlfgzladministrativos %) 22,363.26 22,363.26 22,363.26 21,785.18 21,785.18
Total costos de operacion 59,723.26 59,723.26 59,723.26 59,148.18 59,148.18




Estado de resultados y general proyectados

De acuerdo con los datos anteriores el plan de negocios proyecta las siguientes

ganancias en los proximos cinco afios.

Tabla 29

Estado de resultados proyectados
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ESTADOS DE RESULTADOS

PHYSIOTERAPY WORKSHOP CENTER

DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025

VENTAS $106.792| $108.457| $110.149| $111.868| $113.613
(-) Costo de ventas $ 37.360 $ 37.360 $37.360 $37.360 $37.360
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $69.432 $ 71.097 $72.789 $ 74.508 $ 76.253
(-) GASTOS OPERATIVOS $16.810 $16.810 $16.810 $16.810 $16.810
Costo total anual de alquiler ($) $ 10.800 $ 10.800 $10.800 $10.800 $10.800
Luz $1.440 $1.440 $1.440 $1.440 $1.440
Agua $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360
Teléfono $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240
Internet $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600
Materiales de limpieza $ 860 $ 860 $ 860 $ 860 $ 860
Suministros de oficina $ 606 $ 606 $ 606 $ 606 $ 606
Material publicitario $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200
Insumos médicos $ 252 $ 252 $ 252 $ 252 $ 252
Insumos de cafeteria $ 452 $ 452 $ 452 $ 452 $ 452
Depreciacion de equipos médicos $2.969 $2.969 $2.969 $2.969 $2.969
Depreciacion de infraestructura de

cubiculos $1.815 $1.815 $1.815 $1.815 $1.815
Depreciacién de muebles de oficina $191 $ 191 $191 $191 $191
Depreciacién de equipos de computacion $578 $578 $578 $0 $0
UTILIDAD OPERACIONAL $ 47.068 $48.734 $50.426 $52.723 $54.468
(-) 15% participacion trabajadores $7.060 $7.310 $ 7.564 $7.908 $8.170
Utilidad antes de impuestos $ 40.008 $41.424 $42.862 $44.814 $46.298
(-) 25% Imp. A la renta $10.002| $10.356| $10.716| $11.204 $11.574
UTILIDAD NETA $ 30.006 $ 31.068 $32.147 $33.611 $34.723

En la venta total de servicios anuales se registra un incremento del 1.6% del crecimiento poblacional considerado en las

estadisticas e investigacion de mercado.



Tabla 30

Estado de resultados proyectados
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ESTADOS DE SITUACION GENERAL
PHYSIOTERAPY WORKSHOP CENTER
DETALLE B. INICIAL | 31/12/2021 | 31/12/2022 | 31/12/2023 | 31/12/2024 | 31/12/2025
ACTIVO CORRIENTE $13.542,52 | $49.101,73 | $85.722,98 | $123.422,85 | $162.586,67 | $ 202.863,02
Caja $4.20252| $5553,18| $5.553,18| $555318| $5553,18| $5.553,18
Bancos $9.340,00 | $43.54855| $80.169,80 | $117.869,67 | $157.033,49 | $ 197.309,84
ACTIVOFIJO $51.487,40 | $51.487,40 | $51.487,40 | $51.487,40 | $51.487,40 | $51.487,40
Equipos Médicos $29.690,40 | $29.690,40 | $29.690,40 | $29.690,40 | $29.690,40 | $29.690,40
Equipamiento e Infraestructura $18.149,00 | $18.149,00 | $18.149,00 | $18.149,00 | $18.149,00 | $18.149,00
Muebles de Oficina $1.91200| $1.91200| $1.91200| $1.91200| $1.91200| $1.912,00
Equipo de computacion $1.736,00| $1.736,00| $1.736,00| $1.73600| $1.736,00| $1.736,00
(-) TOTAL DEPRECIACIONES ACUM $0,00| $555318| $11.106,36 | $16.659,54 | $22.212,72 | $27.765,90
Dep Acum equipos médicos $0,00| $2.969,00| $2.969,00| $2969,00| $2969,00| $2.969,00
Dep. Acum .infraestructura cubiculos $000| $1.81490| $181490| $1.81490| $1.81490| $1.814,90
Dep. Acum. Muebles de oficina $0,00 $191,20 $191,20 $191,20 $191,20 $191,20
Dep. Acum. equipos de computacion $ 0,00 $ 578,08 $ 578,08 $ 578,08 $ 578,08 $ 578,08
TOTAL ACTIVO $65.029,92 | $95.035,95 | $126.104,02 | $158.250,71 | $191.861,35 | $ 226.584,52
PASIVO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
PATRIMONIO $65.029,92 | $95.03595| $96.097,99 | $97.176,60 | $98.640,56 | $99.753,09
Capital $65.029,92 | $65.029,92 | $65.029,92 | $65.029,92 | $65.029,92| $65.029,92
Utilidad Neta del Ejercicio Actual $0,00| $30.006,03 | $31.06807 | $32.146,68 | $33.610,64 | $34.723,17
Utilidad Acumulada afios anteriores $0,00 $30.006,03 | $61.074,10 | $93.220,78 | $ 126.831,43
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $65.029,92 | $95.035,95 | $126.104,02 | $158.250,70 | $ 191.861,35 | $ 226.584,52

