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Resumen:

El presente trabajo de titulacién se desarrolld6 sobre Ila empresa
SARAGUROMEDIC del cantén de Saraguro-Loja, la cual brinda los servicios de
atencién medica en el cantén y desde el 2018 se constituyd de formalmente,
tratando de dar soluciones a las necesidades a las personas las cuales no reciben un
servicio médico de calidad por parte de las instituciones publicas como: hospitales o
el IESS donde la atencion es muy demorosa y en ocasiones los atienden con
discriminacion. Por tal motivo se realizé una investigacion de mercado a fin de
recopilar informaciéon para determinar las necesidades que tiene el cantén vy
determinar las acciones adecuadas para dar soluciones a las mismas mediante la
construccion de edificio nuevo con instalaciones mucho mds amplias,
especialidades que no brinda la empresa y las estrategias para poder diferenciarse
de la competencia mediante un servicio de calidad, integrada en una filosofia
corporativa que es compartida por todos los colaboradores para conseguir una
sinergia, evitar la discriminacidn a sus pacientes y buscar mejorar la calidad de vida

del cantén Saraguro.

Palabras clave: Centro de salud. Modelo de negocios. Canvas. Analisis estratégico.

Estrategias. Planificacidn estratégica. Cuadro de mando integral.
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Abstract:

The present titling work was developed on the company SARAGUROMEDIC of the
canton of Saraguro-Loja, which provides medical care services in the canton and
since 2018 it was formally constituted, trying to provide solutions to the needs of
people who They do not receive a quality medical service from public institutions
such as: hospitals or the IESS where care is very delayed and sometimes they are
treated with discrimination. For this reason, a market investigation was carried out
in order to gather information to determine the needs of the canton and determine
the appropriate actions to provide solutions to them through the construction of a
new building with much larger facilities, specialties that the company and strategies
to differentiate itself from the competition through a quality service, integrated into
a corporate philosophy that is shared by all employees to achieve synergy, avoid
discrimination against their patients and seek to improve the quality of life of the

Saraguro canton.

Key words: Clinic. Business model. Canvas. Strategic analysis. Strategies. Strategic

Planning. Balanced scorecard.
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INTRODUCCION

Para Osterwalder & Pigneur (2011) Un modelo de negocio es una herramienta
donde se describe todas las bases sobre las que una organizacién crea, proporciona
y capta valor, que le permita diferenciarse de la competencia, es donde se define:
el segmento a la cual se va a dirigir para llegar con su producto o servicio, como lo

va hacer y de qué manera va a generar ingresos para la compaifiia.

El Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC presta
servicios de atencidn integral de salud en el cantdn Saraguro provincia de Loja, hace
un poco mas de un afio que se encuentra legalmente constituida como una
compaiiia, actualmente son trece los socios quienes conforman SARAGUROMEDIC
y cuenta con 11 especialidades médicas, debido a que la estructura donde presta
sus servicios es arrendada los socios han decidido emprender un proyecto de
construccion de un edificio propio con la finalidad de brindar un servicio de calidad
a sus pacientes y publico en general haciendo prevalecer sus valores corporativos,

ademads de aumentar su niumero de especialidades y servicios.

En el presente trabajo de titulacion se realiza un diagndstico de las oportunidades
de la empresa, el analisis del sector al que pertenece y la descripcidon de la
compaiiia para posteriormente formular el modelo de negocios y la formulacién de
estrategias para el cumplimiento de su objetico, asi mismo se presenta un plan de
monitoreo; a continuacion, se detalla brevemente el contenido de cada uno de los

capitulos.

El CAPITULO | se realiza un diagndstico de las oportunidades de la compaiiia asi
como la descripcion de la oferta actual y la demanda de los 4 primeros meses del
presente afo. En el CAPITULO Il se presenta el sector al que pertenece
SARAGUROMEDIC asi como el andlisis de la poblacion econédmicamente activa a
nivel del canton Saraguro. Mientras que el CAPITULO Il se realiza la descripcion de
la empresa, el ciclo de servicio. En el CAPITULO IV se realiza el levantamiento de
informacion a una parte de la poblacidn saragurence con una encuesta previamente

planteada con la finalidad de obtener informacion relevante para la formulacién del
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modelo de negocios, es por ello que en esta parte se presentan los resultados

obtenidos de la encuesta realizada.

En el CAPITULO V se presenta el analisis interno de la empresa mediante una
pequeiia resefia histdrica de la empresa, quienes son los entes reguladores, para
posteriormente realizar la filosofia empresarial de SARAGUROMEDIC en esta parte
presentamos el organigrama general actual y propuesto, ademas se realiza el
analisis de la compafiia mediante la elaboracion cadena de valor actual y mediante

los principales indicadores financieros.

En el CAPITULO VI en esta parte se presenta el modelo de negocios para la
empresa objeto de estudio mediante el Modelo Canvas el cual se basa en nueve
modulos, asi también se presentan el andlisis micro, macro y de marketing, para
posteriormente formular las estrategias en base del anadlisis con las diferentes
matrices tales como: FODA, FODA cruzado, PEYEA, MPC Y la matriz IE estos analisis
dan paso a la elaboracién del Plan de accién y el Plan Operativo anual. Por ultimo,
dentro de este capitulo se realiza el analisis financiero de SARAGUROMEDIC, aqui se
presenta las proyecciones de los flujos de caja sin y con proyecto, para el flujo de
caja con proyecto que vendria a ser la construccidon del nuevo edificio y ver su
viabilidad se hace mediante el andlisis de VAN y el TIR. También se elabora un

analisis de sensibilidad posterior al andlisis del punto de equilibrio.

En el CAPITULO VII se presenta la formulacién del Cuadro de Mando Integral
también conocido como Balanced Scorecard como un andlisis de viabilidad del
modelo de negocios, para evaluar el cumplimiento de las estrategias planteadas
mediante indicadores subdividido en 4 perspectivas, adicionalmente se presentan
estrategias dentro de los ambitos: econdmico, social y ambiental, asi mismo se
presenta un plan de monitoreo. EI CAPITULO VIIl es netamente un analisis de
Riesgos del modelo de negocios y las medidas de mitigacidon a tomar para evitar o

minimizar cada uno de ellos todo esto se presenta en una matriz.
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Por ultimo en el CAPITULO IX presentamos las conclusiones y recomendaciones

luego de un analisis interno y externo de SARAGUROMEDIC.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO

1.1 Identificacion de oportunidades iniciales del negocio

1.1.1. Las oportunidades del negocio

A lo largo del tiempo el tema de la salud ha sido de constante interés mundial
dado que implica aspectos tanto econdmicos, politicos y sociales. Coronel Carbo &
Marzo Paez (2017) hacen mencidn a cuatro funciones fundamentales de la medicina
manifestado por el médico suizo Henry E, Sigerist los cuales son: la promocion de la
salud, la prevencion de la enfermedad, la restauracion del enfermo y la
rehabilitacion. En cuanto a la promocién de la salud en América Latina fue
impulsada por la conferencia Internacional de Atencién Primaria en Salud en Alma
Ata celebrada en Kazajistan en el afio de 1978, en dicha conferencia se elaboré la
declaracion que definid la estrategia de salud para todos dirigida Halfdan Mahler el

cual era el tercer director de la Organizacién Mundial de la Salud.

La conferencia insta a los gobiernos, a la OoMS?, el UNICEFzy a otras
organizaciones internacionales, asi como a todo el personal de la salud y al
conjunto de la comunidad mundial, a que apoyen el compromiso de
promover la atencién primaria de salud y de dedicarle mayor apoyo técnico
y financiero, sobre todo en paises en desarrollo. (Coronel Carbo & Marzo

Paez, 2017)

En este sentido en Ecuador ha tenido cambios en la constitucién en el dmbito de la
salud a partir del afio 1979 en el numeral 13 Art. 19 Seccidn 1 Titulo 2 define que el
ecuatoriano tenga “el derecho a un nivel de vida que asegure la salud, la
alimentacion, el vestido, la vivienda, la asistencia médica y los servicios sociales

necesarios” (Giovanni Jiménez-Barbosa, Org, & Luisa Granda-Kuffo, 2017). Para

1 OMS: Organizacion Mundial de la Salud.
2 UNICEF: Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia por sus siglas en inglés United Nations
Intenational Children’s Emergency Fund.

22
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

garantizar los derechos a la salud se expedieron diferentes normas, entre los mas
relevantes la Ley de Seguridad Social del 2001 publicada en el registro oficial N2 465
donde describe las instituciones que hacen parte del sistema de Salud: IESS®, ISSFA®,

ISSPOL>, UMPS®.

Por otro lado, en el afno 2006 se constituyé la Ley Organica de Salud en la
cual define a la salud como, “el completo estado de bienestar fisico, mental y
social y no solamente la ausencia de afecciones o enfermedades. Es un
derecho humano inalienable, indivisible, irrenunciable e intransmisible, cuya
proteccion y garantia es responsabilidad primordial del Estado; y, el
resultado de un proceso colectivo de interaccion donde Estado, sociedad,
familia e individuos convergen para la construccion de ambientes, entornos y

estilos de vida saludable” (Giovanni Jiménez-Barbosa et al., 2017)

El gasto en medicamentos afecta la economia del pais al representar un rubro alto

gue se encuentra al alza cada afio por dar un ejemplo:

En 2004 el mercado farmacéutico ecuatoriano alcanzdé ventas por un valor
aproximado de 556 millones de ddlares, lo que representd casi 2% del PIB.31
La participacion del sector privado fue de 88.2% mientras que el sector
publico sélo participd con 11.8% del total. El valor del gasto en
medicamentos per cdpita fue de alrededor de 18 délares por ano. En el aifo
2007 el ingreso del sector farmacéutico ascendié a 930.3 millones de
délares, que representan 2.03% del PIB.(Secretaria de Salubridad y
Asistencia., Instituto Nacional de Salud Publica, & Centro Nacional de

Informacién y Documentacion en Salud, 2011)

En el pais existe un problema de falta de atencidon a las personas que buscan

servicios de salud en parte, por la falta de médicos en las instituciones.

% |IESS: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
* INSFA: Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas.
® ISSPOL: Instituto de Seguridad Social de la Policia Nacional.
® UMPS: Unidades Médicas Prestadoras de Salud.
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En 2007 Ecuador contaba con alrededor de 75 mil trabajadores de la salud.
La razén de médicos por 1000 habitantes era de 1.9, muy inferior a los
paises como Argentina (3.0) y Uruguay (3.6). La tasa de enfermeras por 1
000 habitantes a nivel nacional era de 0.6, que esta por debajo del promedio
latinoamericano, que en 2000 era de 0.8. (Secretaria de Salubridad vy

Asistencia. et al., 2011)

En el periodo de gobierno del Economista Rafael Correa Delgado la ultima
constitucién aprobada en el 2008 hasta la actualidad, se ha dado mas importancia
en cuanto a la salud, como: son los derechos sociales y ambientales por ejemplo el
derecho al agua Art. 12 a la alimentacidn Art. 13 la universalizacion del derecho a la
seguridad social Art. 34. En cuanto al tema de salud los cambios mas importantes

se encuentran en el Art. 32 de la constitucién 2008 donde:

La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion se vincula al
ejercicio de otros derechos, entre ellos, el derecho al agua, la alimentacion,
la educacion, la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes
sanos y otros que sustentan el buen vivir. El Estado garantizard este derecho
mediante politicas econdmicas, sociales, culturales, educativas y
ambientales; y el acceso permanente, oportuno y sin exclusion a programas,
acciones y servicios de promocion y atencion integral de salud, salud sexual y
salud reproductiva. La prestacion de los servicios de salud se regird por los
principios de equidad, universalidad, solidaridad, interculturalidad, calidad,
eficiencia, eficacia, precaucion y bioética, con enfoque de género y

generacional. (Asamblea Nacional Constituyente del Ecuador, 2008, p. 24 )

Dentro de este dmbito en cuanto al Art. 34 correspondiente a Seguridad Social tuvo
adicciones a cuanto a sus principios que lo rigen y el Art. 35 que hace referencia a

grupos prioritarios.
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El sistema de Salud ecuatoriano se encuentra conformado por diferentes

instituciones tales como:

1. Ministerio de Salud Publica. — es la autoridad sanitaria nacional
establecida por la ley organica siendo el ente encargado de garantizar los
derechos de salud, proveer atencién e investigar y articular los actores
del sistema, formulaciéon de politicas publicas y fortalecimiento de los
servicios estatales.

2. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. — una entidad auténoma
creada el julio de 1970 responsable de la prestacion de servicios de salud
a sus afiliadas ademas se encarga de dar cumplimiento al Art. 379’ de la
constitucion 2008.

3. Seguro Social Campesino. — forma parte del IESS teniendo como afiliados
a la poblacion rural y a personas dedicada a la pesca artesanal, su
financiamiento se da mediante el aporte solidario de las personas
aseguradas y empleadoras del Sistema nacional de Seguridad Social.

4. Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas del Ecuador. — Se
relaciona con las fuerzas armadas y la policia nacional de manera de dar
servicios ambulatorios y de hospitalizacién para sus miembros y
familiares, funcionando bajo la modalidad de seguro de salud, en la ley de
Seguridad social Art 1 establece que es un organismo auténomo con
personeria juridica, domiciliado en Quito y no estd sujeto a la
intervencion de la contraloria general del estado.

5. Junta de Beneficencia de Guayaquil y la Sociedad Protectora de la
Infancia de Guayaquil. - entidades privadas sin animos de lucro que
entienden a la poblacidon de mediano y escasos recursos principalmente a

la region.

7 Art 379: El seguro universal obligatorio cubrira las contingencias de enfermedad, maternidad,
paternidad, riesgos de trabajo, cesantia, desempleo, vejez, invalidez, discapacidad, muerte y
aquellas que defina la Ley. Las prestaciones de salud de las contingencias de enfermedad y
maternidad se brindaran a través de la red publica integral de salud.
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6. Estructuras De Prestacion de Servicios de Salud. — En él se encuentra el
establecimiento de salud, tanto publicos con cobertura urbana como
rural, establecimientos privados con un nuUmero similar a los
establecimientos de MSP cabe destacar que un nimero importante de
esta figura son anexas al IESS debido a que son consultorios privados

acreditados por la institucién para brindar atencién.

Tabla 1 Instituciones de prestacion de servicios de Salud

Instituciones de salud a nivel 2014 2015 2016
nacional

Sector Publico 3380 3418 3423
Sector Privado con fines de lucro 597 517 603
Sector Privado sin fines de lucro 162 146 175
TOTAL 4139 4081 4201

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Nota: Recuperado de Registro Estadistico de Recursos y Actividades de Salud - RAS 2016

SARAGUROMEDIC se encuentra dentro del sector privado con fines de lucro que
como se puede evidenciar en la tabla un crecimiento aproximado del 17% con
respecto al afio 2015, sin embargo en el periodo anterior se puede observar un
descenso en cuanto a salud en el sector privado con fines de lucro esto a
consecuencia de un cambio en las prioridades de inversidn del presupuesto general
del estado ecuatoriano, la salud perdié atencion frente a las obras publicas tales
como: la construccidn de carreteras, hidroeléctricas, educacidn, desarrollo urbano y

viviendas (lturralde, 2015).

1.1.2. Zona de comercializacion

SARAGUROMEDIC se encuentra ubicado al sur del Ecuador en la provincia de Loja
cantdon Saraguro, el cantén Saraguro se encuentra ubicado al nor-oriente de la
provincia de Loja, a una distancia de 64 km. De la capital provincial, tiene 3.42 de

latitud sur, 79.1 de longitud oeste; cuenta con una superficie total de 1080 km.2.
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llustracién 1 Ubicacion del cantén Saraguro
Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal Intercultural de Saraguro (GADMIS)
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En el cantdn Saraguro se encuentra ubicado entre las calles 18 de Noviembre y calle

Azuay esquina.
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llustracién 2 Ubicacion de SARAGUROMEDIC en el cantén Saraguro

Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal Intercultural de Saraguro (GADMIS)

Nota: Recuperado de la pagina web del Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal Intercultural

de Saraguro

1.1.3. Canales de comercializacién actuales

“Los canales de comercializacién pueden ser considerados como un conjunto de
organizaciones independientes que intervienen en el proceso por el cual un
producto o servicio estd disponible para el consumo” (Ansary, Coughlan, Jockl, &
Cruz Roche, 1999, p. 4). Actualmente los canales de comercializacion de
SARAGUROMEDIC son mediante las redes sociales Facebook en donde se realizan
publicaciones de los servicios con las que cuenta la clinica de forma mensual,
adicionalmente cuentan con tarjetas de presentaciéon donde se proporcionan todos

los datos de contacto y se les entrega a los pacientes, como ultimo la clinica cuenta
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con la publicidad de boca en boca con la cual se ha dado a conocer desde que la

clinica empez6 sus actividades.

1.1.4. Descripcion de la oportunidad

La Organizacién Mundial de la Salud hace referencia a la calidad de la salud como:

“La responsabilidad compartida que debe existir entre el estado, los
prestadores del servicio con los usuarios-pacientes, definiéndola como: el
conjunto de servicios diagndsticos y terapéuticos mas adecuados para
conseguir una atencién sanitaria 6ptima, teniendo en cuenta todos los
factores y conocimiento del paciente y del servicio médico y lograr el mejor
resultado con el minimo riesgo de efectos iatrogénicos %y la maxima
satisfaccién del paciente en el proceso” (Universidad del Zulia. Facultad de

Ciencias Econdmicas y Sociales, Vilma; Valecillos, José; Hernandez, 2013).

Actualmente el cantdn Saraguro cuenta con el Area de Salud N2 10 del Ministerio de
Salud Publica (MSP) la cual presta los siguientes servicios: Ginecologia, Medicina
General, Odontologia, Laboratorio, Rayos X, y una clinica privada llamada “Clinica y
Maternidad Saraguro” la cual estd al servicio de la ciudadania aproximadamente 10
afos, con los siguientes servicios: Ginecologia, Pediatria y Neonatologia, Medicina

Interna, Laboratorio y Cirugia General.

Existen pocos consultorios médicos privados que ofrecen consulta de manera

periddica, entre ellos estan:

e Médico Internista, Dr. Jonder Mogrovejo.
e Meédico Cirujano, Dr. Edwin Maldonado.

e Meédico Especialista, Dr. Felipe Guarderas.

