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Capitulo 1

FUNDAMENTOS TEORICOS



1.1. INTRODUCCION

En el Ecuador segun los estudios estadisticos que se han revelado hasta
el momento acerca de las especialidades mas relevantes para las mujeres,
muestran la importancia que hoy en dia tienen las areas de Ginecologia y
Flebologia, destacandolas como significativas debido a la gran demanda por
parte de las mismas, ya que estan expuestas a peligros constantes, desde que
para nuestra sociedad hablar de relaciones sexuales es un tabu donde los
jévenes quedan al libre albedrio acerca del tema, teniendo como unicos
consejos a la mano el de sus amigos porque ni en su propio plantel educativo

existe la orientacidén debida mucho menos en sus hogares.

Otro factor que contribuye es la delincuencia, que afecta mas a las
mujeres y como consecuencia muchas veces se da un abuso sexual
provocando embarazos no deseados hasta llegar al punto de que la mujer se
contagie de enfermedades venéreas. Y a todo esto se suma los efectos
secundarios provocados por lo ya explicado que dan cabida a la aparicion de

varices en la mujer, ademas pueden aparecer por las caracteristicas laborales



de cada persona ya sea que tenga que pasar mucho tiempo de pie, en
ocasiones son hereditarias y por otros casos que seran tratados mas adelante.
En este punto hemos encontrado la oportunidad de crear un Centro de
Especialidades de Ginecologia y Flebologia para poder atender de una manera
optima la salud de la mujer tanto fisica y psicolégicamente, para lo cual vamos a
determinar la factibilidad de la creacion del mismo donde nos ayudaremos de

herramientas de investigacion.

Realizaremos una Investigacion de Mercado que nos permitira ratificar la
existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado o la posibilidad de
brindar un mejor servicio que el que ofrece actualmente la competencia o el
precio que estarian dispuestos a pagar las personas por el servicio que se
brindara. A través de este estudio analizaremos la Oferta, la Demanda, los

Precios y la Comercializacion.

Para esto la recopilacion de la informacion debera ser sistematica, el
método de recopilacién debe ser Objetivo, para ello se realizaran Encuestas a
una muestra representativa de la poblacion, también realizaremos entrevistas a
Expertos, asi nos dara informacién util que nos servira como base para la toma
de decisiones. Al realizar el Analisis de la Demanda conoceremos cuales son
las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto al servicio
asi como conocer la posibilidad de participacién del servicio del proyecto en la

satisfaccion de dicha demanda.

Otro método de investigacibn que nos ayudara es el Estudio
Organizacional que como objetivo principal tiene presentar los criterios
analiticos que permitan enfrentar en mejor forma el analisis de los aspectos
organizacionales del proyecto, los procedimientos administrativos y sus

consecuencias econdmicas en los resultados de la evaluacion.



Para la evaluacion del proyecto en el que vamos a comparar, mediante
distintos instrumentos, si el flujo de caja proyectado permite al inversionista
obtener la rentabilidad deseada, ademas de recuperar la inversion. Los
métodos mas comunes corresponden al denominado Valor Actual Neto (VAN),
la tasa interna de retorno (TIR), el periodo de recuperacién (Payback Simple y

Descontado) que nos ayudaran a determinar la rentabilidad del proyecto.

1.2 ANTECEDENTES

1.2.1 ANTECEDENTES DE LA GINECOLOGIA

La ginecologia es una de las especialidades mas antiguas. Desde tiempo
inmemorial la resolucidon meédica de los problemas de la mujer constituye un
apartado importante dentro del campo de la medicina. Varios tratados
hipocraticos tratan de ellos. A partir de que la atencion de los partos se derivo
de un conocimiento meédico de las condiciones mecanicas del propio trabajo de
parto y de los mecanismos fisioldgicos involucrados en su produccién, y desde
que se comenzaron a idear técnicas quirurgicas para resolver sus

complicaciones.

Durante la segunda mitad del siglo XIX se fueron realizando por primera
vez intervenciones que ahora son comunes, por ejemplo la cesarea, practicada

por primera vez en una mujer viva.

Aclaremos en primer lugar el origen de la palabra ginecologia. En 1630, el

profesor de Medicina de la universidad de Rinteln (Alemania), Joannes Petrus



Lotichius (1598-1669) publicoé un tratado sobre la naturaleza de la mujer, bajo el
titulo de Gynaicologia. Es interesante sefialar que este autor negaba la doctrina
de la inferioridad femenina, afirmando, por el contrario, que la mujer era
fisicamente perfecta. El término Gynaecologia, con la grafia adoptada
posteriormente, aparecid por vez primera como titulo de un tratado médico legal
sobre la sexualidad femenina, publicado en 1730 por el doctor de Dresden,
Martin Schurig, que incluia temas tales como la ninfomania, la castidad, el coito

pre-nupcial, la violacién, el vaginismo, el lesbianismo, etc.

Ambos aspectos, el discurso sobre la naturaleza de la mujer y el interés
médico-legal sobre las funciones sexuales de la mujer, formaran parte
importante del analisis de la feminidad que se desarrolla durante el siglo XIX y
pretendemos analizar brevemente en este capitulo. No podemos separar la
vision de la mujer ofrecida por los antropologos, filésofos, bidlogos, etc., de la
ofrecida desde la ginecologia, ambas se complementan y se desarrollan a partir
de un sustrato ideoldégico comun, pero esta ultima requiere un tratamiento mas

extenso.

Hemos visto como la mujer fue considerada durante siglos, siguiendo la
vision de Aristételes y Galeno heredada después por la tradicién cristiana, como
un hombre disminuido, y sus 6rganos sexuales como la version invertida de los
organos masculinos. Conocemos como los descubrimientos de la anatomia
fueron conduciendo durante los siglos XVII y XVIII a la construccién de la vision

de hombre y mujer como sexos diferentes.

La mujer quedd entonces definida en funcion de los érganos que la
diferenciaba radicalmente, lo que queda patentemente reflejado en la frase de
Van Helmont (1577-1644) «Propter solum uterum mulier est id quod est».



A mediados del siglo XIX, se establece la teoria ovular de la menstruacion,
que consideraba que ésta era provocada por la liberacion del o6vulo,
coincidiendo, por tanto, con la fertilidad y el momento de mayor deseo sexual en
la mujer. Esta teoria lleva a considerar los ovarios como el érgano fundamental
de la sexualidad femenina, la sede de la diferencia esencial, hasta el extremo
de que el médico francés Achille Chéreau (1817-1885) propuso cambiar la frase

de Van Helmont por esta otra: “Propter solum ovarium mulier est id quod est”.

Este desplazamiento del centro de la feminidad a los ovarios es
fundamental para comprender la practica de la ovariotomia, la castracion
femenina, de que hablaremos mas adelante. «Woman was, by definition,
disease or disorder, a deviation from the standard of health represented by the

male».

Segun la medicina victoriana, la mujer es un ser definido y limitado por sus
organos y funciones sexuales y un ser enfermo o al borde de la enfermedad,
tanto fisica como psiquica, siendo esta enfermedad provocada por las mismas
funciones y el aparato reproductor que lo definen. «...woman’s physical and
mental peculiarities derive from her reproductive function and that pathology

defines the norm of the female body.

De forma que podriamos decir que, segun la medicina victoriana, la mujer
es una enferma en virtud de su propia naturaleza, su propia razén de ser, que
es la reproduccion de la especie. Los trastornos y el malestar psicologico de las
mujeres quedan explicados por su propia naturaleza y fisiologia, sin cuestionar

en ningun caso la forma de vida harto desequilibrante que se le impone.

Entre los tratamientos de los trastornos ginecoldgicos que existian en

primer lugar era el problema de coémo diagnosticar una enfermedad



ginecologica, dado que el reconocimiento unicamente por el tacto que
representan algunos grabados de la época parece seria harto insuficiente y el

especulo tuvo que librar una larga lucha hasta extenderse su uso.

En la primera mitad del siglo XIX los trastornos ginecolégicos se seguian
tratando con sangrias, purgas y pociones, pues hasta el descubrimiento de la
anestesia existia una enorme dificultad para realizar extirpaciones de tumores
en el pecho, y los grandes doctores desaconsejaban la extirpacion de tumores

ovaricos, por el gravisimo riesgo que corria la vida de la paciente.

El espéculo habia sido utilizado en Grecia y Roma, pero cayd en desuso y
fue en 1801 cuando el francés Joseph Récamier (1774-1852) construyé un
pequeino tubo a través del que pudo examinar el cuello del utero de una
paciente, cuyo flujo vaginal no podia curar. Gracias al espéculo pudo descubrir
y tratar la ulcera de cerviz que sufria la paciente, asi como otros casos de

carcinoma ulcerado de cerviz.

Cuando se implanté la regulacion de la prostitucidon en Paris partir de
1810, el espéculo se convirtié en el instrumento para controlar si las prostitutas
sufrian enfermedades venéreas. Existi6 una gran controversia en torno a la
utilizacion de este instrumento, pues se relacionaba una vez mas con el
fantasma del desenfreno sexual femenino. Su uso atentaba contra el pudor y la
modestia de las jévenes, y podia provocar el temido furor uterino y la prohibida

masturbacién femenina.

Entre los tratamientos ginecolégicos se utilizaban las sangrias a base de
sanguijuelas, el uso de pesarios en caso de prolapso de utero, incluso
descargas eléctricas y masaje, asi como la aplicacion de distintos productos



quimicos, tales como nitrato de plata o hidrato de potasio para cauterizar

heridas en el cuello del utero y tratar enfermedades venéreas.

La Ginecologia es un area en la medicina que ha tomado mucha
importancia con el pasar de los dias en América Latina, especialmente en la
cultura ecuatoriana donde se esta inculcando en la mente de las mujeres, la
opcién de acudir a un Centro que atienda sus necesidades intimas - estéticas
que le brinde la confianza oportuna al paciente y a la vez que las mujeres
tengan la oportunidad de evitar contraer algun tipo de enfermedades venéreas,

las mismas que se pueden tratar de una manera oportuna a tiempo.

1.2.2 ANTECEDENTES DE LA FLEBOLOGIA

La Flebologia es una especialidad muy joven. Siendo Espafa el lugar
donde nacio esta especialidad, se cred la Sociedad Espafiola de Angiologia y
Cirugia Vascular (1959). En estos ultimos afios la Flebologia ha evolucionado,
desde tratarse casi practicamente de una subespecialidad basada en la terapia
de la patologia venosa a la terapia de la patologia estética venosa. Es pues
evidente una interrelacion flebolégica y estética como un hecho social
comunmente aceptado. Sin embargo los patrones basicos de actuacion del
médico siguen siendo los mismos, variando en gran medida las formas de

diagndstico y de tratamiento.

Se les llama varices, en general, a las venas dilatadas superficiales o
semi-profundas de las piernas, muslos y miembros inferiores que adquieren ese
estado como consecuencia de la incompetencia de las valvulas que se
encuentran en estos vasos sanguineos. Las varices se asocian a una debilidad

intrinseca de la pared venosa, ocasionan retardo en la circulacion venosa y un



consecuente atoramiento de la sangre. Habitualmente tienen su origen en el
factor hereditario, en la falta de ejercicio (caminar 30 minutos al dia y usar
calcetas compresivas), colesterol y triglicéridos elevados, disfuncion renal,
tabaquismo, alcoholismo, malos habitos nutricionales y muy rara vez como
consecuencia de otras enfermedades. Una de cada 10 personas padece
varices y son mas frecuentes en las mujeres debido a factores hormonales vy

embarazos.

Entre sus sintomas estan el dolor en las piernas, fatiga, calambres,
inflamacion, piernas pesadas o calientes, aparicion de moretones sin causa o

s6lo con tocarse los miembros inferiores.

Las principales causas para su aparicion es el factor hereditario en un
90%, el uso de anticonceptivos, drogas hormonales, multiples embarazos,
permanecer de pie 0 quieto durante mucho tiempo y los habitos arriban
mencionados. Esta dilatacion permanente de la vena, se debe a una anomalia

de la pared venosa.

Se aconseja un control anual con el Flebdlogo para aquellos pacientes con
antecedentes de enfermedad venosa y la correccion o eliminacién de factores
de riesgo, descenso de peso, realizar actividad fisica, estudiar alteraciones
hormonales, utilizacion de medias elasticas en actividades laborales que
requieren estar de pie, y mas. La flebologia se interesa por la apariencia
corporal como ser integro, para ello se necesita de un servicio profesional
formado a partir de un equipo de profesionales especializados en las distintas

areas de la medicina.

Las mujeres padecen varices con una incidencia tres veces mayor que los

hombres debido a causas genéticas y hormonales. Su origen es multifactorial



con la participacion de antecedentes familiares, embarazos, permanecer de pie
durante periodos prolongados, etc. Ademas de vision directa de las varices, los
pacientes suelen quejarse de otros sintomas como dolor, pesadez, calambres e
hinchazén de las piernas que constituyen el cuadro de insuficiencia venosa

cronica.

Si la insuficiencia venosa (mal funcionamiento de las venas) en su inicio,
no es tratada, la enfermedad continua evolucionando, dando origen a distintas
complicaciones. La oxigenacion insuficiente alrededor de las varices va
produciendo cambios en la piel alterando su calidad ( piel indurada,
pigmentada, retraida) y sus defensas, aumentando el riesgo de infecciones

(erisipela, celulitis), reacciones alérgicas como el eccema, etc.

La evolucion final de todos estos cambios es la aparicidon de una herida en
la piel muy dificil de cicatrizar, la Ulcera venosa, la etapa mas grave de la
enfermedad. Otro riesgo importante es la tromboflebitis o trombosis venosa,
causada por la presencia de un coagulo en el interior de la vena. Este coagulo
puede interrumpir total o parcialmente la circulacién sanguinea. Puede afectar
una vena superficial o una vena profunda, donde el riesgo de embolia pulmonar

es importante.

La hemorragia originada en las varices (varicorragia) es otro riesgo
posible, se produce principalmente en varices de pequefio y mediano calibre,
donde la piel que la recubre es muy fragil y a veces en forma espontanea o por
minimos traumatismos se produce el sangrado. Esta situacion no es de riesgo
vital pero es un episodio desagradable para el paciente debido a que por la

hipertension venosa se produce un sangrado de volumen importante.
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1.3 PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

La ginecologia es el arte del cuidado de la salud femenina fuera del
embarazo, su espectro de actividad va desde la nifia pre-puberal (ginecologia
infanto-juvenil) hasta la mujer madura post- menopausica. Asi pues es el
ginecologo el primer médico al que asisten las adolescentes, acompafia a la
mujer casi toda su vida y en ocasiones a varias generaciones de la misma
mujer, se convierte en una amigo fiel y confidente y es como usualmente, el
médico de la cabecera quien orienta y refiere a la paciente a otras
especialidades. El término proviene del griego gineca, mujer y logos,

razonamiento.

Entendemos perfectamente bien que la visita al ginecdlogo no es en
absoluto agradable, y aceptamos que la vida de mujer es comparativamente
injusta en relacion a la del hombre que rara vez tiene que acudir a un médico y
en las escasas ocasiones en que lo hace no tiene que mostrar sus partes
intimas. Desgraciadamente, el cuerpo femenino es mucho mas delicado y
especializado que el vasto cuerpo del hombre, por lo tanto, requiere mayores y

mejores cuidados.

Mucho se ha logrado en la vida de la mujer en las ultimas décadas como
para perderlo, solo veamos la historia, plagada de nombres masculinos pero
escasos son las referencias sobre mujeres famosas, algunas reinas,
emperatrices, poetas, unos pocos fildsofos y muchas cortesanas y prostitutas
prodigiosas. Los griegos y luego los romanos consideraban a las mujeres como
poco mas que objetos, confinadas a secciones restringidas de las casa (el
gineceo) y sin derechos civiles, sin opinidn y sin posibilidades de ejercer oficios

0 seguir estudios: cuando nacia una hembra se consideraba como mala suerte
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"que lastima que es una nifia”, de hecho, en la antigua Roma, las nifias recién
nacidas eran arrojadas a la calle por el padre donde fallecian sin piedad alguna,
jimuchas tuvieron este tragico fin! Las que afortunadamente lograron sobrevivir
(algunas las dejaban vivir, de lo contrario se hubiese acabado el Imperio) eran
propiedad del padre hasta que pasaba a ser propiedad del esposo que si lo

consideraba apropiado podia matarla sin ningun tipo de problemas

Con esto he querido se entienda que se tiene suerte de vivir en este siglo
y en estas latitudes y que el precio a pagar en la actualidad es mucho menor al
que se pagaba antes por el solo hecho de haber nacido mujer. Imagine a esas
pobres mujeres con una infecciéon vaginal, ¢quién las curaria? ;Quién evitaria
que murieran de algun cancer genital? jNadie! Aquellas mujeres, a diferencia de
la mujer actual que nos tiene cierto odio, realmente nos hubiesen amado con un

amor puro, genuino y duradero.

Flebologia significa estudio de las venas y en la practica es la especialidad
a la que recurren quienes tienen varices o alguna complicacion de ellas como:
ruptura de varices o ulcera varicosa. La Flebologia ha sido al menos en nuestro
pais, un area de los servicios de cirugia general. De tal manera los cirujanos
operaban otras patologias ademas de la flebolégica y por ende la dedicaciéon no

era exclusiva.

La mayoria de nuestras varices aparecen en nuestras piernas, ya que es
ahi donde la gravedad ejerce mayor presion sobre las valvulas y es donde se
pueden danar facilmente permitiendo el retorno venoso apareciendo unas finas

lineas rojas o azuladas y para nada estéticas.

Dentro de estos aspectos consideramos que la Ginecologia y la Flebologia

son areas que realmente necesita atencion la mujer. Desde obtener

12



recomendaciones acerca de los métodos anticonceptivos que tiene a la mano la
mujer y sus respectivas consecuencias, junto al obtener un control acerca de su
ciclo menstrual, ademas también el poder ayudar a la mujer antes, durante y
después de su embarazo, y asi una variedad de acontecimientos por las que

esta propensa que sufra una mujer.

Siendo la Flebologia una especialidad unida a la ginecologia por efectos
secundarios que se presentan por. Embarazo, automedicacion de
anticonceptivos hormonales. Y otros aspectos a mencionar que provocan las
varices son: Herencia, permanecer largos periodos de pie o sentado (tipo de

trabajo), Obesidad, Falta de ejercicio.

Dada todas estas caracteristicas determinamos las grandes
Oportunidades que se presentan para la Creacion del Centro de
Especialidades, un factor que contribuira, es que se cuenta con una ubicacion
estratégica la misma que se ha escogido porque se cuenta con el terreno.
Dentro de la ubicacion que se ha determinado no existe competencia, ni
sustitutos cercanos, lo que se considera como un punto a favor y ratifica la

necesidad del Centro de Especialidades.

Ademas las especialidades a las que nos estamos enfocando, hoy en dia
estan demandadas por el Mercado de Guayaquil, y como punto final se tiene
que con los Profesionales que formaran parte del Centro Médico podran hacer
uso de sus contactos para la consecucion de descuentos en los materiales y

medicinas provenientes de Fundaciones.
Pero también cabe recalcar que como toda actividad econdmica no se

aleja de que exista la Competencia Desleal, otorgando descuentos o precios

mas econdmicos en comparacién al de nuestro Centro, con publicidad
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enganosa por parte de la competencia, la Creacién de Fundaciones por parte
del Gobierno lo que generaria menos participacion en el mercado. Las
decisiones politicas son factores que influiran directamente en las actividades
del Centro Médico, donde la subida constante del precio de los materiales de
uso médico afectara la liquidez a corto plazo, para lo cual se tendra que contar
con planes de contingencia. Durante la realizacion de las actividades de los
Profesionales, existen los Riesgos Laborales a los que estan expuestos como

contraer algun virus proveniente de los pacientes.

1.4 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El servicio que se prestara en nuestras instalaciones, consistira en la
compra o adquisicion de un ticket por parte del paciente, donde tendra que
acercarse a Caja, de esta manera separara el turno con el Especialista en el
area que desee. Luego de la obtencidn de su ticket, el paciente tendra que

esperar para que tenga la atencion debida, de acuerdo a su turno y caso.

Durante la entrevista con el Ginecdlogo o Flebdlogo se trataran los temas
necesarios y se llegara a acuerdos mutuos, inclusive se detallara si es
necesario que el paciente regrese. Finalmente el especialista dara el
diagnostico oportuno y su respectiva prescripcion. En caso de no estar
disponibles los Especialistas, sera de la misma manera, tendra que comprar el
ticket donde se detallara el dia y la fecha en el que se atendera. Los horarios de

atencion del Centro de Especialidades seran de 8am a 5pm.
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1.5 ALCANCE

Este servicio esta dirigido para la Clase Social Media- Alta, los mismos
que por sus condiciones econdmicas, tendran la capacidad de cubrir con el
costo del servicio y de ésta manera podran acceder a nuestro Centro de
Especialidades en el area de Ginecologia y Flebologia. Se ha limitado a este
grupo por las caracteristicas del sector en el cual se va a establecer el Centro

Médico.

El costo que se establecera, sera en reconocimiento del nivel profesional
de los Especialistas con los que se trabajara, del Personal Auxiliar y de la
Calidad del Servicio que se brindara. Los mismos que justificaran el cobro del
servicio, donde las personas de la clase social media, no pondran objeciones al
momento de realizar el pago por recibir un 6ptimo servicio, el mismo que tendra
que cumplir con sus expectativas, para lo cual nos ayudaremos de la
Experiencia de los Especialistas del Centro que nos ayudaran al cumplimiento

de los requerimientos por parte del Paciente.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 OBJETIVOS GENERALES

El principal objetivo del proyecto es evaluar la factibilidad econémica para
la creacion de un Centro de Especialidades y Diagndstico de Ginecologia y
Flebologia. Objetivo que se podra cumplir porque con el pasar de los dias
vemos como va creciendo las necesidades que tiene la mujer, entre ellas las de
conservar su salud interna como, llevar una vida intima saludable, conservando

una buena estética corporal y alejada de enfermedades venéreas. Es asi que
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entre nuestros propositos esta el brindar la adecuada atencién a los temas
relacionados con la Ginecologia y Flebologia, otorgando la informacion
necesaria acerca de los temas que a los pacientes les inquieten, los cuidados
que se deba tener, el tratamiento oportuno al caso, para asi a través de todo
esto, garantizar la fidealizacion del paciente al Centro, garantizando la
confidencialidad a los mismos acerca de la informacién que ellos proporcionen

al Profesional.

El Profesional constara de altos valores éticos, con un sentido claro de su
responsabilidad social, orientados a la solucion de los problemas la mujer
enfocandola desde un punto de vista integral, Bio-sico-socio y sexual, teniendo

como finalidad lograr el compromiso de ambas partes.

Sin duda, cada dia hay mas mujeres que necesitan su Ginecdlogo y
Flebologo de confianza altamente capacitado y lo mas cercano posible, el cual
le represente a la mujer un apoyo y solucién a la vez. Es asi como la idea nacio,
con el objetivo de crear un Centro, con una ubicacion estratégica y que brinde
las especialidades de mayor relevancia dentro de la vida de la mujer. Ademas
es clara la necesidad de especialistas en el area debido a los altos niveles de
morbi-mortalidad materna y perinatal, y de los altos indices de cancer

ginecoldgico en nuestra poblacion.

Los Flebdlogos tienen un mayor conocimiento clinico de la enfermedad
venosa, tiene dominio sobre los métodos de estudio mas eficaces. Esta es otra
area en la que las mujeres hoy en dia se estan interesando, por conservar su
cuidado corporal. La Flebologia es una especialidad que se encarga de dar el
mejor tratamiento a los problemas vasculares cuyo objetivo es brindar un

meétodo de estudio mas moderno y oportuno, llegando inclusive a la
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desaparicion de las varices en la paciente. Impartiendo una técnica que utilice

tratamientos quirurgicos o que los utilice, dependiendo el caso.