Evaluacion de la Factibilidad del Plan de Negocios

Para determinar la factibilidad del proyecto es importante ajustar el flujo de caja

proyectado con la tasa de descuento, para lo cual el autor ha seleccionado la tasa minima

aceptable de rendimiento.

Flujo de caja proyectada

El flujo de los ingresos proyectados bajo un escenario conservador (ver Tabla 36)

corresponde a las entradas de dinero durante los primeros 5 afios esperados que conformaran

el flujo de caja producto del giro del negocio incluyendo el aporte de capital para afrontar los



gastos iniciales para poner en marcha el negocio menos los egresos por adquisicion de
insumos y el pago de servicios basicos fijos, siendo positivos en sus saldos. (ver Tabla 30)

Tabla 31
Flujo de Caja

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Venta total de servicios 106.791,54 108.457,49 110.149,43 111.867,76 113.612,90
(-) Total gastos de operacion ($) 59.723,26 59.723,26 59.723,26 59.145,18 59.145,18
Utilidad Operacional 47.068,28 48.734,23 50.426,17 52.722,58 54.467,72
(-) 15% de participacion laboral 7.060,24 7.310,13 7.563,93 7.908,39 8.170,16
Utilidad antes de impuestos 40.008,04 41.424,10 42.862,24 44.814,19 46.297,56
(-) 25% de impuesto a la renta 10.002,01 10.356,02 10.715,56 11.203,55 11.574,39
Utilidad neta 30.006,03 31.068,07 32.146,68 33.610,64 34.723,17
+ Depreciacion 5.553,18 5.553,18 5.553,18 4.975,10 4.975,10
- Capital Trabajo 0 0 0 0 0
- Inversion Activo fijo 0 0 0 0 0
Flujo de Caja sin ajuste 35559,21 36621,25 37699,86 38585,74 39698,27
(/) Aplicacion de la TMAR
12.53% 1,12 1,26 1,21 1,60 1,80
Flujo de caja ajustado 31.749,30 29.064,49 31.156,91 24.116,09 22.054,59

En la venta total de servicios anuales se registra un incremento del 1.6% por aumento de clientes a medida que
crece el Centro en su posicionamiento en el mercado, cabe indicar que al final de los costos operativos se repone
el valor de las depreciaciones para contabilizar de forma real las ganancias anuales.

Célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento TMAR.
Ante la inversion que necesita el presente proyecto es imprescindible que la empresa
requiera de una minima tasa de retorno a su inversion asegurando una ganancia aceptable m

la tasa de inflacion que permita que su inversion no pierda el poder adquisitivo en el tiempo
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as

(en éste caso a cinco afios) es por ello que la TMAR considera para el calculo de la misma la

tasa maxima que los bancos ofrecen por un capital a plazo fijo que en el presente caso es el

premio al riesgo que sufre el dinero invertido que es del 10% y el porcentaje inflacionario

anual del mercado financiero a enero del 2020 es de 0,23%, mas la multiplicacion de los dos
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anteriores que después de aplicar la formula respectiva nos quedamos con una tasa del
12,53% a la inversion.

TMAR =i+ f+ i*f

i = inflacion f = premio al riesgo

TMAR = Tasa de inflacion + premio al riesgo de la inversion + if

TMAR = 0,23% + 10% + (0,23% * 10 %)

TMAR = 0,23 + 10% + 2,3%

TMAR = 12,53%

Existen varios criterios financieros que ayudan a evaluar si un flujo de efectivo es tan

fuerte como para determinar que un proyecto es lo suficientemente rentable y conveniente
para los inversionistas, criterios financieros como:

Célculo y analisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, periodo de
recuperacion)

El valor actual neto o VAN.

Permite traer al presente los flujos de caja de distintos periodos secuenciales proyectados
en el tiempo, partiendo de la inversién inicial menos la suma de todos los flujos traidos al
presente por medio de la respectiva formula, cuyo resultado nos dird que tan rentable es el
proyecto de la siguiente manera:

Si el VAN en > 0 = es rentable la inversion.
Si el VAN es < 0 = no es rentable la inversion

Si el VAN es = 0 = es rentable la inversion

— G Gy G G
VAN = Co + T (1+1)2 + (1+7)3 + (1+1)%
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Tabla 32

Aplicacion del VAN

VAN = -65029.92 3555921 36,621.25 37,699.86 38,585.74 39,698.27
1+12,53% (1+12,53%) (1+12,53%)3  (1+12,53%)4  (1+12,53%)5
2

1,12 1,26 1,42 1.60 1,80

31,749.30  29,064.49 26,549.20 24,116.09 22,0154.59 133,533.66
INVERSION  65,029.92
VAN = 68,503.74

Una vez aplicada la férmula del VAN con una TMAR inicial de 12.53% podemos traer al
presente todos los flujos de los 5 afios estimados para la evaluacion en curso, donde la suma
total de los mismos y restando la inversion obtenemos finalmente un VAN positivo que
confirma una alta rentabilidad del negocio.

La tasa interna de retorno TIR y tiempo de recuperacion de la inversion.

Este criterio Ilamado la tasa interna de retorno o TIR nos ayuda a conseguir el % de interés
de la rentabilidad exacta a alcanzar de la inversion hecha, se lo extrae usando la formula del
VAN hasta que éste llegue a cero (ver Tabla 32), la misma que nos dara un aproximado del
tiempo de recuperacion de la inversion en base al valor presente acumulado (ver Tabla 33).

Tabla 33

Aplicacion de la TIR

TIR  4896%
VAN= " 65029.92 55 55901 36,621.25 37,699.86 38,585.74 39,698.27
(1+48,96%)  (1+48,96%)"2  (1+48,96%)"3  (1+48,96%)"4  (1+48,96%)"5
1.49 2.22 3.30 4.92 7.33
23.871,39 16503,82 11405,56 7836,630 5412,52 65029,92
INVERSION = 65,029.92

VAN = 0,00
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Para demostrar que los datos son correctos se reemplazd la tasa de descuento por la TIR

para que el Valor actual neto dé como resultado cero, y demostrar la efectividad de los

calculos.

Tabla 34

Célculo del periodo de recuperacion de la inversion.