® Jatrogenia deriva de la palabra iatrogénesis que significa literalmente ‘provocado por el
médico o sanador' (iatros significa médico en griego, y génesis: crear). Los
dafios iatrogénicos pueden ser de tres tipos: Predecibles (o Calculados), Aleatorios (o
accidentales) y Por Negligencia (o Ineptitud)
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Médico Cirujano, Dr. Angel Paqui.

Médico General, Dr. Luis Bravo.

Médico Internista, Dr. Willan Dauce.

En ocasiones las personas deben viajar a la ciudad de Loja o Cuenca
para ser atendidos ya sea en busca de un especialista o por una emergencia
ya que en el cantdn la falta de especialistas obliga a las personas salir de su
lugar de residencia, causando un mayor gasto en movilizacion y tiempo para
el paciente. Dada esta problematica SARAGUROMEDIC ofrece los servicios
de: Cirugia, Urologia, Imagenologia, Ginecologia, Coloproctologia,
Traumatologia, Medicina Familiar, Medicina General, Obstetricia y
Odontologia

Ofreciendo a sus pacientes seguridad y confianza a precios accesibles
los cuales estan entre $20,00 - $30,00 por consulta especializada con

profesionales altamente capacitados en cada una de sus areas.

1.2 Delimitacién de las oportunidades.

1.2.1. Descripcién de la oportunidad de negocio.

1.2.1.1 Condiciones De Salud

En el Ecuador las enfermedades cronicas no trasmisibles como: diabetes mellitus,
enfermedades cerebrovasculares, hipertensivas, cardio isquémicas, insuficiencia
cardiaca ,cirrosis y los accidentes de transporte terrestre son las causas de muerte

mas habituales en la poblacién.

El MSP con la provision mas amplia de servicios del pais, 47% de unidades
ambulatorias y hospitalarias, y los hospitales de referencia nacional mas grandes del
pais, cubre alrededor del 51% de la poblacidon ecuatoriana. El ISSFA y el ISSPOL
cubren a poco mas de 5% de la poblacion con seguros publicos, que representan 2%

de la Poblacion Econdmicamente Activa PEA la cobertura de salud de estos
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sistemas es familiar e incluye a los hijos hasta los 25 afos de edad.(Secretaria de

Salubridad y Asistencia. et al., 2011)

Tabla 2 Principales causas de muerte en Ecuador

Principales Causas De Muerte 2015 2016 2017
Enfermedades isquémicas del corazén 31,38%  39,86% 44,13%
Diabetes Mellitus 28,23% 29,93% 29,18%
Enfermedades cerebrovasculares 25,38%  26,18% 25,63%
Influenza y neumonia 20,26% 21,03% 22,65%
Enfermedades hipertensivas 21,51% 21,22% 20,32%
Accidentes de transporte terrestre 19,18% 17,78% 17,98%
Cirrosis y otras enfermedades del higado 13,96%  14,21% 13,96%
Enfermedades del sistema urinario 11,08%  11,23% 11,05%
Enfermedades crénicas de las vias respiratorias  10,41% 11,05% 10,87%
inferiores

Ciertas afecciones originadas en el periodo prenatal 9,11% 9,53% 9,71%
Neoplasia maligna del estomago 9,28% 10,06% 9,64%

Neoplasia maligna del tejido linfatico, 7,33% 7,39% 7,62%
hematopoyético y afines

Lesiones auto infligidas intencionalmente (Suicidio) 6,66% 7,46% 7,06%
Malformaciones congénitas, deformidades vy 6,22% 6,10% 6,59%
anomalias cromosomicas

Insuficiencia cardiaca, complicaciones y 6,39% 5,89% 6,43%

enfermedades mal definidas

Fuente: INEC 2017

Nota: Recuperado de Anuario de Estadisticas Vitales: Nacidos vivos y Defunciones 2017

Actualmente las enfermedades son tan comunes en el ser humano por diferentes
causas como: llevar una mala alimentacion, la falta de ejercicio fisico, el tabaguismo
los cuales provocan: altos niveles de colesterol, triglicéridos y otras sustancias
grasas en la sangre, presion alta, altos niveles de 4acido urico en la sangre,
alteraciones metabdlicos tal como la diabetes, obesidad y estrés crénico en el

hombre (Ministerio de Salud de Argentina, n.d.).

La salud humana se ve afectada por riesgos que pueden ser de origen natural o
creado por el ser humano, dentro del origen natural son los parasitos

entendiéndose a, parasitos aquellos organismos tanto microscopicos como
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macroscopicos que se alimentan del huésped vivo los cuales causan la muerte del
ser vivo. Por medio de la eleccion del huésped, los parasitos adquieren resistencia a

los organismos siendo estas las causas de muchas enfermedades(Mckeown, 1990).

La falta de especialidades para brindar atencidn a la poblacién de Saraguro tanto
en el Area de Salud N2 10 y la “Clinica y maternidad Saraguro” obliga a la personas a
salir de su residencia en busca de especialistas tanto en la ciudad de Loja como la
ciudad de Cuenca aumentando el costo de su consulta dado a que se debe agregar
el costo de transporte, alimentacion y en algunas ocasiones alojamiento lo que
causa muchas molestias e incomodidades para los pacientes, es por eso que el Dr.
Julio Guaman decidié conformar una sociedad con médicos generales y especialistas
a fin de brindar los servicios médicos que mas demandan en el cantén con precios

accesibles sin disminuir la calidad del servicio.

Actualmente la clinica atiende aproximadamente a 1000 pacientes por mes en
las diferentes especialidades o servicios, como son: Urologia, Imagenologia, Cirugia,
Coloproctologia, Traumatologia, Medicina familiar, Medicina general, Odontologia,

Ginecologia y Obstetricia, Laboratorio.

En el pais las diez principales causas de morbilidad segun (Instituto Nacional de
Estadistica y Censo INEC, 2018) son: Apendicitis Aguda, Colelitiasis, Neumonia,
organismo no especificado, Diarrea y gastroenteritis de presunto origen infeccioso,
Otros trastornos del sistema urinario, Hernia inguinal, Infeccion de las vias
genitourinarias en el embarazo, Fractura de la pierna, inclusive del tobillo, Falso

trabajo de parto, Fractura del antebrazo.
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Grafico 1 Principales Causas de Morbilidad
Fuente: Camas y Egresos Hospitalarios INEC, 2017

Nota: Recuperado del archivo de Registro Estadistico de Funciones Generales 2017 emitido por el
INEC.

En el grafico se puede evidenciar que las enfermedades por las cuales los
pacientes ingresan a los hospitales, son aquellas que se pueden tratar con los
especialistas de SARAGUROMEDIC, por la misma razon las personas ya no tendran

que salir de su lugar de residencia para poder ser atendidos.

Tabla 3 Tasa de Morbilidad del Centro de Salud de Saraguro

Patologia Total Tasa %
Rinofaringitis aguda, faringitis aguda, amigdalitis aguda 189 34,49%
Parasitos intestinales sin otra especificaciéon 179 32,66%
Infeccion de vias urinarias no especificado 48 8,76%
Gastritis 29 5,29%
Diarrea y gastroenteritis de prespecto infeccioso 20 3,65%
Hipercolesterolemia 13 2,37%
Dermatitis alérgica de contacto, otras dermatitis alérgica 12 2,19%
Traumatismos 11 2,01%
Amenorrea 6 1,09%
Dorsalgia, lumbago, mialgia 6 1,09%
Hipertension arterial 6 1,09%
Vaginosis aguda 5 0,91%
Diabetes mellitus 5 0,91%
Inflamacion articular, artritis reumatoide, artrosis. 5 0,91%
Micosis 4 0,73%
Anemia por deficiencia de hierro 3 0,55%
Dolores abdominales 2 0,36%
Malnutricién calérico- proteica no especificada 2 0,36%
Balanitis, fimosis 1 0,18%
Escabiosis 1 0,18%
Otras 1 0,18%

TOTAL 548

Fuente: Dra. Norma Espinosa. Perfil Epidemioldgico de enero a marzo 2019.

Nota: Recuperado de archivo “Perfil Epidemiolégico” del distrito 11D08

33
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

La tabla obtenida es un consolidado de 3 meses del Hospital Basico de Saraguro,
nos ayuda a corroborar cuales son las enfermedades mas recurrentes en el cantén
de las cuales las afecciones gastro intestinales ocupan los primeros lugares,
seguidos por problemas a la garganta, e infecciones urinarias. Los casos por
enfermedades como diabetes, traumatismos, anemia, hipertensién arterial son
bajos y no habria una necesidad por parte de la poblacién de tener especialistas de

dichas enfermedades.

Las especialidades de la Clinica Saraguro cubren las enfermedades mas
recurrentes del cantén y tendria su justificacidon el buscar una mejora de dichos

servicios para cubrir la demanda que se tienen actualmente.

1.2.2 Identificacion de los actores.

Los principales actores que intervienen en el servicio de la salud son tanto los
clientes internos como externos, dentro de los clientes internos estan los médicos
generales, los especialistas, las licenciadas y las auxiliares, mientras que los clientes
externos vendrian a ser los pacientes y los proveedores de insumos médicos

(farmacos, tecnologia y equipo médico).

1.2.3. Identificaciéon de la oferta actual de SARAGUROMEDIC.

SARAGUROMEDIC ofrece 11 especialidades a la ciudadania en general, los que se

detalla a continuacidn:

1.2.3.1 Urologia. - especialista en el diagndstico y tratamiento de patologias
relacionadas con hiperplasia prostatica, cancer de vejiga, estenosis uretral,
varicocele, quiste de epididimo, orquiectomias, infertilidad masculina,
nefrectomia, tratamiento de prostatitis e infeccion de vias urinarias

complicadas.

1.2.3.2 Imagenologia. — especialista que se encarga de diagnosticar y

examinar enfermedades mediante radiografias de: huesos, craneo, torax,
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columna, extremidades y pulmdn, y ecografias de: mamas, tiroides,
musculos, tendones, higado, vesicula, pancreas, rifiones, Utero, ovarios,

prdstata, testiculos.

1.2.3.3 Ginecologia y Obstetricia. — médico especialista en: prevencion,
diagndstico y tratamiento médico — quirargico de condiciones que afectan la
salud de la mujer a cualquier edad, educacién sexual y reproductiva,
desordenes de la menstruacién, asesoria en planificacién familiar
(colocacion de DIU, implantes, esterilizacién quirargica), Papanicolaou,
control de embarazo normal y alto riesgo, patologia mamaria, manejo de

menopausia, ecografia obstétrica y ginecoldgica.

1.2.3.4 Obstetricia. — especialista encargado control de embarazo sin riesgo,

ademas se encarga de la toma de PAP (Papa Nicolau).

1.2.3.5 Traumatologia. — especialista en el tratamiento de fracturas vy
luxaciones (Dislocacién completa producida cuando un hueso ya sea

hombro, rodilla o cadera se sale de su posicién en la articulacién).

1.2.3.6 Cirugia. — especialista en el tratamiento de patologias tales como:

apendicitis, colecistitis, laparotomia exploratoria, recepcién de lipomas.

1.2.3.7 Medicina general: - médico general encargado del tratamiento de las
patologias mas comunes, tales como: faringoamigdalitis, neumonias,
bronquitis, asma, gastroenteritis aguda, gastritis, colitis, infeccién de vias
urinarias, prostatitis, control de embarazo, patologias crénicas (diabetes,
artritis reumatoide, artrosis, enfermedades respiratorias, cardiacas, entre

otros)

1.2.3.8 Medicina familiar. - médico familiar encargado del tratamiento de
patologias de hipertensién, diabetes descompensada, ademas se encarga

del tratamiento de las patologias nombradas en la especialidad anterior.
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1.2.3.9 Coloproctologia. - especialista que se encarga del tratamiento
quirargico a nivel del recto, fisuras anales, hemorroides clinicas vy

quirurgicas.

1.2.3.10 Odontologia. - especialista encargado en el tratamiento vy
diagndstico de enfermedades que tienen que ver con la salud oral, ademas
cuenta con el servicio de: ortodoncia, endodoncia, odontopediatria,

blanqueamiento, cirugia e implantes dentales.

1.2.3.11 Servicio de Laboratorio. — especialistas en realizar analisis clinicos
que ayudan en el estudio, prevencidon y diagndstico de problemas que
afectan a la salud mediante exdmenes de: sangre (biometria, glicemia, urea,
creatinina, acido urico, perfil lipidico, perfil hepatico, ASTO, FR, Helicobacter
Pylori, tiempos de coagulacion, pruebas tiroideas, pruebas de embarazo,
deteccidn de cancer: Ca 125, PSA), heces (coproparasitario, sangre oculta en

heces) y Orina (glucosa, glébulos rojos, nivel de pH, bilirrubina).

1.2.4 Demanda actual de SARAGUROMEDIC

La demanda de SARAGUROMEDIC de los dultimos cuatro meses es
aproximadamente de 1000 pacientes en promedio por mes, en lo que se refiere al
servicio de consultas médicas, hablando con los pacientes nos mencionaban que
acudian al establecimiento de salud para el control de alguna dolencia o diagnéstico
general muy pocas se iban por caracter preventivo debido a que vivimos en un
mundo cambiante los seres humanos estamos expuestos a enfermedades que

afectan a la salud del hombre.
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Grafico 2 Demanda actual de SARAGUROMEDIC
Fuente: Datos de SARAGUROMEDIC, Feb-May 2019.

Elaboracidn: Los autores

Los pacientes de SARAGUROMEDIC en su gran mayoria son de la etnia mestiza y
oscilan entre 21 y 40 afios de edad entre hombres y mujeres, cabe mencionar que
en gran parte de los pacientes acuden al establecimiento de salud por la confianzay
el servicio que reciben por parte del personal que labora en dicho establecimiento,
ademas es importante mencionar que los ingresos econdmicos de los pacientes no
llega a los $200,00 es por ello que prefieren a esta clinica ya que el precio de la
consulta les parece normal siendo este de $10,00 en consulta en medicina general y
de $20,00 a S 30,00 en consulta con médico especialista. Las molestias que mas se
presentaban en el establecimiento eran gastrointestinales, problemas respiratorios
por gripe, molestias a la garganta en donde cada caso contaba con personal
adecuado para tratarlas, se pudo evidenciar mientras se hacia las encuestas que en
una sola ocasion se traté un caso por traumatismo y de igual manera fue atendido

de forma adecuada por el personal.

SARAGUROMEDIC no lleva una base de datos general de los pacientes ingresados al
establecimiento, es por ello que para sacar la demanda actual se obtuvo
informacién solamente de los turnos para consultas, vendidos a cargo de las

auxiliares de enfermeria.
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CAPITULO I

2. SECTOR ECONOMICO A ESTUDIAR

El sector primario esta formado por el sector agropecuario, pecuario y mineria
dentro de ellos se encuentran actividades tales como: agricultura, pesca, ganaderia,
silvicultura y la mineria (Pereira, César; Maycotte, Carlos; Montes Abel; Velarde,

2011).

El sector secundario “se basa en la produccién de bienes, o la transformacién de
los mismos, que pueden ser de origen vegetal, animal o mineral (llamados materias
primas), los cuales, mediante un proceso industrial, dan como resultado, un
producto nuevo” (Pereira, César; Maycotte, Carlos; Montes Abel; Velarde, 2011, p.

28). En estos dos sectores se producen bienes tangibles.

El sector terciario “Se refiere a todas las actividades, que no producen
mercancias o bienes tangibles, pero que son necesarias para el normal
funcionamiento de la economia. Entre estas actividades estd el comercio, los
restaurantes, los hoteles, el transporte, los servicios financieros, las
comunicaciones, los servicios de educacion, los servicios profesionales, las
actividades del Gobierno, entre otras.” (Pereira, César; Maycotte, Carlos; Montes

Abel; Velarde, 2011, p 28).

La empresa se encuentra dentro del sector terciario de la economia la cual

corresponde a la prestacién de servicios profesionales de la salud.

2.2 Poblacion Economicamente Activa del cantdon (PEA)

Segun los datos del ultimo censo 2010 del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos INEC Saraguro cuenta aproximadamente con 33.506 personas a nivel

cantonal, de acuerdo con la informacidn obtenida del Consejo Nacional Electoral las
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personas pertenecientes a la cabecera cantonal que acudieron a las urnas en las

ultimas elecciones (marzo 2019) fueron 9251.

ELECCIONES

SECCIONALES Y CPCTS

cne) 2419

‘ CONSULTAR

‘ NUEVA CONSULTA

Actas Procesadas (27)
validas (27)
Inconsistentes (0)

En proceso de validacién (0)

100%

100%

0,00%

0,00%

Sufragantes

Ausentismo

LOJA > SARAGURO > SARAGURO

Grafico 3 Poblacion Econdmicamente Activa de la Cabecera Cantonal de Saraguro
Fuente: Consejo Nacional Electoral (CNE, 2019)
Nota: Recuperado de la pagina del Consejo Nacional Electoral (CNE)

Se ha tomado la referencia del Consejo Nacional Electoral CNE porque es la base

de datos mas actual de la poblacién entre 16 y 65 afios considerada como la

poblacién econdmicamente activa PEA en el cantén.

Tabla 4 Ocupacion poblacional a nivel del Cantén Saraguro

Hombres Mujeres  Total Hombres Mujeres TOTAL
Empleados privados 12,6% 7,3% 19,9% 1163 678 1841
Cuenta propia 25,9% 12,3% 38,2% 2395 1140 3535
Jornalero o peén 12,4% 0,9% 13,3% 1150 83 1233
Empleado u obrero del 9,1% 6,9% 16,0% 845 639 1483
estado, municipio o
consejo
No declarado 1,7% 2,3% 4,0% 155 213 368
Empleada domestica 0,1% 2,4% 2,6% 13 226 239
Patrono 1,6% 1,1% 2, 7% 149 98 247
Trabajador no 1,4% 0,7% 2,1% 127 68 195
remunerado
Socio 0,8% 0,4% 1,2% 73 36 109

65,6% 34,4%  100,0% 6070 3181 9251

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2010.

Elaboracion: Por los autores.
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Segln datos del INEC en el cantdn Saraguro la poblaciéon econémicamente activa
en su gran mayoria son aquellas que desempefian trabajos por cuenta propia
representando un 38,20% de la totalidad, seguido por ser empleados publicos que
suman entre los dos mas de la mitad de su poblacién, la actividad de jornalero se
encuentra en tercer lugar. De esta poblacidon se determind que un alto porcentaje
no se encuentra asegurada (Tabla 6), por lo que una persona que necesite de
atencién médica tiene que acudir al subcentro, hospital y clinicas privadas

dependiendo la molestia y el tiempo con el que desea ser tratado.