Las varices siempre deben tratarse. Como vimos es una enfermedad
cronica, una vez que aparece la padecemos toda la vida y es evolutiva, es decir
se va agravando, y aunque al inicio no nos den ninguna molestia ni nos afecten

estéticamente, el riesgo de complicaciones siempre esta latente.

Ofrecer un servicio médico-hospitalario con wun alto nivel de
excelencia especializada en la salud, capaz de satisfacer las demandas de
nuestras pacientes con compromiso, responsabilidad social y respeto, sera otro

objetivo en el que nos enfocaremos cumplir.

Promocionar al Centro de Especialidades y darlo a conocer en el entorno
geografico y alrededores, llegando a ser para los clientes su punto de
confianza y primera opcidbn en el momento que necesiten de estas

especialidades.

También se desea alcanzar el numero 6ptimo de cliente y rentabilizar la

inversion y llegar al punto de equilibrio del proyecto.

1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Con el fin de cumplir con los objetivos ya mencionados se han establecido
los siguientes objetivos especificos que se detallaran a continuacion, los
mismos que confirmaremos al momento de tabular los datos que se obtendran
de las encuestas. Se desea determinar la importancia que perciben los

pacientes respecto a la calidad del servicio que les brinden los profesionales de
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salud. Factor que es determinante para la retroalimentacion diaria que se tiene
que seguir para lograr la excelencia en la calidad de la prestacion del servicio.
Identificar las areas a las que haya que prestar mayor atencion, es fundamental
para tener conocimiento acerca de las necesidades que mas tienen los

pacientes.

También se deseara conocer el nivel de conocimiento que tienen las
personas sobre las especialidades de ginecologia y Flebologia, o que se
considera que la mayoria de las personas conocen acerca de la Ginecologia y
acerca de la Flebologia que no es tan conocida por su nombre médico, sera
una area en la que hay que difundir mas para darle a conocer a las personas
sobre los medios de prevencion de las varices y las formas que se las puede
obtener. Otro factor que desearemos conocer, son las ocasiones o motivos por

el cual una mujer acude usualmente al Ginecologo.

Identificar las caracteristicas socioecondmicas del sector de ubicacion del
centro de especialidades, para asi determinar su capacidad de pago y poder
establecer un 6ptimo precio a los servicios que se prestara en el Centro de

Especialidades.
Se deseara determinar el monto de inversion necesario y los costos para

el desarrollo e implementacién del Centro de Especialidades. Finalmente,

desearemos conocer el nivel de aceptacion que tendra el mismo.
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Capitulo 2

ESTUDIO ORGANIZACIONAL, ESTUDIO DE
MERCADO Y ESTUDIO TECNICO
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2.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Aqui estudiaremos la organizacion administrativa para la operacion del
proyecto. Para esto se definen los procesos, los cargos, las funciones y se
determina los requerimientos de infraestructura, de personal y demas egresos
propios de la operacién. También se analiza los asuntos legales y forma como
estos impactan econdémicamente al proyecto; en especial se hace referencia a

los costos de constitucion y a la carga impositiva

2.2 MiSION

CEGFLE ofrecera servicios de salud para toda la comunidad femenina de
clase media. Tomando en cuenta el cuidado intimo femenino y estético para de
esta manera satisfacer en ellas la necesidad de tener y mantener un cuerpo
saludable, elevando de este modo la calidad de vida, contando con
profesionales de calidad altamente capacitados y con la infraestructura fisica

apropiada para que nuestras mujeres de Guayaquil se sientan a gusto.
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2.3 VISION

Ser un centro de reconocido prestigio nacional e internacional prestador
de servicio en salud de primer nivel de atencién especializada en reproduccién
Femenina y enfermedades vasculares (extremidades inferiores). Ademas ser
en el mediano plazo, el centro de especialidades de mayor preferencia por las
personas aledafas al centro médico, que buscan sentirse llenos de salud y

vitalidad en su cuerpo.

2.4 LoGo DEL CENTRO DE ESPECIALIDADES

Grdfico 1

CEGFLE

Especializados en tu
cuidado personal

Elaborado por: MB.CV.; MJ.CV.; ME.P.O.

2.5 SLOGAN

ﬂ@!ﬁf&&da/ﬂf ot ouidds persmal”

Elab-orcado por: MBAOCAY:; MICV: MUE PO
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2.6 ORGANIGRAMA

A continuacion se describen los niveles jerarquicos del centro médico:

Gréfico 3
ORGANIGRAMA

GINECOLOEO 1
GINECOLOEO 2

FLEBOLOGO

Elaborado por: MB.CV.; MJ.CV.; MEP.O.
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2.6.1 DESCRIPCION DE FUNCIONES

2.6.1.1. EIl Gerente General:

Para el perfil de este cargo sera necesario un profesional graduado en Ing.
Comercial o carreras con fines Administrativos. Que tenga una amplia vision
para determinar las oportunidades del negocio y que tenga ademas los
suficientes conocimientos financieros y manejo de sistemas. Debe hacerse
responsable de crear y hacer cumplir el plan estratégico de la empresa y los

objetivos propuestos a corto y mediano plazo.

Tendra la autonomia de aprobar programas y presupuestos que sean
beneficiosos tanto para la compafia como para el personal. Sera responsable
en la representacion de la empresa y de todo aquello que sefialen los estatutos
de la sociedad y de realizar gestiones de mercadeo. Ademas estara encargado
de planificar, programar y controlar las actividades principales del centro.
Debera implementar sus conocimientos para hacer Optimo el proceso de
atencion. Encargado también de programar las compras de insumos

correspondientes para el uso de las diferentes actividades del personal.

Garantizara el crecimiento integral del centro de especialidades asi como
también el de su prestigio, realizara los pagos al personal de manera
quincenal y mensual, mantendra las relaciones comerciales de la institucion con
el fin de obtener descuentos en la adquisicion de los medicamentos,

maquinarias e implementos necesarios para la prestaciéon del servicio.

2.6.1.2. Ginecélogo1y2

Es el médico profesional encargado del diagndstico y revisiones

ginecologicas, seguimiento del embarazo, deteccidn precoz de tumores en
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mamas y ovarios, atencion al parto, terapias de reemplazo hormonal,

tratamiento de enfermedades como endometriosis, miomas, etc.

Se encargara de citar a las personas para los respectivos controles, hara
las preguntas necesarias a las pacientes para llegar a concluir con un
diagnostico especifico, determinara segun sus criterios el medicamento

adecuado para el control y cuidado de las pacientes.

2.6.1.3. Flebdlogo

Sera el médico profesional que se encargara de la revisidon, analisis,
diagndstico, evaluacion y control de los casos que presenten en su area con el
fin de conseguir el mejor método de solucidon. hara las preguntas necesarias a
las pacientes para llegar a concluir con un diagnostico especifico, determinara
segun sus criterios el medicamento adecuado para el control y cuidado de las

pacientes.

2.6.1.4. Enfermera 1

Sera quien apoye para el cumplimiento de las funciones de los
Ginecélogos, llevara la agenda de cada uno de ellos con el fin de asegurar el
cumplimiento de los horarios previstos a cada paciente, elaborara todo tipo de

informes requeridos por los ginecologos.

Auxiliara al médico para lograr garantizar la entrega oportuna de atencion
a todos nuestros pacientes y sus familias de acuerdo a las guias y protocolos
de practica clinica existentes en nuestro centro, debera conocer y respetar los
derechos de los pacientes, como también satisfacer las necesidades y
expectativas del paciente y su familia con la aplicacion de cuidados integrales,

la entrega de informacién oportuna y brindando un trato amable.
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Estara obligado a proteger los intereses institucionales realizando un uso
adecuado de los recursos, sera responsable de la recepcion de llamadas, de la
administracion y archivo general de los documentos del centro médico que

surgen de su actividad diaria.

2.6.1.5. Enfermera 2

Sera quien apoye para el cumplimiento de las funciones del Flebdlogo,
llevara su agenda con el fin de asegurar el cumplimiento de los horarios
previstos a cada paciente, elaborara todo tipo de informes requeridos por el

Flebdlogo.

Auxiliara al médico para lograr garantizar la entrega oportuna de atencién
a todos nuestros pacientes y sus familias de acuerdo a las guias y protocolos
de practica clinica existentes en nuestro centro, debera conocer y respetar los
derechos de los pacientes, como también satisfacer las necesidades y
expectativas del paciente y su familia con la aplicacion de cuidados integrales,

la entrega de informacién oportuna y brindando un trato amable.

Estara obligado a proteger los intereses institucionales realizando un uso
adecuado de los recursos, sera responsable de la recepcion de llamadas, de la
administracion y archivo general de los documentos del centro médico que

surgen de su actividad diaria.

2.6.1.6. Mensajero

El mensajero es el encargado de llevar al laboratorio las muestras de los
examenes hechos en el dia ya sea por el ginecélogo o del Flebdlogo y también

de regresar con los resultados correspondientes al doctor que requirid de su
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servicio para de esta manera nosotros como centro ser eficaces en la entrega

de resultados hacia el paciente.

Destacando ademas que este realiza el pago de los diferentes servicios:
luz, agua, teléfono, internet, agua, y otros, Acudir a Bancos para realizar
consignaciones, pagos, cambios de cheques y demas actividades relacionadas
con entidades Bancarias, realizar el traslado de efectivo a los Bancos cuando
sea necesario. También ayuda a hacer labores de compras de abastos,
compras de oficina, y

Mandados en general.

2.6.1.7. Conserje

El conserje es la persona encargada de dar comodidad oportuna a las
personas que trabajan en el centro; no obstante debe ayudar a todos en reparar
imprevistos dentro de los departamentos, es decir, hacer reparaciones
menores, eléctricas 0 mecanicas, en la medida de su capacidad y darles el

debido mantenimiento periodicamente.

De este modo cumpliendo asi con tareas como el aseo integral de los
consultorios, del saléon de espera, de los bafos, limpieza total de los vidrios
puertas, como también en la preparacion de bebidas (café, aromaticas, jugos), y
de realizar las tareas que le sean asignadas por su jefe inmediato como
también Prestarle Seguridad a las instalaciones en general y asi de garantizar

un trabajo de calidad cuenta que para nuestro centro.

Teniendo en cuenta que el conserje y el mensajero en nuestro centro es la

misma persona que realiza las actividades ya mencionadas.
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2.6.1.8. Contador y Cajero

La persona que aspire a desempeiar el cargo debera ostentar altas
calidades morales y profesionales. El contador es quien estara encargado de
llevar los libros o registros de contabilidad del centro, registrando los

movimientos monetarios de bienes y derechos.

Por lo cual elaborara y analizara informes de los estados contables o
estados financieros, los presupuestos y las rendiciones de cuentas o balances

de ejecuciones presupuestales, utilizados internamente en el centro médico.

Debera llevar un control de las planillas de pago de impuestos como
también debera disefar sistemas de informacién contable y gerencial, que haga
posible darle seguimiento econdémico actualizado al centro médico, sus planes y
cumplimiento de metas. El contador esta encargado de asesorar a la gerencia

en planes econdémicos y financieros, tales como presupuestos.

Las funciones actividades a realizar como cajero seran el estar encargado
de recibir y cobrar dinero por los servicios recibidos por los pacientes, para ello
posee un software cuyos requerimientos son basicamente de rapidez en la
atencion, ademas estara encargado de la elaboracién de cheque a proveedores,

los destinados a gatos por honorarios y generales.
Al final del dia el cajero se encarga de imprimir el consolidado de caja en

el cual figuran todos los ingresos del dia incluidos los ingresos en efectivo y en

tarjetas de crédito.

27


http://es.wikipedia.org/wiki/Contabilidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_contables
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_financieros
http://es.wikipedia.org/wiki/Presupuesto

2.6.1.9. Departamento de marketing

El profesional en mercadotecnia sera quien este encargado de orientar a
la decision estratégicas de la direccidn detectando las falencias y oportunidades
de nuestro servicio, ademas ideando promociones de campafas medicas
accesibles para toda mujer y asi promover la captacion de clientes tanto para el

area de ginecologia como para los de Flebologia.

Realizara las investigaciones de mercado que se consideren necesarias
tanto para elaborar el Plan Estratégico Anual de Marketing como para cualquier
otro requerimiento del centro para lo cual hara los analisis necesarios sobre la

competencia en los servicios del centro ademas

Esta encargado de estudiar las preferencias y necesidades del
consumidor para asi poder satisfacer cada uno de sus requerimientos, y a la
vez llevar un control junto con la administracién del cumplimiento de las normas

de eficiencia del centro.

Debera trabajar en conjunto con la gerencia para llevar un margen de
precios y promociones correcto para el presupuesto de CEGFLE, crear una
base de datos con informacion relevante sobre las pacientes para facilitar el

manejo de las historias médicas.

Manejara la publicacién de anuncios y difusion de paginas web haciendo
referencia en las funciones y especialidades que brinda el centro como también
colaborara con la planeacion de brigadas medicas con el fin de captar a las
consumidoras al igual que en la elaboracién de videos institucionales de

caracter promocional.
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2.7 ANALIsIs FODA

Este analisis es de gran significancia ya que nos ayudara a ver qué tan
factible sera nuestro proyecto en un futuro, siendo una herramienta util para
examinar los problemas y oportunidades en la implementacion de nuestro

servicio.

Es asi que en nuestro estudio hemos considerado como nuestras
fortalezas, el contar con profesionales con alto nivel académico de experiencia y
vocacion, que se capacitara constantemente para que las pacientes que asistan
a nuestro centro, se sientan seguras que estan siendo atendidas por expertos y
que nada malo les pasara, razén psicoldgica muy importante por las cuales se

crea la fidelidad de ellas hacia nosotros.

Ademas se cuenta con infraestructura propia punto significativo ya que no
incurriremos en altos costos por la construccion de la misma. Se comprara
equipos de alta tecnologia adecuados para lograr garantizar un servicio eficaz

y eficiente.

Como oportunidades importantes de nuestro proyecto tenemos que
nuestro centro se enfocara a tratar las enfermedades mas demandadas en el
mercado femenino guayaquilefio, contando con una ubicacion estratégica
motivo que nos asegurara de que no tendremos competencia, ni sustitutos

cercanos que perjudiquen a nuestro servicio.

Dado que nuestros médicos estan afiliados a los colegios de su respectiva
rama profesional y fundaciones, nos brindaran su ayuda ya sea de manera
gratuita o con descuentos en los medicamentos, materiales y suministros

requeridos para nuestro centro siendo este un punto a nuestro favor para no
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tener que gastar mucho en los materiales médicos ya mencionados, como
también nos patrocinaran en cualquier actividad que como centro médico

deseamos realizar.

Y con lo que nos ahorremos en publicidad o compra de suministros, poder
invertir en otros materiales o medicina en los cuales las fundaciones y colegios

no nos puedan proveer o facilitar.

Hay que mencionar las debilidades que se presentaran al momento de
realizar nuestro proyecto como un punto a tomar en consideracién ya que
pueden interferir en el cumplimiento de nuestros objetivos como son los altos
costos en los que se incurrira para la adquisicion de maquinarias de alta
tecnologia ya que como nuevos en el mercado tendremos que invertir en
equipos, insumos y materiales necesarios para la actividad que llevaremos a

cabo.

Considerando el tema de que seremos nuevos en el mercado al momento
de comenzar con nuestra actividades no contaremos con el personal suficiente
para la demanda esperada, lo cual perjudicara uno de nuestros objetivos que es
la puntualidad y esto se vera reflejado en la insatisfaccion del paciente,
situacion que es manejable en el tiempo con la reclutaciéon del personal idoneo

a medida que se lo requiera.

Para finalizar en nuestra investigacion encontramos factores que
amenazaran al centro como es la aparicién de competencia desleal, ya sea por
parte del sector privado o publico (gobierno), debido a que muchas veces
muestran una publicidad enganosa, ofreciendo precios mas bajo o brindando
un servicio gratuito al mercado ya sea con la creacion de fundaciones que nos

perjudicara econémicamente.
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Hay que tomar en cuenta que cuando uno realiza este tipo de servicios
médicos esta expuesto a adquirir enfermedades infecciosas de los pacientes el
cual nos afectara de manera que contaremos con bajas en el personal que nos

incurrira en costos no planificados.

Las decisiones politicas son otras amenazas que influirdn directamente
en las actividades del Centro Médico, donde la subida constante del precio de
los materiales de uso médico afectara la liquidez a corto plazo, para lo cual se

tendra que contar con planes de contingencia.

Es asi que hay que tomar en cuenta las debilidades y amenazas no como
factores negativos sino como factores retro alimentadores debido a que nos
ayudaran a crecer y lograr la prestacion de un servicio de éptima en su calidad,

donde las pacientes al momento de pagar se sientan a gusto y satisfechas.
Expuestos todos estos temas podemos ratificar la factibilidad de

implementar nuestro centro, por la creciente necesidad de las mujeres hacia su

cuidado intimo estético femenino.
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Grafico 4
FODA

FORTALEZAS: OPORTUNIDADES:

s Medicos profesionales s Ubicacion estrategica

s Meédicos de experiencia =Sin competencia ni sutitutos

s Infraestructura propia CErCannos

=Equipos de alta tecnologia sAtencion a enfermedades mas

= Capacitacién constante del demandadas en la ciudad de
personal Euayaguil

sDescuentosen los materiales y
medicinas provenientes de
fundaciones

= Calidad del servicio.

DEBILIDADES: AMENAZAS:

s gltos costos de maguinaria s Competencia desleal

*no hay personal de reemplazo =Riesgos laborales

stardanza en el tiempo de sSubida constante en los
atencion materiales de uso medico

s Creacion de fundaciones por
parte del gohierno

Elaborado por: MB.CV.,; ML.CV.; ME.P.O.

2.8 EsTuDIO TECNICO

2.8.1 MAQUINARIAS

Para la prestacion de los servicios del Centro de Especialidades en
Ginecologia y Flebologia, necesitaremos de maquinarias, instrumentos e
insumos para el cumplimiento satisfactorio de los mismos, los cuales se
detallaran a continuacion en segmentos dependiendo el uso de cada uno de

ellos:
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2.8.1.1. Muebles y Enseres

2.8.1.1.1. Ginecologia

Para el cumplimiento de un servicio de calidad, necesitaremos de los

siguientes equipos, instrumentos y materiales ginecolégicos:

Cuadro 1

Muebles y Enseres Ginecologia
IMAGEN

Elaborado por: MB.C.V ., MJ.CY . MEP.O.

NOMBRE
Mesa Ginecologica

Chailon

| Silla Tahurete

E scritorio

| Silla

Sillon

Mesa ar iseplica

| Mesa esterilizadcra

| Sillas

Porta Revistas

| CANT.

K
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2.8.1.1.2. Flebologia

Para brindar un servicio de calidad en ésta area, necesitaremos de los

siguientes equipos y materiales que se detallaran a continuacion:

Cuadro 2
Muebles y Enseres Fleboldgia

 IMAGEN NONMBRE
Mesa quirdrgica

MESd Vdsuuldr

' Challon

Escritorio

' Silla

' Sildn

Mesa Ingnimental

' Sillas

Porta Revistas

e Y, |

N,

Elaborado por: M.B.C.V.; M.J.C.V.; M.E.P.O.

| CANT.
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2.8.1.2. Instrumentos

2.8.1.2.1. Ginecolodgicos

Cuadro 3
Instrumentos Ginecelogicos

IMAGEN

Elaborado por: MB.CNY . MJCY MEP.O.

NONMBRE
Cepillos de PAP

Lampara Ganso

Especulo

Pirzas Hemostaticss

Tijera Curea
Tijera Recta

Pirza Tia Cuelo

Pirra Fedonda

Pirnza Larga

Instrumental para
sacar pLrtos

Juego de Canulas

Jeringa de Karman
doble + Jueqo de
canulas

Lente Protector
Media Sabanas
Tensiametro
Estetoscopio

Bandejaen Fama de
Rifion

CANT.
Fits)

ra
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2.8.1.2.2. Fleboldgicos

Cuadro 4
Instrumento Flebologicos

IMAGEN

— = _.=:C~‘—"‘
T — T

T

.
.‘.'

\

Elaborado por: MB.CN . MY MEP.O.

2.8.1.3. Equipos

2.8.1.3.1. Ginecologicos

Cuadro 5
Equipo Ginecolégico
IMAGEN

Elaborado por: MB.CYW  MJCY  MEP.O.

NOMBRE
Tijeras

Bisturi

Jeringuillas de 10ce y
S

NONMBRE CANT.
Esterilizador 2
hini Refrigeradora 2
Biombo 2
Jueyu de Digladures 2
TrIAfNNN 2
Computadora Z
Electrocauterio e

CANT.

10
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2.8.1.3.2. Fleboldgicos

Cuadro 6
Equipos Flebologicos
IMAGEN
e

r';'q"

Elsbarado por: MB.CY, MJCY. MEPO,

NOMEBRE CANT.
Lamaoaras Ganso 1
Megatoscopio 1
Laser 1
Eco doppler 1
Fletoextractor 1
Tel&ono 1
TensidmeLn 1
Estenoscopio 1
Computadora 1
Fstetilizadnr 1
ElecTocaltenn 1
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2.8.1.4. Insumos

2.8.1.4.1. Medicamentos

Cuadro 7
Medicamentos
IMAGEN

Elaborado por: MB.CY . MJCH MEP.O.

2.8.1.4.2. Limpieza

Cuadro 8
Insumos de Limpieza

IMAGEN

s )l
&

A

-l

NONMBRE CANT.
JUeQqo de Zasas £
Sanwon L)
Laminas porta objetos 2
Frascos de Alcohol 4
Faguete de Algodan g
Juefos e Hisopos 3
FREecetarios &
Jueygu de Mascdrnillas 2

NOMBRE
Paguete de Papel Higiénico
(12und)

Paquete de Jabdn {3und)

Toallas

Tacho de basura

Elabaradao par: MB.CA . MJCN; MEP.O.

CANT.
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2.8.1.4.3. Suministros de Oficina

Cuadro 9
Suministros de Oficina
IMAGEN HONBRE
! H Sellos
' m FIUmas
- Lapices
:é Fewistas
= ' Grapadora
g Perfuradurd
= Juego de Clips
i Resmas
Feyld

Elaborado por: MB.CY., MJCN, MEP.C.

2.8.1.5. Materiales

2.8.1.5.1. Ginecolodgicos

Cuadroe 10
Materiales Ginecolégicos
IMAGEN NONEBRE
‘ Frasco de Betadine

Frasco de Agua
Cigenada

Reloj

Elaborado por: MBS MJ SN MEPO.

g
FPaguete de Torundas
de Algodon

CANT.

10

25

23

CANT.

12

12
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2.8.1.5.2. Flebolégicos

Cuadroe 11
Materiales Flebolbdgicos
IMAGEN
bl

i

=

P

Elaborado por: MB.CN . MJCN . MEP.O.

2.8.1.6. Area Administrativa

2.8.1.6.1. Departamento Financiero

Cuadre 12
Departamento Financiero
IMAGEN
=
|-

=

o
.

Elshorado por: MB.CW, MJCW, MEP.O.

NOMBRE

Frasco de Betadine

Frasco de Agua

Oxigenadsa

Paguete de Torundas

de Algoddn

NONEBRE CANT.

Archivador 1
Computadara 1
Impresora 1
Pizama acrilica 1
Escritono 1
Silla 1

CANT.

12

12

40



2.8.1.6.2. Departamento de Marketing

Cuadro 13

Departamento de Marketing

2

-

e

Elabarado por: MB.CY ., MJ.CNY.; MEF.O.