PAY BACK = se recupera la inversion a inicios del 3er afio

ANO 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
65,029.92 35,559.21 36,621.25 37,699.86 38,585.74 39,698.27
VALOR
PRESENTE | 31,749.30 29,064.49 26,549.20 24,116.09 22,0154.59
VALOR
PRESENTE | 31.749,30 60,813.78 87,362.98 111,479.07 133,533.66
ACUMULA
DO

Dado los resultados obtenidos de los criterios financieros antes aplicados, podemos

considerar que el proyecto es totalmente aceptable a la inversion requerida consiguiendo una

tasa interna de retorno del 48.96% muy por encima de la tasa minima aceptada de

rendimiento del 12.53% estimado al inicio de las operaciones, con un VAN positivo de 0 y

mas atractiva aln la inversion si se proyecta el retorno total de la misma en apenas 3 afios.

Tabla 35

indices de Evaluacion del Proyecto

Indice de evaluacion Rango Conclusién
TMAR 12.53% Aceptable
VAN 68,503.74 Aceptable
TIR 48.96% Muy aceptable
PAY BACK 3 afios Aceptable
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Analisis de sensibilidad del proyecto

En el analisis de sensibilidad Pérez (2019) indicé que el analista de acuerdo a su
experiencia debera modificar los valores y cantidades con el fin de crear diferentes
escenarios. La dificultad para predecir con certeza los acontecimientos futuros hace que los
valores estimados para los ingresos y costos de un proyecto no sean siempre l0s mas exactos
gue se requirieran, estando sujetos a errores, por lo que todos los proyectos de inversion
deben estar sujetos a riesgos e incertidumbres debido a diversos factores que no siempre son
estimados con la certeza requerida en la etapa de formulacion, parte de los cuales pueden ser
predecibles y por lo tanto asegurables y otros sean impredecibles, encontrdndose bajo el

concepto de incertidumbre. (Pérez, 2019)

De acuerdo con la apreciacion anterior, son las variables a la que esta sujeto el proyecto
que hacen que los resultados esperados puedan cambiar de una manera drastica o leve segun
el escenario que se presente en el desarrollo cotidiano del negocio, es asi que la investigacién
de mercado que se realizd fue hecha con la mayor certeza posible para que todas las variables
sean lo mas reales al momento de ejecutar el proyecto. Con esto el margen de incertidumbre
se reduce al maximo al contar con los estudios suficientes para asegurar el éxito del negocio,
en otras palabras si tenemos una buena promocion, elegida la plaza correcta, definido el
mercado objetivo, instalada toda la infraestructura necesaria para una buena atencion al
cliente, un personal de profesionales que garanticen la calidad del servicio, solo queda el
precio de la consulta que fue estimada en un rango promedio ante la competencia del entorno
y que debido a su excelente porcentaje de ganancia nos da un margen de ajuste en caso de que
se presente un escenario desfavorable en cierta medida; para confirmar todo lo dicho
anteriormente, el autor se apoya en los resultados encontrados en el calculo del punto de

equilibrio como en el calculo estimado de ventas con sus posibles escenarios.
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Célculo demostrativo y analisis del punto de equilibrio

De acuerdo con Arturo K. (2019) dijo acerca del punto de equilibrio (también conocido

como punto muerto) es un término empresarial que hace referencia al punto de actividad en

donde los ingresos son iguales a los costos; es decir, al punto de actividad en donde no existe

ganancia ni pérdida.

Conocer el punto de equilibrio de una empresa nos permite conocer el nivel o volumen de

ventas en donde los ingresos son iguales a los costos y asi, por ejemplo, saber cuanto es lo

que tenemos que vender para cubrir nuestros costos, o cuanto es lo que tenemos que vender

para empezar a generar utilidades. (K., 2019)

Es importante establecer el punto de equilibrio (ver Tabla 35) del Centro-Taller para saber

el nimero de terapias minimas requeridas que tendran que facturarse mensualmente para

cubrir la totalidad de los costos operativos y administrativos y asi no caer en péerdidas o saldos

en rojo, ademas este nimero de terapias en adelante nos da el punto de partida para comenzar

a ganar utilidades del negocio.
Tabla 36

Punto de equilibrio

Costos Variables Costos Fijos

Punto de Equilibrio

Costo Variable (sueldos y salarios  Total Costos Fijos = 22,363.26
de personal) $37,360.00