2.3 Actividades que mas desempefian

Tabla 5 Ocupacion de la poblacién

Hombres % Mujeres %
Agricultores y trabajadores 33,3 Trabajadores de los servicios y 25,2
calificados vendedores
Oficiales, operarios y artesanos 15,1 Profesionales, cientificos e 17,1

intelectuales

Ocupaciones elementales 12,6 Agricultores y trabajadores calificados 13,8
Trabajadores de los servicios y 9,4 ocupaciones elementales 13,4
vendedores
Operadores de instalaciones vy 8,1 No declarado 111
magquinaria
Profesionales, cientificos e 7,6 Personales de apoyo administrativo 9,2

intelectuales

No declarados 4,7 Oficiales, operarios y artesanos 4,3

Personales de apoyo administrativo 3,7 Técnicos y profesionales del nivel 3,5
medio

Técnicos y profesionales del nivel 2,4 Directores y gerentes 1,7

medio

Ocupaciones militares 1,7 Operadores de instalaciones vy 0,6
magquinaria

Directores y gerentes 1,4 Ocupacion militar 0,1

TOTAL 100% TOTAL 100%

Fuente: INEC, 2010.

Nota: recuperado de archivo “Resultados del Censo 2010 de poblacion y vivienda en el Ecuador”

Segln datos del INEC las actividades mas desempeiiadas son la agricultura,
operarios y artesanos, ocupaciones elementales que hace referencia a limpiadores,
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vendedores ambulantes en lo que corresponde a hombres, es decir, trabajo mas
fisico. En el caso las mujeres vendedoras, profesionales y un porcentaje mas bajo
actividades del sector agricola. Estos datos nos dan una visién de cdmo estd el
sector econdmico en el cantdn y cuales son las actividades que lo componen. La
informacién también relaciona el por qué los casos mas recurrentes son
gastrointestinales, pudiendo ser una de las causas la higiene o actividades
preventivas.

Tabla 6 Personas Aseguradas en Saraguro

Personas Aseguradas

No aportan 60,9%
IESS Seguro general 23,0%
IESS Seguro campesino 9,9%
IESS Voluntario 2,0%
Seguro ISSFA 1,5%
Se ignora 1,2%
Es jubilado del IESS/ISSFA/ISSPOL 0,9%
Seguro ISSPOL 0,6%
TOTAL 100,0%

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censo 2010.

Nota: recuperado de archivo “Resultados del Censo 2010 de poblacion y vivienda en el Ecuador”

En lo que corresponde a datos de personas en el seguro social mas de 60% no
aportan al seguro social, una de la causa podria ser que al ser jornaleros y del sector
agricola no tienen los beneficios o los patronos no los han afiliado al IESS, el
porcentaje de personas asegurados es de 23% lo que nos dice que muchas personas
al no tener este beneficio acuden a sub centros, hospitales y clinicas privadas en

busca de los servicios de salud segun lo requieran.

Con esta informacion se puede decir que existen demanda de servicios de salud
en el cantdn, con enfermedades especificas del lugar y las cuales son atendidas con
los servicios que cuenta actualmente SARAGUROMEDIC, a su vez existen un
potencial para mejorar sus servicios de manera que puedan diferenciarse de la

competencia en este sector.
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CAPITULO Il

3. DEFINICION DEL NEGOCIO

3.1 Servicio al cliente

“El servicio al cliente es el establecimiento y la gestion de una relacién de mutua
satisfaccion de expectativas entre el cliente y la empresa, esto se basa en la
interaccion y retroalimentacion entre personas” (Universidad Nacional de Colombia.

Gestion. & Universidad Nacional de Colombia. Finanzas., 2005).

El Centro de Diagnostico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC es una
empresa legalmente constituida el 26 de febrero de 2018 como COMPANIA MEDICA
“CENTRO MEDICO CLINICO QUIRURGICO SARAGUROS” SARAGUROMEDIC CIA.
LTDA. Contando con trece socios, cuyo objeto es: “prestar servicios de: consulta,
diagnodstico, tratamientos relacionados con la salud humana, tratamientos
especializados como cirugias en general, planificacidon familiar, esterilizacién y de
interrupcion de embarazo, actividades de atencién odontolégica, actividades en

optometria, oftalmoldgica” (NOTARIA PRIMERA DEL CANTON SARAGURO, 2018).

SARAGUROMEDIC actualmente presta sus servicios en el consultorio del Dr. Julio

Guaman socio de la misma, en donde cuentan con las especialidades de:

Tabla 7 Médicos y Espacialidades de SARAGUROMEDIC

Nombre Especialidad
Dr. Julio Guaméan Andrade Medicina General
Dr. Javier Tene Saca Medicina General
Dr. Marcelo Guaillas Medicina General
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Dr. Julio Guaman Quizhpe Cirugia y Laparoscopia
Dr. Juan Guaman Quizhpe Medicina General
Dra. Maria Luisa Medina Ginecologia y obstetricia
Dra. Delia Guaman Medicina Familiar
Dr. Jorge Lozano Coloproctologia
Dra. Blanca Ochoa Imagenologia
Dr. Carlos Barrera Traumatologia
Dr. Galo Gordillo Urologia
Dr. Luis Vacacela Odontologia

Fuente: Informacién SARAGUROMEDIC, 2019.

Elaborado: por los autores.

Ademas, presta los servicios de:

Tabla 8 Servicios de Imagenologia

Servicio Nombre
Laboratorio Lda. Rosa Quizhpe
Radiografia y Rayos X Tlga. Marianita Quizhpe

Fuente: Informacién SARAGUROMEDIC, 2019.

Elaborado: Por los autores

Las consultas en las especialidades tienen un costo fijo en SARAGUROMEDIC, sin
embargo, suelen variar dependiendo del grado de complejidad con el que se
presenten los pacientes. En los servicios mencionados en la tabla N27 dependiendo
del pedido del médico, en el caso de odontologia depende de lo que se quiera hacer

tratar el paciente.
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3.2 El ciclo de servicio

El ciclo de servicio ayuda a los miembros de las empresas a ofrecer asistencia a
los clientes, de manera que les permite organizar de mejor manera la percepcién de
los mismos (Universidad Nacional de Colombia. Gestién. & Universidad Nacional de

Colombia. Finanzas., 2005).

La mayoria de los pacientes que acuden a SARAGUROMEDIC siguen el mismo
ciclo (Figura 1) hasta ser atendido por el médico o especialista, a excepcién de
aquellas personas que luego de ser atendidas el médico requiera de un examen de

laboratorio clinico o ecografia adicional para diagnosticar alguna patologia.

Salida de la clinica Llegada a la clinica
Salida del
consultorio - Entrada a la clinica

cCADAIIDAORNIE

Paga la consulta (_ 1 Se acerca a informacidn
Es atendido Pregunta por el
por el médico - ~ médico/especialista
Es llamado

por &l médico - > Compra el turmo

Espera su turno

Figura 1 Ciclo de servicio SARAGUROMEDIC
Fuente: Ciclo de servicio Albretch (1992, p 35).

Elaborado: Por los autores.

Al momento SARAGUROMEDIC no cuenta con un letrero para su identificacion y
Unicamente las personas lo conocen por tener varios afios en la misma ubicacién y
ser conocida entre los pobladores como “clinica de los gringos”. A pocos metros se
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cuenta con dos farmacias para que los pacientes puedan conseguir sus

medicamentos facil y rdpidamente.

&
e T

llustracién 3 Exteriores de SARAGUROMEDIC, 20109.

Nombre: Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC, Afio: 2019,
Titulo: Exterior de SARAGUROMEDIC, Recuperado: Canton Saraguro.

A continuacidn, se presenta como estd distribuida SARAGUROMEDIC en la

actualidad:

oz B ;|

Mo

LIO}nsueg

EWQB

Sala de espera

inecologi = Q’ -

g

o

Sala de espera

I
|
i

Sala de
espera

( @C) =~

llustracién 4 Distribucion de SARAGUROMEDIC, 2019.
Fuente: Observacion propia

Elaboracion: Por los autores
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La distribucion de SARAGUROMEDIC permite que los pacientes obtengan su
turno con la recepcionista y procedan a esperar su turno para ser atendidos, cada
consultorio se encuentra adecuado y brinda al paciente la comodidad para ser
tratado de manera adecuada, no tiene parqueadero, pero las calles a su alrededor
no tienen zonas tarifadas por lo que las personas pueden estacionarse a su

alrededor sin ningun problema.
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CAPITULO IV

4. IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO: ANALISIS DE
VENTAJAS COMPETITIVAS Y ESCALABILIDAD

4.1 Construccion de Linea de Base

4.1.1 Segmento

Las personas que habitan en el Cantdn Saraguro son de etnia indigena y mestiza,
y son aquellas que necesitan de atencidn médica ya sea en un establecimiento
privado o publico, por eso nuestro estudio se basara en personas tanto mestizas
como indigenas de una edad entre 16 y 66 afios de edad. Ademas se lo va a realizar
a nivel de la cabecera cantonal, la cabecera cantonal estd conformada por trece
comunidades indigenas: llincho, Lagunas, Gunudel- Gulacpamba, Namarin,
Tuncarta, Tambopamba, Ofiacapac, Puente chico, Matara, Gera, Tucalata,
Quisquinchir y Yucucapac, ademas del centro urbano (Gobierno Auténomo

Descentralizado del Cantdn Saraguro, n.d.).

4.1.2 Muestra

La muestra dentro del proceso de investigacidon, es un conjunto de personas,
eventos, sucesos, comunidades de interés sobre el cual se desea recolectar datos
(informacion), y que tiene que definirse y delimitarse con precision, y este debe ser
representativo de la poblacion (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista

Lucio, 2014).

4.1.3 Poblaciéon

De acuerdo con Jany (1994) en (Bernal, 2010), poblacién es “la totalidad de
elementos o individuos que tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales

se desea hacer inferencia” (p. 48).
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4.1.4 Tamafo de la muestra

Tomando a la poblacién a la cabecera cantonal de Saraguro, para el calculo de la

muestra se toman en cuenta:

» Margen de error (e): o intervalo de confianza, es una medida estadistica del
numero de veces de cada 100 se espera que los resultados se encuentren
dentro de un rango especifico.

» Nivel de confianza (Z): son intervalos aleatorios las cuales se usan para
acotar un valor normalmente con una probabilidad alta.

» Probabilidad de éxito (p): generalmente es el 50%

» Probabilidad de fracaso (q): es el otro 50%, entre los dos suman el 100% de
una probabilidad(Aguilar Barojas, 2005). La siguiente formula nos permite
conocer el tamaiio de la muestra probabilistica:

ZZ*P*Q*N
" e2(N—1)+Z2+P=Q

n

En donde:
n= Tamano de la muestra
N= Tamafio de la poblacién
P= Proporcion con la caracteristica deseada (éxito)
Q= Proporciodn sin la caracteristica deseada (fracaso)
e= Error permitido
Z= nivel de confianza

N=9251
P=0,5
Q=0,5
e=0,05
z=1,96

n= 188,20 = 188 encuestas
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Se aplicardn 188 encuestas en la cabecera cantonal del Saraguro.

4.1.4 Representatividad

Una vez que ya contamos con el tamafo de la muestra debemos decidir quiénes
serdan las personas que formardn parte de la muestra. Por lo tanto, las personas que
se entrevistd son las que estan entre 16 y 66 anos de edad, entre hombres y
mujeres que estarian en capacidad de pagar por sus propios medios, el valor de una

consulta en la clinica.

4.1.5 Levantamiento de informacién

Para la recoleccién de informacion, se realizd mediante entrevistas mediante
encuestas previamente formuladas (Anexo1l). Las entrevistas que se realizé fueron
de dos tipos, la estructurada y la no estructurada utiles para la obtencién de
informacién primaria; las entrevistas estructuradas para el estudio del impacto de la
clinica hacia la poblacidn saragurence y las no estructuradas mediante un dialogo
con el personal que labora en la clinica para la determinacién de las funciones de

cada puesto.

4.1.6 Prueba piloto

Un dia en el que habia mas afluencia de personas en el cantdn, se realizo
entrevistas a los pacientes que acudian a la clinica durante 3 horas
aproximadamente con la finalidad de mejorar la estructura de las preguntas
planteadas en las encuestas. Cabe mencionar que la mayoria de las personas
preferia que las encuestas sean personalmente, es decir que se les lea las preguntas

y ellos iban respondiendo de acuerdo a lo planteado.

4.1.7 Analisis de los resultados de estudio de campo

Para el andlisis de los resultados se utilizd el programa SPSS (Anexo 2), en el cual se

obtuvo graficos por cada pregunta, las cuales se muestra a continuacion:

49
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

1. Sexo 2. Etnia

[VALOR]

= Masculino Femenino

= Indigena Mestizo

Grafico 4 Perfil del paciente

Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacion de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracion: Los autores

e Del total de personas encuestadas se puede observar que un 51,10% son de
género femenino, marcando con una minima diferencia al género masculino.
Con lo cual se puede decir que tanto hombre como mujer acuden para
hacerse atender en un establecimiento de salud ya sea publica o privada.

e El Cantdn Saraguro en su gran mayoria cuenta con comunidades indigenas el
cual se puede constatar en el resultado obtenido de las encuestas que en

gran parte son de etnia indigena con un 61,70%.
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Gréfico 5 Edad
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacion de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracion: Los autores

Estadisticos

N Vdlido 188

Perdidos 0
Mediana 36,00
Moda 35

e Laedad de las personas encuestadas ronda un promedio de 36 afios de edad

siendo mayormente personas con 35 afios de edad.

51
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



4. Nivel de ingresos

24[50% = 151-200
22,90%
= 201-400
401-600
601-800

Grafico 6 Nivel de ingresos
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores

Universidad de Cuenca

e El estudio nos indica que el 43,60% percibe un sueldo entre 201 a 400

ddlares, para personas con una media de 36 afios, en su mayoria de clase

indigena. Los datos obtenidos en el estudio si tienen relaciéon con el censo

realizado por el INEC en el afio 2010 que se presentd previamente.

5. Actividad econémica

45,00%
40,00%
35,00%
B 0)
25,00%
20,00%
15,009 %
15.00% 18,10%
5,00% 110% | [ |10.10%
0,00% -— -
N
&> & & ¢ o Q\So &
& & Y e o
\a & > 2> 2
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& &

Grafico 7 Actividad econ6mica
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracion: Los autores.
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e La actividad econdmica mas realizada en el cantdn Saraguro es por cuenta
propia con el 41,50% en este item estan: las amas de casa, artesanos,
vendedores ambulantes y estudiantes que en casos trabajaban por horas
para obtener ingresos, seguido de agricultura con un 20,20%, los empleados
publicos son el 18,10% esto explica por qué los ingresos de las personas
estan por debajo del sueldo basico al no contar con un ingreso fijo mensual.

6. ¢Usted tiene seguro? 7. Frecuencia de uso del Seguro
[PORCENT
AJE] [PORCENT
AJE]
[PORCENT
AJE]
[VALOR]
[PORCENT
AJE]
= Cada mes = Cada 3 meses
= Si = No Cada 6 meses Por emergencia

Grafico 8 Personas que tienen Seguro Social.
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacidn de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

e El 62,20% de la poblacién de Saraguro no cuenta con seguro social
actualmente, este dato comparado con el censo del INEC del 2010 nos indica
un incremento del 1,33% de personas sin seguro social. Esto concuerda con
la actividad de cuenta propia y agricultura que son las mas realizadas y por
lo tanto no tienen obligacidn de afiliacién.

e Del total de personas que cuenta con seguro social que eran 71 (37,80%)
personas el 72% contesto que solo lo usa en caso de emergencias seguido de
un 11% cada 3 meses. Entre las explicaciones que dieron a su respuesta
estaban que la lentitud en la entrega de turnos y citas médicas hacia que
ellos no tomen como su mejor opcion el servicio del IESS en tema de salud y
este no funciona los fines de semana y en el caso de una emergencia debian

acudir con médicos privados.
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8. ¢Hatenido que hacerse atender en
9. ¢A qué lugar acude?
un establecimiento diferente al

hospital o Seguro Social?

= Tienda

= Medicina

Ancestral
= Médico Privado
[VALOR]
1

[VALOR

]
]

Grafico 9 Atencion fuera de una institucién puablica
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracién: Los autores.

mSi
= Subcentro de
O No Salud de la
comunidad
= Hospital

[VALOR]

= Clinica Privada

e El 96,30 % de las personas encuestadas nos dijeron que alguna vez si
tuvieron que acudir a un establecimiento diferente al IESS (hospital y
Subcentro) en busca de servicios de salud, la falla en el sistema publico
obliga a que las personas busquen soluciones mas rapidas.

e El 44,10% de los encuestados prefieren un médico privado, seguido de un
20,70% de clinicas privadas solo el 10,50 % opta por acudir al subcentro de
salud del cantdn. El 0,5% aun optan por medicina ancestral. Los datos nos
demuestran que hay una necesidad latente en el cantén por el tema de
atencién médica que no estad siendo atendida por el sector publico y la

preferencia de las personas esta mas en el sector privado.
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10. éQué le parecid el servicio que recibié en el establecimiento al que acudié?

60,00%

50,00%
51,10%

40,00%

30,00%
30,90%

20,00%

10,00%

|7,40%

1,10%

Malo Regular Bueno  MuyBueno Excelente

0,00%

Grafico 10 Satisfaccion del servicio
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

e Las personas nos indican en un 51,10% que el servicio a donde acudieron es
bueno siendo este el de médicos y clinicas privadas. El 30,90% indicé que el
servicio fue muy bueno y el 5,90% excelente. Lo que nos muestra que las
expectativas aun no han sido completamente satisfechas en lo que

corresponde a servicio al cliente.

11. ¢Sufre o tiene alguna enfermedad que requiere control constante? ¢Cual?

[ Anemia

VALOR
[ % ] [ Artrosis
Asma

’ [ Céancer
[ Colesterol

Dermatitis
= Si = No

Grafico 11 Satisfaccion del servicio
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacidn de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracidn: Los autores.

[VALOR]
%

55
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

e En el cantdn el 77,13% de su poblacidn no sufre de una enfermedad que
requiera un control constante y solo el 22,87% si la tiene por la cual deben
acudir de forma mensual o seguida con un médico.

e Del 22,87% de las personas que tienen una enfermedad que necesita control
constante, las patologias mds comunes son: presion alta, diabetes, artrosis y
tiroides. Las cuales ya mencionamos anteriormente en la Tabla 4 Tasa de

morbilidad del Centro de Salud de Saraguro del Capitulo 1.