2.8.1.6.3. Area de Caja

Cuadro 14
Area de Caja

IMAGEN

=l
=

——

-

Elaborado por: MBCY ., MJCY . MEP.O.

NONERE
Archivadaor

Computadora

Fizara acrilica

Escritoro

Silla

NONMBRE
Archivador

Block de Facturas

Computadora

[mpresara

Silla taburete

CANT.

CANT.
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2.8.2. ESTUDIO DE LOCALIZACION

Toda empresa formalmente constituida tiene un domicilio fiscal de
conocimiento publico o facil de identificar, lo cual le permitira a la empresa que
sus clientes puedan llegar a ella facilmente a adquirir el servicio que esta
ofreciendo, lo cual muchas veces no sucede con la empresa informal y lo grave
de la informalidad es que muchas empresas que operan dentro de la
clandestinidad ofrecen servicios que al final atentan contra la integridad fisica

del paciente.

Asi tenemos por ejemplo el caso de consultorios clandestinos en que
falsifican titulos y se hacen pasar por profesionales de la salud que en algunos
casos hasta llegan a ocasionar la muerte del paciente llamandolo como

negligencia médica.

Entonces hay un problema de honestidad que ha alcanzado a todos los
niveles de nuestra sociedad, en tal sentido la formalidad de alguna manera le
podria dar al paciente cierta garantia que al momento de ser atendida por el

especialista, lo hara de una manera profesional.

Por lo tanto de acuerdo a lo descrito anteriormente, es necesario que nuestro
proyecto a realizar contemple un domicilio fiscal para nuestro centro, si es

necesario indicarlo graficamente (croquis).

2.8.2.1. Factores Determinantes De La Localizacion

Si bien es cierto que la localizacién consiste en la ubicacion del proyecto,

existen factores que al final pueden influir en la decision final, asi tenemos:

° La cercania del mercado
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o La existencia de vias de comunicacion (terrestre, aérea o maritima)

o La existencia de infraestructura urbana (agua, desague, luz y teléfono)

o La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

o Disposiciones municipales

o Mano de obra disponible

o Costo del transportes

o Determinacién Optima del Local

Para determinar la localizacion factible de nuestro centro no fue necesario
realizar los meétodos cualitativos por puntos, ya que contamos con la
infraestructura propia, ubicada en la Zona Norte de Guayaquil en la Ciudadela
Alborada donde se atendera al paciente de forma adecuada y profesional para

que de esta manera se sienta como si estuviera en su casa.
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2.8.2.2. Plano de CEGFLE “Centro de especialidades y diagnostico de
ginecologia y Flebologia”

2.8.2.2.1. Descripcion de Division del Plano

2.8.2.2.1.1.

Primer piso alto

Grafico 5

PLANO PRIMER PISO

Elaborado por: MB.CV.; MLCV.; ME.P.O.

>

30%: Esta dedicado a los dos consultorios de ginecologia, donde
el médico podra revisar y dar el diagnostico correcto de lo que el

presenta el paciente.

20%: Para el consultorio de la Flebdloga, lugar donde la
Especialista le hara un examen respectivo a la paciente para darle

un diagnostico y prescripcion debida.

20%: Destinado para los dos puestos de trabajo de las
enfermeras, repartido de la siguiente manera: 10% para la
enfermera de los ginecodlogos que se dedicara a llevarle sus

agendas e historia clinica de las pacientes, y el otro 10% es para
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la enfermera de la flebologa dedicada a todo lo que la Especialista

le encargue asi como también de llevarle su agenda diaria.

» 10%: Es para el bafo solo para las mujeres, por cualquier

necesidad que la paciente lo requiera.

» 20%: Asignado para la sala de espera, donde el paciente se
sienta cdmoda hasta que le llegue el turno de que la doctora o

doctor le atienda.

2.8.2.2.1.2. Planta Baja

Grafico 6

PLANOC PLAMNTA BAJA

Eloborado por: MB.CAL MLCA.: ME.P.O.
» 30%: dedicado para el departamento de marketing, donde el
personal se encargara de realizar las mejores estrategias de
publicidad que necesitara el centro para poder destacarse entre la

competencia.

» 30%: destinado para el contable financiero encargado de llevar la
administracion del centro y de realizar cualquier tramite financiero o

tributario que el centro necesite para seguir en marcha.

» 10%: Para un bano de hombre y el otro 10% para el de mujer,
destinado solo para el personal de trabajo.
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» 20%: Destinado para la Caja, donde la cajera se dedicara a cobrar
a los pacientes que se desean revisar 0 para un examen en
especial ya sea para un Papanicolaou o para una ecografia Dopper

que el Flebologo le haya requerido.

2.9. INVESTIGACION DE MERCADO

El presente estudio tiene por objetivo ratificar la existencia de una
necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor
servicio que el que ofrecen los Centros Médicos que actualmente estan en el
mercado. También desearemos conocer la disponibilidad de pago que tendran
las personas por recibir el Servicio en las diferentes especialidades que

brindara el Centro.

Ademas queremos conocer el promedio de asistencia al Ginecdlogo que
tienen las mujeres, incluiremos dentro de este estudio también a la especialidad
de Flebologia, que como tal confirmaremos el conocimiento de las personas de
su definiciéon, que tanto conocimiento tienen sobre las varices. Aspectos
importantes que nos ayudaran a identificar en qué areas hay que tener mayor

control o cuidado.

2.9.1. POBLACION OBJETIVO N

La poblaciéon objetivo se encuentra conformado por todas aquellas
mujeres que viven dentro de la Ciudad de Guayaquil y que se estima que
necesitan del cuidado de un Ginecdlogo y a la vez necesitan de un especialista

para el cuidado de las varices (Flebdlogo), debido a que es una enfermedad
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altamente riesgosa cuando llega a sus ultimas etapas es decir pueden llegar a

reventarse si no se tiene un control oportuno.

Se considerara a las mujeres de clase media y clase media baja para que
tengan acceso al Centro de Especialidades. Se estima que con el pasar de los
dias el Centro se hara conocido por la publicidad de boca a boca por parte de
las mujeres que se atenderan primero, factor importante para ser reconocidos a
nivel de la ciudad de Guayaquil. Dado que es una poblacion infinita no se

aplicara el factor de correlacion.

2.9.1.1. Tamaio de la Muestra n

Para su determinacién se trabajara con un nivel de confianza del 95%. El

error establecido de la muestra es del 5%.

El tamano de la Poblacion N= 1°300.000 de mujeres (aproximado). Se
estima que tanto la probabilidad de éxito como de fracaso corresponde al 50%.
n =7%x(PxQ/e?)

(0.5 * 0.5)1
= 1.96% * (et

" * 005y

n~ 38416 ~ 400

e Tamario Final de la Muestra
Segun los calculos el tamafio final de la muestra debe ser 384
encuestadas. Debido a las especificaciones del proyecto se encuestara a 400

mujeres dentro del Sector de la Alborada, lo cual favorece al estudio, porque la

muestra acaparara mayor cantidad de individuos.
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2.9.2. ESTADISTICA DESCRIPTIVA: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
DATOS

A continuacion analizaremos cada pregunta de la encuesta:

Prequnta 1.- Edad

Tabkla 1

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Walido Acumulado
Walid menores de 15 17 4.3 4.3 4.3
Entre 1& - 22 84 21,0 21,0 25,3
Entre 23-30 a0 22,5 22,5 47.8
Mayores de 30 209 52.3 52,3 100,0

Total 400 100,0 100,0

Blaberade per: M.B.C.V.: MLILCV.: MEF.O.

En la tabla de frecuencias de edades se puede observar que la mayor
parte de las encuestadas fueron mujeres mayores a 30 afios con el 52.50%.
Seguido de aquellas que se encuentran en un rango entre los 23-30 afos con
el 22.50%.

En menor cantidad se encuentran encuestados de 16 — 22 afos y
menores de 15 afios. Siendo el rango de 16 — 22 afios el 21.00%, con apenas
1.5 puntos porcentuales de diferencia.

Grafico ¥

EDAD

Frecuencia

menores de Entre 16 - 22 Entre 23-30 Mavyores de
15 30

Edad

Elaborado por: M.B.C.W.: M.J.C.W.: M.E.P.O.
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La mayor parte de entre los encuestados de clase media- alta se

encuentran entre los 30 afos en un 52.30% de la muestra. Siendo los menores

15 afos poco frecuentes.

Pregunta 2.- Estado Civil

Tabla 2
Estado Civil
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Valid  Soltera 154 38,5 385 38,5
Casada 153 38,3 76,8
38,3

Union Libre 64 16,0 16,0 92,8
Divorciada 23 5.8 5.8 98,5
Viuda 6 1,5 1,5 100,0

Total 400 100,0 100,0

Elaborado por: MB.CV.: MLCV.:MEF.O

El estado civil es una variable importante a analizar dentro de las
encuestas ya que dependiendo de esto se generara mayor o menor interés por
parte de las mujeres para asistir al ginecoélogo y mucho mas para que empiecen
a interesarse por su aspecto fisico e interno de las piernas. Siendo el 38.50%

de mujeres solteras encuestadas. Siguiendo 38.30% Mujeres casadas.

El 16.00% de las encuestadas tenian como estado civil, Unién Libre. El

5.80% de las encuestadas eran Divorciadas. Finalmente el 1.50% eran viudas.
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Gréifico 8 Estado Civil

Frequency

o

Divaorciada “iucla

Union Likre

Estado Civil

Soltera Casada

Elaborado por: M.B.C.W.: M.J.CWV.: M.E.P.O.

Observando el histograma ratificamos que la mayoria de encuestadas
tenian como estado civil: Soltera y Casada. Siguiéndole a éstas la Union Libre y

finalmente en menores magnitudes el estado civil Divorciada y Viuda.

Pregqunta 3.- ;Asiste o ha asistido alqguna vez al Ginecélogo?

Tabla 3
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Valid g 320 823 82,3 82,3
No 71 178 178 100.0
Total 4040 1090 100,90

Elaborado por: M.B.CV: MLCV.: MEP.O.
La mayoria de encuestadas ha asistido o asistié alguna vez al ginecdlogo,

ésta respuesta represento un 82.30%. Finalmente el 17.80% representa las

mujeres que no han asistido al ginecdlogo.
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Grdfico 9

“Ju

320

220

Frecuencia

120

o por: M.BL.CV.: MU.CWV.: ME.P.O.

Si

Asiste al Ginecdlogo

No

Asiste al Ginecoélogo

Aqui se puede observar que la mayoria de mujeres del sector han asistido

al Ginecdlogo con un 82.30% y la gran minoria nunca ha asistido al ginecélogo.

Pregunta 4.- ;Cual es el motivo de no haber asistido?

Tablad
Frecuencia Porcentaje valido Acumulado

Temar 15 3,8 20,8 20,8
Descuido as 8,8 48,6 69,4
Falta de 10 2.5 13,9 23,3
Infarmacion
Falta de Recursos | 5 1.3 6.5 0,3
Otros 7 1.8 9.7 100,0
Tatal T2 18.0 1000

n"-'ﬂ“' sistema Azxs 52,0

Tatal 400 100,0

Elaborado por: MBCW . MJCN . MEP.O.
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Dentro de esta pregunta el 82.00% de las mujeres encuestadas han
asistido al Ginecdlogo. Pero entre las mujeres que no han asistido al
Ginecodlogo, los motivos fueron; por Descuido el 8.80%. Seguido del 3.80% por
Temor. El 2.50% por Falta de Informacion. El 1.80% y 1.30% por Otros y Falta

de Recursos respectivamente.

Grdfico 10 Motivo de no asistir
40

30

20

Frecuencia

10

Temor Descuido Falta de Falta de Otros
Informacion Recursos

Motivo de no asistir

Elaborado por: M.B.CNV.: M.J.CV.: M.E.P.O.

El histograma refleja que efectivamente por Descuido es el mayor motivo
por el que las mujeres no van al Ginecologo. Y que por Temor y Falta de
informacion son los siguientes motivos por lo que dejan de asistir a un control
intimo las mujeres. Por falta de recursos también es otro motivo pero con menor

ponderacion.
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Prequnta 5.- ; Con qué frecuencia Ud. Asiste al Ginecélogo?

Tabla b
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Acumulado
Malid Mensual 34 8,5 10,3 10,5
Trimestral 53 13,3 16,0 26,3
Semestral 91 23,8 27,5 53,8
Anual 153 38,3 46,2 100,00
Total 331 228 1000
Mssing  Sistema &9 17,3
Tatal 400 100,0

Elaborado por: MB.CN; MICN; MEP.O.

Dentro de ésta pregunta el 17.30% de las encuestadas no asistié al

Ginecodlogo. Sin embargo entre las frecuencias de mayor preferencia para las

mujeres esta el asistir cada afo a una revision con el Ginecdlogo con un

38.30%.Seguida de ésta frecuencia se ubicd la asistencia semestral con un

22.80%. Ademas con el 13.30% esta la frecuencia trimestral y el 8.5%

corresponde a la asistencia mensual de las mujeres al Ginecdlogo.

Grdafico 11

200

150

-
Q
@]

Frecuencia

S0

Mensual

Trimestral

Frecuencia de asistir

Semestral

Anual

Frecuencia de asistir

Elaborado por: M.B.CW.: M_1.CW.: M.EP.O.

El histograma refleja que la mayor preferencia de las mujeres es asistir al

Ginecologo cada anfo.

Seguida de

la semestral,

trimestral

y anual,
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respectivamente. Se puede asociar que la mayor preferencia se da en conjunto

por la edad de las mujeres mayores a 30 las mismas que reducen su control

con el Ginecologo a medida que adquieren mas edad.

Prequnta 6.- ;Sabia Ud. Que la Flebologia es una Especialidad médica

dedicada a la terapia vascular (varices)?

Tabla g
Conoce de Flebologia
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Acumulado
alid Si 107 25,8 25,8 25,8
MNo 293 73.3 73.3 100,0
Total el 100,00 pRalalNal

Elaborado por: MBS MJCN S WMEP.O.

El 73.30% de las personas no conoce acerca de la Flebologia y el 26.80%

de las mujeres encuestadas si conocen sobre esta especialidad. En esta

pregunta se puede confirmar que la mayoria de personas no estan informadas

acerca de la Flebologia y sobre qué estudia, lo que da a notar una paradoja

porque gran parte de las personas conoce por lo menos lo basico sobre las

varices pero no habian escuchado sobre la Flebologia

Grdafico 12

Frequency

Elaborado por: M.B.C.W.: M_1_.C.W.: M.E.F.O

Conoce de Flebologia
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1 00—]
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El histograma confirma que la gran parte de personas no conocen sobre
esta especialidad. Situacion a la que habria que prestar atencién en el momento
de difundir acerca del Centro y la Flebologia ya que se deberia usar términos

mas conocidos por los moradores del Sector.

Prequnta 7.- ; Cuan informado esta Ud. Sobre las Varices?

TablaT
Cuanto conoce sobre varices

Porcentaje | Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
valid  Mucho 65 16,3 16,3 16,3
Poco 265 66,3 66,3 82,5
Nada 0 12,5 17,5 100,0

Total 400 100,0 100,0

Elahorado por: MBCY. MJCY. MEPO.

Con ésta pregunta podemos saber que el 66.30% de las personas conoce
poco sobre las varices, por lo menos tiene conocimiento de lo basico. El 16.30%
de las mujeres conoce bastante sobre las varices. Finalmente el 17.50% de las

mujeres encuestadas no conoce acerca de las varices.

55



Grdfico 13

Frecuencia

Elaborado por: M.BE.C.V.: M.J1.CV.: M.E.P.O.
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El histograma muestra una distribucion normal de los datos lo que indica

que estan concentrandose la mayoria de ellos en la parte central es decir que

las mujeres en su mayoria conoce poco. Con respecto a la variable analizada

de mucho y poco, estan casi iguales.

Pregunta 8.- ;Le interesaria tener dentro de su sector, un centro que se

dedique al cuidado y prevencion intimo femenino y vascular (varices)

Tabla g

Porcentaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Valid  §j 392 98,0 S8.0 280
Mo 2 20 2,0 1000
Total 400 100.0 100,0

Elaborado por: M.EBCN. MULCN.: MEF.O.
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El 98.00% de la muestra de mujeres encuestadas les interesaria tener un
Centro de Especialidades dentro de su sector, dato favorable para el
seguimiento con el Proyecto. Y con un minimo valor del 2.00% de personas

encuestadas no les interesaria.

Gréifico 14

Le gustaria un Centro

400

300

200

Frecuencia

100

i Mo
Le gustaria un Centro

Elaborado por: M.B.C.W.: M_1.CV.: M.EP.O.

El histograma refleja claramente la concentracion en la respuesta del “Si”,

lo que indica que a las mujeres les interesaria este tipo de Centro con las dos
especialidades mencionadas.

Prequnta 9.- ; Cuanto Ud. Estaria dispuesto a pagar por su cuidado intimo

femenino y vascular?

Tabla 9
Frecuencia | Porcentaje Wilido Acumulado
alid 510 224 SB.0 58,0 =
515 B 20.3 20,3 TE3
S30 BT 1658 1.5 83.0
a2 28 F.0 7.0 1000
Total <400 1000 100,40

Elaborado por: MB.CY . MJCHN . MEP.O.
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En esta pregunta obtenemos que el 56.00% de las mujeres estarian
dispuestas a pagar $10.00. Seguida esta la disposicién de pago de $15.00 con
un 20.30%. También esta el precio de $20.00 que representa el 16.80%. Y con
$25.00 esta el 7.00% de la muestra.

Grdfico 15 Disposicion de pago
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Elaborado por: M.B.CV.: M 1CV.: M.EP.O.

Segun el histograma se refleja que $10.00 es el precio del servicio de
mayor preferencia por las mujeres. Y los siguientes precios muestran una ligera
relacion, por lo que se podria concluir que las mujeres si pagarian estos

precios.
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Prequnta 10.- Para su_examen _ginecoldgico ;Quién preferiria_que lo

atienda?

Tabla 10

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vilido Acumulado
valid  Hombre 63 15,8 15,8 15,8
Mujer 328 22,0 32,0 97,8
Indiferente 9 2,3 2,3 100,0

Total 400 100,0 100,0

Elaborado por: M.B.CV.; MJ.CWV.; MEP.O.
El 82.00% prefieren como Ginecdlogo a una mujer. Y el 15.80% de las
mujeres prefieren como Ginecdlogo a un hombre. Finalmente el 2.30% de las
mujeres le resulta indiferente el género del Ginecdlogo.

Grdifico 16 Género del Especialista
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Elaborado por: M.B.C.V.: M.J.CV.: M.E.P.O.
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Dado el grafico se puede observar que las personas encuestadas

realmente prefieren una mujer como Ginecdéloga. Y en porcentajes menores,

poco relevantes estan los que prefieren los Hombres y para otras mujeres es

indiferente el género del Ginecdlogo.

Prequnta 11.-

/Esta Ud.

Informado que por no tener un control

Ginecolbgico periodico esta expuesto a contraer enfermedades como

infecciones, cancer uterino y otras?

TABLA 11
Conoce de los riesgos por no ir al
Ginecologo
Porcentaje | Porcetanje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Valid g 364 91,0 91,0 91,0
No 36 9,0 9,0 100,0
Total 400 100,0 100,0

Elaborado por: M.B.C.V

M.J.CV.: MEP.O

El 91.00% de las personas encuestadas saben de los riesgos a los que

estan propensas por no llevar un control Ginecolégico periddico. Finalmente el

9.00% de las mujeres no sabian de los riesgos a los que estan expuestas por

no tener un cuidado intimo periddico.
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Grafico 17
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Por el histograma se puede deducir que la muestra se centro en que si
conocian acerca de los riesgos a los que estan propensas por no llevar un

control intimo femenino.

Pregunta 12.- ;Cudl es la caracteristica que Ud. Mas valora al momento de

ir a un Centro Médico?

TABLA 12

Porcentaje Parcentaje
Frecuencia Porcentaje wialido Acumulado
valid  Arencidn del 7o 17,5 17,5 17,5
Personal
Responsabilidad &1 15,3 15,3 32,8
Profesionalismao 172 44,5 44,5 77.3
Aseo £a 17,3 17,3 4,5
Puntuahdad 22 5.5 5.5 10,0
Total ETilit 1000 100,0

Elaborado por: M.B.CW.; M.J.CWV.; ME.P.O.
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La caracteristica mas valorada por las personas encuestadas es el
Profesionalismo con un 44.50%. Seguido de la Atencion del Personal con el
17.50%. Con una diferencia ligera con un 17.30% se presenta la caracteristica

del Aseo. Y muy seguida por la Responsabilidad y la Puntualidad.

Grafico 18 z 3 z
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Elaborado por: M.B.CV.: M..CV.: MLE.P.O.

Segun el histograma se refleja claramente que las personas valoran mas
el Profesionalismo dentro de un Centro Médico. Seguido de la Atencién al

Personal y el Aseo como aspectos mas relevantes.

62



Tabla13

CORRELACION DE LAS VARIABLES
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Elaborado por: M.B.C.V.; M..C.V.; M.E.P.O.
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El cuadro de Correlacion Bivariada nos indica aquellas variables que estan

relacionadas entre si y que para el analisis se puede elaborar tablas cruzadas

para ver como reacciona una variable frente a otra variable. Es asi como

realizaremos tablas cruzadas para analizar el comportamiento con una y otra

variable para poder sacar un analisis mas profundo y detallado.

Tablas Cruzadas:

Tabla 14
Estado Civil
Soliera (5202 nion Libre Divorciads Yiuda
% del 6 dell % dell 4% del M “delN
delatabla | Recuento | deatatia | Recusnto | de atatla | Recuenio | del3tatia | Recuents | delztablz | Recuento
Caracteristica Atencicn de U L L L B
més valorada Persond
Responsabilidad s B s » o i 15 : '3 3
Profesionalismo “‘ H| A= n i i 1 b _s«,‘ s
Aieﬂ af 1% al 00 1 1 i
Puntualidad o . 10 oo ? i ! &

Elaborado por: M.B.C.W.; M.J.CV.; MEP.O.

La caracteristica mas valorada segun el Estado Civil es el Profesionalismo

donde el 47.00% (73/153) de las mujeres Casadas prefieren ésta caracteristica.

Asimismo estan las mujeres solteras quienes destacan al Profesionalismo como

mas importante con un 42.00% (64/154). La siguiente variable es el Aseo y la

atencioén al Personal.
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Tabla 15

Edad
Menores de 15 Entre 16 - 22 Entre 23-30 Mavares de 30
% del M
% del N de 3 % del N % clel N
delatabla | Recuento | tabla | Recuento |delatabla | Recuento |delatabla | Recuento
Caracteristica Atencion de 3% 5 3% 15 4% I3 8.5% o
Persanal

mas valorada ,
Responsabilidad S i i 3,3% 13 384 15 784 i
Profesicnalismo 15% S £ 3 Bt £ 36 11 104
Aseo | o | 2 l 4,5% 19 4,8% 15 73 2z

|
Puntualidad 54 2 13% 5 1,04 4 2 8% 1l

Elaborado por; M.B.CV,; MJ.CV., MEP.O.

La caracteristica mas valorada por edades es el profesionalismo, la
siguiente mas valorada es el Aseo, luego la Atencion al Personal y Finalmente

pero no menos importante la Responsabilidad.