(/) Consultas atendidas 6,282

Total Costos = 37,360.00 /
Total consultas = 6,282
Costo de ventas = 5.95

_ COSTOS FIJOS
" PRECIOVENTA — COSTO VENTA

PE

CF= 22,363.26
pv= 17.00
cv= 5.95
MCU= 11.05

PE =CF/ (pv—cv)

PE =22,363.26 / (17.00 — 5.95)
PE =22,363.26 / 11.05

PE = 2,023 consultas al afio

En conclusién, para cubrir los costos fijos tendremos que atender a 2,023 consultas anualmente o 168 mensualmente
siendo éste nuestro Punto de Equilibrio en el negocio, donde la capacidad instalada supera las expectativas y necesidades.
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Calculo estimado de ventas con la proyeccién estimada.

Para el célculo de las ventas y su proyeccién estimada durante los préximos cinco afios se
ha considerado tres escenarios, partiendo del escenario conservador que tiene una proyeccion
de crecimiento poblacional anual del 1.56% y el 1.25% de captacién de la demanda
insatisfecha (siendo menos del 1.8% del promedio de ventas con que comenzaron las demas
empresas de la competencia en sus inicios segun la investigacion de mercados realizada).

Por lo tanto, se procede a cambiar el promedio de ventas en 0.75% para el escenario
pesimista y por el 1.75% para el escenario optimista, tomando en consideracién un 0,50 %
de variacion para los dos escenarios tanto hacia arriba como hacia abajo (ver Tabla 36)

Analisis de escenarios.

A continuacion, se aprecia los diferentes escenarios que se pueden presentar en cuanto a
ventas y sus respectivos analisis quedando de la siguiente manera:

Tabla 37

Escenario pesimista

Afio 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025

Mercado objetivo 100,510 102,078 103,670 105,287 106,930
Promedio de participacion 0.75% 0.75% 0.75% 0.75% 0.75%
Cuota de mercado 754 776 778 790 802
Frecuencia de consultas x 3,769 3,828 3,888 3,948 4,010
paciente (5)
Ventas anuales (x 17) 64,075 65,074 66,090 67,121 68,168
En un escenario pesimista se pueden presentar varios factores que afecten al negocio de forma negativa, por ejemplo:

- Unaemergencia sanitaria. -  Un plan de marketing poco efectivo.

- Poca aceptacion del publico ante un negocio recién abierto. -  Incremento inmediato de la competencia.

Entonces cabe la posibilidad que la afluencia de pacientes sea apenas el 0.75% de la cuota esperada donde los ingresos apenas
cubren los costos de operativos que se necesita para mantenerse funcionando, por lo tanto el negocio sigue siendo sustentable.
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Escenario conservador

Afio 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
Mercado objetivo 100,510 102,078 103,670 105,287 106,930
Promedio de participacion 1.25% 1.25% 1.25% 1.25% 1.25%
Cuota de mercado 1,256 1,276 1,296 1,316 1,337
Frecuencia de consultas x 6,282 6,380 6,479 6,580 6,683
paciente (5)

Total ingresos $ 106,792 108,457 110,149 111,868 113,613

Al encontrarse el negocio en un escenario conservador, donde los nimeros que arrojaron la investigacién de mercado y
analisis econdmico se cumplan, con el 1.25% del mercado, con lo cual el negocio se convierte en rentable y su recuperacion
de capital invertido se dara a mediados del tercer periodo anual.