12. ¢ Qué tipo de medicamento consume con 13. ¢ Cuénto gasté en medicamentos en su Ultima

mayor frecuencia? receta?

30[00% 28,20%
25,00% | 22,90% 20,70%
20,00%
13,80%
10,00% H 6,90%| 6,40%
&

5,00%

0,00%
5 o o o )
SN I N
& SR S A Y
& e o ®
&
= Remedios Caseros & > ,\b’b ¥
P F e
Automedicacién Qgp A\

Recetas médicas en farmacias

Gréafico 12 Medicamento de mayor consumo y gasto en la Ultima receta.
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

e Las personas del cantdon Saraguro optan por medicamentos prescritos por
los médicos como la forma mas frecuente de curarse (68,60%), seguido del
25% de optar por remedios caseros y solo un 6,40% se automedica. Lo que
nos indica que las personas si tienen confianza en los médicos privados a los
gue acuden.

e Dado que la mayoria de los encuestados prefieren adquirir sus recetas en
farmacias. En un 28,20% de las personas gastan entre 10 a 25 ddlares en
recetas médicas, seguido por un 20,70% entre 26 a 50 ddlares y solo un 6,4
% sobrepasan los 100 délares. Si recordamos que sus ingresos en la mayoria
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estdn entre 200 a 400, el precio del servicio privado si es posible para ser

atendidos con una buena calidad y con mayor rapidez.

13. ¢Con que frecuencia acude al médico?

45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

39,90%

Quincenalmente Mensualmente Cada 3 meses

34,60%

1 vez al afio

Grafico 13 Frecuencia de asistencia al médico

Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracion: Los autores.

e En el cantdn Saraguro las personas en un 39,90% acuden al médico cada 3

meses, seguido de 34,60% las personas que lo visitan 1 vez al afio los

porcentajes de 21,80% de forma mensual y el 2,70% quincenalmente, donde

estos datos corresponden a personas que necesitan un control constante

por presioén alta, diabetes, tiroides.
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14. ¢{Conoce o ha escuchado de los siguientes establecimientos?

Clinica de Dr. José Quizhpe (Clinicay Clinica de los gringos Dr. Julio Guaman
maternidad Saraguro) (SARAGUROMEDIC)

[VALOR]%

mSi =N

o No ONo

[VALOR]%

Grafico 14 Conocimiento de los centros de salud privados
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracion: Los autores.

e Al preguntar a las personas encuestadas sobre la Clinica Saraguro el 64,36%
la conocia y el 35,64% no habia escuchado de ella. Se debe recordar que
este establecimiento cuenta con mas de 10 afios en el cantén.

e Mientras que al preguntar a las personas sobre SARAGUROMEDIC, el 92,02%
contesto que si la conocia. Por lo que comparado con los resultados de la
competencia y al tener menor tiempo en el cantdn es mas reconocida por
las personas. Cabe mencionar que la empresa en estudio es mds reconocida

por el nombre de uno de los médicos que labora en SARAGUROMEDIC.
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15. ¢Alguna vez Ud. se ha hecho atender en | 16. ¢Por qué prefirié hacerse atender en este
la clinica del Dr. Julio Guaman establecimiento?
(SARAGUROMEDIC)?

= Costo

= Servicio y atencion

[VALOR]
%

Ubicacién cercana

Confianza en los
médicos

Gréfico 15 Atencién en SARAGUROMEDIC
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacidn de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

e De las personas que han escuchado de SARAGUROMEDIC el 73,4% han
acudido en alguna ocasién a dicho establecimiento, lo que nos indica que la
clinica si cuenta con un buen porcentaje de participacion de mercado
actualmente en el cantén.

e De las personas que acudieron a SARAGUROMEDIC el 58,7% fue por
confianza en los médicos del establecimiento, seguido por un 29,02% por su
servicio y atencidn, 7,22% debido a la ubicacién y el 5,04% al costo. Estos
datos nos indican, que las personas tienen un nivel de confianza alto en los

médicos y no le dan mucha importancia al tema del costo.
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17. ¢ Cudl fue la causa por la que se hizo 18. ¢Ud. se siente satisfecho con la atencion
atender en este establecimiento? recibida en el establecimiento?
45,00% 4,33%
45.00%
0, 1
3/00% 38,30%
25,00%
20,00% ——
15,00% 19,70%
10,00% 4
500% | 430% 11,20%
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Gréfico 16 Causa de atencion en SARAGUROMEDIC y satisfaccion del paciente.
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

El 52,17% de personas que acudieron a SARAGUROMEDIC fue por el control
de alguna dolencia, 25,81% para un diagndstico general, el 15,22% a causa
de una emergencia y solo el 5, 8% debido a caracter preventivo. Se puede
decir que las personas no estan familiarizadas con la prevencién de
enfermedades mediante controles periédicos, donde SARAGUROMEDIC
podria realizar campafias de prevencién que son indispensables.

Las personas que acudieron a SARAGUROMEDIC en un 95,67% si se sintieron
satisfechos con el servicio recibido por parte del personal. El que no se tenga
el 100% de satisfaccion nos indica que hay puntos que se deben y pueden
mejorar para superar las expectativas del cliente al momento se ser

atendido.
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19. ¢Ha tenido que viajar a otra ciudad por falta = ¢A cudl ciudad?

de especialistas en la clinica?
1,17% | 3,76%

=S
No

= Cuenca = Loja = Machala Quito

Grafico 17 Salida de la ciudad de Saraguro en busca de otras especialidades
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacidn de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.

e EI 57,96% de las personas encuestadas en algin momento tuvo que viajar a
otras ciudades por falta de especialistas en la clinica. Lo que nos indica que
la clinica debe aumentar el numero de especialistas para cubrir este
problema que tiene actualmente el cantén.

e De las Ciudades a donde han tenido que viajar las personas por falta de
especialista son: Cuenca y Loja. Esto significa un reto para SARAGUROMEDIC
para extender sus especialidades con las que cuenta y evitar estos viajes a

sus pacientes.
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20. ¢ Cuanto gasto en ese viaje?

25,00%
20,00% 21,80%
15,00%
10,00%
5 00% 19,60% |
5,90% 5,30%
0,00%
De20a40  41a60 61a80  Mas de 100
ddlares

Grafico 18 Gastos incurridos en el viaje
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.

Elaboracidn: Los autores.

e Del 56.97% de las personas que han viajado a Cuenca o Loja, en un 21.80%
han gastado mas de 100 dodlares en el viaje, en dicho viaje se incluye los
gastos de pasajes, alimentacién y hospedaje en ocasiones. Esto es un
verdadero problema para el Cantdn al cual se debe dar una solucién a fin de

gue puedan ser atendidos sin incurrir en gastos adicionales.

21. ;Como supo de la existencia de SARAGUROMEDIC?

oo

= Comentarios

[PORCENT
AJE] ™=|Recomendacione

S

Redes Sociales

Gréfico 19 Conocimiento de la existencia de SARAGUROMEDIC
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracién: Los autores.
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e El 68,12% de las personas conoci6 de SARAGUROMEDIC por
recomendaciones, ya sea de familiares, amigos o conocidos. La publicidad
que se ha manejado es solo de boca a boca por parte de la clinica y para
lograr un mayor impacto en la poblacién se debe mejorar la publicidad de la
clinica por redes sociales, la cual no tiene limitacidn, tiene bajo costo y esta

en auge en la actualidad.

22. ¢En el caso que de que la clinica “SARAGUROMEDIC” (Dr. Julio
Guaman) contara con especialistas que laboren todos los dias Ud.
Acudiria ha dicho establecimiento?

= Si

97,90% No

Grafico 20 Preferencia de atencién en SARAGUROMEDIC
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacién de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracidn: Los autores.
e Las personas estan dispuestas a acudir a SARAGUROMEDIC si contara con
mas especialidades que el cantdn necesita actualmente. Es aqui donde se

encuentra la oportunidad de la Clinica de expandir su porcentaje de

participacién de mercado.

63

Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

23. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de
las especialidades de la clinica?

-

Televisidon

Radio

[ Periddico

O Redes Sociales

[ Otros

Grafico 21 Medio de comunicacién para recibir informacién de SARAGUROMEDIC
Fuente: Aplicacion de encuestas a la poblacidn de la cabecera cantonal de Saraguro.
Elaboracién: Los autores.

e Llas personas optan en un 50,56% por conocer de la Clinica
SARAGUROMEDIC mediante radio, seguido de un 39,63% por redes sociales.
Ambas opciones se deben analizar a manera de determinar la forma mas
adecuada de ejecutar su publicidad.

4.1.8 Conclusiones del estudio de campo

El cantdn Saraguro en la actualidad habitan personas con una edad media de 36
aflos, que perciben un sueldo entre 201 a 400 ddlares, siendo la mayoria
trabajadores por cuenta propia, agricultura y empleados publicos. El 62 % de su
poblacién no cuenta con seguro social al no y tener un ingreso fijo mensual. Las
personas que si cuentan con afiliacién al IESS no hacen uso de este salvo casos de
emergencia debido a la lentitud y mala atencidn en el servicio publico, motivo por el
cual buscan atencién en médicos privados y clinicas, con un nivel de servicio al

momento entre bueno y muy bueno.

El 77% de las personas no tiene una enfermedad que requiere un control constante,
el 33% sufre de presidn alta, diabetes, artrosis las cuales son causadas por no
hacerse controles preventivos seguidos. Las personas optan por curar sus dolencias
mediante recetas de médicos y en un 0,5% por medicina ancestral en promedio sus

recetas estan entre 10 y 50 ddlares y visitan al médico cada 3 meses.
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SAGUROMEDIC se encuentra mejor posicionada en el cantdn, siendo conocida
por un 92% de su poblacion frente a la Clinica y Maternidad Saraguro que tiene un
64% de conocimiento. Las personas que acudieron a SAGUROMEDIC tienen
confianza en sus médicos y no le dan importancia al precio al momento de ser
atendidos, su satisfaccién esta en un 95%, lo que indica que existen aspectos a
mejorar, entre ellas esta contar con mas especialidades que ofrecer para evitar que
una persona viaje a ciudades como Cuenca y Loja, donde un viaje le cuesta mads de

100 ddlares entre pasajes, comida y hospedaje en el 21.80% de los casos.

La publicidad que maneja actualmente SARAGUROMEDIC ha sido solo de boca en
boca y la gente esta dispuesta a acudir a su establecimiento si ofrece mas
especialidades, las cuales prefieren que sean dadas a conocer por radio y redes

sociales.
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CAPITULO V

5. ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

5.1 Resefia histérica de la empresa

5.1.1 Nombre de la empresa: Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas
SARAGUROMEDIC.

En el cantdn Saraguro existe el consultorio del Dr. Julio Guaman, el cual funciona
aproximadamente 28 afos en el cantdn siendo su Ultima direccidon 18 de Noviembre
y Azuay, donde es conocido como “la clinica de los gringos” junto con su esposa que
es la encargada del laboratorio. Durante todo este tiempo se ha dado a conocer por
todas las personas del lugar y cuenta con pacientes a los cuales atiende a precios
madicos y con un trato amable, motivo por el cual los saragurences y personas
aledaiias lo prefieren en lugar de las clinicas que estdn a su alrededor como son
“Clinica y maternidad Saraguro” y demas consultorios médicos. Afios mas tarde se
sumaron especialistas en odontologia, ginecologia, cirugia, y la adquisicién de
equipos de ecografia y rayos x, ademas los estudiantes de la carrera de medicina
tienen las puertas abiertas para realizar practicas en su consultorio, que en muchos

casos estos mismos estudiantes se han quedado a trabajar de manera indefinida.

Hace unos afios se formd un grupo de cinco médicos que vieron la necesidad de
ampliar su servicio, ya no solo del consultorio sino como una compaiiia, el mismo
gue se constituyd legalmente hace 1 afio con el nombre de “Centro de Diagnéstico y
Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC” ahora la sociedad cuenta con 13 socios

entre médicos, licenciadas y especialistas.

Analizando la problematica de que el espacio fisico de la clinica es muy pequefio

los socios han decidido trasladarse a una nueva ubicacidn, con un edificio propio en
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un terreno previamente adquirido en la calle Reino de Quito y Loja a pocos metros
del parque central donde ellos operan; el objetivo de trasladarse a un edificio

propio es brindar un servicio de calidad a la ciudadania en un solo lugar.

5.1.2 Organismos de control

5.1.2.1 Ministerio de Salud Publica (MSP)

El principal organismo de control es el Ministerio de Salud Publica de acuerdo
con el Art. 32 de la Constitucién de la Republica del Ecuador se encarga de controlar
y vigilar mediante inspecciones técnicas a estos establecimientos a través de
comisiones técnicas encargadas en cada zona, ellos se encargan de autorizar el
funcionamiento de establecimientos de salud ya sean publicos o privados, con o sin
fines de lucro. Estas comisiones estan conformadas por profesionales de la salud,
las inspecciones lo realizan mediante visitas a los establecimientos en los cuales se

verifican:

e “las condiciones sanitarias de la infraestructura e instalaciones del
establecimiento de salud”

o “Manejo y gestion de los desechos que se genera en el establecimiento de
salud.”

o “Que el profesional de la salud cuente con el registro de sus titulos conforme
lo determina la Ley Organica de Salud (Senescyt y MSP)”(Ministerio de Salud
Publica, n.d.).

5.2 Filosofia empresarial

Segun (Chiavenato, 2009) la Filosofia empresarial se expresa mediante la misién
de la empresa, “ la razon de ser de la organizacion, la funcidon que desempefia en la
sociedad”, no es solamente un conjunto de operaciones, sino, que expresa los
valores y creencias que constituyen los principios de la empresa. Para (David, 2013,
p. 46) la misidn “es la base de sus prioridades, estrategias, planes y asignacion de las
tareas”. Asi también “el proyecto que les gustaria ser a largo plazo” (Chiavenato,

2009 p. 99) enmarcado en la visidén de la empresa.
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Mientras la mision expresa la razén de ser de la empresa, la vision que es lo que
quiere llegar a ser la empresa a largo plazo los objetivos “definen los resultados
concretos que se espera alcanzar en un plazo especifico” (Chiavenato, 2009) , es
decir los objetivos expresan los resultados especificos en un determinado tiempo.
Ademas se enlistara los valores corporativos y los principios constituidos por las

creencias de los que integran la organizacién (Chiavenato, 2009).

5.2.1 Misién

Prestar servicios de atencidén de salud integral con calidad y calidez a la
poblaciéon, ofreciendo servicios médicos generales, especializados y
complementarios para garantizar la excelencia en la atencion hacia los pacientes, y
constante preparaciéon de nuestros profesionales con estricto apego a las normas

éticas y morales.

5.2.2 Visién

Para el 2022 ser un Centro Médico lider en atencidn integral y humanizada con
alta capacidad resolutiva, con equipos de ultima tecnologia, instalaciones
adecuadas y recursos humanos de excelencia, para contribuir al mejoramiento de la

calidad de vida de los habitantes del cantdn Saraguro y la region.

5.2.3 Valores Corporativos propuestos

e Honestidad. — la cualidad de nuestros colaboradores en su comportamiento
hacia nuestros pacientes siempre con sinceridad y coherencia, respetando
sus creencias y cultura.

e Respeto. - Hacia los pacientes para lograr su reciprocidad dando prioridad a
la atencion igualitaria, dar su importancia a las ideas de sus compaiieros de
trabajo, comprender a los demas, valorar sus intereses y necesidades al
momento de prestar sus servicios en el establecimiento de tal manera
brindar mayor calidad en el mismo.
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e Responsabilidad. - Al realizar cada una de las funciones de su puesto de
trabajo en la clinica de manera adecuada y profesional, estas acciones
tendran efecto directo con las personas del cantdn tratando de cambiar su
calidad de vida de forma positiva.

e Puntualidad. - muestra de respeto tanto de los colaboradores con la
institucion con el uso del tiempo en el horario establecido, como de
nuestros pacientes con la atencién en un tiempo determinado y con la
entrega de los resultados.

e Lealtad. - Hacia la clinica manera que se genera fuertes relaciones con sus
pacientes y equipo de trabajo, generando un alto grado de confianza en sus
servicios profesionales en el area de la salud.

e Servicio. — Disponibilidad del personal para brindar servicios médicos a los
habitantes del cantdén en casos de emergencia con atencién médica
domiciliaria las 24 horas del dia.

e Compromiso. - A brindar un trato de calidad con sus pacientes, compafieros
de trabajo pensando siempre en que su trabajo esta enfocado en mejorar la
calidad de vida de las personas del cantdn y por tal motivo su colaboracién
lleva a la empresa a cumplir sus objetivos.

e Empatia. — Habilidad del personal para manejar una situacién o
problematica en que el paciente necesite un apoyo de manera que se pueda
establecer una buena relacion con ellos y hacernos acreedores de su

confianza para mejorar cada dia nuestra imagen corporativa.

5.2.4 Disefio organizacional

Es la definicién grafica mas adecuada de la estructura organizacional, para
entender las necesidades del entorno, la estrategia, la tecnologia, las personas, las
actividades y el tamafo de cada organizacidn. Es el proceso que consiste en escoger
e implantar estructuras capaces de organizar y articular recursos a fin de la misién y

los objetivos globales (Chiavenato, 2009).
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El disefio organizacional conlleva aspectos centrales tales como: funciones y
responsabilidades de cada puesto, departamentos vy la manera de lograr la
coordinacion eficiente para cumplir con los objetivos de la empresa, por lo general
estos aspectos se dan a conocer mediante organigramas y descripcion de puestos

(Chiavenato, 2009).

Para el disefio organizacional de SARAGUROMEDIC se tomara en cuenta los

siguientes aspectos:

1. Factores ambientales: mision y vision de SARAGUROMEDIC, asi como su
estrategia, micro y macro entorno, tecnologia que usan y sus Stakeholders.

2. Dimensiones anatémicas de la empresa: este aspecto se refiere al tamafio de
la empresa.

3. Aspectos de las operaciones: en lo que tiene que ver con la autoridad, las
tareas o responsabilidades encomendadas a cada cargo y la manera de
cémo se va a controlar dichas tareas.

4. Consecuencias conductuales: se refiere al ambiente laboral (Chiavenato,

2009).