Tabla 16
Asiste al Ginecologo
Si Mo
vwh del N de Yodel N de
la tabla Recusnto Ia tabla Recuesnto
Edad menoresde 15 2,5% 10 1,8% 7
Entre 16 - 232 12,59 50 2,5% 34
Entre 23-30 18,894 75 3.8% 15
nMayores de 30 48 .5% ‘ 154 3,8% 15

Elaborado por: M.B.CW.; M ICW.; ME.P.O.
Se puede deducir que las mujeres mayores de 30 afios tienen mayor frecuencia

de asistencia al Ginecologo con un 48.50%. Seguido de las mujeres entre 23 -
30 anos con un 18.80%. El 17.90% de la muestra no ha asistido al Ginecdélogo.
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Tabla 17

Disposicion de pago
$10 515 $20 525
dal Mda la Sdel Mde la %odel Ndela %del Ndela

Labla Reen.o Labla Recueniu laz & Rewenly laa & Recuenlu

Edad mencresde 15 10 8 % 3 1,5% 6 0% 0
Entre 16 - 22 2% 32 £8,2% 27 4,8% 19 1,5% B

Entre 23-30 11,0% 44 4.2% 18 45% 18 23% 5
IMayores de 30 35.0% 140 8,0% £, 6,0% 24 3,3% 13

Elaborade por: M.B.CYW ; MJ.CN., MEP.O.

Entre la disposiciéon de pago mas acogida estan los $10.00 donde las

mayores de 30 anos prefieren este precio, de igual manera esta el rango de

edades de 23 — 30 afios y de 16 a 22 afos. Sin embargo el precio de $15.00

ddlares también esta acogido por las personas de 30 anos y por el rango de 16

a 22 anos.
Tabla 18
Cuanto conoce sobre viarices
Mucho Poco Nada

% del N % del M % delN
delatabla | Recuento | delatabla | Recuento | delatabla | Recuento
Edad menores de 15 13% 5 159 6 1,5% 6
Entre 16 - 22 15% & 15,8% 63 3,8% 15
Entre 23-30 13% 9 16,5% B6 3.8% 15
Mayores de 30 11,3% 45 32,5% | 130 8,5% 34

las varices en un 66.35%.

Elaborado por: M.BCV ; M.JCNV.; MEP.O.

Las personas de todas las edades en su mayoria conocen “Poco” sobre
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Tabla 19

Conoce de Flebologia

Si No
% del N de % del N de
la tabla Recuento la tabla Recuento
Edad Menores de 15 13% 5 3,0% 12
Entre 16 - 22 2,8% 11 18,3% 73
Entre 23-30 4,8% 19 17,8% 71
Mayores de 30 18,0% 7 34,3% 137

Elaborado por: M.B.C.V.: M.L.C.V.: M.E.P.O.

La mayoria de las mujeres encuestadas,

sobre Flebologia.
Tabla 20

de todas las edades, no conocen

Género del Especialista

Hombre Mujer Indifirente
% del N de % delNde % del N de
latabla |Recuento | latablza |Recuento | latabla | Recuento
Edad menoresde 15 5% ] 3,5 15 0% 0
Entre 16 - 22 1,0% 4 16,8% 79 3% 1
Entre 23-30 3.8% 15 133% 7 5% ?
Mayares de 30 10,5% 4 40,3% | 161 1,5% 6

Elaborado por: M.B.C.V.; MJ.CV.; MEP.O.

El género del Ginecdlogo de mayor preferencia por las mujeres

momento de realizarse una revision, es Mujer.

al
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Tabla 21

Asiste al Ginecologo

Si Mo
=a dalN da =5 del N de la

Iz 1abl= Racusils I=mbla Reacusnlo

Estado Civil Scltera 35,3% 101 13,3% 53
Casada 37,3% 150 2% k!

Unicn Libre ‘ 13,3% 53 2,8% 11

Diverciada 5.5% 22 /3% 1

Wiuda (B 3 B 3

Elaborade por: MB.CV,; MJ.CV.; MEP.O

El estado de civil con mayor asistencia al Ginecdlogo son las mujeres

Casadas y Solteras.

Tabla 22
Conoce de Flebologia
S0 No
Y del W de i del M de

la tabla Recuanti 12 tahla Recuenta

Estado Civil Scltera 9,8% 39 28,8% 115
Casada 12,3% 49 26,0% 104

Inion Libre 2.8% 11 13,3% 53

Diverciada 1,3% 5 4,5% 14

Viuda 8% 8% 3

Elaborado por: M.B.CV. M.J.CV,; MEP.O.

La mayoria de mujeres encuestadas no conocen sobre Flebologia. Las

mujeres casadas conocen mas de ésta especialidad.
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Tabla 23

Género del Especialista
Hombra Mujer Indiferente
% del N de % del N de % del N de

latabla | Recuento | latabla | Recuento | latabla | Recuento

Estado Civi] Soltera 4,8% 19 12,39 129 1,5% 6
Casada B.0% 3 30,0% 120 (3% 1

Union Libre 1,8% 7 14,3% 57 1% i}

Diverciada 1,0% 4 45% 18 A 1

Viuda 3% 1 1.0% | 4 % 1

Elaborado por: MB.CV,; MJ.CV. MERO.

La mayoria de mujeres solteras (32.30%) prefieren a una mujer como
especialista en Ginecologia, por factores asociados a sentirse en confianza

durante el examen médico.

Tabla 24
Edad
tenoresde15 | Entre16-22 Entre 23-30 Mayores de 30
S del Hde la SdeiWdela hcl Necla Ndel Ndela
sabla fetuenta 1abl3 ReeJcnt fabla Rieusats tbly Reementt
Frecuencia  Mensua W 1| 1m| 7| 3| 1| AA%| Db
de asigtir  Trimestral 4 } W 1 i) % 6% | 2
Semestral 3% 1 394 13 85% i 14.8% 4
Anual 1.5% 5 544 18 6,3% il N 18
P

Elaborado por: MB.CV. MJCV. RERD.
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Las mujeres que pertenecen al rango de edades entre los 16-22 afos y 23-30
afios prefieren asistir semestralmente y trimestralmente al Ginecdlogo para

tener un mayor cuidado intimo.

2.10 PLAN DE MARKETING

2.10.1 ANTECEDENTES

Dados los resultados obtenidos en el Estudio de Mercado, se puede
ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha dentro del sector de la
Alborada.

Con todos los datos obtenidos se podra conocer con mayor exactitud las
preferencias de los prospectos, pero ante todo los resultados denotan un
mercado potencial, lo que tiene relacion con los objetivos del Centro de

Especialidades.

Por lo ya expuesto la herramienta a utilizar nos ayudara a escoger las
mejores estrategias para lograr un posicionamiento en la mente de las personas
con respecto al servicio brindado y para poder tener una idea clara para
perfeccionar el servicio a las pacientes y asi lograr un nivel de lealtad con los

clientes antes mencionados.

2.10.2. CicLo DE VIDA

El ciclo de vida de un producto o servicio es un concepto asociado a las
técnicas de marketing. Dado que las condiciones bajo las que el servicio se

presta o se va a vender al pasar del tiempo cambia.
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La gestion del ciclo de vida del producto a servicio se refiere a la
consideracion de los diferentes estados que va a atravesar el producto/servicio
a lo largo de su existencia. Las caracteristicas que subyacen para la prestacion

del servicio pueden atravesar etapas similares.

Cada dia nacen multitud de productos y servicios. No obstante, pocos
encuentran el secreto de la vida. Conocer la fase del ciclo en la que se
encuentra el servicio permitira disefar la estrategia mas eficaz para alargar su

vida en el mercado cada vez mas cambiante y rapido.

Se sabe que la importancia del servicio en la empresa ha llevado a esta a
tratar de sistematizar el comportamiento en las ventas del servicio a través de la
permanencia en el mercado. Unos permanecen mucho tiempo y otros tienen

duracioén efimera.

De esta manera se busca determinar si durante todo el tiempo de
permanencia las ventas sufren fluctuaciones, si la problematica de precios,
estrategias de publicidad, presién de la demanda y de los competidores son
siempre las mismas.

La observacion de las situaciones y fases por las que atraviesa el servicio
en el mercado ha permitido deducir que este recorre un camino que se asemeja
al de los seres vivos, como le ocurre a una empresa cuando se renueva 0O

innova.

No cabe duda que al ser cierto este concepto, el saber donde se
encuentra y cudles son las caracteristicas de la etapa siguiente, permitira sacar
importantes ventajas, si se logra preparar a tiempo. El ciclo de vida de un
producto o servicio es un concepto aceptado por casi todos pero no siempre se

utiliza adecuadamente.
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Se piensa, que como toda teoria de base experimental, puede tener
excepciones o no adaptarse a ciertos productos o servicios. Se deduce, por
tanto que la aplicacion practica del ciclo de vida del servicio, a partir de las
consideraciones tedricas que se deduzca requerira estudios particulares

adaptados al tipo de mercado-producto-servicio de que se trate.

Esquema del ciclo de vida del servicio

Grafico 19
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
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Elcizorado por: MUB.CVL: MLLCAL; MLE.P.O,

¢ Los productos suelen atravesar cinco etapas:

1. Etapa de desarrollo de un nuevo producto:

» Es muy caro

» No se perciben ingresos por venta
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» Es un periodo de pérdidas netas

2. Etapa de introduccioén en el mercado

» Supone un coste muy alto

» El nivel de ventas es bajo

» El balance es de pérdidas netas

3. Etapa de crecimiento

» Se reducen los costos debido a la realizacion de economias de

escala

» Los volumenes de ventas aumentan significativamente

» Se empiezan a percibir beneficios

4. Etapa de madurez

> Los costes son muy bajos

» Se alcanzan los niveles maximos de ventas

» Los precios tienden a decaer debido a la proliferacion de

productos competitivos

» Se alcanza la mayor rentabilidad
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5. Etapa de decadencia
» Las ventas caen
» Los precios bajan
> Los beneficios se reducen
Las estrategias del Marketing Mix deben cambiar a medida que el
producto va atravesando cada etapa. La publicidad, por ejemplo, tiende a ser
informativa en la etapa de introduccion, persuasiva en la etapa de crecimiento y
madurez, y orientada a mantener el recuerdo en la etapa del declive.
Los presupuestos para promocion son mayores en las primeras etapas y
van cayendo en las etapas de madurez y declive. El precio, la distribucion y las

caracteristicas del producto también tienden a cambiar.

Analizando el mercado de Guayaquil, se puede concluir que el servicio se

encuentra en la etapa de Introduccién, ya que existen varios indicadores para

identificarla. En primer lugar, la cobertura gradual del servicio dentro del sector

que se establecieron como metas.

Luego, la rotacion reducida de las existencias en los canales, su
crecimiento gradual en los volumenes de ventas, repeticiones lentas de

compras, asi como su progresiva participacién en el mercado.
No pueden precisarse cifras exactas, ni validas para todos los casos, pero

las experiencias sefalan que, cuando un producto ha logrado superar 10% de

los objetivos fijados para su etapa de madurez (cuando alcanzara el maximo de
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la venta esperada) se ha logrado su introduccién y comienza la etapa de

crecimiento.

En esta etapa, la politica de precios y el financiamiento deben ser
estratégicamente decididos para facilitar la rapida captacién del mercado.En
esta instancia una vez lanzando el servicio al mercado, la empresa se ocupara,
a través del area del marketing, de todas las actividades necesarias para
asegurar el plan de cobertura e inclusion original previstos en los objetivos del

Proyecto.

La mayor parte de los esfuerzos se concentraran en Promocion, Retailing
and Merchandising, Capacitacién y supervision del personal, inicio de

comunicacién de Publicitaria y principalmente de su Posicionamiento.

2.10.3. OBJETIVOS DEL MARKETING

2.10.3.1. Objetivo General

Promocionar y potenciar un centro de especialidades en Ginecologia y
Flebologia dentro de la zona norte de Guayaquil- La Alborada , de manera que
ahorre tiempo y dinero a los moradores del sector, y a través de esto lograr el

posicionamiento en la mente del Paciente.

2.10.3.2. Objetivo de Corto Alcance

2.10.3.2.1. Objetivos Financieros

o Cubrir por lo menos el 30% de las deudas adquiridas para la

implementacion del negocio.
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o Determinar la proporcién de los Ingresos con relacion a los costos y la
Utilidad.

2.10.3.2.2. Objetivos de la Mercadotecnia

o Alcanzar un nivel de participacion del 15% en la ciudad de Guayaquil

o Superar a la competencia con un buen servicio al Paciente, es decir

brindando Profesionalismo por parte del personal.

o Satisfacer todas las necesidades de los pacientes, concernientes a

Ginecologia y Flebologia.

2.10.3.3. Objetivos de Largo Alcance

2.10.3.3.1. Objetivos Financieros

o Incrementar el nivel de las Utilidades en un promedio del 8% anual dentro

de los proximos 5 afos

2.10.3.3.2. Objetivos de la Mercadotecnia

o Incrementar la participacion del mercado en un 10% o 20%.

o Lograr una presencia y expansion a nivel Nacional.

o Mejorar la eficiencia y la tecnologia utilizada en la prestacion del servicio.
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2.10.4. MATRICES

2.10.4.1. Matriz de Boston Consulting Group (BCG)

Esta herramienta conocida como gestion de la cartera, se basa en la teoria
de el ciclo de vida de el producto, en nuestro caso de el servicio, el cual
permitira determinar las prioridades que se deben dar en la cartera de

productos de una unidad de negocio.

La matriz BCG tiene dos dimensiones: participacion en el mercado y
crecimiento en el mercado. La idea basica de ella es que si un producto tiene
una participacion grande en el mercado o si el mercado de el producto crece

rapidamente, es lo mejor para la compainiia.

La colocacion de productos en la matriz del BCG proporciona cuatro
categorias en la cartera de la compafia. Con lo cual se presentan cuatro

situaciones:

Gran crecimiento y Gran participacion en el mercado.

Gran crecimiento y Poca participacion en el mercado.

Poco crecimiento y Gran participacion en el mercado.

Poco Crecimiento y Poca participacion en el mercado.
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Grafico 20
MATRIZ BCG

Alta Participacion Baja Participacion

Producte Interrogante

Elaborado por: M.B.CA; MLCA: ME.P.O.

Entonces si el mercado esta creciendo hay que invertir dinero para
mantener la posicion y mejor aun crecer en el mercado que es la meta en
comun de todo negocio. Esto da como resultado que las ganacias sean pocas

pero que logres obtener que crezca el volumen de el negocio.

En el caso a) se lo conoce como estrella por el motivo que en el mercado
el producto esta en crecimiento, y el producto debe financiarse a ritmo de el
crecimiento que tienen, es decir que necesitan de efectivo para mantener su
competitividad dentro de el mercado, dentro de los mercados en crecimiento,
pero el fuerte liderazgo que ostentan hace que el flujo de fondos tienda a ser
neutro. Por lo general en estos productos su objetivo es llegar a ser un producto

vaca.
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En el caso b) se lo conoce como signo de interrogacion ya que no sabe
bien que puedes pasar con el negocio y la clave esta en que hay que incurrir en
mucho dinero para funcionar. Por lo general se trata de productos nuevos que
requieren de gran cantidad de recursos para mantener su participacion. Y
haciendo enfasis en que es una incognita ya que no sabe el destino de el

producto, el cual puede ser un éxito o un fracaso.

En el caso c) se lo conoce como vaca lechera, en pocas palabras
productos lideres con una posicion privilegiada ya que sin invertir mucho dinero
ni gestion se presenta grandes cantidades de dinero es decir que el producto se

vende por si solo.

En el caso d) se lo conoce como perro ya que hay que renovarse o
fracasar en pocas palabras de dejar de existir en el mercado.a una empresa no

le conviene invertir en esta categoria por el punto ya antes mencionado.

Es asi tomando en cuenta todo lo ya mencionado concluimos que nuestro
servicio es una interrogante ya que como bridaremos un nuevo servicio no
tendremos la certeza de la aceptacion del target al cual nos dirigiremos, por ese
motivo nos tocara invertir fuertemente o no invertir nada, y generar algun tipo de

efectivo que se pueda, aumentado la participacion de mercado.

Otro punto a mencionar es que teniendo en cuenta que una de nuestras
oportunidades es que nos enfocaremos en las especialidades que la mujer mas

incide (Ginecologia y Flebologia).
podremos llegar a ser un servicio estrella por la gran demanda que hoy en

dia existe en el Ecuador, es asi que la estrategia a seguir en el mercado debera

aplicarse el esquema de fortalezas y debilidades, a fin de evitar que nuestro
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servicio estrella se vea interrumpido o alterado hacia su transformacion en
servicio vaca, aunque no es malo pero uno como empresa siempre quiere un

gran crecimiento y participacion en el mercado a cual se quiere llegar.

2.10.4.2. Matriz Implicacién

Grafico 21
MATRIZ IMPLICACIOM

AN AC ETETYIERD 4N
PACIOMNAL ErMCOC IO AL

IMPLICACION

A través de la Matriz FCB, se puede analizar el comportamiento de
eleccion de compra de los posibles pacientes, al momento de contar con un

centro de especialidades para la mujer.

o Modo de aprendizaje, los clientes se basan en la razén, logica y los
hechos.

° Modo Afectividad, los consumidores se basan en los sentimientos,

emociones e intuicion.

o Implicacion débil, representa para los consumidores una decision facil al

momento de hacer uso del servicio.
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o Implicacion Fuerte, representa para lo consumidores una decision

complicada al momento de escoger el servicio.

El servicio de centro para el tratamiento de enfermedades de la mujer a

base de un control médico afectivo, ya que:

o La implicacion de la compra es fuerte, porque el valor de la inversion para
obtener un control adecuado de su salud, es alto y el someterse al

seguimiento médico tendra una implicacion fuerte en su cuidado intimo.

o El modo de eleccion es emocional ya que se basa en el deseo de la
paciente por evitar padecer enfermedades causadas por el no control

intimo adecuado y el deseo de sentirse y verse bien.

o Para tomar la decision el paciente primero evalua las opciones, investiga
beneficios ofrecidos por cada una de esas opciones, y finalmente actua

(escoge).

2.10.5. MACRO Y MICRO SEGMENTACION

2.10.5.1. Macro - Segmentacién

Es una divisiéon del mercado de referencia en productos- mercados
(grandes segmentos que poseen criterios generales y por lo general, no
presentan grandes diferencias entre si). Es mas un troceado que una
segmentacion de mercado. Este proceso de segmentacion tiene una

importancia estratégica para la empresa ya que conduce a definir su campo de
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actividad e identificar los factores claves a controlar para consolidarse en el

mercado objetivo que se desea competir.

En el presente proyecto que estamos realizando se distingue que el
mercado de referencia es la ciudad de Guayaquil, ciudad en la cual se enfoca

nuestro centro de especialidades como primera instancia.

Se considera ademas como otro punto es que nuestro servicio se enfoca a
las mujeres interesadas en mantener un cuidado constante tanto intimo como

estético, lo cual representa una necesidad que nosotros buscamos satisfacer.

También es importante destacar que se dirige a la clase media, media
baja por el costo del servicio, por el motivo que queremos llegar a las mujeres
que estan falta de informacion y que como causa sufren de enfermedades que
se pudieron evitar a tiempo pero como no tuvieron las debidas precauciones

hoy en dia tienen que vivir con ellas.

2.10.5.2. Micro - Segmentacion

Luego de haber realizado la macro-segmentacion en el producto-mercado,
se hace necesario un analisis mas profundo en otras palabras, es un estudio
mas minucioso y detallado de los segmentos o conjuntos parciales homogéneos

que los integran.

Es la segmentacion propiamente dicha, ya que consiste en descubrir
segmentos de comportamiento homogéneo en el interior de cada uno de los
productos-mercados y establecer una estrategia de marketing especifica para

cada segmento escogido. En este caso se puede considerar los siguientes:
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o Las mujeres recién casadas que por el momento no planifican tener hijos
quieran tener en ellas un método anticonceptivo eficiente y seguro, teniendo en
cuenta lo mejor para el cuidado estético, refiriéndonos a las extremidades
inferiores ya que si no hay la debida prescripcion, dara paso a la aparicion de
varices en sus piernas, molestia que con el paso de los tiempos aumentara si

no hay el adecuado procedimiento.

o Las mujeres que estan en etapa reproductiva pero que por algun motivo
no puedan tener hijos, acudiran para que nuestros expertos en salud les den el

mejor meétodo para poder concebir un bebe sano.

o Teniendo en cuenta que el 15% de las adolescentes, que en la actualidad
las adolecentes comienzan su actividad sexual a temprana edad, ellas
desearan acudir a nuestro centro para obtener una informacién adecuada de lo

que tienen que comenzar hacer para tener un cuidado intimo y a la vez estético.

o Madres con hijas que sufren de enfermedades de trastorno anormales, ya

sea como tener quistes. Miomas, infecciones de vias urinarias o vaginales.

o Mujeres que tengan una flebitis avanzada y que por primera vez se van a

ser atender.

o Sefioras que comienzan a presentar los primeros sintomas de
menopausia con el 48.50% de asistencia al Ginecdlogo, periodo en el cual cesa
la menstruacion, la cual la mujer esta propensas a adquirir enfermedades como
osteoporosis o0 cardiovasculares por lo se ven en la necesidad de hacerse

atender.
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2.10.7MARKETING MIX: 5P’s

2.10.7.1Producto o Servicio

Nuestro servicio se basa en satisfacer la necesitad de la mujer de sentirse
bien tanto en su salud intima como fisica, por lo tanto la creacién de nuestro
centro médico va dirigido a las Mujeres de la ciudad de Guayaquil De clase

media — media baja.

2.10.7.2 Objetivos del Servicio

Posicionarnos en el mercado, siendo la primera opcion en la mente de

nuestros posibles pacientes cuando de salud femenina se refiere.

2.10.7.3 Estrategias del Servicio

La estrategia que se utiliza dentro del servicio es ofrecer UNA ATENCION
PERSONALIZADA, PROFESIONALISMO, HIGIENE Y COMPROMISO TOTAL
CON NUESTRAS PACIENTES Y TODO LO QUE TENGA QUE VER CON
ELLAS para lo cual brindaremos confianza y consultas medicas eficaces de

acuerdo a los objetivos trazados.

2.10.7.3.1. Marca

Sera nuestro elemento clave el cual les permitira saber a nuestros
pacientes con exactitud qué tipo de servicio recibiran, identificandolo con
rapidez, tomando decisiones pensando en nuestros servicios y facilitando
agilmente la seleccion de asistir a nuestro centro, consciente de que recibiran

un servicio de calidad.
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2.10.7.3.2. Logo

Sera la imagen que implementaremos en cada una de nuestras
publicidades para que asi las pacientes puedan identificar nuestro servicio con
mayor rapidez. Cabe recalcar que nuestra imagen permitira representar el

prestigio, la confianza y el respaldo que dara el Centro Médico.

2.10.7.2 Precio

A fin de fijar un precio para el servicio que proporcionaremos, se considero
como factor vital los resultados obtenidos en las fuentes secundarias
(encuestas), como también los costos en los que incurriremos en la realizacion

de nuestro centro.

Debido a la existencia de competencia directa (Aprofe, Subcentros, etc.)
dentro de nuestro mercado objetivo, consideramos que el precio que
cobraremos por nuestro servicio debe estar dentro del mismo rango, tomando
en cuenta que nuestro servicio tendra el valor agregado de ofrecer un servicio
personalizado y especializado que podra ser adquirido por las mujeres de clase

media-alta

Para la determinacion del precio final de nuestro servicio deberemos tener

en cuenta lo siguiente:

e Los costes de instalacion, organizacion y ejecucion.

e La regularidad con que los consumidores van a requerir nuestro
servicio.

e El efecto que tendria la incursion de nueva competencia dentro del

mercado, es decir, en que porcentaje se veria afectada la demanda

86



de nuestro target con la posible incursion de nuestro centro

especializado.

Considerando que nuestro servicio es destinado a un mercado recursos
limitados, hemos decidido no basar nuestros costos en conseguir una alta
utilidad, sino que basicamente se busca una utilidad razonable que permita la

continuacion de nuestro negocio a futuro.