Escenario optimista

Ao 2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
Mercado objetivo 100,510 102,078 103,670 105,287 106,930
Promedio de participacion 1.75% 1.75% 1.75% 1.75% 1.75%
Cuota de mercado 1,759 1,786 1,84 1,843 1,871
Frecuencia de consultas x 8,795 8,932 9,071 9,213 9,356
paciente (5)
Total ingresos $ 149,508 151,840 154,209 156,615 159,058

Contrario a lo presentado en el escenario pesimista, se pueden dar varios aspectos que mejoren la inversion muchos mas,
tales como:

- El plan de marketing y las alianzas estratégicas de un excelente resultado.

- El nuevo modelo de negocios es totalmente aceptado por la comunidad universitaria y local.

- Lacompetencia con poca capacidad de reaccion cierra sus negocios y deja libre su cuota de.
De modo que podria elevarse a un 1.75% la cuota del mercado objetivo, convirtiendo al negocio en una excelente mercado
inversion y rapida recuperacion de capital.
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Tabla 38

Comprobacion de indicadores de escenarios Pesimista y Optimista

|  ESCENARIO PESMISTA |
FLUJO DE CAJA
ANOD 2021 2022 2.023 2024 2028 VAN = -63020.92 22.583.93 23.22117 23.868 34 23.5047.32 2461303
Venta total de servicios £4.074.53 | 65.074.49 | 66.085.66 | 67.120.66 | 68.167.74 112,53% | (1=12.33%)2 (1=12.33%)3 (1=12.33%)4  (1=1233%)3
(-) Total costos 6z operacion (5) | 37.360,00 | 37.360,00 | 37.360,00 | 37.360,00 | 37.360,00 1,12 126 121 1,60 1,80
Utilidad Oparacional 26.714.93 | 27.714 4% | 283.720 66 | 25.760.66 | 30.307,74 Flujos actualizades= 2016424 13.428 50 19.725.%0 14.867 20 13.675,02 8696185
() 15% de participacién laboral 400724 | 415717 | 430845 [ 446410 [ 462116 DNVERSION
Utilidad antes é2 impuastos 22.707 69 2442021 | 25.256,36 | 26.186,38 VAN=
() 25% de impuesto a la renta 5.676.92 £.105.05 | 6.324.14 | 6.546.64
[> 12,53 TASA DE DSCTO TR] 2331% | |
Utilidad nata 17.030,77 | 1766799 | 1831516 | 18.972.42 | 19.638.83
= Depraciacién 555318 | 3.533.18 | 5.333.18 | 4.875.10 | 487510
| TR 23,51%]
- Capital Trabajo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
_ Inversién Activo fijo 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 VAN = 6502992 2238383 2322117 2386834 2384732 2461503
Flujo de Caja sin ajuste 72.583.83 | 2322117 | 23.868.34 | 25.847.52 | 24.615.03 (1223.51%) (1=2351%)2 (1+2351%)3 (1<2351%)4  (1-2331%)
124 , 1,88 2,33 2,87
Flujos actualizados=|  18.212,36 15.277, 12.695.92 10.277.50 8.576.67
INVERSION
VAN (manual) = 10,52
VAN (excel) = 0,00
| ESCENARIO OFPTIMISTA |
FLUJO DE CAJA
ANO 1.021 2022 2.023 3024 1025 VAN = -65.02892  77.04763 78.534 45 30.044 54 31.000,08
Venta total ds servicios 14%.508,16| 131.840,45 154.208 20{ 156 614 96| 135.038,06 1412,5%%  (1+12,33%)2 (1-12,33%)3 (1-12,33%)4
(-) Total costos de operacion (5) | 37.360.00 | 37.360,00 | 37.360,00 | 37.360.00 | 37.360,00 112 126 1, 1,60
Utilidad Operacional 112.148,16( 114,480, 45| 116.845,20{115.234 56| 121,658 06 Flujos actvalizados = 68.792,33 £2.328.96 66.132, 30.623,05 45.863,34 203.764 .35
() 15% de participacién laboral 16.822,22 [ 17.172,07 | 17.527.38 [ 17.888.23 [ 18.254 71 DNVERSION
Utilidad antes é2 impuastos 05.32304 | 5730841 | 50.321,82 |101.366 63| 103.443 33 VAN=
() 25% de impuesto a la renta 2383148 | 2432710 | 24.830.45 | 25.341.66 | 25.860.84
|> 12,33 TASA DE DECTOQ TR 117,67%
Utilidad nata 7145445 | 7258131 | 744581 36 | 76.024,58 | 77.38231
+ Depreciacidon 5 5.553,18 | 4.875.10 | 487510
| TR 117,67%]
- Capital Trabajo 0.00 0,00 0.00 0,00 0,00
- Tnversién Active fjo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 VAN = 6502852 TI.04763 7833448 80.044 54 81.000,08 82.557,61
Flujo de Caja sin ajuste 77.047.63 | 78.534.49 | 80.044.54 | 81.000.08 | 82.557.61 ) 7 67%)" n (1=117.67%)"