5.2.5 Organigrama Funcional

Es una representacién grafica la cual comprende la forma en la que se dividen,
agrupan y coordinan las tareas o actividades de una empresa, asi como la relacién
entre los gerentes y las personas que estan a su cargo, entre los gerentes y entre los
empleados de cada departamento (Minsal Pérez & Pérez Rodriguez, 2007). En una
estructura funcional se consolidan los conocimientos y habilidades de las personas

con respecto a determinadas tareas (Daft, 2007).

Segun Henry Mintzberg recomienda que toda organizacidn debe tener cinco partes
tal y como se muestra (Figura 2).
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Personal ‘ _ Personal
de apoyo ‘ Gerencia de apoyo

técnico de nivel medio administrativo

Figura 2 Las cinco partes basicas de una organizacion
Fuente: (Daft, 2007, p. 27).
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Organigrama General de SARAGUROMEDIC

Y

PRESIDENTE
Dr. Javier Tene Saca

4

GERENTE GENERAL
Dr. Marcelo Guaillas
Gualan.
l l l l l ¢ Dr. Julio Guaman Andrade
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N MEDICINA FAMILIAR
Dra. Delia Guaman
COLOPROCTOLOGIA
b w
Dr. Jorge Lozano
Ly TRAUMATOLOGIA
Dr. Carlos Barrera
UROLOGIA
Ed Dr. Galo Gordillo

Figura 3 Organigrama General de SARAGUROMEDIC
Elaboracidn: Los autores mediante dialogo con el Gerente General de SARAGUROMEDIC, 2019.
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5.3 Definicién de la Cadena de Valor

5.3.1 Ventaja Competitiva

Una compaiiia tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor posicién
que los rivales para asegurar a los clientes y defenderse contra las fuerzas
competitivas. Existiendo muchas fuentes de ventajas competitivas: elaboracién del
producto con la mds alta calidad, proporcionar un servicio superior a los clientes,
lograr menores costos que los rivales, tener una mejor ubicacion geografica, disefar
un producto que tenga un mejor rendimiento que las marcas de la

competencia.(Porter, 2008)

La realizacidn de esta investigacién busca determinar ventaja competitiva para
SARAGUROMEDIC de tal forma que se diferencia de su competencia anunciada en
los capitulos anteriores y atienda las necesidades que se han descubierto con la
investigacion de mercado como son las especialidades que no cuenta, satisfacciéon
de los pacientes y un trato rapido y confiable. Teniendo en cuenta que lo que se
busca es mejorar la calidad de vida de los habitantes del cantén mediante los

servicios de salud.

5.3.2 Cadena De Valor

Es una de las herramientas de gestion empresarial realizada por Michael Porter,
gue busca realizar un analisis interno de la empresa mediante la desagregacion de
cuales son sus principales actividades que generan valor para los clientes. Sé la
denomina cadena de valor porque considera sus actividades como eslabones por los
cuales los productos o servicios a medida que pasan por cada actividad como son:

disefio, produccion, promocidn, ventas y distribucion afiaden valor.

En el caso del Centro de Especialidades SARAGUROMEDIC seria una cadena de
servicio lo que se analizard y cada una de sus actividades seran consideradas

buscando la ventaja del mercado en el que se encuentra.(Porter, 2008)
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \

| | ]
1 ADMINISTRACION DE RECURSDS HUMANOS
ACTIVIDADES 1 1 i HU
' [
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| [
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1 ABASTECIMIENTD

LOOISTICA OPERACIONES LOGIETICA  MERCADOTECHLY — SERVICID
INTERMA EXTERMA T VENTAS

nt'Tr'-'mADE—sranamns

Figura 4 Cadena de valor
Fuente: (Porter, 2008, pp 55)

INFRAESTRUCTURA
-Contabilidad -Administracion

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
-Contratacion de personal  -Obligaciones con el IESS

DESARROLLO TECNOLOGICO
-Maquinas de rayos x y ecografia

PROVEEDORES

-Evaluacion de proveedores -Administracion de ordenes de compra

Figura 5 Cadena De Valor de SARAGUROMEDIC
Fuente: Cadena de Valor (Porter, 2008)

Elaboracion: Por los autores
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5.3.2.1Actividades primarias

5.3.2.1.1 Logistica interna

Es desarrollada con dos proveedores que son: El Quiréfano en lo que se refiere a
insumos hospitalarios como son: jeringas, gasas, mascarillas, guantes, medias de

compresion y equipo de rehabilitacion.

Apromed S.A suministra equipo hospitalario y mantenimiento con los cuales se
mantiene una relacidon de mas de 8 afios con ambos y por tal motivo no se ha tenido

problemas con tiempos de entrega ni calidad.

Por ultimo, a la empresa Goldhealt se unié al grupo de proveedores mediante la

compra de un Ecégrafo Alphinium Ecube 8 en el mes de agosto del presente afo.

5.3.2.1.2 Operaciones

En nuestro caso no se transforma materia prima, sino que se brinda un servicio
mediante los insumos. Dentro del ciclo del servicio con las entrevistas realizadas a
los doctores de SARAGUROMEDIC y la observacién que se realizd se determina que
hay un tiempo de 15 minutos en promedio por paciente, la sala de espera cuenta

con un televisor para hacer mas comoda la espera.

En cuanto a gestién de cuidados de enfermeria actualmente las auxiliares estan a
cargo de la venta de turno y el ingreso de datos generales para su posterior
atencién al paciente, no se le prepara previamente con toma de signos vitales,

estatura, peso, presion, entre otras.

Gestidn diagndstico y tratamiento. - Los pacientes son ingresados al consultorio
designado en donde el médico se encarga de valorar su caso previo a un diagndstico
de las dolencias informadas, actualmente solo uno de los médicos cuenta con una

base de datos de sus pacientes (Dr. Julio Guaman) con la cual puede llevar un
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control mas adecuado de sus citas anteriores y verificar su evolucion del

tratamiento.

5.3.2.1.3 Logistica externa

El servicio de consulta a domicilio se lleva a cabo por parte del Dr. Juan Guaman
Quizhpe, este servicio tiene a la fecha un promedio de 15 visitas mensuales a
domicilio por lo que es el Unico centro de salud que lo brinda y es muy cémodo para
los pacientes el poder ser atendidos de manera rapida y con un servicio de calidad

por parte de nuestro personal.

5.3.2.1.4 Mercadotecnia y ventas

En lo que se refiere a publicidad del Centro de Especialidades, en la actualidad no
se realiza de forma directa, ademas el edificio no cuenta con un letrero que lo
identifique, por lo que las personas no la identifican aun como SARAGUROMEDIC
sino, como el consultorio del Dr. Julio Guaman o Clinica de los gringos, en lo que se
refiere a publicidad por redes sociales SARAGUROMEDIC las realiza de forma

mensual contando a la fecha con 231 seguidores en su pagina de Facebook.

La forma de pago en la actualidad es solamente en efectivo, sin dar la oportunidad a

los clientes de formas de pago mediante tarjetas.

5.3.2.1.5 Servicio

En la clinica no se realiza un servicio de post venta directa en el sentido de llamar
a los pacientes para saber si su dolencia o enfermedad fue superada ya que es una

pregunta delicada.
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En lo que se refiere a mantenimiento del equipo se realiza cada semestre o en el
caso de que se presente algin problema inesperado la respuesta es rapida al tener
buenas relaciones con el proveedor Apromed S.A., y en el caso de insumos con una

calidad inadecuada si existe la devolucién a la empresa El Quiréfano.

5.3.2.2 Actividades secundarias

5.3.2.2.1 Infraestructura de la empresa

e Area legal. - La empresa en la actualidad no cuenta con un area legal la cual
seria de mucha utilidad en el caso de una mala practica médica, una de las
razones para no tenerla es que hasta la fecha no han tenido problemas de
este tipo, pero si seria necesario contar con un plan de contingencia en caso
de que dicha situacion se presente y no dafar su imagen corporativa.

e Area Contable. - Se encuentra a cargo de la Ing. Tanya Lozano que realiza las
declaraciones de impuestos, registro diario de ventas, pagos a proveedores,
retenciones, pago al IESS, entre otras. Por otro lado, los informes se realizan
cada 4 meses para ser entregados al gerente, presidente y junta general de
socios para su conocimiento del estado de la clinica.

e Area Administrativa. - A cargo del Dr. Marcelo Guaillas cuyas funciones son
el supervisar que las areas funcionen de manera adecuada, resolver
problemas que se puedan presentar de forma interna o externa. A su vez
realiza las funciones de contratacidon de personal, el cual solo en el drea de

enfermeria ha tenido necesidad por los turnos rotativos del fin de semana.

5.3.2.2.2 Administracion de Recursos Humanos

Como se menciond anteriormente SARAGUROMEDIC no cuenta con una persona
responsable estrictamente de esta area de recursos humanos, la baja rotacién de
personal y la capacitacidon que es de forma personal hace que el departamento no
sea considerado necesaria y las actividades de obligaciones con el IESS, registro de

asistencia ya estan cubiertas por el area contable.
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5.3.2.2.3 Desarrollo tecnolégico

SARAGUROMEDIC a la fecha cuenta con un equipo de rayos X, una para realizar
ecografia y el mes de agosto se hizo la compra de un Ecégrafo Alphinium Ecube 8

para ecografias a color.

No se cuenta con base de datos del historial de los pacientes, salvo por el Dr. Julio
Guaman, las comunicaciones entre el personal son de forma directa ya que no

requiere de correos electrénicos para su registro.

5.3.2.2.4 Abastecimiento

La evaluacién de proveedores esta a cargo del gerente y la contadora y al tener
una relaciéon de trabajo de mas de 8 afios con los mismos no se ha visto la necesidad
de buscar nuevos proveedores, salvo el caso de hacer compras de equipo nuevo, en

ese caso lo realizan conjuntamente con el presidente y la junta general de socios.

5.4 Factores Internos

Para analizar los factores internos de la compaiia se realizard mediante la
comparacion de los principales indicadores financieros los cuales nos permitiran ver
como estd la compaiiia financieramente en la actualidad, para ello se tomd datos
del Ene-Dic 2018 y Ene-Abr 2019 debido a que la compaiiia lleva contabilidad a
partir del 2018.
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5.4.1. Indicadores financieros

Tabla 9 Andlisis de Indicadores Financieros

Indicadores Férmula Ene-Dic 2018 Ene-Abr 2019
Financieros
Liquidez Act. Cte 56654,28 6,84 26156,32 1,41
Corriente Pas. Cte 8272,77 18581,49
Prueba Acida Act. Cte. - Inv. 56654,28-6157,85 6,10 26156,32-7226,5 1,02
Pas. Cte. 8272,77 18581,49
Margen de Gcia. Neta -6148,23 -36,13% 7561,55 22,44%
Ganancia Vtas. 17019,2 33690,70
ROE Utilidad -6148,23 -5,42% 7561,55 7,39%
Pat. 113537,31 102278,55
Endeudamiento Pas. Total 8272,77 7,15% 18581,49 15,37%
del Activo Act. Total 115661,85 120860,0393
Endeudamiento Pas. Total 8272,77 7,29% 18581,49 18,17%
Patrimonial Pat. 113537,31 102278,55
Apalancamiento Act. Total 115661,85 101,87% 120860,0393 118,17%
Pat. 113537,31 102278,55
Utilidad neta del Utilidad neta -6148,23 -5,32% 7561,549 6,26%
Activo Act. Total 115661,85 120860,0393

Fuente: Estados Financieros SARAGUROMEDIC, 2018, Ene-Abr 2019

Elaboracion: Los autores

Interpretacion de los indicadores financieros.

e Liquidez. - La empresa en el 2018 contaba con 6,84 por cada délar de deuda,
para el primer cuatrimestre la empresa tuvo una liquidez de 1,41, lo que nos
indica una mejor utilizacion de recursos ociosos.

e Prueba Acida. - Al realizar la prueba acida para restarle el inventario a la
empresa en el primer afio el indice baja de 6,84 a 6,10 lo que indica que los
insumos médicos no tienen una participacién alta en la conformacién de sus
activos corrientes. En el 2019 el indice baja de 1,41 a 1,02 lo que confirma
que sin el inventario pueden hacer frente a sus obligaciones.

e Margen de Ganancia. - En el primer afio SARAGUROMEDIC presenta
perdidas por lo que su indice es -36,13% por ser el primer afio de su
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funcionamiento con contabilidad, para el 2019 sube a 22,44% en su primer
cuatrimestre lo que nos genera un porcentaje bueno de ganancia por cada
délar de venta o ingreso en el caso de servicios de salud.

e ROE. - En lo que corresponde a rendimiento de capital invertido en el 2018,
de igual manera el indice es negativo con -5,42 % pero para el cuatrimestre
del 2019 el indice estd en 7,39% que indica que como en todo proyecto el
primer afo es negativo y segun transcurre el tiempo sus numeros van
mejorando.

e Endeudamiento del Activo. - Para el afio 2018 del total del activo solo 7,15
% es financiado por personas ajenas a la empresa, es decir la empresa no
tiene deudas con sus proveedores, mientras que para el 2019 el 15,37% es
financiado por terceros lo que es mucho mas aconsejable para poder tener
una liquidez sin tener que usar siempre el capital propio de la empresa.

e Endeudamiento del Patrimonio. - En el afio 2018 estaba comprometido el
7,29% del patrimonio con terceros y para el 2019  sube al 18,17% lo que
indica que igual forma que se estd financiando con terceros y no solo usando
el capital propio de la empresa que puede ser usado de una manera
adecuada.

e Apalancamiento. - Para el aifio 2018 el activo de la empresa es financiado en
101,87 % con el capital de los accionistas es decir no se usaba
financiamiento de terceros para sus activos, para el afio 2019 cambia al
118,17% es decir los activos de la empresa son financiados por el capital de
los accionistas de una mayor porcentaje lo que significa que no se estd
usando financiamiento de terceros de forma adecuada.

e Utilidad neta del activo. — para el afio 2018 SARAGUROMEDIC obtuvo una
pérdida de 5,32% mientras que para el primer cuatrimestre del 2019 obtuvo

6,22% de ganancia por cada activo que posee la compaiiia.
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CAPITULO VI

6. MODELO DE NEGOCIO

6.1 Plan de modelo de negocio

Para explicar el modelo de negocios a proponer para el Centro de Diagndstico y

Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC, es necesario conocer algunos conceptos.

Un Modelo de Negocios se conoce como una empresa que genera valor
mediante la cadena de valor, en otras palabras es “un conjunto complejo de rutinas
interdependientes que se descubren, ajustan y matizan mediante la accion”

(Barrios, 2010).

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor”. (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Un Plan de Negocios se entiende como el conjunto de programas establecidos en
un documento que contempla el proceso de planeacién estratégica, los objetivos, el
estudio de mercado, técnico y financiero que a poner en marcha con el fin de

cumplir los objetivos planteados. (Cipriano Luna Gonzalez, 2016)

Para definir el modelo de negocios se realizara mediante el Modelo de Negocios

Canvas que para su respectivo analisis tiene nueve mdédulos.

6.2 Esquema Bésico

6.2.1 Idea de negocio

El Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC busca
brindar una mejor atenciéon de salud a la poblacidn del cantédn Saraguro con
médicos especialistas para cada tipo de patologia o enfermedad que adolezca la
persona a un precio accesible y atendiendo las necesidades de los mismos con
horarios permanentes dentro del cantén y a su vez evitar que las personas salgan de
su ciudad natal a otras ciudades en busca de especialistas incrementando el gasto

en atencidon médica.
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6.2.2 Descripcion de laidea de negocio

SARAGUROMEDIC como tal estd funcionando poco mas de un afio en el cantén
Saraguro, actualmente funciona en una vivienda arrendada, sus consultorios son
pequeiios y la mayoria de los especialistas no cuentan con consultorios acorde a su
especialidad. La idea de negocio es construir un edificio propio en el cual cada
médico especialista tenga su propio consultorio y equipo necesario para brindar una
atencion en salud de calidad a las personas cumpliendo con las normas legales y
exigencias de la sociedad en general, y a su vez poder cumplir con sus objetivos

planteados como un Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas.

6.3 Modelo Canvas

Se utilizara este modelo para describir el negocio de manera simplificada cada uno

de los 9 mdédulos con los que cuenta:

6.3.1 Segmento de mercado (clientes).

Hay que segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las
oportunidades del negocio. La propuesta de valor es importante, pero no mas que
los clientes, quienes son o deberian ser el centro de cualquier modelo, porque sin

clientes no hay negocio. (Osterwalder & Pigneur, 2011)

SARAGUROMEDIC estd enfocada en personas entre 16 a 65 afios, aclarando que,
si tiene pacientes con una edad menor a 16 aiios, pero son usuarios del servicio y
sus padres son quienes pagan el servicio. Mediante el estudio de mercado se pudo

determinar:

e Personas con una edad promedio de 36 afios
e |Ingresos entre 200 a 400

e Trabajadores por cuenta propia

e Agricultores

e Empleados publicos

e Empleados privados
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e Personas que no cuentan con seguro social
e Personas que sufren de presion alta, diabetes, artrosis y tiroides

e Con una frecuencia de visita al médico cada 3 meses

6.3.2 Propuesta de valor.

La propuesta de valor, es aquello que hace a una organizacién diferente de la
competencia... pero sin olvidar un pequeio detalle: aquello que te hace diferente y
por lo que tu cliente estd dispuesto a pagarte. Puede tener la idea del siglo, pero si
no tiene cliente, de nada sirve. Ambos —propuesta de valor y cliente— se necesitan

como el oxigeno para respirar.(Osterwalder & Pigneur, 2011)

SARAGUROMEDIC ofrecerd los servicios de atencion a domicilio las 24 horas para
dar mayor comodidad a sus pacientes, trato personalizado y con la mayor rapidez

posible.

La reserva de los turnos se podra hacer de manera telefénica con la finalidad de
evitar a los clientes el hacer filas en las instalaciones, pensando en no causar

molestias y un tiempo de espera menor al ya tener el turno para su atencion.

El proyecto de la construcciéon de un edificio propio cercano a su actual
ubicacién busca brindar un amplio y cdmodo parqueadero, sala de espera mucho
mas agradable, saldn de juegos para nifios, cafeteria, consultorios mas adecuados,
equipo médico necesario para cada especialidad, atencion de emergencias las 24
horas del dia, servicios adicionales como toma de presién, control de glucosa vy

especialidades que el cantén necesita en la actualidad como son: cirugia y pediatria.