Ademas cabe recalcar que nuestro mercado no esta regulado bajo leyes
que obliguen a establecer precios, es por esta razon que los precios que rigen
son estipulados netamente bajo oferta y demanda de los establecimientos que

brindan servicios con caracteristicas similares a los nuestros.

Por lo tanto el precio previsto para el servicio de nuestro centro médico esta
en $25 el mismo que es una ventaja competitiva con respecto a los otros
centros médicos publicos y privados que existen en el mercado. Con este precio
se desea crear una mayor expectativa de salud para la mujer y al mismo tiempo

nos brinda la posibilidad de un ingreso rapido al mercado.

2.10.7.3 Plaza

La plaza es el elemento que utilizamos para conseguir que nuestro

servicio llegue satisfactoriamente al posible paciente.

El servicio sera brindado en la ciudad de Guayaquil para las mujeres de
clase media- Alta que vivan en el sector de La alborada 13ava etapa para
mayor comodidad de sus residentes mujeres. A través de un estudio geografico

se considero, este sector debido al gran numero de habitantes mujeres
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acompanado de la escases de un centro médico dedicado al cuidado de la

salud femenina.

La ubicacion lograra un efecto positivo en las féminas ya que al tener un
lugar donde hacerse sus chequeos ellas estaran dispuestas a cumplir con citas
meédicas y a la vez lograr seguir un tratamiento adecuado y oportuno para su

salud.

2.10.7.4 Promocion

Buscaremos dar a conocer el servicio mediante brigadas medicas de
consultas y medicamentos gratis programado para un determinado fin de
semana al mes refiriendonos al lugar donde esta ubicado el centro médico,
ademas se realizaran charlas informativas sobre enfermedades que afectan a la

mujer, de como curar las enfermedades y el como prevenirlas.

2.10.7.5 Publicidad

La publicidad sera nuestra forma de difundir o informar a la mujer
guayaquileia sobre el servicio médico que brindamos a través de los medios de
comunicacion con el objetivo de motivar a nuestros posibles pacientes hacia
una accion de preferencia. Podremos utilizar diferentes tipos de soportes que
existen para llegar a nuestro paciente objetivo,

Los soportes serian:

° Radio
° Revistas

° Prensa

88



o Papeles
o Volantes

° Internet.

La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de

la comunicacion son:

e Comunicar las caracteristicas del servicio que brindaremos.
e Comunicar los beneficios de nuestro servicio.

e Provocar que nuestro cliente objetivo recuerde nuestra marca/servicio.

2.10.8 ANALISIS DE LA DEMANDA

Segun los datos que se obtuvieron de la tabulacion de las encuestas se
puede determinar que el mercado meta seran las mujeres comprendidas en el
rango de edades entre los 15 — 30 afios, dado que durante éste intervalo se da

la mayor frecuencia de asistencia al Ginecologo por diversos motivos.

La frecuencia de asistir al Ginecdlogo es anual y Semestral. Este
comportamiento lo tienen mas las mujeres mayores a 30 afos y las
comprendidas entre 23-30 afos, respectivamente. Teniendo como referencia
que el 82.30% de las mujeres si han asistido al Ginecdlogo, su disposicién de
pago por recibir este tipo de servicios proveniente del Centro de Especialidades
oscila entre los $15 y $30.

La mayor preferencia por parte de las mujeres es tener como Ginecdlogo

a una mujer con un 82.00% se reflejo en las encuestas obtenidas. EI 91.00% de

89



las personas, saben los riesgos a los que estan expuestas por no tener un

control Ginecoldgico periodico.

La caracteristica mas valorada al momento de asistir a un Centro
Ginecologico es el Profesionalismo, luego le sigue el Aseo como una
caracteristica mas valorada y finalmente con igual ponderacion esta la Atencion

al Personal, Responsabilidad y Puntualidad.

El 98.00% de las personas encuestadas respondieron que si les
interesaria un Centro Ginecologico y Flebolégico dentro de su sector. Lo que

denota un alto indice de aceptacion por el centro.

2.10.9 ANALISIS DE LA OFERTA

Se considera de vital importancia el conocer aquellas circunstancias en la
que se esta prestando el servicio médico dentro del mercado. Por lo que

detallaremos las siguientes condiciones:

2.10.9.1 La Competencia.

En el mercado local, no existe un servicio competidor de manera directa
que haya sido registrado con las mismas caracteristicas a las que CEGFLE se
va a enfocar, solo estan los Centros de Atencion que se dedican a esto pero no
de manera especializada como son los, Centros que abarcan muchas areas
afines a la Ginecologia como Obstétrica, Planificacion Familiar, Apoyo de

Diagnéstico, Servicio de Imagenes, etc.
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Cabe recalcar que si tenemos otro tipo de competencia pero no directa
con respecto al area de Ginecologia porque existen un sin niumero de centros
que tienen esta area pero por el area de Flebologia solo existen especialistas y
muchos que atienden de manera particular, es asi que vemos que no se presta

este tipo de servicio con la modalidad que nosotros queremos hacerlo.
CEGFLE sera pionero en la prestacion en este tipo de servicios en el
mercado, mas aun en el area donde se planea ubicar el Centro Médico de

Especialidades, por lo cual resultara manejable introducir las estrategias de

posicionamiento de manera eficaz.

2.10.9.2 Rivales:

» Otros centros médicos.

» APROFE

> La maternidad

2.10.9.2 Sustitutos:

» Clinicas y Centros Particulares especializadas en la salud femenina.

» Hospitales Publicos dedicados al cuidado de la salud ciudadana.

» Sub-Centros y Dispensarios médicos parroquiales
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2.10.9.3 Nuevos Competidores:

» Meédicos Graduados especialistas en las ramas de ginecologia y

Flebologia que formen un centro con un servicio dedicado a la mujer.

2.10.9.4 Poder de Negociacion de los compradores

Los compradores — pacientes tienen poder adquisitivo por la clase de
sector econdémico al cual va dirigido el Centro. Lo que hay que considerar que
dentro de la cercania de la ubicacion de CEGFLE no existen sustitutos
cercanos con las mismas caracteristica por lo que la negociacion de los

compradores es baja.

CEGFLE garantizara que el servicio y la atencién a los pacientes siempre
conserven los mejores niveles de calidad, mediante investigaciones periddicas y

pruebas exploratorias al mercado.

2.10.9.5 Poder de Negociacion de los proveedores

Los insumos, equipos y materiales que son necesarios para la prestacion
de los servicios en el centro de especialidades “CEGFLE”, se pueden encontrar
en diversas empresas locales. No existe limitacibn de aprovisionamiento
excepto en el momento de inicio del centro por las maquinas en que se debe

invertir.
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2.10.10 ANALISIS DE PRECIOS

Para poder entrar al mercado de la Ciudad de Guayaquil, se establecio los
precios preliminares con que podemos llegar a ocupar una posicion que no se
encuentre ni dominada, ni amenazada por la competencia. Este precio se

ajustara una vez realizado el Estudio Técnico.

Para su calculo nos basaremos tomando en cuenta 3 parametros muy

importantes como son:

o Un precio que pueda cubrir los costos de iniciacidon y produccion.- Un valor
que nos permita avanzar como empresa y poder brindar una mejora de calidad

constante para los que son nuestros consumidores.

o Un precio que pueda enfrentarse a la competencia.- Punto demasiado
importante ya que poner un precio por encima del mercado es una derrota
automatica y si se propone un precio por debajo del mismo pues es perdida
directa para este negocio y no denotaria la verdadera calidad de nuestro
producto al tener un precio por debajo de los niveles establecidos en el

mercado, por lo que es algo de mucho estudio e ideas.

o Precio establecido por el estudio de mercado.- Factor guia que ayudara en
la toma de decisién del precio de nuestro producto ya que se toma muy en
cuenta la opinién de las personas que son ellas las que se convertiran después

en nuestros proximos clientes.
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2.10.10.1 Determinacion del Precio

Los precios establecidos son de:

e $25.00

Este precio incluira la cita con el especialista, el examen médico completo
y la orden de otros examenes que den lugar a descuentos. Luego de esto
segun el caso el especialista determinara al paciente una nueva cita si es

necesaria la que la misma que tendra igual valor.

o $40.00

Se estima que sea el costo en promedio, por el cual una paciente tiene
que incurrir por el tratamiento de algun problema que se haya detectado en los

examenes y chequeos por los especialistas.

2.10.10.2 Determinacion del Tipo de Establecimiento

CEGFLE pertenece a la especie de micro-empresas, que esta enfocada a
impulsar la creacion de Centros Médicos a nivel nacional, crear incentivos
laborales que se involucran con todas las actividades relacionadas con la

prestacion de servicio del mismo.

Dadas nuestras caracteristicas seremos una Micro-Empresa de Servicios
Médicos Especializados en Ginecologia y Flebologia, es decir nuestros
volumenes de ingresos seran al por menor que es donde el paciente se

encuentra directamente con nuestro centro.
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Como Micro- Empresa debemos tener presente que dentro de nuestra
gestion los factores claves para garantizar el éxito de la actividad es lograr la
satisfaccion plena de los pacientes al brindarles el servicio que esperan y
merecen para asi poder ganarnos la confianza de los mismos y obtener los
resultados deseados donde la imagen constituye un indicador importante para
conseguir los objetivos propuestos, ya que es considerada una mezcla de
percepciones positivas o negativas, que representan la realidad antes que los

individuos tomen la decision de compra de un producto.

2.10.11 ANALISIS DE COMERCIALIZACION

2.10.11.1 Canales de Distribucion y su naturaleza

2101111 Productores — Consumidores

Nuestros servicios seran distribuidos en un local donde se facilite la

obtencion del mismo dentro de la zona norte de la ciudad de Guayaquil.

La manera como nosotros brindaremos nuestro servicio sera de tipo de
distribucion de canal directo de circuitos cortos de comercializacién ya que
nosotros seremos los productores y venderemos nuestro servicio de manera

directa.
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Grdfico 22
PRODUVCTOR WS, COMSUMIDOR

Productores . Consumidores

Eloborado por: M.B.CAVL: MULCAW.: MLE.PLO.

Esto permitira a “CEGFLE” incrementar sus beneficios, en lo que se
refiere al servicio que estamos analizando, porque este sistema implica la
racionalizacion de los costes de distribucion como son los de transporte si en un
caso lo necesitaramos, y poder ofrecer una mayor calidad de servicio en lo que
se refiere a la distribucion, ya que se les puede brindar unas condiciones mas

ventajosas, ya sea via descuentos, rappels, obsequios.

2.10.11.1.2. Comercializacion

Ante todo en el proceso de comercializacién debemos tener en cuenta que
la produccién y la comercializacion son partes importantes de todo un sistema
comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que

satisfacen sus necesidades.

Nosotros mas alla de ver a la comercializacion como un proceso también
es una estrategia de plasmar nuestra idea de manera que para triunfar en el

mercado de Ginecologia y Flebologia,

Po lo tanto debemos tener una ventaja competitiva haciendo una
diferenciacién con nuestros innovadores servicios, detectando las necesidades
y teniendo una exclusividad con nuestras pacientes ofreciendo unos precios

justos pero con un mayor control en los costos.
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La comercializacion sera de acuerdo a nuestras conclusiones encontradas
en base a las encuestas realizadas de nuestros futuros pacientes las cuales el
92.00% de las encuestadas respondioé que si estarian interesadas en un Centro

de Especialidades en el Sector de La Alborada.

2.10.11.1.2.1. Objetivos

o Hacer uso de las nuevas tendencias de marketing para lograr un
reconocimiento por parte de las personas.

o Usar medios que reduzcan costos.

o Obtener confiabilidad de las personas al realizar brigadas médicas

gratuitas.

o Lograr posicionamiento del producto en el mercado al realizar publicidad

en las diferentes redes sociales.

2.10.11.1.2.2. Estrategia de Comercializacion

Como primer paso nuestro centro como ya lo mencionamos estara
ubicado en La Alborada, donde nos basaremos en algo muy importante como
es la recomendacion de persona a persona lo que seria una rapida difusion de
lo excelente que es nuestro servicio y lo recomendable que es por su calidad,
aparte de la entregar como muestra brigadas médicas para llamar la atencién

del cliente y a la vez haciéndonos conocer.
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Como segundo plano podemos hacernos conocer mediante pagina web
mas visitadas como Facebook, Twitter, Soénico que como sabemos en la
actualidad es el nuevo boom tanto para pequeios como para grandes teniendo
en cuenta que mediante estas paginas web podremos analizar la peticiones y a
la vez sus quejas que nos ayudara de una manera eficaz y eficiente a ser uno
de los primeros vendedores en lo que se refiere al chocolate ofreciendo una

superior calidad de la que mejoraremos cada dia.

La realizacion de Brigadas Meédicas los fines de semana para dar a
conocer nuestro centro, las que incluiran revisiones gratuitas, medicina gratuita,
papanicolau gratis. También entre semana se escogera un dia en el cual se
realizaran revisiones gratuitas para asi lograr captar el mercado de una manera

mas rapida. Se dictaran charlas gratuitas semanales con temas especificos.

Todo esto para lograr una mejor acogida y captacion por parte del

mercado objetivo.

2.10.12 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

2.10.12.1Tipo de empresa y requerimientos para su constitucion

Nuestra empresa constituirda una sociedad andnima, tendra su sede
principal en la ciudad de Guayaquil y estara facultada para abrir sucursales y

agencias en cualquier lugar del pais.
En cuanto a la representacion legal, como ya lo mencionamos, estara a

cargo del Gerente general de la empresa, el cual serd nombrado por el

Directorio de la misma. Como fin social tendra la prestacion de servicios de
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salud en las areas de Ginecologia y Flebologia, para toda la comunidad

femenina de clase media.

Los fundadores de la compaiia seran Maria José Carpio, Mariasol Belén
Culcay y Melissa Picon. Los principales requerimientos que se deberan cumplir

para la constitucion de la empresa son:

e Escrituras de constitucion.

e Nombramientos de representantes legales debidamente registrados en el
Registro Mercantil.

e Obtencion de Registro Unico de Contribuyente en el Servicio de Rentas
Internas.

e Certificado de pago de afiliacion de la empresa a la Camara de Comercio
de Guayaquil.

e Patentes Municipales (0,57% del patrimonio de la empresa).

e Tasas de habilitacion - Permisos de Funcionamiento del Municipio.

e Pago de la contribucién a la Superintendencia de Companias (1 por mil
de los activos).

e Pago de la contribucion a la Universidad de Guayaquil (2.0 por mil del
capital suscrito).

e Permiso de funcionamiento de Cuerpo de Bomberos ($35
aproximadamente).

e Impuesto de la Junta de Beneficencia ($200).

e Permiso de sanidad del Instituto de Higiene ($8 aproximadamente)
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2.10.13 ANALISIS AMBIENTAL Y SOCIAL

Nuestra empresa no generara ningun impacto ambiental negativo ya
que es una empresa de servicios y en el desarrollo de sus actividades ninguna
involucra gases toxicos o alguna clase de contaminacion de ningun tipo. En
cuanto al impacto social, consideramos que el centro generara un aporte muy
positivo ya que con el objetivo principal del centro que es la concientizacion de
un cuidado intimo femenino y estético para de esta manera satisfacer en ellas la
necesidad de tener y mantener un cuerpo saludable, elevando de este modo la
calidad de vida, contando con profesionales de calidad altamente capacitados y
con la infraestructura fisica apropiada para que nuestras mujeres de Guayaquil

se sientan a gusto.
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Capitulo 3

ESTUDIO FINANCIERO
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3.1. ANTECEDENTES

Una vez conocidas las respectivas estrategias a seguir para captar la
atencion del mercado objetivo, se procedera a analizar desde el punto de vista
financiero el proyecto, con el fin de determinar los costos en los cuales se
incurrira, asi como también los ingresos que generara el Centro, ademas de
obtener los posibles métodos para atraer la inversion dependiendo del nivel de

ingresos originados.

3.2. INVERSIONES INICIALES

Para el inicio de las operaciones del Centro de Especialidades, se
necesitara de, activos fijos tanto tangibles como intangibles, asi como también
de muebles y enseres para las especialidades de Ginecologia y Flebologia.

También se necesitara una inversion en Capital de Trabajo, la misma que sera
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necesaria para la puesta en marcha del centro y su operacién normal, calculada

durante un ciclo productivo de un afno.

Cabe recalcar que inicialmente no se necesita realizar una inversién en la
compra de un bien inmueble para el establecimiento del mismo, porque se ha
decidido que es preferible, efectuar las adecuaciones necesarias a las
instalaciones que se posee, para la obtencion de los requerimientos acordes a

nuestro centro.

Por esta razén las inversiones a realizarse estaran destinadas a estos

grupos:

1. Adecuaciones del local
2. Muebles
3. Equipos

De acuerdo a las especialidades del centro, se requerira de las siguientes
inversiones. A continuacién se detallara la inversion en, Adecuaciones del
Local, Muebles y Enseres y Equipos, correspondientes a las areas de
Ginecologia, Flebologia, Caja, Departamento Financiero y de Marketing, segun

el caso lo amerite:

3.2.1. ADECUACIONES DEL LocAL

Esto incluye aquellas inversiones en las que se tendra que incurrir para la
adaptacion de nuestro centro de especialidades acorde al ambiente que
queremos ofrecer, las mismas que se detallan en la tabla n°® 39.
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Este presupuesto estd enfocado a los dos primeros afos de
funcionamiento del centro, donde sdlo al tercer afio (dentro del horizonte de
planeacién del proyecto 5 anos), se tendra que incurrir en ciertos costos
adicionales para el mantenimiento de las instalaciones de CEGFLE, detalladas

en la tabla n° 46.

El rubro de la mano de obra, la compra de materiales de construccion,

puertas, incluyen lo siguiente:

Tabla 25
Adecuaciones del Local
PRECIO

NOMBRE CANT. UNIDAD UNITARIO TOTAL
Reparaciones 60 unidades | $ 4500| $ 270000
Pinturas 15 canecas $ 80,001 $ 1.200,00
Empastes 60 fundas $ 6,50) $ 390,00
Puertas 14 unidades | $ 300,00 $ 4.20000
Focos A unidades | $ 600l $ 12600
Cerraduras 9 unidades | $ 2500 § 22500
Compra de
Materiales $ 927500

itar $ 200000
Mano de Cbra p  4.480,00
Matenales de
Construccion $ 927500

TOTAL 184 $ 862,50| $ 33.871,00

Elaborado por: MB.CV. MJ.CV; MEP.O.
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Tabla 26

Mano de Obra

[Trabayos de
Construccion % 1.60000
Pintura $ 700,00
Gashiteria + 60000
Puesta de
OPTaImIca. $ 45000
Trabajos Fléciricos | $ 400,00
Enlucida "% 360,00
Empaste $+ 3/000

TOTAL $ 4.480,00

Elaborado por M.B.CV,, M. J.CWV, ME.P.O.

Tabla 28
Puertas Tabla 27
|Barios 9
Planta Baja 6
|Planta Alta 3
Dpto M 1
Dpto Financiero 1
2 TOTAL 5
Elaborado por: MB.CV,; MJ.CV., MEP.O.
1
14
Elaborado por: M.B.C.V.,; M.J.C.V,; M.E.P.O.
Tabla 29
Cerraduras
Entrada 3
Banos 3
Consultonos 3
[Caja 2
|Dpto mkig 1
IDpto Financiero 1
TOTAL 13

Elaborado por: M.B.C.V., M.J.CV., M.E.P.O.
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Tabla 30

MNiimero de Focos
Caja
Entrada 3
Espera 2
Consultorio
Ginecologico 2
Consullono
Flebolagico 1
Departament
M arketing 2z
cpa men

Financiero 2
FPasillos 5
Banos 2

TOTAL 19|
Elaborado por: M.B.CW,; MJ.CV,; MEP.C.
Tabla 31

Compra de Materiales de
Construccion

Pala 5 50,00
Hierro $ 1.600,00
Cemento $ 1.500,00
Techo $ 2.000,00
Ripio $ 190,00
Madera $ 300,00
Brochas $ 35,00
Ceramica $ 3.000,00
Cables $ 600,00

Total $ 927500

Elaborado por: MB.CV., MJ.CV,, MEP.O.
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Solo Al tercer aio se incurrira en los siguientes gastos, por mantenimiento
de las instalaciones de CEGFLE.

Tabla 32
Adecuaciones al 3 ARo
PRECIO
NOMBRE CANT. UNIDAD UNITARIO TOTAL
Reparaciones 15 unidades 45%0 s 675.00
b 2
Pinluras [=] canecas 80,00 b 3 480,00
*
Empasites 20 fundas 5,50 b 3 130,00
*
Puerlas 2 unidades =00.,00 b 3 S00,00
E 3
Focos 21 unidades 5,00 k3 51,45
3
Cemaduras 2 unidades 25 00 % 50,00
Mano dae Obra %+ A4.000,00
TOTAL 157 $ 5 986,45
Elaborado por: M.B.CV., M.J.CV., ME.P.C.
3.2.2. INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES
3.2.2.1. Ginecolégicos
Tabla 33
Muebles y Enseres Ginecoldégicos
COSTO COSTO - DEPREC.
_NOMBRE CA:IT' UNITARIO | TOTAL S s _ ANUAL
Mesa Gmecdiogica 2 3 125000]| % 2.500,00 10 3 250,00
Challon 2 $ 35000(3 700,00 10 3 70,00
Silla Taburele 2 3 89000| 3 1.780,00 5 3 356,00
Escritorio 2 $ 800003  1.600,00 10 (3 160,00
Sillas 6 3 20000 % 1.200,00 5 3 240,00
Sillon a8 3 23000| % 1.840,00 5 3 368,00
Mesa anfiséplica 2 3 15000] $ 300,00 10 $ 30,00
Mesa esterizadora 2 $ 25000( 9% 500,00 10 3 50,00
Paria Revistas 1 $ 2000( 3% 20,00 5 3 4,00
TOTAL $ 414000 | $ 1044000 i 1.528,00
Elaborado porr MBCV M JCV: MEPO
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3.2.2.2. Flebologia

Tabla 34
Muebles y Enseres Flebolbgicos
COSTO COSTO - DEPREC.
S i e UNITARIO TOTAL Ll ANUAL
A QUEIGICA 1 $ 120000]1$% 120000 10 $ 120,00
Mesa Vascular 1 § 520001 5200 10 [$ 52,00
Chaion 1 350001 $§  35000] 10 [$ 35,00
Escritorio 1 § ©80000]$ ©80000] 10 [$ 80,00 |
3 20000] $  60000] 5 |9 120,00
4 $ 23000]$ 92000| 5 $ 184,00
Mesa Instrumental 1 § 40000($ 0000 10 |[$ 40,00
Porta Revislas 1 $ 200| % 20,00 5 $ 4,00
IWAL 372000($  4.810,00 $ 635,00
3.2.2.3. Departamento Administrativo
Tabla 35
Muebles y Enseres Departamento Administrativo
COSTO COSTO , DEPREC.
NOMBRE CANT. UNITARIO | TOTAL VIDAUTIL ANUAL
Archivador 2 b 200,00 400001 10 40,00
Escritono 2 1% X5001% 53000 10 |% 53,00
ol 2 |$ 20001 40000 5 |$ 80,00
TOTAL $ 66500(% 1.330,00 $ 173,00

Elaborado por. MB.CV; MJCV; MEPR.O.
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3.2.3. EaQuIrpos

3.2.3.1. Ginecoldgicos
Tabla 36
Equipo Ginecolégico
CANT. COSTO COSTO DEPREC VIDA
NOMBRE UNITARIO TOTAL ANUAL UTIL
Lampara Ganso 2 $ 9500(% 19000 % 19,00 10
Estenlizador 2 $ 50000|% 100000|% 100,00 10
Mni Refrigeradora 2 $ 60000($% 120000(% 12000 10
Biombo 2z $ 25000 % 50000| % 20,00 10
Teléfono 4 $ 5000(% 20000|% 2000 10
Compuiadora 2 $ 130000 % 75000(% 25000 3
Jucgo de Diatadores 2 $ 37000\ % 74000| % 14800 5
Especulo 6 $ 25000( % 150000 % 300,00 5
Pineas Hemostéticas 4 $ 23000(% 92000(% 18400 5
Tiera Cuva 2 $ 5000|% 10000|% 2000 5
Tijera Recta 2 $ 4800( § 9600($ 1020 5
Pirea Tira Cuello 2 3 9500| § 19000 % 3500 ]
Pireza Hedonda 2 3 9200 % 18400 % 36 350 5
Pirea Lamga 2 $ 9000|% 18000| % 36,00 5
Instnmental para sacar
purios 2 $ 30000|% 60000|% 12000 5
Jerninga de Kaman doble +
jueqo de camias 2z $ 3000 % 62000|% 12400 3
Jennga de Kaman simple +
juego de camnulas 2 $ 20000 % 40000|% 80,00 5
| enle Protecior ? $§ 1000 % 20000/|% 4000 )
Media Sabanas 6 $ 800§ 4800 $§ 960 5
Tensiometro Zz $ 15780 % 31560 % 3156 10
Estetoscopio 2 $ 18500 % 37000(% 3700 10
Balanza 2 $ 1500 $% 23000|$% 2300 10
bisturi 2 $ 1500($ 3000] $ 6,00 5
Bandeja en Forma de Rion 2 $§ 4500| % 9000| $ 18,00 ]
Electrocauteno 2 $ 4500 % 83000 % 8300 10
Total 62 $ 587080 % 1148360| $ 191316

Elaborado por. MB.CV., MJCV., MEP.O.
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3.2.3.2 Fleboldégicos

Tabla 37
Equipos Flebolc':g_]icos
CANT | cOSTO COSTO DEPREC
s B UNITARIO | TOTAL ANUAL VIDA UTIL
anso 1 $ oh00|§ o500|$  ama| 10 |
Negatoscopio 1 $ 25000 25000| $  2500] 10
Laser 1 § 15000] $§ 15000]$ 3000] 5
Fco doppler 1 § 25000 ’000($ 2500 10
Aeboextractor 1 $ 80005 8500|% 850 10
: 2 |$§ 6500 % 13000% 2600 5
Computadora 1 [$§ 8io00|$ sicoo|s 2/00f 3
zador 1 § JH00|§ Jhools 350 10 |
nstrumental para sacar
1 $ 31000|$ 3000|$ 6200 5
ensiomeiro 1 $ 10000] $§ 10000l$  1000] 10
Estetoscopio 1 $ 20000{$§ 20000/$§ 2000] 10
i 71§ 2000]$ 40008 g00| b
T |$ 10000[$ 10000[$ 1000] 10 |
Hedocautenio T |§ 35010 35008 3450|110
$ 312500 $§ s.21000($ 573,00

Elaborado por MB.CV MJCV; MEP.O.