VAN (manual) = 0,06
VAN (exeel) = 0,00
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Resumen

Al término del presente andlisis financiero del proyecto es satisfactorio determinar que la
creacion de un Centro-Taller de Fisioterapia en la ciudad de Quito en el sector centro-norte
es un proyecto totalmente ejecutable que servira para la atencion al cliente brindando un
servicio de calidad a un precio accesible y redituando a la empresa inversionista de una forma
positiva que supera las expectativas puestas en plan de negocios motivo de ésta Tesis de
Grado, ya que al contar con un capital que constituye la inversion inicial del negocio, el
mismo que considera no solo el equipamiento como la infraestructura sino también los costos
y gastos que implica el giro del negocio y que a través de la aplicacion de los diferentes
indicadores financieros como la TMAR, la TIR y el VAN que demuestran un retorno de la
inversion positivo al cabo de dos afios con sus respectivas utilidades plasmadas en el Estado
de Resultados Anual, como también nos lo confirma en el analisis de sensibilidad planteado

con un punto de equilibrio sobre el cual trabajar y escenarios que podemos esperar.
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Apéndice A: Encuesta de investigacién
Buenos dias les agradezco contestar la presente encuesta que determinara la creacion del
primer Physioterapy Workshop Center del Ecuador.
1. Género

Masculino

Femenino

no

¢Ha sufrido algun tipo de lesién fisica?
e Si
e No
(Si su respuesta fue no, por favor no continde con la encuesta)
3. ¢Qué tipo de lesion fisica es la que usted ha sufrido?
e Lesion traumatologica
e Lesion Neurologica
e Lesion deportiva
4. ¢Conoce usted que es la fisioterapia?
o Si
e No
5. ¢Alguna vez usted ha acudido a un centro de fisioterapia?
o Si
e No
(Si su respuesta fue no, por favor no continde con la encuesta)
6. ¢El centro de fisioterapia en la que recibié su ultimo tratamiento es?

e Plblico
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e Privado
e Fundacion
7. ¢Al momento que realizaba la sesion de fisioterapia, el fisioterapeuta le
comento sobre las maquinas con las que iba a realizar el tratamiento?
e Si
e No
8. ¢Cual fue su nivel de satisfaccion con su ultimo tratamiento fisioterapeuta?

Siendo 1= muy malo y 5= muy bueno

o 1
o 2
e 3
o 4
e 5

9. Si se creara un Physioterapy Workshop Center integrado por pasantes y
profesionales pertenecientes a la carrera de fisioterapia ¢Estaria dispuesto a
utilizar estos servicios y ser atendido por practicantes con la supervision de un
profesional?

o Si
e No

10. ¢Qué horario de atencion preferiria acudir a la sesion de fisioterapia?
e 8alZpm
e 2a7pm

e 7a9%pm
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11. ;El tratamiento fisioterapeuta preferiria que lo realice un hombre o una

mujer?
e Hombre
e Mujer

e Me es indiferente

12. ;Qué precio estaria de acuerdo con pagar por una sesion de fisioterapia?