Todo esto con la calidad y atencién al cliente que nos caracteriza al momento,
dando un trato igualitario, transmitir confianza en nuestro personal con la finalidad

de mejorar su calidad de vida para lograr su fidelizacion hacia SARAGUROMEDIC.

6.3.3 Canales de Distribucion.

Se debe delimitar los canales de comunicacion, distribucidon y de estrategia

publicitaria a seguir, para fortalecer la marca e idea de negocio. Este elemento
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incluye tanto los canales que se va a utilizar para explicar a nuestros clientes, cudl es
la propuesta de valor como para ofrecérsela (venta y postventa).(Osterwalder &

Pigneur, 2011)

La preferencia de las personas para recibir informacién sobre las especialidades
con las que cuenta SARAGUROMEDIC son especificamente dos canales: Primero la
radio ya que gran parte de las personas encuestadas indicaron que seria el canal
mas adecuado para dar a conocer la propuesta de valor de SARAGUROMEDIC asi
como su nueva ubicacion y servicios adicionales. El segundo canal seria su pagina de
Facebook la cual actualmente cuenta con 231 seguidores y en una era digital,

ademas de su costo bajo se puede llegar a muchas personas con el mensaje.

6.3.4 Relaciones con los clientes.

No menos importante, que el resto de elementos, es el tipo de relaciones que se
desea establecer con cada segmento de clientes. Y las relaciones pueden ser, entre
otras, personales (cara a cara, telefénicas, etc.), automatizadas (a través de
tecnologia como e-mail, buzones...), a través de terceros (externalizaciéon de
servicios), individuales (personalizadas), colectivas (a través de comunidades de
usuarios). La clave aqui es cdmo vas se va a conectar la propuesta de valor con el
cliente. Y eso tiene que ver con la sensacién que quiere que produzca la marca en el

cliente. (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Al tratarse de servicio de la salud se llevara una relacion personal en donde el
personal de SARAGUROMEDIC buscara establecer una relaciéon de confianza para
poder solucionar las dolencias de los pacientes. Las llamadas telefénicas de igual
forma seran personales al momento de agendar los turnos con los diferentes

médicos especialistas.

El servicio automatizado se lo puede aplicar en la pagina de Facebook donde se
resolverd dudas que las personas nos realicen mediante comentarios o mensajes.

Mediante la creacidon de una base de datos de los pacientes enviar emails con
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informaciéon de servicios de SARAGUROMEDIC, horarios de atencién, informacion
relevante sobre temas de la salud a fin de mostrarle que nos gusta estar en

contacto con ellos.

6.3.5 Fuentes de Ingresos.

Determinar las fuentes econdmicas de la idea de negocio, un aspecto
fundamental si queremos tener éxito. Las fuentes de ingresos, son la consecuencia
de lo demas mddulos, pero paradéjicamente tiene que ser a priori, es decir, antes
de empezar debemos saber cudles seran las fuentes de ingresos.(Osterwalder &

Pigneur, 2011)
Las principales fuentes de ingreso del Centro de Especialidades Médicas son:

e Laventa de turnos para atencién con los diferentes médicos,
e Servicios de laboratorio, rayos X, ecografias,

e Servicios odontoldgicos,

e Atencidn por emergencia

e Servicios médicos a domicilio

Para un futuro se puede ofrecer a los pacientes y ciudadania en general el servicio
de venta de medicinas con una farmacia dentro de SARAGUROMEDIC o una alianza
con una farmacia de la localidad en donde se tratara de contar con todos los
medicamentos recetados y evitar incomodidad de buscar en medicamentos en

varias farmacias.

6.3.6 Recursos clave.

Hace referencia a identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como
piezas imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial. Los recursos clave es
el cdmo vas a hacer tu propuesta de valor y con qué medios vas a contar: humanos,
tecnolégicos, fisicos (locales, vehiculos, naves, puntos de venta, etc.).(Osterwalder

& Pigneur, 2011)
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Los recursos clave para SARAGUROMEDIC son:

Recursos Humanos. - Profesionales capacitados en el area de la salud que
brinden un servicio de calidad, mostrando su compromiso por mejorar la
calidad de vida de sus pacientes, dando confianza y empatia para poder
conocer de manera adecuada las causas de las dolencias de cada persona.
Recursos Tecnoldgicos. - equipos de calidad para realizar exdmenes de
laboratorio, rayos X y ecografias los cuales cuentan con un mantenimiento
planificado a fin de estar siempre en condiciones adecuadas para su
funcionamiento.

Recursos econdmicos. — SARAGUROMEDIC cuenta al momento con 13 socios
qgue el aifo 2019 adquirieron un terrero el cual serda destinado a la
construccion de un edificio propio para ofrecer nuevos servicios médicos, su
construccion se encuentra en la etapa de obtencion de permisos, parte de su
construccién se financiard con un crédito. Estos recursos de igual manera
son usados para abastecer de suministros médicos a la clinica de forma
mensual.

Recursos fisicos. - Se cuenta actualmente con un local arrendado ubicado en
las calles 18 de Noviembre y Av. Azuay donde se brinda atencién, pero se
planea la construccidon de un edificio propio mucho mas amplio en la calle

Reino de Quito y Av. Loja.

6.3.7 Actividades clave.

Debe conocer las actividades clave que daran valor a nuestra marca, y saber las

estrategias necesarias para potenciarlas. Esta es una de las piezas mas complicadas

de definir dentro de un modelo de negocio porque de ella depende que tengamos

claro y que asi lo transmitamos al mercado— qué somos y qué queremos ser.

(Osterwalder & Pigneur, 2011).
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El Centro de Especialidades SARAGUROMEDIC mediante los recursos descritos
previamente brindard los servicios de atencién médica para satisfacer la necesidad
actual de los habitantes del cantén, los cuales no cuentan con afiliacién al seguro,
su frecuencia de uso de servicios de salud publico es baja, el niumero de
competidores son pocos y la satisfaccién de las personas que han acudido al
establecimiento es alta y estan dispuestos a acudir si se les ofrece mds especialistas

pata evitar viajar a otras ciudades.

6.3.8. Red de alianzas o0 asociaciones o socios clave.

Debe tener en cuenta los socios clave con los que establecer contactos y
alianzas para el negocio. En otras palabras, definir las estrategias de networking (es
una forma de conocer gente nueva en un contexto de negocios o de relaciones
entre profesionales) con potenciales socios o proveedores, entre otras figuras

importantes.(Osterwalder & Pigneur, 2011)

Actualmente se cuenta con dos proveedores como son: El Quiréfano, Apromed
S.A y Goldhealt los cuales son los responsables de insumos médicos y maquinaria, el
contar con alianzas con una cadena de farmacias o establecer una propia mejoraria
la experiencia de contar con todos los servicios médicos en un solo lugar, de igual
forma el tener alianzas con cooperativas como: SARACOOP donde sus
colaboradores tengan un descuento al momento de ser atendidos seria de gran

importancia para el modelo de negocio.

6.3.9. Estructura de costos.

Un aspecto que no se tiene muy en cuenta cuando se define el modelo de
negocio es cuando cobra tu empresa. Para esto, debes marcar las estructuras de
costes, para llegar a saber el precio que tendra que pagar el cliente por adquirir el

bien o servicio que ofrecera nuestra idea de negocio.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
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I

El precio de las consultas del Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas se
encuentra en $ 20,00 y varian ligeramente por especialista, siendo accesible para las
personas del cantdn dado su nivel de ingreso, se atiende en promedio 1000
pacientes mensualmente, los costos de la empresa son: la ndmina de empleados,
pagos de proveedores, arriendos vy actividades de marketing para el
posicionamiento de la marca que se busca obtener en el cantén y por ultimo la

construccion del nuevo edificio que es el proyecto actual de la empresa.
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Figura 6 Modelo Canvas SARAGUROMEDIC, 2019.
Fuente: Modelo Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Elaboracion: Los autores.
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6.4 Andlisis Macro

6.4.1 Entorno Macro

Es necesario que conocer en que entorno se maneja la empresa para ver los
factores que de alguna manera podrian llegar afectar a la compaiiia, ya sea positiva
0 negativamente para ello se va realizar un breve analisis de las fuerzas financieras,

ambientales, culturales, gubernamentales y legales.
6.4.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto (PIB) es uno de los indicadores macroeconémicos mas
comunes que se utiliza para medir el desempeiio econémico de un pais, este nos
indica el valor del mercado de bienes y servicios finales producidos en un

determinado periodo que por lo general es un afio.

Segln el Banco Central del Ecuador informa en su boletin publicado en marzo del
2019 que el PIB presentd un crecimiento de 1,4% durante el 2018 con respecto al
afo anterior. (Banco Central del Ecuador, 2019). De esta manera a continuacion se

presenta la variacidon anual del PIB en los ultimos afios.

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB,

Precios de 2007 y Tasas de variacion %

7183

70000 +

Milres de USE
Taza d wrkaitn

82000 1

2 M3 04 F gl mr7 nE

= \Mones de USD consantas da 2007 - Vareoin ansdl, 8@ derecha

Grafico 22 Producto Interno Bruto
Fuente: Banco Central del Ecuador

Nota: Recuperado de la pagina web del Banco Central del Ecuador (2019).
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Mediante el grafico se puede evidenciar el crecimiento de la economia
ecuatoriana. Lo que significa que los ecuatorianos tienen una mayor capacidad
adquisitiva, ya sea para comprar un bien o servicio mejorando sus condiciones de

vida.

Entre las actividades de la produccién industrial estan: manufactura, petrdleo y
minas, comercio, construccion, servicios sociales, salud, construccion, transporte,
actividades técnicas y profesionales y otros servicios representando
aproximadamente el 78% del PIB total. La salud junto a la agricultura, construccion
y ensefianza se encuentran dentro del segundo grupo de actividades que mas

aportan a la produccién de la industria.(Erraes, Cilio, Godoy, & Granizo, 2019)

25%

205

:.‘_ﬁ Jﬂn_/\\/ Oy N~

VS

-10%

———Agricultura e onStruccion Ensefianza y servicios sociales y de salud PIB.

Gréafico 23 Tasa de variacion anual de las industrias pertenecientes al grupo dos.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Nota: Recuperado del Boletin Macroeconémico Enero-2019 (Erraes et al., 2019)

6.4.1.2 Inflacion

Definida como “El crecimiento generalizado y continuo de los precios de los
bienes, servicios y factores productivos de un pais e implica la reduccién de la
capacidad adquisitiva del dinero” Blacutt (2013, p.246). La tasa inflacionaria se
torna algo confusa debido a que los precios de los bienes y servicios varian en

diferente proporcion.
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) la inflacién en el ecuador al

terminar el 2018 fue de 0,27%. (Vera, Barco, Ledn, Velez, & Nabernegg, 2019)

541%

4.31% 4,14%
3,33% 3675 3 38%
2.70%
1.12%
l 0.27%
| |

-0,20%

2009 2000 2011 2002 2013 2004 2015 20014 2017 2018

Grafico 24 Tasa de Inflacién 2018.
Fuente: indice de Precios al Consumidor (IPC)

Nota: Recuperado del Boletin Técnico N2 12-2018 IPC presentado por el INEC

Ecuador cerrd su inflacidn en diciembre del 2018 con 0,27% se puede observar
gue en comparacién con el 2017 los precios de los bienes y servicios se ha
incrementado lo cual indica que los ecuatorianos tienen menos capacidad
adquisitiva el INEC explica que este incremento es debido a las variaciones

significativas del valor de la canasta basica familiar, este aumento en un 0,66%.

En cuanto al ingreso promedio mensual por familia fue de $ 720,53 en diciembre
del 2018, mientas que a canasta basica familiar estuvo alrededor de S 715,16. (Vera

et al., 2019)
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6.4.1.3. Empleo y Desempleo
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Grafico 25 Tasa de empleo y desempleo
Fuente: Corporacidn Nacional de Finanzas Populares y Solidarias (CONAFIPS)

Nota: Recuperado del Boletin Macroeconémico Mayo-2019.(Cevallos & Garrido, 2019)

Segln el Boletin Macroeconédmico emitido por la Corporacion Nacional de
Finanzas Populares y Solidarias (CONAFIPS) la tasa trimestral de desempleo no tiene
una variacién significativa, como se puede observar en el grafico la tasa de
desempleo varia entre 3,70% y 4,605 desde marzo del 2017 a marzo del 2019, sin
embargo, se puede apreciar un incremento de 0,2% con respecto a marzo del afo
anterior. Mientras que la tasa de empleo para el 2019 disminuyé un 0,10% con
respecto a marzo del 2018. Si bien es cierto la tasa de empleo no varia
significativamente, este indicador nos muestra que las personas que cuentan con un
trabajo es mayor, sin embargo, la subdivisién del empleo que hace referencia a
subempleo y empleo no adecuado son altas lo cual indica que las personas no
tienen empleo fijo, es decir las personas trabajan por jornadas, por contratos
eventuales o por su cuenta propia para obtener ingresos econémicos. (Cevallos &

Garrido, 2019).
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6.4.1.4. Gasto en Salud

El gasto de la salud publica se encuentra dentro del presupuesto general del
estado el cual para el 2019 el Ministerio de Finanzas ha destinado $ 3104,8 millones
para el Ministerio de Salud, dicho presupuesto se divide en tres programas las
cuales consisten en: “Prevencidon y Promocidn, provisién y prestacidén de servicios y

IlI

vigilancia y control”. (EIComercio.com, 2019)

Segln la pagina web del Ministerio de Salas Publica (MSP) entre los principales

programas que maneja son:

e Campanas. - desnutricién cero, Ecuador sin muertes maternas, Ecuador libre
de humo, concientizacion del uso de medicamentos sin receta médica, entre
otros. Dichas campaias las hacen mediante programas por parte de los
centros de salud ubicados en las diferentes comunidades.

e Programa de municipios saludables. - este consiste en impulsar a los
gobiernos municipales a realizar proyectos que contribuyan a la salud y
bienestar de la poblacién, ya sea con generacién de espacios saludables
(areas recreativas), saneamiento ambiental, entre otros.

e Programa médico de barrio. - este programa consiste en realizar visitas
domiciliarias con el fin de garantizar el acceso a los servicios de salud por

parte de la poblacién mas necesitada.

6.4.2 Fuerzas sociales, culturales y ambientales

6.4.2.1 Cultura de medicina ancestral

El pueblo Saraguro se caracteriza por ser una de las culturas ancestrales mas
reconocidas en América latina (Cartuche, 2017) Ila sabiduria de los hombres y
mujeres en cuanto a medicina ancestral son parte de su cultura milenaria, y es asi
gue la practica de la medicina ancestral de los Saraguros se identifica por ser
altamente relacionada con la Pachamama (Madre tierra) es decir, aquellas personas

gue se dedican esto conocidas como Yachak, shaman o curandero diagnostican
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dolencias de las personas mediante: la limpia con el huevo, la lectura de la orina,
palpacion del pulso, limpia corporal y prediccidn con los elementos de la naturaleza
y como tratamientos curativos son en lugares como: lagunas, cerros y cascadas,
mientras que la alimentacién son bebidas a base de plantas medicinales
previamente clasificadas, ademds se preparan emplastos como crema o pomadas
también clasificadas como frias y calientes. (Cartuche, 2017) En el cantén Saraguro
las personas indigenas en especial los mayores optan por la medicina ancestral pues

creen que los poderes de la naturaleza sanaran sus dolencias.
6.4.2.2. Actitudes hacia el cuidado de la salud

Segun el reporte emitido por el INEC los ingresos familiares correspondiente al
mes de julio del 2019 a nivel nacional es $ 735,47 de los cuales aproximadamente

un 15% se destina a la salud como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 10 Gasto en Salud

Nacional Region Provincia

Sierra de Loja
Ingreso familiar $735,47 $735,47 $735,47
Gasto en salud por familia $110,96 $110,41 $114,78
% de gasto en salud 15,09%  15,01% 15,61%

Fuente: Canasta Familiar Basica Nacional y por ciudades- Julio 2019 (INEC)

Elaboracion: Los autores

A nivel de la provincia de Loja las familias tienen un ingreso aproximado de
$735,47 del cual el 15,61% ($114,78) se destina al cuidado de la salud, este
indicador nos muestra que a pesar de que el gobierno gasta en salud las personas
aun pagan de sus bolsillos ya sea por recibir atencién médica o comprar recetas

farmacéuticas en centros privados.

95
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

6.4.3 Fuerzas politicas, gubernamentales y legales

Segln la Constitucidn de la Republica del Ecuador “El Estado ejercerd la rectoria
del sistema a través de la autoridad sanitaria nacional, sera responsable de formular
la politica nacional de salud, y normar3d, regulara y controlara todas las actividades
relacionadas con la salud, asi como el funcionamiento de las entidades del sector.”

(Asamblea Nacional Constituyente del Ecuador, 2008, p 132)

El estado es el ente encargado de la formulacion de leyes para garantizar el acceso a
la salud mediante el Ministerio de Salud Publica (MSP) con programas de
promocion de salud, campafias de prevencion y proyectos en bien de los

ciudadanos.

6.5 Analisis Micro

6.5.1. Oferta de SARAGUROMEDIC

SARAGUROMEDIC es un centro de salud nuevo en el cantdn Saraguro que ofrece
a los habitantes servicios de atencién integral, cuenta con 11 especialidades que
trabajan por determinados dias establecidos previamente principalmente los
especialistas de traumatologia, urologia, cirugia general y coloproctologia, los
demds ya tienen su horario permanente establecido a conocimiento de la
ciudadania. Ellos pretenden diferenciarse de la “Clinica Saraguro” y otros
consultorios médicos privados mediante la permanencia de los médicos
especialistas en la clinica en su nuevo edificio en donde contara con consultorios
adecuados para cada uno de los especialistas y asi poder brindar un mejor servicio a

la ciudadania en general.

6.6 Analisis de Marketing

En este punto es importante el conocer a la compafiia internamente, es decir
conocer el estado actual de la misma mediante el Mix del marketing el cual consiste

en el andlisis de las 4 P’s: Producto, Plaza, Promocién y Precio que nos ayudara a
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establecer acciones a tomar para cumplir con los objetivos de la compaiiia, asi
mismo nos servird para establecer estrategias que nos diferencien de Ia

competencia.

6.6.1 Producto (Servicio)

El Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC ofrece los

servicios de atencion médica en el cantén Saraguro contando con las areas de:

e Urologia

e Imagenologia

e Ginecologia y Obstetricia
e Traumatologia

e (Cirugia

e Medicina general

e Medicina familiar

e Coloproctologia

e QOdontologia

e Servicio de Laboratorio

6.6.1.1. Ubicacion

° Para la prestacion del servicio se lo realiza en el local ubicado en las

calles Azuay y 18 de noviembre.