3.2.3.3 Departamento Administrativo (Marketing y Financiero)

Tabla 38
Equipo Departamento Administrativo

COSTO COSTO DEPREC

NOMBRE CANT. UNITARIO TOTAL ANUAL VIDA UTIL

Equipo de Computacion 2 |$ 81000]$ 162000/ 5000 3
Teléfono 1 $  6500] 9% 69,001 $ 1300f 5
Impresora 1 $ 90015 900|% 3167] 3
Total § 970005 1.73000|$ 584,67

Elaborado por: MB.CYV,, MJCV,; MEP.O.
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3.2.3.4 Areade Caja

Tabla 39
Equipo Area de Caja
COSTO COSTO DEPREC
NOMBRE CANT. unTARID | ToTAL ANUAL VIDA UTIL
Equipo de Computacion 2 |$ 81000|$ 162000{$ 54000 3
Impresora 1 $ 9500 HO0|S 3N67| 3
Teléfono $ 6500|$ 6500(% 1300] 5 |

-—-

$ 117000) $ 198000|$ 62467

Elaborado por: MB.CV., MJ.CV, MEP.O.

3.3 CaArPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un

ciclo operativo, para una capacidad y tamafo determinados.

Los métodos principales para calcular el monto de la inversion en capital

de trabajo son:
o Método Contable
o Método del periodo de desfase

. Método del déficit acumulado maximo
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En el siguiente apartado se analiza el tercer método (Déficit Acumulado
Maximo), por medio del cual vamos a obtener la inversiéon del Capital del
trabajo, ya que éste método es el que mas se adapta a las condiciones del

proyecto.

3.3.1. DEFIicIT AcuMmuLADO MAXIMO

El célculo de la inversion en capital de trabajo por este método supone
calcular para cada mes los flujos de ingresos y egresos proyectados vy

determinar su cuantia como el equivalente al déficit acumulado maximo.

Se estimaran los flujos de ingresos mensuales durante un afo,
considerando aquellos meses en los cuales haya mas ventas, de igual manera
todos aquellos egresos que se incurriran durante la prestacidon de los servicios a
las pacientes. El déficit acumulado maximo refleja la cuantia de los recursos a
cubrir durante todo el tiempo en que se mantenga el nivel de operacién que

permitio el calculo.

La reduccion en el déficit acumulado s6lo muestra la posibilidad de que
con recursos propios, generados por el propio proyecto, se podra financiar el
capital de trabajo. Pero éste siempre debera estar disponible, ya que siempre

existira un desfase entre ingresos y egresos de operacion.

A continuacioén se detallara que incluye cada rubro dentro del calculo

del capital de trabajo:
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3.3.1.1.

Insumos de Limpieza

Todos los articulos que se detallan a continuacion son los necesarios para

iniciar con las actividades de CEGFLE, pero no todos se tendran que adquirir

mensualmente. Esto esta descrito en los siguientes cuadros.

Tabla 40

Insumos de Limpieza

DURANTE EL PRIMER MES

CANT. cosTO cosTO
NOMBRE UNITARIO TOTAL
Paquete de Papel Higiénico
(12und) 2 6,2 12,50
Paquete de Jaboén (3und) 2 4,65 9,30
Sabanas 6 15 90,00
Toallas 5 56 28,00
Tacho de basura 10 6 60,00
TOTAL 37,5 199,80

Elaborado por: MB.CV., MJCV, MEP.O.

De los articulos detallados a continuacion, las sabanas, toallas y tacho de

basura no se tendra la necesidad de adquirirlos mensualmente debido a su vida

util por lo que el cuadro del segundo mes en adelante para detallar los gastos

en insumos de limpieza quedarian:

Tabla 41

Insumos de Limpieza

DEL SEGUNDO MES EN ADELANTE

CANT. COsSTO COSTO
NOMBRE UNITARIO TOTAL
T’aqnete de F-’apel
Higiénico (12und) 2 $ 625] % 12,50
'Famete de Jabon
(3und) 2 $ 465| % 9,30
TOTAL $ 1090| $ 21,80

Elaborado por: MB.CV, MJ.CV.; MEP.O.
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3.3.1.2. Suministros de Oficina

Estos suministros que se detallan son aquellos que se usaran en el Area

de Caja dentro del Centro de Especialidades otros se proveeran a las aéreas

de Ginecologia y Flebologia segun las necesidades.

Tabla 42
Suministros de Oficina
DURANTE EL PRIMER MES
COSTO COSTO
NOMBRE UNITARIO | TOTAL
Sellos '$ 450| $ 4050
Plumnas 3 0401 % 120
Grapadora 3 370| % 1480
Perforadora $§ 2103 84
Juego de Clps $ 179| $ 44.m
Resmas $§ 660 $ 151,80 |
Regla 3 035)|% 1,5
Pzana Aciilica § /500( % 30000
$  412|§ 824

Elaborado por MB.CV, MJCV.; MEP.C.
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Para continuar con las actividades diarias del Centro no se tendra la

necesidad de adquirir todos los meses los articulos detallados en el cuadro

anterior por lo que se especifica aquellos que si se tienen que adquirir mes a

mes.

3.3.1.3. Servicios Basicos

mensualmente como anualmente en este rubro dentro del

Tabla 43
Suministros de Oficina

DEL SEGUNDO MES EN ADELANTE

CANT. cosTO cosTO

NOMBRE UNITARIO TOTAL
[Plumas 3 $ 0,40 $ 1,20
Juego de Clips 25 $ 1,79 $ 44,75
Resmas 23 5 W m
Revisias 2 $ 550 $ 11,00 |
Block de Facluras 1 3 2500 § 2500
Lapices 3 $ 033] % 0,99
C 3 3062 $ 234,74

Elaborado por: M.B.CV., M.J.CV. MEP.O.

Este valor constituye un aproximado de lo que se tendria que incurrir tanto

centro de

Especialidades, pero para efectos del calculo del Capital de Trabajo en cada

mes se ha establecido un incremento del 2%.

Tabla 44
Servicios Basicos

Rubro Mes Ao
Luz > 180,00 | 5 2.160,00
Agua s 90,00 | 5 1.080,00
Telefono S 75000 S 900,00
Internet S 60,00 ) S 720,00

TOTAL $ 405,00 | $ 4.860,00

Elaborado por: M.B.CV., M. J.CWV,, MEP.O.
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Tabla 45

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO: DEFICIT ACUMULADO MAXIMO

Mesas Enero Febraro Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre Total
Nimero de
Pacientes 209 100 279 342 346 381 141 160 188 262 253 351 3012
Precio S 250008 250008 250005 2500018 250008  2500(5 50005 250008 250008 250005 250008 250005 300,00
Ingresos § 5.22500($ 250000 ($ 697500|$ 855000 ¢ 8650,00($ 952500(§  3.52500($ 4.000,00($ 470000 § 6550,00|$ 632500 § 877500($ 75.300,00
Egresos
Servicios Basicos| $  405,00| 5 486,00{ $ 583,205 699,845 83981|% 1.00777|5  120932|5 1451,19|% 1741,43[§ 2.089,71|5 2.507,65(% 3.009,18|5 16.030,10
Mano de Obra
Directa § 3.051,60($ 3.05L,60|% 3.05L,60 |5 3.051,60|% 3.051,60(% 3.051,60|5  3.051,60|5 3.05L,60|% 3.051,60($ 3.051,60|5 3.051,60(% 3.05L,60|5 36.619,20
Sueldos
Administrativos | $ 1.693,69|$ 1.693,69|5 1693695 1.693,69($ 1.693,69|% 1693,69(5  1.693,69|% 1693695 1.69369|5 1.693,69($ 1.693,69|5 1693695 20324,22
Insumos
Limpieza S 19980(% 21,805 21,805 21,80|S  2180(%  21,80|5 280/ 5  2180(S 2180(%  2180|S 2180(S  2180|S 439,60
Suministros de
Oficina S 65243|S A4S 4745 B4TA|S  BATAIS 23474|5 BATAS  23474|S 4745 234TA(S 4745 23474|S 323457
Materiales
Madicos S 135895  12289|S5 122895 12289|S 12289(% 122895 12289(5 122895 12289|5 12289(% 12289|5 12289|% 1.487,68
Total Egresos | § 6.13841|§ 561072($ 570792 ¢ 582456 | ¢ 596452|§ 613248|¢ 633404 § 657590|$ 6.866,14|§ 721443 7.63237| ¢ 813390 78.13538
Flujo Neto S -91341|% -3.110,72| 5 1.267,08|5 272544 | & 268548 (5 3.39252|5  -2.809,04 |6 -2.57590|5-2.166,14| 5 -664,43|5-1307,37(% 641,105 -2.835,38
Flujo Acumuladd § -913.41|§ 402412 § -2757,04(§  -3159|§ 2653,89($ 6.046,80|§  3.23736|§  66146|$-150468| § 216911 | §-3.476,48( § -2.83538|$ 511270

Elaborado por, MB.CV; WJCV,; MERQ.

Por medio del método Déficit Acumulado Maximo, se obtuvo que el monto del Capital de trabajo

corresponde al valor de $ 4024.12 que consta en el mes de Febrero, por lo que éste valor correspondera a la

inversion que debe realizarse para financiar la operacion normal del proyecto, en el tiempo que el centro de

especialidades mantenga sus actividades en la prestacion del servicio en las areas de Ginecologia y Flebologia.
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3.4 MONTO TOTAL DE INVERSIONES

El monto de inversion total que requiere nuestro proyecto en activos fijos,

muebles y enseres y capital de trabajo se desglosa a continuacion:

Tabla 46
INVERSIONES INICIALES
Adecuaciones del : Mueblesy | Capital de
Local Equipos Enseres Trabajo T

5 387100 |5 1845360($  1658000($  40M12|$ T29BR

Elaborado por MB.CV, MJCV MEFR.Q.

3.5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

El Centro de Especialidades “CEGFLE”, sera andnima, sus principales

accionistas y el monto de aportacién se detalla a continuacion:

1. Maria José Carpio Vera $17016.70
2. Mariasol Culcay Véliz $17016.70
3. Melissa Picon Orellana $17016,70
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3.5.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Del total de inversiones que se requieren para el proyecto, el Banco del
Pichincha financiara el 30% que corresponde a $21878,62 con una tasa del

17% (Tasa empresarial para proyectos), la deuda sera amortizable en 5 anos.

Tabla 47
AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Perfodo | Cuota Interés | Amortizacion| Capital
0 $ 2187852
1| $6.83846(6371936| $3.11910| $1875952
2| $6.83846 (6318912 $364935| $15.110,17
3 $683846 (5256873 | $4.26974| $10.84043
4| $6.83846 (5184287 5$499559| §5.844,84
5 $6.83846| $99362| §5.8484 $0,00

TASA  17%

Elaborado por: MB.CV. MJCV, MERD.

3.5.2. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Los valores iniciales para las actividades de CEGFLE
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Tabla 48

CEGFLE S.A.
Estado de Situacion Financiera
Al 01 de Enero del 2011
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Inversién Capital de Trabajo $ 4.024,12 |Deuda a Corto Plazo 5 311910
Total de Activo Corriente $ 4024 12 |Total de Pasivos Corrientes $ 311910
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Muebles y Enseres Ginecoldgicos 5 10.440,00 |Deuda a Largo Plazo § 1875952
Adecuaciones del Local $ 33.871,00 |Total de Pasivos No Corrientes $§ 1875952
Muebles y Enseres Fleboldgicos $ 4.810,00 [Total Pasivos $  21.878,62
Muebles y Enseres Dpto. Marketing y Finar 1.330,00 [PATRIMONIO
Equipos Ginecoldgicos $ 11.483 60 |Aportacion Accionista Marfa José Carpio  §  17.016,70
Equipos Fleboldgicos $ 3.210,00 |Aportacién Accionista Mariasol Culcay Veli: $  17.016,70
Equipos Dpto. Marketing y Financiero $ 1.780,00 [Aportacién Accionista Melissa Picon Orellar §  17.016,70
Equipo de Area de Caja $ 1.980,00 [Total patrimonio $  51.050,10
Total de Activo No Corriente $ £68.904 60 4\
TOTAL ACTIVO $ 72.928,72 |TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 72.928,72

Elaborado por: MBCV. MJCV. MEP.Q.

3.6 INGRESOS ESTIMADOS TOTALES

Para realizar la estimacion de los ingresos totales se ha tomado en

consideracion la estimacion de la capacidad de la infraestructura, también cabe

sefalar que se ha estimado para el primer afio de operacion un nivel de

pacientes, igual a 3107.

Se ha estimado también que en el transcurso de los afos se tendra un

crecimiento acorde al de la poblacion, ya que se espera ingresar el mercado

paulatinamente pero con presion, para esto se han considerado crecimientos

cercanos al 2.50% anual.
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Para nuestros calculos hemos tenido en cuenta que la concurrencia de las

pacientes variara por temporadas, ya que es probable que en la época de

vacaciones haya un mayor numero de pacientes correspondientes a los meses

de marzo, abril, asi como también en los meses de Mayo y en el mes de Junio

por corresponder al mes de la mujer.

Los detalles y las cifras tanto anuales como mensuales de las posibles

participantes mensuales se muestran a continuacion:

Cuadro 15
DATOS
Paoblacion Aborada 50000|
Posbles Clientes, Clase Media Alta 25000
Nimero de Mujeres 12000|
e . . 2,50%
Crecmiento de la poblacion de Guayaquil (Inec)
Elaborado por: MB.CV., MJ.CV,; MEP.O.
Tabla 49
NUMERO DE PARTICIPANTES MENSUALES - CITAS MEDICAS
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS
1 135 290| 240| 210 240
2 177 230| 190| 198{ 174
3| 194 180] 163 110§ 159
al 230| 165 142 1500 115
| 248 300 345 400] 410
6| 256 155 160| 160 215
7 97 145 180| 2100 194
8 88 138] 198| 180 187
L] 120 140' 159 165 165
104 184 140| 142 169| 180
11 189 142 160 170 157
12 217 102 88| 100] 77
TOTAL 2085 2127 2173 2222 2273
CRECIMIENTO ANUAL 2,01%) 2,16%) 2,25% 2,30%

Elaborado por: MB.CV,, MJ.CV,, MEP.O.
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Tabla 50

NUMERO DE PARTICIPANTES MENSUALES - TRATAMIENTOS

Mes | ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

1 74 104 106 110 127

2 68 69 99 89 a8

3 B85 90| =1 a7 55

4 112 83 72 65 70

] 98 130 160 192 200

6 125 73 65 60 100

7 44 68 80 92 102

8 72 92 =i 91 L8

9 638 100 838 100 110

1 78 62 64 Q99 a8

0 64 105 84 a5 49

1 134 66 62 50 55
TOTAL 1022 1042 1064 1090 1122
CRECIMIENTO AMNUAL 1,96% 2,11% 2,44% 2,94%
Elaborado por: MB.CYV,, MJCV,; MEP.O.

Tabla 51
ESTIMACION DE LOS INGRESOS ANUALES
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
1 $ 6.33500|% 11.410,00|% 10.240,00| ¢ 9.650,00| S 11.080,00
2 $ 5.89500|% 851000|% 8.71000|% 8.510,00|S  8.270,00
3 $ 825000|% 810000|% 7.800,00|% 4.630,00]$ 6.175,00
4 $ 10.230,00| % 7.44500|% 6.45500|% 6.350,000$  5.675,00
5 $ 10.120,00| 5 12.700,00| 5 15.025,00| S 17.680,00 | 5 18.250,00 |
6 $ 11.400,00| % 6.79500|% 6.600,00| % 6.400,00]S  9.375,00
7 $ 4.18500|% 6.34500|% 7.70000|% 8.930,00|S  8.930,00
8 $ 5.08000|% 7.13000|% 8.71000|% 8.140,00|%  6.995,00
9 $ s572000|% 750000|% 7.49500|% 8.12500|S%  8.525,00
10 $ 7.72000|% 5.98000|% 6.110,00|% 8.18500|S%  8.420,00
11 $ 7.28500|% 7.750,00|% 7.360,00|¢% 8.050,00|%  5.885,00
12 $ 1078500 % 5.190,00|$% 4.680,00| % 4.500,00|%  4.125,00
TOTAL | $ 93.005,00|$ 94.855,00| 5 96.885,00 | $ 99.150,00| $ 101.705,00
CRECIMIENTO ANUAL 1,99% 2,14% 2,34% 2,58%

Elabarado por: MB.CV,, MJ.CV.; MEP.O.
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En la estimacion de los ingresos mensuales, hemos considerado un precio
constante ($25 Y $40, correspondientes a citas médicas y a tratamientos
respectivamente), con la variacion del numero de pacientes que acudiran al
centro de especialidades, éste crecimiento se ha establecido en base al
crecimiento de la poblacion, el cual se ha establecido un escenario optimista ya
que el crecimiento de las pacientes en nuestro Centro, estd en relacién al

crecimiento de la poblacion:

3.7 CosTOS DEL PROYECTO

‘Es el conjunto de pagos, obligaciones contraidas, consumos,
depreciaciones, amortizaciones y aplicaciones atribuibles a un periodo
determinado, relacionadas con las funciones de produccion, distribucion,

administracion y financiamiento.”

En este segmento se detallaran los costos operacionales en los que
incurre la compafiia, donde se encuentran: los gastos en insumos de limpieza,

medicamentos, por servicios basicos, entre otros detallados en un apartado.

Nuestros costos totales estan estimados en los siguientes cuadros, en
ellos detallaremos los costos en los que se incurre al atender un paciente de
manera anual, tratando de conocer los gastos promedios que se tendran que
soportar incluyendo los materiales, insumos médicos, costo de los
profesionales, insumos de limpieza y otros gastos mas en los que se tenga que

incurrir para una buena atencion.

Prom. de Num de Pacientes I 3244
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Tabla 52

Estimacion del Costo por Paciente (Afo)

Gastos Administrativos

Sueldos Fepeclallstas 5 AR.A19,70
Agua 5 1.080,00
Sueldos Administrativos = 20.324,22
Luz s 2.150,00
Telafono o 3000, 00
Internet 5 2.880.00
Total Gastos Administrativos S 66. 063,42
Depreciaciones

Muebles v Enseres 5 2.336,00
Equipos s 3.695,49
Total Depreciaciones & 6.031,49
Amortizacion

Adecuaclones 5 Z2.822 .58
Total Amortizacion Adecuaciones ] 2.822.58
Gastos en Medicamentos

Fracsco de Betadine (1LT) s 41,50
Panquete de Torndas de Algoddam 5 BR7.60
Frasco de Agua Oxigenada (1 LT} 5 20.00
Juego de Gasas (rollo) 5 100,00
Savlon [1LT) 5 10,00
Lamimas porta objetos {1 Cala de 50) | 5 11,30
Frascos de Alcohol {1LT) 5 22,00
Magquete de Algoddn (1Rollo) c 24,00
Juegos de Hisopos (Caja de 50) s 5,90
Reaceatarios o 1a0, 00
Juego de Mascarillas 5 15,00
Cepillos de PAP 5 525,00
Jeringuillas de 10cc 5 A5 00
Jeringuillas de Scc 5 30,00
Gilletes (24 und) 5 2,50
Total Gastos en Medicamentos S 1.170,80
Materiales de Limpieza S 221,60
Gastos de Suministros de Oficina 5 887,17
Total de Gastos anuales S 77.197,07
COSTO FOR FPACIENTE/AMNUAL 5 23,80
COSTO FOR COMSULTA 1 10,00
COSTO PFOR TRATAMIENTOS 5 13,80

Elaborado por: MB.CV,; MJ.CV,; MEP.O.




A continuacion se explica el contenido de cada rubro, dentro del

calculo del costo por paciente (anual):

3.7.1. SUELDOS DE ESPECIALISTAS

Tabla 53

Sueldos Especialistas (Afio)

Elaborada por: MB.CV; WJCV,; MEP.O.

3.7.2. SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Ginecologol |5 6000005 500005 22005 729005 1250|5 75740]5 9.088,80
Ginecologo2 |5  60000|5 so00)S5 22003 72305  1250|% 75740)% 9.088,30
Flebologo ) 600,005 50,0008 220008 729005 1250|S5 75740(% 9.088,80
Enfermera1 ) 000008 0008 220005 304505 6,25]5 389,70|% 4.676,40
Enfermera? |$ 30000015 25005 220005 364505  6,25|S5 389,70| %

TOTAL $ 2400,000% 20000)0% 110000% 20160|% 50,00 % ?-.051,60_

Tabla 54
Sueldos Administrativos [Afio)
Gerente § 7000013 5833|s 2200]S 8505|S 1458|S 879,975 10.559,60
Contadory
Cajero ¢ 3500008  2917|$  22,00|%  4253)% 72915 450,98] $ 5.411,80
Mensajero § 27800]8 2317|s  2200]%  33,78|S  5,79|S 362,745 4.352,82
TOTAL ¢ 62800(¢ 5233|$ 008 763008 13,08]% 1.593,&9_

Elaborado por: MB.CV., MJ.CV., MEP.O.