e 10a15USD
e 15a20USD
e 20a25USD

13. ¢En qué medio preferiria que se diera a conocer el centro de fisioterapia?
e Volantes
e Pancartas publicitarias
e Radio
e Revistas medicas
e Redes Sociales

e Televisién
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Anexo 1
Suplemento — Registro Oficial N° 51 Viernes 4 de agosto de 2017

CAPITULO IlI DE LAS PASANTIAS EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR PRIVADO

Art. 19.- De la inexistencia de relacion laboral: Las pasantias no originan relacion
laboral como tampoco generan derechos u obligaciones laborales y los pasantes no son
sujetos de indemnizacion alguna.

Art. 20.- De la duracion de la jornada.- Las y los pasantes desempefiaran sus
actividades en una jornada de cuatro a seis horas diarias y un méaximo de treinta horas
semanales que podran distribuirse de manera flexible en los cinco dias de la semana.

Art. 21.- Del reconocimiento econémico.- Durante el tiempo de la pasantia debera
acordarse la cancelacion de un estipendio mensual no menor a un tercio del salario basico
unificado.

Art. 22.- De la afiliacion al Seguro Social.- Las pasantias no podran prolongarse sin
generar relacion de dependencia por més de seis meses. En todos los casos se afiliara a la
Seguridad Social al pasante y la empresa aportara en su totalidad lo correspondiente a la
afiliacion sobre el equivalente al salario basico unificado vigente.

Art. 23.- Porcentajes minimos de inclusion.- Las empresas con mas de 100 trabajadores
estables y permanentes estaran obligadas a vincular a un nimero de pasantes no menor al 4%
del total de sus trabajadores que tengan titulo profesional otorgado por una institucién de
Educacion Superior. EI numero que resulte de la aplicacion del antedicho porcentaje se
calculara respecto de los trabajadores que la empresa tenia al inicio del afio fiscal y se podra
cumplir en cualquier época del afio teniendo en cuenta que los pasantes no pueden

permanecer en dicha calidad por mas de seis meses. En el primer y segundo afio contado a
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partir de la expedicion de este acuerdo, la vinculacion de pasantes sera del 2%, el tercer afio
contado a partir de la expedicion de éste acuerdo, la vinculacion seré del 3%, hasta llegar al
4% en el cuarto afio contado a partir de la expedicion de éste acuerdo.

Art. 24.- Del incumplimiento y sancion.- El incumplimiento del porcentaje determinado
en el articulo 23 del presente Acuerdo, sera sancionado de conformidad con el Articulo 628
del Codigo del Trabajo por cada mes de incumplimiento y por cada pasante que faltare.

Art. 25.- Procedimiento.- Para las pasantias en empresas del sector privado, se aplicara el
procedimiento establecido desde el articulo 15 al articulo 18 del presente Acuerdo
Ministerial.

Tomado de: https://www.registroficial.gob.ec/index.php/registro-oficial-

web/publicaciones/suplementos/item/9467-suplemento-al-registro-oficial-no-51

Aplicacién de la jornada laboral 40 horas semanales para profesionales de la salud rige
desde el 2009

Efectivamente desde el 2009 y mediante resolucion No.090 de la Secretaria Nacional Técnica
—SENRES- los profesionales de la Salud fueron incorporados a la Jornada Laboral de 40
horas semanales. Es decir la medida venia cumpliéndose con absoluta normalidad. Los
resultados de éxito alcanzados determinaron que la disposicion sea extendida a partir del 1 de
julio para el 30% del personal restante a nivel nacional.

Ratificamos que las versiones sobre que la disposicion provocaria efectos en la salud de los
médicos, no tiene sustento técnico alguno. La evidencia mas clara lo ratifica la jornada laboral
de 40 y més horas que se vienen cumpliendo desde hace décadas en varios paises de la
Region Latinoamericana, sumandose Esparia también.

Tomado de : https://www.salud.gob.ec/compaaaaaaaaaaa/