6.6.1.2. Horario de atencidn:
SARAGUROMEDIC actualmente atiende en el siguiente horario:

e lunes aviernes 8HOO a 17H00
e Sdabados, Domingos y dias festivos de 08H00 a 15H00
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6.6.1.3. Variables del producto

6.6.1.3.1 Marca

Segun la Asociacién Americana del Marketing citado en el libro de Marketing en

el Siglo XXI “marca es un nombre, un término, una sefal, un simbolo, un disefio, o

una combinacién de alguno de ellos que identifica productos y servicios de una

empresa y los diferencia de los competidores” (Mufiiz Gonzélez, 2014, p. )

-

‘®
@ » ‘@)

SARAGUROMEDIC

Centro de Diagndstico y E idades Médic

Figura 7 Logotipo SARAGUROMEDIC
Fuente: Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas SARAGUROMEDIC, 2019.

Nombre de la empresa: Centro de Diagndstico y Especialidades Médicas
SARAGUROMEDIC.

Logotipo: estd disefiado refiriéndose a la inclusién de la igualdad de géneros
y las etnias en el cantdn tanto indigenas como mestizos, resaltando que los
médicos son propios del local, el uso del color turquesa9 busca conseguir un
estado emocional de calma y confianza en la compafiia por parte de la

poblacién.

® Color turquesa: “El color turquesa es uno de los colores més naturales del mundo, se llama
asi porque toma su nombre de una piedra preciosa, y se obtiene de una mezcla del color azul
y el verde. El color turquesa ayuda a abrir lineas de comunicacion entre el corazén y la
palabra hablada. Es un color amigable y alegre que disfruta de la vida. En psicologia del
color, controla y cura las emociones, creando equilibrio emocional y estabilidad”(* Color
turquesa Significado del color turquesa y qué representa,” n.d.)
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6.6.2. Precio

A continuacion,

SARAGUROMEDIC.

6.6.2.1 Consultas

En lo que se refiere a las consultas dependiendo la especialidad él tiene un valor
que se detalla a continuacion:

se presentan los

pecios de

Tabla 11 Precios de consulta por especialidades

Universidad de Cuenca

servicios

Nombre Especialidad Precio de consulta

$USD
Dr. Julio Guaman Andrade Medicina General $ 10,00
Dr. Javier Tene Saca Medicina General $ 10,00
Dr. Marcelo Guaillas Medicina General $ 10,00
Dr. Julio Guaméan Quizhpe Cirugia y Laparoscopia $ 20,00
Dr. Juan Guaman Quizhpe Medicina General $ 10,00
Dra. Maria Luisa Medina Ginecologia y obstetricia $ 20,00
Dra. Delia Guaman Medicina Familiar $ 10,00
Dr. Jorge Lozano Coloproctologia $ 20,00
Dra. Blanca Ochoa Imagenologia $ 30,00
Dr. Carlos Barrera Traumatologia $ 20,00
Dr. Galo Gordillo Urologia $ 20,00
Dr. Luis Vacacela Odontologia $15,00

Fuente: Informacién obtenida de SARAGUROMEDIC, 2019.

Elaboracion: Por los autores

6.6.2.2. Consulta a Domicilio

En este servicio especial de SARAGUROMEDIC los precios van entre los 15 a 20

délares dependiendo la distancia que se tenga que recorrer para llegar al hogar del

paciente.

6.6.2.3. Imagenologia
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En el departamento que realiza rayos X y ecografias se tiene un listado de precios
segln la necesidad y complejidad de cada caso.

Tabla 12 Precios de Imagenologia

Detalle Precio

Rayos X anteroposterior (AP) y lateral mufieca $16,00
Rayos X AP mano oblicua $16,00
Rayos X AP y lateral de brazo $16,00
Rayos X AP y latera Humero $16,00
Rayos X AP y oblicua de hombro $21,00
Rayos X AP de térax $21,00
Rayos X AP de pelvis $21,00
Rayos X AP y lateral de columna $21,00
Rayos X simple de abdomen $20,00
Rayos X AP y lateral de fémur $21,00
Rayos X AP y lateral de tibia y peroné $21,00
Rayos X AP y lateral de rodilla $21,00
Rayos X AP y lateral de tobillo $16,00
Ecografia obstétrica $30,00
Ecografia de vesicula biliar $30,00
Ecografia pélvica $30,00

Fuente: Informacién obtenida de SARAGUROMEDIC, 2019.

Elaboracion: Por los autores

6.6.2.3 Laboratorio Clinico

En esta area se realizan varios tipos de examenes que se detallan a continuacién

con los diferentes precios de cada uno.
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Tabla 13 Precios de examenes de laboratorio
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Examenes Precio Examenes Precio
HEMATOLOGIA HORMONAS
Biometria Hematica $8,00 T3 $8,00
HEMOSTASIA T4 $8,00
TP $2,00 TSH $8,00
TPT $2,00 LH $8,00
INR $1,00 PRL $8,00
Tiempo de Sangria $1,50 FSH $8,00
Tiempo de Coagulaciéon $1,50 HCG $8,00
Tipificacion sanguinea $3,00 MARCADORES

ONCOLOGICOS
QUIMICA SANGUINEA Y PSA total $8,00
ENZIMAS
Glucosa $2,00 CEA 125 $6,00
Urea $1,50 ALERGIAS
Creatina $1,50 Inmunoglobulina $8,00
Acido Urico $1,50 VIRICAS E INFECCIONES
Colesterol $2,00 Hepatitis B $6,00
Triglicéridos $2,00 Hepatitis A $8,00
HDLC $1,50 TORCH $15,00
LDLC $1,50 H. PYLORI $8,00
Bilirrubina total $2,00 UROANALISIS
Bilirrubina Directa $2,00 EMO $2,00
Bilirrubina Indirecta $2,00 GRAM $5,00
ENZIMAS Fresco $1,50
TGO $2,00 Test de Embarazo $4,00
TGP $2,00 COPROANALISIS
GGT $2,00 Coproparasitario $2,00
ALP $2,00 Coproldgico $1,00
Amilasa $4,00 Sangre Oculta $6,00
Lipasa $8,00 PMN $1,00
SEROLOGIA Rotavirus $6,00
VIH 1-2 $6,00 H. PYLORI $8,00
VDRL $3,00 DROGAS
Reaccion de Widal $6,00 Screening de Drogas $15,00
Asto Turbi $4,00 Opio, cocaina, metanfetaminas, $15,00
marihuana, éxtasis

FR Turbi $4,00 MICROBIOLOGIA
PCR Turbi $4,00 Secrecion Vaginal: GRAM, $7,00

FRESCO, KOH

Fuente: Informacién obtenida de SARAGUROMEDIC, 2019.

Elaboracion: Por los autores
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6.6.3. Plaza

Como se menciond en el capitulo 1 SARAGUROMEDIC se encuentra ubicado al
sur del Ecuador en la provincia de Loja cantén Saraguro con un total de 9251

habitantes los cuales son clientes potenciales que se captar.

6.6.4. Promocién

Mediante las encuestas realizadas se determind que los habitantes del cantén
tienen preferencia por la radio como medio de comunicacién e informativo por cual
se realizara la promocién de la Clinica SARAGUROMEDIC mediante la radio Frontera
Sur (91.7) que ya se ha utilizado en ocasiones anteriores por parte del Dr. Juan
Guaman para dar a conocer campafias de SARAGUROMEDIC en ciudades aledafias

al canton.

La pdgina de Facebook serd otro medio de promocidon donde los usuarios podran
ver los horarios de atencién, nimero de teléfono para consultas a domicilio, separar
turnos y dar opiniones sobre su experiencia en la atencién dada, esto ayudara a que
mas personas se conviertan en seguidores y ayuden con la difusion de

SARAGUROMEDIC.

e Las cooperativas con las que se tendra un convenio seran otro medio de
promocion de la clinica en la que la clinica podra informar de los servicios
con los que contard en sus nuevas instalaciones y la facilidad para su
atencion.

e Tarjetas de afiliacion: Que seran emitidas por la entidad financiera
SARACOORP a sus socios para que al ser atendidos en nuestra clinica tengan
un descuento del 10% y cuente con los datos de los clientes para poder

realizar sus consultas de forma mas rapida y lograr una fidelizacién.
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6.7 Plan estratégico

Para realizar el plan estratégico para SARAGUROMEDIC se analizard los factores
tanto internos como externos de la compaiia mediante: la matriz del FODA™
Cruzado, MPC", matriz PEYEA™ y por ultimo la matriz IE®. Las matrices EFE y

EFl se encuentran el Anexo 3y 4.

6.7.1. Analisis FODA

1% Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
1 Matriz de Perfil Competitivo.
'2 posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion
'3 Interna-Externa. (Fred, 2013)
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FORTALEZAS
/1. Cuenta con 11 médicos especialistas en diferentes areas.
2. Cuenta con el servicio de atencién domiciliaria las 24 horas del dia.

3. Trabaja con equipos de tecnologia de punta (Ecografo Alphinium
ECUBE 8)

4. Cuenta con capital propio para la construcciéon de un edificio, y
adecuacion de los consultorios para cada especialista.

5. Prestigio del grupo médico.

Universidad de Cuenca

DEBILIDADES

1. La infraestructura actual es arrendada, el cual da incomodidad ‘
tanto a los médicos como al paciente al momento de ser atendidos.

2. Falta de publicidad tanto por radio como de redes sociales.
3. Falta de facilidades de pago

4. Carencia de una base de datos de los pacientes atendidos por
parte de los médicos.

5. Falta de preparacion al paciente, antes de pasar con los médicos.

6. Desconocimiento del nombre de la compafiia por parte de los |
habitantes del cantén.

AMENAZAS

n
8 6. Publicidad de boca en boca por parte de los pacientes.
% | | 7. Fidelidad de los pacientes
c||8.Gran parte de los médicos son nativos del cantén Saraguro.
8 [ )
S
S OPORTUNIDADES \ FODA |
% 1. El precio del servicio de atencion de salud no esta al alcance de Ta
LL | | ciudadania.
2. Incremento del nimero de médicos especialistas en la provincia
de Loja
3. Existen necesidades en el area de atencién médica que no son
cubiertas por parte de instituciones de salud.
4. Entidades Financieras como SARACOOP, Jardin Azuayo y
o | Semillas del Progreso con las cuales se puede establecer alianzas
8 estratégicas
L | 5. Discriminacion en atencién de salud por parte de las instituciones
() et
+ | | publicas.
x|l - . .
L | \6. La préactica de medicina ancestral por parte de los habitantes, que
v | enla actualidad ha perdido seguidores (0,5%) -
o
@)
S
LcE Figura 8 Analisis FODA

Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman

1. Nivel promedio(25%) de consumo de remedios caseros Yy
automedicacion (6,4%) por parte de la poblacién de Saraguro

2. Nivel bajo de cultura preventiva de la ciudadania (4,30%)

3. Demora al momento de sacar los permisos, para la construccién
del edificio

4. Rigurosidad en el control de equipos médicos acorde a cada
especialidad por parte del MSP

5. Nuevos programas de salud implementados por parte del
MSP(Médico de barrio y campafias de prevencion).

6. Solo existe una clinica aparte de SARAGUROMEDIC y 6 |
consultorios médicos.

Elaboracion: Los
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Analisis FODA

e SARAGUROMEDIC obtuvo una calificacion de 2,51 en los factores internos
(Anexo 3) lo que nos indica que la compafiia tiene una posicidn interna
fuerte segln Fred David en su libro, es decir que tiene gran aceptacion por
parte de la ciudadania. Sin embargo, hay debilidades que deben ser tomadas
en cuenta para mejorar su servicio de atencién en salud a los pacientes, la
ciudadania desconoce el nombre de SARAGUROMEDIC por lo cual se debe
establecer estrategias para dar a conocer el nombre como marca.

e En cuanto a los factores externos, SARAGUROMEDIC estd por encima del
promedio con una puntuacion de 2,89 (Anexo 4) lo que nos indica que la
companiia aprovecha las oportunidades externas y evita las amenazas a las
gue se enfrenta, sin embargo hay dreas de oportunidad que se pueden

aprovechar aun mejor.

6.7.1.1 Analisis FODA CRUZADO

Tabla 14 Estrategias FO (Fortalezas y Oportunidades) y DO (Debilidades y Oportunidades)

FO DO

FO1. Promocionar la apertura de consultorios en DO1. Realizar convenios con las entidades

el nuevo edificio de SARAGUROMEDIC tanto a financieras a fin de poder realizar cobros

médicos graduados del Cantén y publico en mediante tarjetas de débito o crédito, a su vez

general (F4, F5, F6, O2) qgue se da a conocer el nombre de
SARAGUROMEDIC (D1, D3, O4).

FO2. Promocionar los nuevos servicios con las DOZ2. Dar un trato igualitario a todos los pacientes

gue contara el edificio de SARAGUROMEDIC, evitando que se sientan discriminados por parte

dando prioridad a un trato igualitario (F1, F2, O1, del personal (D5, O5).

03, 05)

FO3. Crear un plan de alianzas con las entidades

financieras a fin de satisfacer las necesidades de

sus clientes en cuanto a salud (F7, O4).

Elaboracion: Los autores

Estrategias FO se refiere a usar las fortalezas para aprovechar las oportunidades

(David, 2013).
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e FO1l. — Mediante las fortalezas de contar con un capital propio, una
publicidad de boca en boca y el prestigio con la que cuenta actualmente
SARAGUROMEDIC, se busca la apertura de consultorios en un nuevo edificio,
el cual la compaiiia se ha planteado como un proyecto, el mismo que se dara
a conocer a los médicos graduados dandoles la oportunidad de arrendar un
consultorio en las instalaciones, para que de esta forma la compaiiia amplié
el niumero de especialidades en el drea de salud (Estrategia de Desarrollo de
producto).

e FO2. - Promocionar mediante publicidad los nuevos servicios de
SARAGUROMEDIC en donde se destaca como Unico centro médico que da
atencion a domicilio las 24 horas del dia, el cual se enfocarda en atender
necesidades latentes en el cantén como es la movilizacién en zonas alejadas,
destacando en su servicio los valores corporativos principalmente la de
respeto hacia nuestros pacientes (Estrategia de Diversificacion relacionada y
Penetracion de mercado).

e FO3. — Aprovechando el reconocimiento que tienen las entidades financieras
dentro del cantén y nuestra fortaleza de fidelidad de nuestros pacientes se
hara alianzas estratégicas en la que se emitan tarjetas de descuento o
formando parte de los servicios que ofrece la Cooperativa (Seguro médico a

los socios de las cooperativas) (Alianza estratégica).

Estrategias DO se refiere a superar las debilidades aprovechando las oportunidades

(David, 2013)

e DO1.- Actualmente solo existe la forma de pago en efectivo en
SARAGUROMEDIC y mediante convenios con entidades financieras se busca
dar la oportunidad de otras formas de pago tales como: tarjetas de débito o
crédito buscando dar mayor rapidez al momento del cobro. Ademas, se

buscara implementar un ATM (Cajero automatico) dentro de las
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instalaciones para clientes que gustan de pagos en efectivo (Estrategia de
Diversificacion relacionada).

e DO2. - Dar una correcta preparacion del paciente en el area de triaje, de
esta manera los usuarios se sentiran que son nuestra prioridad sin importar

su etnia, grupos social o profesién serdn atendidos con un trato igualitario.

Tabla 15 Estrategias FA (Fortalezas y Amenazas) y DA (Debilidades y Amenazas)

DA

FA
FA1l. Realizar campafias preventivas en las
diferentes comunidades a nombre de

SARAGUROMEDIC y a su vez dar a conocer la
atencion a domicilio (F4, F5, A1, A2, A5).

FA2. Implementacion de equipos adecuados para
cada especialidad de acuerdo a las normas del
MSP (F3, F4, A4).

DA1l. Realizar cufias publicitarias y programas
radiales a fin de dar a conocer a la ciudadania el
nombre de SARAGUROMEDIC y la importancia

del cuidado y la prevencion de salud (D2, D7, AL,
A2, A5).

DA2. Implementar un sistema que permita llevar
un registro de los pacientes, con la finalidad de
brindar mayor agilidad en la consulta médica (D4,

AB).

FA3. Dar seguimiento a pacientes que requieren
un control constante (F7, A6).

Elaboracidn: Los autores.

Estrategias FA se refiere a usar las fortalezas para minimizar o evitar las

amenazas (David, 2013).

e FAl. - Mediante las campaifas preventivas se busca dar a conocer
SARAGUROMEDIC en las diferentes comunidades, con ello se minimizard la
amenaza de los programas implementados por el MSP, debido a que las
campanas los hacen solamente en el centro del cantén. Ademas, a diferencia
del médico de barrio del MSP trabajamos las 24 horas del dia llegando a las
comunidades mas alejadas a las cuales se les dificulta el acceso a servicios de
salud.

e FA2. - Actualmente los controles de equipo por parte del MSP son

constantes y rigurosos ya que en el caso de no cumplir alguno de los
requisitos se podria llegar al cierre temporal del establecimiento, gracias a

gue SARAGUROMEDIC cuenta con equipos adecuados para su

funcionamiento no ha tenido ese tipo de inconvenientes. Ademas, la
compania buscando brindar una mejor atencion a sus pacientes adquirié un

nuevo ecografo a colores (Ecografo Alphinium ECUBE 8).
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e FA3. - Dar servicio postventa con actividades de: realizacién de llamadas en

donde se pregunte al paciente su estado de salud y recordandole la fecha de

su proxima consulta, adicionalmente se le consultarda como le parecié el

servicio recibido en su ultima consulta, finalmente se implementara los

servicios de toma de presién y medicién de glucosa sin la necesidad de pasar

con el médico.

Estrategias DA hace referencia a reducir las debilidades y evitar las amenazas

(David, 2013).

e DAl. - Mediante las cufias publicitarias por radio se busca posicionar el

nombre de la empresa sin tener que relacionarlo con un solo doctor, y a

través de las campafas preventivas se buscard evitar la automedicacion e

incentivar la cultura preventiva en la ciudadania (Estrategia de penetracion

de mercado).

e DA2. - Mediante la implementacién del sistema de registro de los pacientes

se busca minimizar el tiempo de atencidn, ya que el médico contara con los

antecedentes del paciente y los datos de triaje. Por otro lado, este sistema

nos ayudara a minimizar el uso de papel innecesario en el departamento de

estadistica ayudando al medio ambiente. Esta informacién serd de gran

utilizacién para el servicio post venta. (Estrategia Desarrollo de producto).