124



3.7.3 SERvVICIOS BAsicos

Tabla 55
Servicios Basicos (Costo por Paciente)
Servicios Basicos
Rubro Mes Ano
(Luz 5 180,00 | § 2.160,00
[Agua 5 90,00 | $ 1.080,00
Telefono S 7500| 5 900,00
Internet 5 60,00) 5 720,00
TOTAL 3 405,00 | 5 4.860,00

Elaborado por: MB.C.V,; M.JCV,, MEP.O.

3.7.4 DEPRECIACIONES

Tabla 56
Depreciacion Muebles y Enseres
AREA Deprec. Amal
1.528,00
Flebologia 3 635,00
Departamento
Administrativo S 173,00

TOTAL $ 2.336,00

Elaborado por MB.CV, MLCY; MEP.O.
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Tabla 57

Depreciacion Equipos

Deprec. Anual

1.913,16

573,00

5 584,67
Area de Caja 5 624,67
TOTAL $ 3.69519

Elaborado por: MB.CV, MJCV,, MEP.O.

3.7.5 MATERIALES MEDICOS

Tabla 38
Materiales Médicoe (Afio)

Detalle Cantidad Valor Unitario| WValor Total
Frasco de Betadine (1LT) 10 $ 415|% 4150
Paguete de Torundas de Algoddn 24 $ 265|1% 8760
Frasco de Agua Oxigenada (1 LT) 24 $ 3751% 90,00
Juego de Gasas (rollo) 4 $ 2500|% 10000
Savlon (1LT) 4 ) 2201% 10,00
Laminas porta objetos (1 Caja de 50) 2 $ 5651% 1130
Frascos de Alcohol (1LT) 4 $ 59501 % 2200
Paquete de Algodén (1Rollo) 8 $ 30008 2400
Juegos de Hisopos (Caja de 50) 3 $ 230 % 6,00
Recetarios 8 $ 2000|% 16000
Cepillos de PAP 75 $ 7001 % 52500
Jeringuillas de 10ce 300 $ 0,151 % 4500
Jeringuillas de ce 300 % 0101 % 3000
Gilletes (24 und) 1 % 2501 % 2.50
Juego de Mascarillas 2 $ 7501% 1500

TOTAL 769 $ 9275|% 1.170,80

Elaborado por: MB.CV,; ML.CV, MEP.O.




3.7.6 CosToSs TOTALES

Los costos por pacientes estan distribuidos de la siguiente forma:

Cuadro 16
CITAS TRATAMIENTOS
S 10,00 | S 13,80

Elaborado por MB.CV MJCV MEP.O.

Tabla 59
ESTIMACION DE LOS COSTOS ANUALES
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 5 2.370,97 | 5 4,334,881 5 3.862,47| 5 3.617.66| 5 4,152,20
2 5 2.208,19| 5 3.251,98| 5 3.265,89 | 5 3.207.92| 5 3.092,09
3 s 3.112,73 | & 3.041,72| 5 2.921,72 | § 1.748,45| 2.348,83
4 s 3.845,25 | § 2.795,14 | 5 2.423,38| & 2.396,80 | & 2.115,78
5 5 3.832,09| & 4,793,591 5 5.657,50| 6.649,00| & 6.859,38
b 5 4,284,615 2.557,17| 5 2.496,80 | § 2.427,81| 6 3.529,69
7 s 1.577,06 | & 2.388,19| 5 2.903,75 | & 3.369,31| & 3.347,28
8 s 1.873,38| § 2.649,31| 5 3.276,91| 3.055,52 | & 2.670,22
9 s 2.138,19| $ 2.779,69 | 5 2.804,13 | § 3.029,69 | 3.167,66
10 s 2.916,16| 5 225541 % 2,303,005 3.055,89| 5 3.152,09
11 5 2.773,00] 5 2.868,67| 5 2,758,945 3.010,70| 5 2.246,05
12 s 24.018,78 | § 1.930,59 | § 1.73541| 5 1.689.84| 5 1.528,83
TOTAL | $ 34.950,41| S 35.646,35| S 36.409,88 | $ 37.258,60| $ 38.210,10
Elaborado por: MB.CV.;, M.J.CV.; ME.P.O.
Tabla 60
ESTIMACION ANUAL DE LOS COSTOS
ANO 1 2 3 4 5
COSTOS TOT# $ 34.950,41 $ 35.646,35 $ 36.409,88 $ 37.258,60 $ 38.210,10
CRECIMIENTO 1,99% 2,14% 2,33% 2,55%

Elaborado por MB.CV, MJCV. MEP.D.
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3.8 PuNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio también conocido como el analisis costo-
volumen-utilidad, muestra las relaciones basicas entre los costos e ingresos
para diferentes niveles de produccion y venta, y nos ayuda a determinar cual es
la cantidad de equilibrio es decir la que hace la utilidad igual a cero. Para eso se

debe aplicar la siguiente ecuacion:

3.8.1. PunTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES:

Donde:
F: Costos Fijos
P: Precio De Venta

V: Costos Variables

o Costos Fijos
A continuacion se detallan los costos fijos, aquellos que permanecen
constantes independientemente las fluctuaciones en los volumenes de

pacientes atendidos y/o venta.
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Tabla 61

Costos Fijos Anos
1 2 3 4 §
Sueldos Administrativos 5 56.943,42| S 59.980,27|5 62.97929|5 63.943,59|% 64.541,19
Servicios Basicos 5 48600005 51030005 515160|5 5200205 5.248,.80
Amortizacion de Adecuaciones | § 2822585 282258|5 2822585 2.82258|5 2.82258
Depreciaciones 5 60314914 6.03149|5 6031495 6.03149|5 6.031,49
TOTAL § 70657505 7393735|5 76.98496|5 77.997.86|5 78.64407
Numero de Pacientes 3012 3169 3237 3312 3395
Costo Fijo Unitario S 2385 23338 237818  2855|§  23,16

Elaborado por MBCV; MJCV; MERQ.

° Precio de Venta

El precio de Venta de nuestro servicio es de $65.00

. Costos Variables

A continuacion detallamos los costos variables en los que se incurren al

brindar el servicio, aquellos que tienden a fluctuar en proporcion al volumen

total de la produccion, de venta de articulos o la prestacion de un servicio, se

incurren debido a la actividad de la empresa.
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Tabla 62

COSTOS VARIABLES AN0S
1 2 3 4 5

Medicamentos 5 117080 % 1170801 % 117080|% 117080 % 1.17080
Materiales de Limpieza $ 2216015 2216018 22160 $ 22160|% 22160
Suministros de Oficina 5 8B717|$ 88717|% BB717|§ 88717|S 88717
TOTAL $ 227957 |$ 227957 |$ 227957|$ 227957 |$ 227957
NUMERO DE PACIENTES 3012 3169 3237 3312 3395
Costo Variable Anual $ 076 $ 072]$ 070 $ 069]% 0,67
Elaborado por: MB.CV., MJCV.; MEPQ.
o Margen Bruto

Tabla 63

Margen Bruto

Precio de Venta $ 65,00 | § 65,00 | § 65,00 | § 65,00 | § 65,00

Margen Bruto Unitario (P.V.P- s a0,78| s a0,9s| s ao51| s a0,76| § 4116

CFU-CVU) h ) : : )

Elaborado por MB.CV,, MJCV; MEP.O.

o Punto de Equilibrio ( Unidades/ Pacientes)

INGRESOS = COSTOS
P*Q = CF + (CV*Q)
$65 *Q = $70,657.50 + $0.76 *Q
$64.24*Q = 70,657.50
Q1*=1100

Dados estos resultados podemos determinar que la empresa logra el

equilibrio entre ingresos totales y costos totales al punto de 1100 pacientes

atendidos.
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Tabla 64
Punto de Equilibro en Unidades (Pacientes)

Periodo

1

4

Punto de Equilibrio (Unidades)

1099,84

115023

1197 36

121281

122254

Elaborado por: MBCV. MJCV,MEPQ.

Grafico 23

Elaborado por MB.CV.; MJCV. MEP.O.

3.8.2.

PunTO DE EQUILIBRIO (DOLARES $)

Q+ =

Cf

(1-Cuv/p)
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Tabla 65
Punto de Equilibrio en Dolares (3)
Periodo 1 2 3 4 5

Punto de Equilibrio (Unidades) | § 7065749 |$ 7393734 |$ 7698495 § 7799785 | § 7864406
Elaborado por MBCV MJCV,MEPO.

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la
empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio estan por
debajo de $70.657,49 la empresa pierde y por arriba de la cifra mencionada

son utilidades para la empresa.

3.9 SUELDOS Y REMUNERACIONES

A continuacion se presenta la tabla de remuneraciones durante el primer
afo de actividades de CEGFLE.

Para los sueldos hemos considerado los salarios bases de cada una de
las personas que conforman el organigrama de la empresa, también hemos
estimado los beneficios sociales que asumiremos por cada uno de ellos tal

como lo manda la ley.

Para efectos tributarios del |IESS, el cual debe ser aportado por cada
trabajador en un porcentaje del 9,35 de su sueldo, hemos decidido que la
empresa no actuara como agente de retencion del mismo, pero si nos

comprometemos a pagar el seguro patronal de acuerdo a la ley en un 12,15%.

Los detalles se muestran en las tablas siguientes:

132



Tabla 66

Cuadro de Sueldos y Remuneraciones (1ler Afio)

N6mina sueldo H:i::m E:El"m 1215% | Vacaciones “‘""::ﬁm Valor a Pagar Afio
Gerente $  70000]8  5833|% no0|s  8505|% 14,58 ¢ 879,97 § 10.559,60
Ginecologo 1 5 600,00 5 50,00) 5 22,00 5 72,90] 5 12,50) 5 757,40 5 9.088,80
Ginecologo 2 5 600,00 5 50,00) 5 22,00 5 72,90] 5 12,50) 5 757,40 5 9.088,80
Flebologo 5 600,00 5 50,00) 5 22,00 5 72,90] 5 12,50) 5 757,40 5 9.088,80
Contador y
Cajero 5 350,00 & 29,17] 5 22,000 & 42,53| % 7,29| 5 450,98 | 5 5.411,80
Enfermera 1 s 30000]8  2500]% 20008  3645|% 6,25 3 389,70| $ 4.676,40
Enfermera 2 s 30000]8  2500]% 20008  3645|% 6,25 3 389,70| $ 4.676,40
Mensajero S 278,00| 23,17] $ 22,00 & 33,78] $ 579 & 362,74| % 4.352,82

Total $ 3.72800| % 310,67 & 176,00| % 452,95 % 155,33 | § 4.745,29| § 56.943,42
Elaborado por: MB.CV, MJCV,; MEP.O.

Tabla 67
Cuadro de Sueldos y Beneficios Sociales (Del 2do a 5to Afio)

Nomina | Sueldo m?i::m Ed':;":'m F;:: Vacaciones |  1215% |ValoraPagar Mes "“'":fmm
Gerente 8 700,00| 5 58,33| § 22,001 § 58,33 8 14,58] § 85,05 5 938,30| 5 11.259,60
Ginecologol  |$  60000|$  s000|% 220008  soo0f$ 12508 72,90 $ 80740| $  9.688,%0
Ginecologo2  |$  60000|%  s000|% 220008  soo0f$ 12508 72,90 $ 80740| $  9.688,%0
Flebologo $  60000]%  s000|¢  200|¢  so00f8 12508 7908 80740 §  9.688,%0
Contadory
Cajero $ 300008 217]8  200]8 9,178 18 42533 180,150 $ 576180
Enfermera 1 s oaoo|s  m7|s 2o|s 278 57| 33,78 ¢ 38590 4.630,82
Enfermera2 s aswls  muls  2wls  zn|s 579] ¢ 33,78/ § 38590 4.630,82
Mensajero L R L R 57908 33,78| $ 38590 §  4.630,82

Total $ 3.68400| 5 307,000 § 176,00| 5 307,00/ % 76,75 | § 1615 499836 § 59.980,27

Elaborado por: MB.CY, MJ.CV,; MEP.O.

3.10 ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL (ANUAL)

En los calculos del Estado de resultados proyectado anual de nuestro

negocio se puede observar que es rentable desde el primer afo, lo unico que la

caracterizaria como costoso son las inversiones iniciales que se requieren para

poder prestar el servicio, lo mismo que se recuperara al pasar los afos.
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Tabla 68

Ingresos § 930050005 Q4ARRLO0| S 9RARLON|S 99150,00| % 101.705,00

Gastos

Gastos Operativos
{-) |sueldos Administrativos £ 504342 |% 500R027|S £297929|% 6394359 |% 6454119
{(-) IMedicamentos $ 1170,80|S  1.241,05)|S5 1.241,05|5 1.252,76 |5 1.264,46
(-} |lnsumos de Limpieza 5 221,60 & 222,69 % 222,91 % 223,13 | % 223,34
{-) |Suministros de Oficina 5 887,17 3 898,91 5 898,91 5 898,91 5 £98,91
(-} |5=rvicios Basivos 5 4860,00| % 5.103,00| % 5.151,60(| % 5.200,20 | & 5.248,80
(-} |Depreciaciones % 603149 % £.031.49|% 6£.031.49] 5% 6031.49|% 603149
(-) _|Amortizacidn de Intangible $ 282258|5 2.822,58|S5 2.822,58)5  2.822,58)5  2.822,58
(=) |Total Gastos Operativos § 72937,07|5 76.299,99|5 79.347,83|5 80.372,65|5 81.030,78

Gastos No Operativos
[-) |Gastos por Intereses L 371936 5 3.180,12 |5  2.568,73|% 1.842,87| 5 003,62

Total Gastos No Operativos 5 371936)5 3.189,12| & 2.568,73|5 1.842,87| 5 993,62
(=) |BARUT $ 1634856 |35 153658935 1496845|5 16.93448|35 19.680,60
{(-) |RUT 15% § 245228|S  23048R[S 224527] % 2540,17|§  2.952,09
(=) |RAT $ 13896728 |5 13.0A1.01)S 127231815  1439430)S  1A.778,51
(-} IR 25% £ 347,07 5 3.255,25'5 3.190,?9'5 3.50858|% 418213
(=) |BARL § 10422,2115 9.795,75]5 9.542,38| % 10.795,73| 5 12.546,38
(-} |Reserva Legal § 1042,2205 979,58 | 5 954,24 S 1.079,57 |5 1.254,64

Elaborado por MB.CV, MJCV, MEP.O.
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3.11 CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO (TMAR)

3.11.1 MobeLo CAPM

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN)
del proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que representa
la rentabilidad minima exigida por parte de inversor al proyecto, basado en el

riesgo de invertir en el mismo. Para ello es utilizara la siguiente ecuacion:

Cuadro 17
Ke = Ky + B(Km — Kyp) + Rp

Eoborado por: MEB.CV. MJCV.. MEP.C

Donde:
Ke = Rentabilidad exigida

Kr = Tasa libre de riesgo
Km = Rendimiento Promedio del Mercado

Rp = Riesgo pais del Ecuador

Se obtiene:

Ke = 1,96% + 0,88 (23.60%- 1,96%) + 8,74%

Ke = 20.86%
Cuadro 18
Krf 1,96%
i 0,88
Km 23,60%
Rp 8,74%
Ke 20,86%

Elaborado por: MB.CV; MJ.CV,; MEP.O.
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En la férmula del CAPM, se ha considerado la tasa de retorno de los Bonos
de los Estados Unidos (T-BONDS) a 5 afios, puesto a que viene representada
por la tasa libre de riesgo (1,96%), ya que dichos bonos son considerados con
cero riesgos de incumplimiento, mientras que la tasa de rentabilidad del

mercado es 23.60% (yahoo finance)

El beta en las empresas de servicios médicos en Estados Unidos, es de
0,88 y el riesgo pais de Ecuador al momento del analisis fue de 874 puntos
bases (05/Enero/2011).

3.11.2 CALcULO DE LA TASA DEL INVERSIONISTA “KO”

Si la idea del proyecto en estudio lo esta llevando a cabo nuestra empresa sin
deuda y pretende financiar el proyecto con recursos propios o solicitar un

crédito especifico para su financiamiento en un plazo conocido.

Cuadro 19

PASIVO PATRIMOQNIO
+ Ke » PATRIMONIO

Ko = Kd (1_T) - ACTIVO ACTIVO

Elaborado por: MB.CV,; MJ.CV,; MEP.C.

29171.49 43757.23
Ko=0.17* (1 — 0.25) * ——— + 0.2086 * —————
72928.71 72928.71

Ko =17.62%

Cuadro 20

Warable Pond eracian
Kd 17T
LR. 25%
Koe 20.86%
Activo $ 72,928.7T1
Pasivo $ 29,171.49
Patrimon io % 43, 757.23
Foo 17.62%

Elaborado por: MB.CW., M.J.CW., M.E.P.O.
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3.12 VALOR DE DESECHO

Es la estimacion del valor que podria tener un proyecto después de varios
afios de operacion. Muchas veces el factor decisivo entre varias opciones de
inversion lo constituye el valor de desecho. EI método a utilizar es el
denominado econdmico, lo cual supone que el proyecto valdra lo que es capaz

de generar desde el momento en que se evalua hacia adelante.

Cuadro 21
VD= (B—C)k—Depk
i

Baborado o MLECV.: MLCY.: MLEF.O.

Cuadro 22 Cuadro 23
Valor de desecho del

Valorde desechodel Proyecto Inversionista
(B-C)k $24,996.32 (B-C)k $26,610.09
Depk $6,031.49 Depk $6.,031.49
i 20.86% i 18.43%
VvD $90,914.79 vD $111,676.34
Elaborado por: M.B.C.V.; M.J.CV, MEP.O. Elaborado por: M.B.CV.; M.J.CV., ME.P.O.

313 TIR

La tasa interna de rendimiento (TIR), como se le llama frecuentemente, es
un indice de rentabilidad ampliamente aceptado. Esta definida como la tasa de
interés que reduce a cero el valor presente, el valor futuro o el valor anual
equivalente de una serie de ingresos y egresos. Es decir, la tasa interna de
rendimiento de una propuesta de inversion, es aquella tasa de interés i* que

satisface cualquiera de las ecuaciones:
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Cuadro 24

=0 VS0 VS (PRSP

Donde:
St = Flujo de efectivo neto del periodo t.

n = Vida de la propuesta de inversion.

En la mayoria de las situaciones practicas, suele ser suficiente considerar

. il Vs . . . .
el intervalo =1< 1< como ambito de la tasa interna de rendimiento, ya que
es muy poco probable que en un proyecto de inversion se pierda mas de la

cantidad que se invirtid.

En términos econdmicos la tasa interna de rendimiento representa el
porcentaje o la tasa de interés que se gana sobre el saldo no recuperado de

una inversion.

El saldo no recuperado de una propuesta de inversion en el tiempo t, es el

valor futuro de la propuesta en ese tiempo.

Una de las equivocaciones mas comunes que se cometen con el
significado de la TIR, es considerarla como la tasa de interés que se gana sobre
la inversién inicial requerida por la propuesta. Sin embargo, lo anterior es

correcto solamente en el caso de propuestas cuyas vidas sean de un periodo.
En conclusion TIR: “Es la tasa de interés que se gana sobre el saldo no

recuperado de la inversion, de tal modo que el saldo al final de la vida de la

propuesta es cero”.
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Por tanto si:

Cuadro 25

TIR 2 TMAR Acéptese la inversion.

TIR <« TMAR Rechacese la inversion.

Eoborode pon MBCN. MLCV.: MEP.O

Una vez realizado el Flujo de Caja, mismo que contiene el consolidado de
todos los datos que se han estimado en este estudio, se procede a obtener la
rentabilidad que arroja el mismo. Se pretende conocer cuanto realmente rinde la
inversion, para luego compararlo con la TMAR vy establecer si se procede o no

con dicho proyecto.

Como se muestra en el flujo, la TIR es igual al 25%, un valor muy superior
al de la TMAR. La conclusion es que el proyecto es rentable, y se deberia
continuar con el mismo puesto que la tasa de rentabilidad muestra grandes

beneficios en los 10 afios de planeacion.

3.14 FLUJO DE CAJA
Para la construccion del flujo de caja proyectado se ha tenido en cuenta

las siguientes consideraciones de acuerdo a nuestro modelo de negocio, las

mismas que se detallan a continuacion:
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Los ingresos son anticipados por el motivo de que antes de ir a la consulta
con el doctor que la paciente ha solicitado debe pagar la totalidad de la

misma.

Se estima un precio de 25 délares por las citas médicas, este precio es

estable durante todos los anos.

También se calculo en base a un precio de $40, que corresponde a los
tratamientos meédicos, que deberan seguir aquellas pacientes que como
resultado de sus examenes tengas que regresar al centro ha tratarse la

anomalia que presente.

Los gastos de sueldos se hacen cada quincena una parte y la otra parte

para fin de mes.

Los materiales se compraran al inicio de las actividades del Centro y a
medida que estos mismos se vayan agotando se prevera comprar por

anticipado antes de que haga falta los mismos.

El valor de sueldos considera los beneficios sociales mensualizados.

Las inversiones en activos fijos se realizan previo al inicio de las
operaciones.

Se considera el pago del 15% de participacion de trabajadores sobre las
utilidades.

En los impuestos se considera solo el pago del 25% de impuesto a la renta.

No se considera los impuestos al valor agregado (IVA).
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e Para el flujo correspondiente al Proyecto y al Inversionista se considerara las

tasas previamente calculadas (Tmar).

3.14.1 FLuJo DE CAJA DEL PROYECTO Y DEL INVERSIONISTA

Cuadro 26

FLUJO DE CAJA DEL
PROYECTO
TMAR 20,86%
VAN $22.135,37
TIR 31%
Elaborado por: MB.CV, WJCV., WEPD.

Cuadro 27
FLUJO DE CAJA DEL
INVERSIONISTA

TMAR 18,43%
VAN S 23.234 54

TIR 26%

Elaborado por; MB.CV.; MJ.CV. MEP.D.
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Tabla 69

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Citas Medicas 5 - S 93.00500)| 5 94.85500)|5 96.88500| 5 99.150,00)| 5  101.705,00
Costos

Suministros de Oficina 5 - 5 -887,17| 5 -898,91| 5 -898,91| 5 -898,91| & -898,91
Medicamentos s - S -1L170,800 S5 -1.241,05) S -1.241,05| 5 -1.252,76 | 5 -1.264,46
Servicios Basicos 3 - 3 -4.860,00)] 5 -5.103,00) 5 -5.151,60| 5 -5.200,20 | & -5.248,80
Insumos de Limpieza 3 - 3 -221,60| & -222.69] 5 -22291] & -223,13| & 223,34
Sueldos Administrativos 3 - % -56.943,42 | 5 -59.980,27| 5 -62.979,29]| & -63.943,59| 5 -541.541,19
Depreciaciones g - % -6.03149)|% -6.031,49|% -6.03L49| S -6.03L49) % -6.031,49
Amortizacion de intangible 5 - % -2.822,58|5 -2.822,58| 5 -2,822,58| 5 -2.822,58| 5 -2.822,58
Utilidad antes de impuesto 5 - $ 20.067,93| % 1855501 % 17.537,17| 5% 18.777,35| 5 21.120,91
Impuesto de 15% S - S -3.010,19)| 5 -2.783,25| 5 -2.630,58 | 5 -2.816,60 | 5 -3.168,14
BAT S - S 17.057,74]| 5 15.77.76| 5 14.906,60 | S 15.960,75 | 5 17.952,77
Impuesto 25% s - S -4.26443]| 5 -3.94294| 5 -3.726,65 | 5 -3.990,19 | 5 -4.488,19
Utilidad despues de Impuestos 3 - $ 12.793,30]| 5 11.82882| % 11.17995]| % 11.970,56] 5 13.464,58
Reserva Legal 5 - S -1.279,33| 5 -1.182.88| 5 -1.117,99| 5 -1.197,06 | 5 -1.346,46
Beneficios a repartir de los Socios 4 11.513,97] 5 10.64593 |5 10.061,95]| S 10.773,50| S 12.118,12
(+)Depreciaciones 5 - S 6.03L49]| 5 6.031L49] 5 6.031,49 | 5 6.031,49 | 5 6.031,49
(+)Amortizacion Intangible 5 - % 2.822,58|5 2.822,58| 5 2.822,58] 5 2.822,58] 5 2.822,58
(-} Inversiones S -68.904,60 | 5 - S - E] - S - S -
(-) Inversion Capital de Trabajo 5 -4.024,12| 5 - 5 - 5 - 5 - 5 4.024,12
Flujo de Efectivo S -72.928,72| 5 20.368,05| 5 19.500,01) 5 18.916,03 | S 19.627,58 | 5 24.996,32
Valor de Desecho Econdmico 3 - 3 - 5 - 3 - S 90.914,79
FLUJO DE CAJA 5 -72.928,72| 5 20.368,05| 5 19.500,01) § 18.916,03 | 5 19.627,58 | 5 115.911,11

Elaborado por: M.B.CWV.; MICV.; M.EP.O.
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Tabla 70

ANO 0 1 2 3 4 5
Ilgresos por Citas 5 - 3 93.005,00| 5 94.855,00) & 96.885,000 5  99.150,00| S 101.705,00
Costos 5 -

Suministros de Oficina 3 - S -887,17] 5 -898,91] 5 -g98,91] & -898,91] 5 -898,91
Medicamentos g - g 117080 8 -1.24105( 124105 8 -1.252,76| 3 ~1.264,45
Servicios Basicos 5 - 3 -4.860,00| 5 -5.103,00] S -5.151,60( & -5.200,20| & -5.248,.80
Insumos de Limpieza 3 - 5 -221,60| 5 -222.69] 5 -22291] 5 -223,13| 5 223,34
Sueldos Administrativos 3 - S -56.943,42 | & -59.980,27 | 5 -62.979,29]| 8 -63.943,59| S -54.541,19
Intereses del Préestamo 3 -3.719.36| 5 -3.719.36 | 5 -3.719.36] & -3.719.36| 5 -3.719.36
Depreciaciones 5 - 5 -6.031L49] 5 -6.031,49 | 5 -6.031,49| 5 -6.031L,49 | 5 -6.031,49
Amortizacion de intangible 3 - 3 -2.822,58| 5 -2.822,58| 5 -2.822,58| 5 -2.822,58| 5 -2.822,58
uUtilidad antes de impuesto g - g 16.348,56 | & 14.835.64 3 13.817,81]| ¢ 1505798 3 17.401,54
Impuesto de 15% 3 - 5 -2.452,28| 5 -2.225,35) 5 -2.072,67| 5 -2.258,70| 5 -2.610,23
BAT S - S 13.896,28 | $ 12.610,30 S 11.745,14| $ 1279929 3 14.791,31
Impuesto 25% g - S 408714 % -3.708,91| 3 _3.45445| % -3.764,50| 3 -4.350,39
Utilidad despues de Impuestos 5 - 3 20.435,71| S 18.544.55 | S 17.272,26 | 5 18.822,48 | S 21.751,93
Reserva Legiﬂ S -2.043,57| 5 -1.854,46 | 5 -1.727,23| & -1.882,25| 5 -2.175,19
Beneficios a repartir de los Socios S 18.392,14 | S 16.690,10 ) S 15.545,04 | 5 16.940,23 | S 19.576,74
(+)Depreciaciones g - g 6.031,49 | & 6.031,49 | 6.031,49] 3 6.031,43 | S 6.031,49
(+)Amortizacion Intangible 3 - 5 2.822,58| 5 2,822,581 5 2.822,58] 5 2.822,58| 5 2.822,58
{-) Inversiones S -68.904,60 | S - S - S - S - s -
(-) Inversion Capital de Trabajo 3 -4.024,12 | & - 3 - 3 - 3 - 3 4.024,12
Préstamo S 21.878,62| 5 - 5 - 5 - S - 5 -
Amortizacidon de la deuda 3 - S -3.119,10] 5 -3.649,35] 5 -4.269,74] & -4.995,59 | 5 -5.844,84
Flujo de Efectiveo 5 _04.807,24] % 24.127,11| % 21.804,83] % 20.129,22| ¢ 20.708,72| % 26.610,09
Valor de Desecho Econédmico ] - s - 5 - s - s 111.676,34
FLUJO DE CAJA 5 -94.807,34| % 24,127,111 5 21.804,83 | % 20.129,38| 5 20.798,72| 5 138.286,43

Elaboradeo por: M.B.C.V.; .MJICNV.; .M.E.P.O.
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3.15 ANALISIS DE ESCENARIOS

Esta seccion tiene como objetivo construir y analizar algunos escenarios
claves sobre el futuro de CEGFLE S.A. a fin de poder vincular dichos

escenarios con el Plan Estratégico de la Organizacion.

El propdsito principal del analisis de escenarios es ayudar a visualizar los
mismos y a tomar decisiones estratégicas sobre el futuro del negocio en
aquellos temas sobre los cuales existe incertidumbre. El analisis de escenarios
permite contrastar los objetivos y las estrategias propuestas con las principales
incertidumbres que presenta el centro de especialidades. El analisis de
escenarios permitird disefiar planes de contingencia frente a determinadas

circunstancias.

Existe una serie de factores inciertos y factores predeterminados de tipo
politico, econdmico, social y competitivo que inciden fuertemente en los
resultados de CEGFLE.

Para identificar los escenarios se analizara la estructura actual del sector
para identificar las incertidumbres que pueden afectarlo dentro del horizonte de

los proximos 5 anos, periodo elegido para el analisis de escenarios.

3.15.1 OBJETIVOS DEL MODELO

Las variables de salida del modelo seran el Valor Actual Neto (VAN) y la

Tasa Interna de Retorno (TIR). Los objetivos seran los siguientes:

e Determinar el valor promedio del valor actual neto ante diferentes

precios.
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e Determinar los valores de cada una de las variables de salida en

caso Pesimista y Optimista.

e Determinar que variables son las que mas afectan al modelo y de

qué forma lo hacen.

3.15.2 RESULTADOS OBTENIDOS

3.15.2.1 VARIACION DE LOS INGRESOS

En este analisis se calculo las variaciones del Van ante distintas

variaciones de los ingresos, de lo que se puede concluir que a medida que los

ingresos se incrementan el Van obtiene un valor mayor de igual manera la TIR

incrementa. A medida que los ingresos disminuyen, el VAN también disminuye

por ende la Tir.

Cuadro 28
%
5%
VARIACION
5%
INGRESOS
-10%
-15%
-20%

INGRESOS VAN

$ 49377135 ' $ 24.673,84
$ 486.000,00 ' $ 19.310,40
$ 46461441 S 9.624,24
$ 437.400,00 $ -7.775,86
$ 413.100,00 ' $ -21.318,99
$ 388.800,00  $ -34.862,13

Elaborado por: MB.CY., M.JCV., MEP.O.

TIR
32%
29%
25%
17%
10%
1%

RESULTADO
FACTIBLE
FACTIBLE
FACTIBLE

NO FACTIBLE

NO FACTIBLE

NO FACTIBLE
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Grafico 24
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Elaborado por: M.B.C.V.; MJ.CV.; M.E.P.O.

Grafico 25

TIRVS. VARIACION DE INGRESOS

Elaborado por MB.CV MJ.CV. MEP.O.
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3.15.2.2. VARIACION DE LOS COSTOS

En este punto se analiza la variacion del Van para distintos niveles de
variacion de los Costos, donde se puede observar que el flujo es resistente
hasta un incremento del 5% de los Costos, ya que a mayores variaciones el

proyecto deja de ser rentable.

Cuadro 29
% COSTOS VAN TIR  RESULTADO
20%  $-483.336,88 S -18.987,73 12% NO FACTIBLE
15% | $-477.956,61 S -11.460,95! 18% !NO FACTIBLE
VARIACION 10% | S -443.623,381 5 -29,85 | 23% INO FACTIBLE
COSTOS

5% | $-409.290,15 S 16.137,17| 30% FACTIBLE
0% | $-402.780,28 S 19.594,61; 31% FACTIBLE
5%  $-383.074,68' S 28.670,11 35% FACTIBLE

Elaborado por MBCV, MJCV; MEP.O.

Grafico 26
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Elaborado por: MMB.CV,; M.JCV.; ME.P.O.
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Grafico 27
VARIACION DE COSTOS VS. TIR
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Elaborado por: M.B.C.V., M.J.CV.; ME.P.O.

3.15.2.2. Sensibilidad Van vs Variaciones del Precio

Una medida importante de analisis, constituye la sensibilidad del VAN respecto a

los posibles cambios en el precio actual que se cobra $25.00. Para lo cual se trabajo

con 4 escenarios distintos al precio de venta referencial, teniendo como escenario muy

pesimista un precio de $15.00 y como muy optimista un precio de $35.00.

El precio minimo que el inversionista estaria dispuesto a percibir, para recuperar

la inversion segun su rentabilidad sin obtener una riqueza adicional obteniendo un Van

igual a cero, es $12.00. Segun este grafico se puede concluir que las variaciones en el

VAN frente a cambios en precio son significativas

Cuadro 30
PRECIO 15 20 25 30 35
VAN $-15.852,69 | $37.373,61 | $90.599,91 | S 143.826,21 | § 197.052,51

Elaborado por: M.B.CV,; M.J.C.V.; MEP.O.
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Grafico 28
SENSIBILIDAD DEL VAN VS PRECIO
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Elaborado por: MB.CV..MJ.CV,, MEP.O

3.15.2.3. Sensibilidad del Van vs Variaciones Tmar “ke”

De igual manera es importante de analizar, la sensibilidad del VAN respecto a los
posibles cambios en la tasa “Ke”, siendo la actual igual a 20.86%. Para lo cual se
trabajo con 4 escenarios distintos a la tasa referencial, teniendo como escenario muy

pesimista una tasa del 12% anual y como muy optimista un precio de $27%.

La tasa minima que el inversionista estaria dispuesto a percibir, para recuperar la
inversion segun su rentabilidad sin obtener una riqueza adicional obteniendo un Van
igual a cero, es 30%. Segun este grafico se puede concluir que las variaciones en el

VAN frente a cambios en la Tasa “Ke” son significativas
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Cuadro 31

Ke 1200%  18,00%  20,00% 2086%  25,00% 27,00%
VAN §90.599,91 | §36.953,52 | $ 26.151,72 | § 22.135,37 | § 6.618,56 | § 804,64

Elaborado por; BV MLCV. MERD.

Grafico 29
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Elaborado por: M.B.CV.. MJCV, MEP.O.

3.16. PAYBACK

El payback o periodo de recuperacion del proyecto es un criterio de
valoracion de inversiones que permite seleccionar un determinado proyecto en

base a cuanto tiempo se tardara en recuperar la inversion inicial mediante los
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flujos de caja. Por esta razon, lo vamos a utilizar como una herramienta mas,

para evaluar la viabilidad de llevar a cabo el Centro de especialidades.

Con este método conoceremos cuanto tiempo nos demoraremos en
recuperar la inversion. La informacion obtenida sera muy util en conjunto con
los otros analisis financieros para llegar a una conclusion final. Para el
procedimiento, descontamos los flujos a la tasa requerida por el inversionista en

proyecto financiado y tasa de proyecto puro respectivamente.

3.16.1. PAYBACK PROYECTO PURO

Como podemos observar en la siguiente tabla, la inversion se recuperaria
en el tercer afio de operaciones. Podemos asumir, que esto se debe a la fuerte
inversion que se realizaria por parte de los acreedores de la empresa, con un
100% de capital propio.

Tabla T4

Payback Descontado

Ao 0 1 ! 3 4 !
Flujo Neto de Efectivo L5082 20.368,0511f 19.5000116) 18.516,0307) 1s627 5607  1830%6,538
Flujo Neto Valor Presene BT IG5 146406 4R 108593
Flujo Neto Acumulado BT A% -Bye LA -BNS% 509350
215 2 aios
2 2meses

Elaborado por: MBCY: MICY; MERQ.
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3.16.2. PAYBACK PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

Como podemos observar en la siguiente tabla, la inversion se recuperaria

en tres anos y seis meses de operaciones. Podemos asumir, que esto se debe

a que se va a financiar solamente alrededor del 30% de la inversion total lo

que ayuda a la inyeccion de mas capital pero una cuantia no muy grande.

Tabla 72
Payback Descontado
fios 0 1 2 3 | 5
Flujo Neto de Efectivo 9480734)  24.127.0107| 218948264 20.1293768| 20798 7179| 1382864320
Flujo Neto Valor Presente a7 03| 156LM| 1193 10578 5936438
Flujo Neto Acumulado g mamzs  ssemm|  sm]  seimm|  nauw
3,563 afios
7|7 Meses

Elaborado por: MBCY; MICY; MERD.

3.17. RAZONES FINANCIERAS

A continuaciéon se muestran los indices financieros que se obtuvieron

al analizar el proyecto.

Cuadro 32
Calculo de Ratios Financieros
Por cada dolar de pasive circulante la empresa
posee disponible $1.29 de activo circulante para
cubrirlo
ROTACION DE ACT. TOTALES | 1,28 |Por cada dolar invertido en activos totales se ha
generado $1.28 de ventas
RAZON DE APALANCAMIENTO | 0,30 |Por cada délar invertido en el total de activos
$0,30 han sido financiados via deuda

RAZON CIRCULANTE

De cada délar invertido por el accionista el
acreedor invirtio $0,43

RAZON DEUDA CAPITAL 0,43

Elaborado por: MB.CV,; M.J.CV,, MEP.O.
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3.18. R.O.l. (TASA DE RETORNO DE UNA INVERSION)

Este ratio compara el beneficio obtenido con el total de gastos o importes

invertidos en el proyecto. Es util para analizar si seguir con la evolucién de las

operaciones o comparar diversas opciones de inversion. A mayor R.O.l., mayor

rendimiento.

El ROI se usa al momento de evaluar un proyecto de inversion: si el ROI

es menor o igual que cero, significa que el proyecto o futuro negocio no es

rentable (factible); y mientras mayor sea el ROI, significa que un mayor

porcentaje del capital se va a recuperar al ser invertido en el proyecto.

ROI = ((Utilidades — Inversion) / Inversion) x 100

Cuadro 33

CALCULO del R.0.l. (TASA DE RETORNO DE UNA INVERSION)

Datos

ANOS O PERIODOS

Ingresos netos 93.0115,00 g4.a§5,nn gﬁ.a?;as,nn 99.1450,00 101_7?15,00
Gastos netos (-] 72.937,07 [ 76.290,90 | -79.347,83 | -80.372,65 | -80.584,09
2 | Calculo del R.0.1. simple

R.0.I. 1 afio 27,51%

R.0.I. 2 afios

R.0.I. 3 afos

R.0.I. 4 afios

R.O.I. S afios

Elaborado por: MB.CV,, MJCV, MEP.O.
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3.19. LR. (INDICE DE RENTABILIDAD DE UNA INVERSION)

Este ratio mide la rentabilidad de un proyecto en un momento o plazo
determinado. Nos indica el numero de veces que la inversion es recuperada en

un plazo determinado.

Divide el flujo de caja neto por el importe invertido y nos dice que

proporcion del monto de la inversidbn habremos recuperado en un periodo

especifico.
Cuadro 34
CALCULO del INDICE de RENTABILIDAD DE UNA INVERSION
1] Datos
ANOS 0 PERIODOS
1 2 3 4 5
Flujo Neto de Caja 20.368,05 | 19.500,01 18.916,03 19.627,58 | 183.036,52
(FNC anual previsto)
Inversion -4 Importe de la inversién
2 ] Calculo del Indice de Rentabilidad
LR. 1aiio
LR. 2 aiios
LR. 3 afios
LR. 4 afios
I.R. 5 afios 3,58

Elaborado por: M.B.C.V.; M.1.C.V.; M.E.P.C.

154



CONCLUSIONES

El Centro de especialidades CEGFLE después de haber realizado los

diferentes estudios se puede concluir que:

v Dentro de los puntos de gran importancia esta el reconocimiento de las
enfermedades que sufre la mujer por no tener un debido cuidado
personal intimo o la alta tasa de mujeres adolescentes que quedan
embarazadas por la falta de informacién de cémo cuidarse y la falta de
comunicaciéon de los padres hacia ellas. Es asi que nosotras vemos que
este es un mercado que avanza a gran escala entre la poblacién
guayaquileia y ecuatoriana en general, dandonos una oportunidad para

también llegar a este segmento.

v El 98.00% de la muestra de mujeres encuestadas les interesaria tener
un Centro de Especialidades dentro de su sector, dato favorable para el

seguimiento con el Proyecto.

v' El estudio financiero nos ayudo a saber con exactitud el total de
inversiones iniciales que nos dio $72.928.72, y un capital de trabajo de
$4024.12

v' Solicitaremos un Préstamo en el Banco Pichincha equivalente a
$21.878.62 valor que corresponde al 30% que se requieren del total de

inversiones del Proyecto, con una tasa de 17%, a 5 afios plazos.

v' Se estudiaron dos formas para evaluar la factibilidad del proyecto, la
primera de ellas es Sin Financiamiento es decir con el supuesto de que

el 100% de la inversion serian aportaciones de capital de los socios.
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El valor de desecho calculado mediante el método econdémico es de
$90.914.79. La tasa de descuento fue calculada con el modelo CAPM y
el resultado fue Ke = 20.86%.

El VAN positivo de $ 22.135.37 los cuales son positivos nos indica que el
proyecto es RENTABLE y siendo la TIR mayor a la tasa de descuento
también es sefial de factibilidad del PROYECTO.

El payback nos indica que la inversion se recuperaria en el tercer afio de

operaciones.

La segunda manera de evaluar este proyecto es con Financiamiento
conocido también como la del INVERSIONISTA. Aqui es valor de
desecho calculado es de $90.914.79, la inversion inicial sera cubierta por
un 70% de capital que viene hacer de $51.050.10 de la aportaciones de
las accionistas y el 30% restante con endeudamiento. La tasa de
descuento obtenida con el WACC es de 18.43%.

El VAN es positivo con un valor de 23.234.54 y la TIR es mayor que la

tasa de descuento en consecuencia el proyecto es rentable.

Con endeudamiento el payback da de tres afios con ocho meses.

Para finalizar resulta mas rentable realizarlo mediante SIN
FINANCIAMIENTO ya que el VAN y la TIR son mas elevados, las
probabilidades de que el VAN sea positivo son mayores bajo los
supuestos del analisis de la sensibilidad y el periodo de recuperacion es

menor.
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Dados todos los antecedentes podemos concluir que la realizacién de
este proyecto es factible para su introduccion en la ciudad de Guayaquil
teniendo como mercado objetivo 3244 personas que comprenden el rango de

edades de 15 a 30 anos de edad de clase media alta.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la puesta en marcha del proyecto del centro de
especialidades en la ciudad de Guayaquil. Para el inicio de nuestras actividades
se recomienda seguir la estructura sugerida en el analisis presentado, para
luego, en vista del aumento y la rentabilidad del negocio, se ajuste a la
capacidad productiva de acuerdo a la demanda, de tal manera que el centro a
largo plazo, pueda expandir su estructura y pueda satisfacer a todas la
pacientes, haciendo de CEGFLE un centro lider para su target, en el mercado

Guayaquilefo.

La elaboracion de este proyecto ha sido para ayudarnos a juzgar
cuantitativa y cualitativamente las ventajas y desventajas de incursionar en el,
reduciendo la incertidumbre de invertir y escogiendo la mejor forma para

hacerlo (con o sin financiamiento).

Analizando los resultados y las conclusiones del estudio financiero
podemos decir que la mejor forma para ejecutar el proyecto en evaluacion es
SIN FINANCIAMIENTO. Las razones por el cual se llego a esta conclusién es,
el valor del VAN y la TIR son mas elevados que al hacer el proyecto

unicamente con las aportaciones de los socios.

Atender los requerimientos y necesidades de nuestras pacientes, para
ganar ventajas competitivas que nos diferencien de los competidores que se
encuentran actualmente en el mismo target de mercado, haciendo de nuestro

servicio uno de los mejores.
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Mejorar la productividad del personal, tanto para los doctores como para
los trabajadores en general haciéndoles acudir a seminarios para que estén
actualizados en lo que desempefian dentro de la empresa. Ofrecer

remuneraciones justas e incentivos.

Se debe poner énfasis en la minimizacién de costos, ahorrando la mayor

cantidad de costos, para que el proyecto se vuelva mas rentable.

Desarrollar técnicas de fidelizacion al paciente y estrategias de marketing
y promocion enfocadas a nuestro segmento. Esto lo lograremos con una

constante retro alimentacion con nuestros pacientes.

Tener claro la razén de la existencia del CEGFLE (misién y vision), a
donde vamos y que pensamos alcanzar a largo plazo; comunicar esto a los que
trabajan con nosotros, empleados, proveedores, para que en conjunto

cumplamos con nuestras metas y expectativas de nuestro centro.
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ESCUELA SUPERIOR FPOLITECNICA DEL
LITORAL

FACULTAD DE ECONOMILA Y MEGOCIOS

Por favor, dedique unos minutos de su tiempo, la informaciéon que nos proporcione sera utilizada para

mejora de la investigacion.
Edad

L] Menores de 15
[] Entre 16-22
[J Entre 23-30
L] Mayores de 30

Estado civil
L] soltera
] casada
L] Union libre
[l Divorciada

¢Asiste o ha asistido alguna vez al ginecélogo?

L] si
DNo

» En caso de que su respuesta sea NO siga a la 4,
si su respuesta es Sl vaya a la 5.

¢Cual es el motivo de no haber asistido?

Temor

Descuido

Falta de informacion

oo

Falta de recursos
Otros
¢Con que frecuencia Ud. asiste al ginecélogo?
[J Mensual
] Trimestral
[] Semestral
] Anual

¢Conoce Ud. el significado de Flebologia?

[] si
[] No

¢Cuan informado esta Ud. sobre las varices?
[] Mucho
[ Poco

[] Nada
Le interesaria tener dentro de su sector un centro
que se dedique al cuidado y prevencién intimo
femenino y vascular (varices) de su cuerpo.

L] si
L] No

9. ¢Cuanto Ud. estaria dispuesto a pagar por su
cuidado intimo femenino y vascular?

1 10
1 15
] 20
1 25

10. ¢Para su chequeo médico, quien preferiria que lo
atienda?

[] Hombre
O] Mujer

11. ¢Ud. sabe cuan importante es el cuidado vascular e
intimo de la mujer?

] si
DNO

12. ¢Esta Ud. informada sobre las enfermedades que
causan al no llevar un control intimo adecuado de la
mujer?

L] si
|:|No

13. ¢Qué tan importante es para Ud. la relacion con su
ginecdélogo?

] Mucho
L] Poco
[] Nada
14. ¢Cual es caracteristicas que Ud. mas valora al

momento de ir un centro médico?
(Escoger solo una opcion)

(] Atencion del personal
[ Responsabilidad

L] Profesionalismo

L] Aseo

[] Puntualidad

iGRACIAS POR SU ATENCION!
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