6.7.2 Matriz de Perfil Competitivo MPC

Tabla 16 Matriz de Perfil Competitivo MPC

SARAGUROMEDIC Clinica y maternidad
Saraguro
Factores criticos para el Pondera Calificacibn Puntuacion Calificacion  Puntuacio
éxito cion n
Publicidad 15% 2 0,3 2 0,15
Calidad del servicio 15% 4 0,6 3 0,45
Competitividad de precios 5% 4 0,2 3 0,15
Lealtad de cliente 15% 3 0,45 3 0,45
Diversidad de 15% 3 0,45 3 0,45
especialidades
Reconocimiento de la marca 10% 1 0,1 2 0,2
Ubicacién de la empresa 5% 3 0,15 3 0,15
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Maquinaria medica 10% 3 0,3 2 0,2
Participacion del mercado 10% 3 0,3 2 0,2
TOTAL 100% 2,85 2,55

Fuente: MPC (David, 2013).
Elaboracidn: Los autores.

e La MPC nos indica que frente a la competencia somos mas fuertes, asi
también nos indica los aspectos en los que se debe mejorar como el
reconocimiento de la marca la cual no estd bien posicionada
SARAGUROMEDIC, la publicidad que en ambas empresas no es

correctamente utilizada para darse a conocer.

6.7.3. Matriz PEYEA

FI

Conservadora Intensiva
1 (5.00,3.75)

5 4 3 2 -1
vC ] FI

-4 3 2 1

-5

Defensiva Competitiva

EE
Gréafico 26 Matriz PEYEA.
Fuente: MPC (David, 2013).

Elaboracidn: Los autores.

e SARAGUROMEDIC se encuentra en excelentes condiciones para hacer uso de
sus fortalezas internas con el propdsito de aprovechar las oportunidades,
evitar las amenazas que de una u otra manera le afecta, asi como superar las
debilidades actuales, es decir es una compaiiia que ha obtenido importantes
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ventajas competitivas en una industria de crecimiento posicionandose como
una empresa financieramente sélida. Dado que se encuentra en el
cuadrante de perfil agresivo, las estrategias mds factibles son la de:
integracion horizontal hacia adelante, penetracion de mercado y desarrollo
de producto. El factor tomado en cuenta para esta matriz se encuentra en el

Anexo 5.

6.7.4 Matriz Interna-Externa IE

Tabla 17 Resultados de las matrices EFl y EFE

Y X
EFI EFE PROMEDIO
2,51 2,89 2,70

Fuente: Matriz IE (David, 2013).

Elaboracion: Los autores.

Fuerte Promedio Débil

3a4 2a200 1a199
2
&,
Region 1 I I I "
= =
e
B
&
Region 2 v o v VI -
I
e
&
Region 3 VII VIII IX b

Puntaje ponderado de EFI

Gréafico 27 Matriz IE
Fuente: Matriz IE (David, 2013).

Elaboracidn: Los autores.

e Como se puede observar que tanto en la matriz PEYEA y matriz IE luego del
analisis de sus factores nos da como resultado establecer estrategias de
penetracion de mercado y desarrollo de productos. Esto nos indica que el
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proyecto de construccién de un nuevo edificio con instalaciones mucho mas

adecuadas y mas especialistas cirugia y pediatria estan justificados.

6.7.5 Resumen de estrategias

Mediante el analisis del FODA Cruzado y las matrices aplicadas se determiné

gue se deben aplicar estrategias tales como:

Tabla 18 Resumen de estrategias

Matriz aplicada Tipo de estrategias

FODA Cruzado Penetracion de mercado
Diversificacion relacionada
Alianzas estratégicas
Desarrollo de producto

PEYEA Penetracion de mercado
Desarrollo de producto

IE Penetracion de mercado

Desarrollo de producto

Fuente: (David, 2013).

Elaboracidn: Los autores.

6.7.6 Plan Estratégico de accion

Un plan de accidn es una manera de ver como se va cumplir con la vision de la
compaiiia, es por ello que se plantea tres estrategias las cuales engloban a todas las
estrategias resultantes del analisis de las matrices las mismas que nos ayudaran a

concretar nuestra vision.
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6.7.6.1 Estrategias y objetivos

e Estrategia 1: engloba a las estrategias de Diversificacion relacionada y

Penetracion de mercado.

Tabla 19 Plan de accion. Estrategia 1

Promocionar los servicios de salud mediante cufias radiales y
mejoramiento de la publicad en su pagina de Facebook, y a su
vez dar a conocer los servicios de SARAGUROMEDIC mediante
campafias de prevencion en las diferentes comunidades y
programas radiales haciendo énfasis en los valores
corporativos. (FO2, DO2, FA1, DA1).

Estrategia 1

Posicionar la marca de SARAGUROMEDIC en la mente de los

Objetivo de la estrategia . .
! g habitantes del cantén Saraguro.

Presupue

Acciones Responsable Duracién Fecha sto

1 | Dar a conocer a todo el personal la mision, |  Gerente general 4h 01/01/2020 -
visidn y valores corporativos de la compaifiia.

Realizar una cufia para radio, en donde se
anuncie todas las especialidades con las que | Gerente general - 01/01/2020 $60,00
cuenta SARAGUROMEDIC.

) Medi D —
ed:.o d?, N.2 de veces Horario urac:o~n de Fecha Costo por
comunicacion la cuna mes
Radio Frontera Matutino y De 01/2020 a
14 . 40" 56,00
Sur Veces por semana Vespertino 06/2020 >
N
3 ombrar a una persona que se encargue de Gerente general 1 afio ene-20 )

la pagina de Facebook.

4 | Establecer un cronograma de visitas radiales | Junta Ge.neral de | Unavez por 15/01/2020 | $20,00
para los médicos generales y especialistas. Socios semana

Establecer temas para realizar campanias de
prevencion de la salud en las diferentes | Junta General de 2 veces por

5 . . ene-20 $10,00
comunidades que conforman la cabecera Socios mes
cantonal de Saraguro.
Total $ 146,00
Elaboracidn: Los autores.
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e Estrategia 2: basicamente son las actividades para llevar acabo la estrategia

Desarrollo de producto.

Tabla 20 Plan de accion. Estrategia 2

Estrategia 2

Ampliar el

catdlogo de
SARAGUROMEDIC (FO1, FA2, FA3, DA2)

servicios

con

que cuenta

Objetivo de la estrategia

Atender las necesidades latentes del cantén como es el tema de
movilidad en zonas alejadas, destacando en su servicio los valores

corporativos principalmente la de respeto hacia nuestros
pacientes.
Acciones Responsable Duracién Fecha Presupuesto

Llevar a cabo la construccion del nuevo Arqg. Jorge

d. Jorg - - $100.200,00
edificio. Rodriguez
Adecuar un consultorio o area para cada .

. Grupo médico - - -
especialidad
Establecer un cronograma mediante el
cual se indique el nombre del médico a .
. Grupo médico 1semana - -

atender las llamadas de emergencia a
domicilio.
Adquirir equipos médicos para para Junta General de

quinir equip para p Socios y ; ; 7145,62
nuevo edificio

Contadora

Llevar una base de datos de los . .

. Grupo médico | Todo el tiempo -
pacientes
Llevar un registro de las Ilamadas

realizadas a los pacientes

Enfermeria

Todo el tiempo

Atender las quejas recibidas mediante
llamadas.

Gerente General

1 vez por
semana

Total

$107.345,62

Elaboracion: Los autores.

e Estrategia 3: basicamente son las actividades para llevar acabo las alianzas

estratégicas.
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Tabla 21 Plan de accion. Estrategia 3

Universidad de Cuenca

Estrategia 3

Establecer alianzas estratégicas con entidades Financieras del

cantén (FO3, DO1)

Objetivo de la estrategia

Dar mayor facilidad de pago a nuestros pacientes e incrementar
nuestra participacion de mercado.

Acciones Responsable Duracién Fecha Presupuesto

Definir  las  propuestas para las| Junta General de

1 . , . - ene-20 -
cooperativas del canton. Socios
Definir cudles serian las entidades con las
cuales hacer las alianzas o convenios para Presidente y

2 L, . 2 meses ene-20 -
la emisién de tarjetas de descuento o | Gerente general
afiliacion.
Establecer los convenios a firmar con las ~

3| .. . . . Gerente general 1 afio ene-20 -
diferentes entidades financieras
Definir la entidad financiera quien va

4 |instalar un cajero automatico dentro de | Gerente general Indefinido - -
las instalaciones.

Elaboracion: Los autores.

6.7.7 Plan operativo de accion

EL Plan Operativo es un documento en donde se describen los objetivos a

cumplirse en un determinado tiempo, para ello se plantea el siguiente Plan

Operativo el cual tiene sus objetivos y sus metas, cabe mencionar que los

indicadores para ver el complimiento de los objetivos se encuentran desarrollados

mas adelante en la parte del Balance Score Card.

Tabla 22 Plan Operativo de accién

Establecer
de prevencion de salud
a ejecutarse en la radio

programas

Posicionar la marca de . Gerente general $240,00
SARAGUROMEDIC en la|Y ©n las diferentes Incrementar
1 mente de los habitantes comunidades del el nimero de
, 5n. acientes.
del cantén Saraguro. canton P
Desarrollar un plan de
. P Contadora $672,00
medios adecuado.
. tisfacer las
Atender las necesidades >a ?e . a . Calidad en
. necesidades que tiene Presidente y -
2 |latentes del canton como ! servicios de -
e, el cantén en tema de | Gerente general
es la movilizacién en zonas atencién médica salud.
alejadas destacando en su ’
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servicio los valores | Implementar los .
: . - Presidente y
corporativos servicios de Pediatria y -
o - Gerente general
principalmente la  de | Cirugia.
respeto hacia nuestros

pacientes. Mejorar la calidad de
servicio en atencidn Grupo médico -
médica.

Construir el  nuevo

edificio y adecuar cada $183.395,6
. Arq. Jorge
consultorio para las ,
. Rodriguez
diferentes

especialidades.

Firmar un convenio con
una cooperativa para la

. . . Gerente general
instalacion del cajero

automatico.
Dar mayor facilidad de
ago a nuestros pacientes | Incrementar la Agilidad en
3 P g. P . Contadora £ . -
e incrementar nuestra | rentabilidad servicios

participacién de mercado.

Firmar convenios con
las cooperativas para la
emisidon de tarjetas de
descuento.

Gerente general

Total $ 184.307,60

Elaboracidn: Los autores.

6.8 Andlisis Financiero

6.8.1 Plan de inversidn

Para el desarrollo del modelo de negocios planteado se debera realizar una
inversién en activos fijos necesarios para la construccion del nuevo edificio, los

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 23 Plan de Inversién

Plan de inversién

Egresos
Obra Civil $100.200,0
Costos Directos $99.000,0
Uso de Maguinaria $2.000,0
Materiales $ 65.000,0
Mano de obra $ 32.000,0
Costos Indirectos $1.200,0
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Imprevistos $1.200,0
Adquisiciones: $ 83.195,6
Maquinaria $ 15.000,0
Ambulancia $ 48.500,0
Equipos $ 7.145,62
Mobiliario $ 8.000,0
Caja registradora $ 600,00
Equipo Oficina $ 1.200,00
Pantalla LED $ 650,00
Equipo de Cémputo $ 1.600,00
Escritorios $ 500,00

Egresos Totales:

$183.395,62

Elaboracidn: Los autores.

En cuanto a obra civil se da el detalle de lo correspondiente a los egresos
necesarios para la construccion de la primera planta y primer piso, debido a que se
ha considerado que el proyecto se va a realizar por etapas, en la planta baja estan
dos consultorios, ademas del drea de emergencia e Imagenologia, estadistica,
laboratorio y la oficina de administracidn. Mientras que en la primera planta estan
ocho consultorios, el 3area de ginecologia, quiréfano, una habitacion de
recuperacién y cuatro habitaciones para hospitalizaciéon y odontologia (Anexo 6).
En el segundo piso se encuentran consultorios que se pueden destinar para ser
usados como habitaciones para hospitalizacién segln sea necesario, finalmente en
el tercer piso consta de un auditorio y restaurante. En la ejecucién del modelo de
negocios la segunda y tercera planta se ha considerado construir luego cinco
primeros afios de funcionamiento para determinar si seria necesaria la segunda

planta o solo la tercera.

En lo que se refiere a compras para la implementacién de nuevos equipos en el

edificio de SARAGUROMEDIC la lista se presenta en el Anexo 7.

116
Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

6.8.1.1 Financiamiento

Tabla 24 Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Capital Propio $108.395,6
Préstamo $75.000,0
Financiamiento Total: $183.395,6

Elaboracion: Los autores.

Para el financiamiento se ha considerado un aporte del 59% con recursos propios
y su diferencia con un préstamo para cinco afios a una entidad financiera, para ello
se evaluo las tasas de interés de dos entidades financieras como son BanEcuador y
la Cooperativa de Ahorros y Crédito Jardin Azuayo con el fin de obtener el préstamo

a una tasa menor:

Tabla 25 Tabla de amortizaciéon BanEcuador

2020 2021 2022 2023 2024
Capital inicial 75.000 60.000 45.000 30.000 15.000
Interés 7.320 5.856 4.392 2.928 1.464
Pago capital 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000
Pago total 22.320 20.856 19.392 17.928 16.464
Deuda 60.000 45.000 30.000 15.000 0

Elaboracion: Los autores.

Tabla 26 Tabla de amortizacién Coop. Jardin Azuayo

2020 2021 2022 2023 2024

Capital inicial 75.000 60.000 45.000 30.000 15.000
Interés 8.873 7.098 5.324 3.549 1.775
pago capital 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000
Pago total 23.873 22.098 20.324 18.549 16.775
Deuda 60.000 45.000 30.000 15.000 0

Elaboracion: Los autores.
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De acuerdo a las tasas de interés presentadas se ha optado por realizar el

préstamo en BanEcuador debido a que su interés es el 9.76% lo cual nos da cuotas

menores a pagar, los requisitos se presentan en el Anexo 8.

6.8.2 Sueldos y salarios

La siguiente tabla detalla el nuevo personal que se ha considerado necesario para

el funcionamiento de SARAGUROMEDIC en su nuevo edificio (Ver Rol de Pagos

detallado en el Anexo 9). Cabe mencionar que los médicos generales y especialistas

cobran por cada consulta realizada es por ello que no constan dentro del rol de

pagos de la empresa.

Tabla 27 Sueldos y salarios nuevo personal

CARGO SUELDO SUELDO
MENSUAL ANUAL
Guardia A $727,39 $8.728,65
Guardia B $541,41 $6.496,89
Guardia C $546,67 $6.560,01
Auxiliar 1 $386,04 $4.632,50
Auxiliar 2 $386,04 $4.632,50
Limpieza 1 $408,78 $4.905,35
TOTAL $35.955,90

Elaboracion: Los autores.

A continuacidn, se presenta la tabla de provisiones correspondiente a cada cargo:

Tabla 28 Rol de provisiones del nuevo personal

CARGO PROVISION PROVISION
MENSUAL ANUAL
Guardia A $297,09 $3.565,14
Guardia B $229,36 $2.752,29
Guardia C $231,27 $2.775,28
Auxiliar 1 $172,77 $2.073,24
Auxiliar 2 $172,77 $2.073,24
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Limpieza 1 $181,05 $2.172,62
TOTAL $15.411,81

Elaboracidon: Los autores.

6.8.3 Depreciaciones

Se presenta la tabla con el detalle de las depreciaciones de los activos
mencionados en el plan de inversion Tabla N2 23 en la suma del valor residual no se
ha considerado el valor del edificio al termino de los cinco afios debido a que no se

prevé venderlo.

Tabla 29 Depreciaciones

VIDA DEPRECI

A V.LIBR A DEP VAL.
ACTIVO VALOR ($) UTIL TOTAL ACION
(ANOS) 0S(%) ANUAL ACUM RESIDUAL
Equipo de $1.200,00 10  $1.200,00 $1.200,00 $120,00 $600,00 $600,00
oficina
Muebles $8.500,00 10 $8.500,00 $8.500,00 $850,00 $4.250,00 $4.250,00
de oficina
Maquinaria  $22.745,62 10 $22.745,6 $22.745,62 $2.274, $11.372,81 $11.372,81
2 56
Equipo de $2.250,00 3 $2.250,00 $2.250,00 $750,00  $3.750,00 $0,00
computo
Vehiculo $48.500,00 5 $48.500,0 $48.500,00 $9.700, $48.500,00 $0,00
0 00
Edificio $100.200,0 20  $100.200, $100.200,00  $5.010, $25.050,00 $75.150,00
0 00 00
TOTAL $18.704,56 $93.522,81  $16.222,81

Elaboracion: Los autores.

6.8.4 Proyeccion de ingresos

En cuanto a las proyecciones de ingresos es importante mencionar que la
empresa se enfoca en la prestacién de servicios complementarios a las consultas
médicas como son: radiografias, ecografias, rayos x, farmacia y otros (emisiéon de
certificados, derechos de cama y equipos). En lo que se refiere al costo de las
consultas éstas son cobradas por el médico al momento de la consulta y al mes cada

socio paga una alicuota de $ 20,00.
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Para la proyeccidn de ingresos se ha utilizado el Modelo Holt, éste es un método
de suavizamiento exponencial el cual es una manera propicia de pronosticar los
ingresos de SARAGUROMEDIC, dicho modelo utiliza dos pardmetros: alfa (a) su
objetivo es suavizar los datos eliminando la aleatoriedad y beta (B) su objetivo es
suavizar la tendencia en los datos, ambos parametros son usados como constantes

de suavizamiento (Ruelas & Laguna, 2013).

Para la aplicacidon del modelo se realizé en excel aplicando las siguientes férmulas

(Ruelas & Laguna, 2013)

e Estimado de nivel actual
Ne=a*Y,—(1—-a)(Ne—y +T¢—q)
e Estimado de la tendencia
Te=B*Ne—Ne—y) + (1= B) *Tpy
e Prevision

Yeip = (N¢ + pTy)

Con la finalidad de seleccionar los pardmetros mas adecuados para la proyeccién
de los datos proporcionados por la empresa se hizo mediante la minimizacion del
error con el programa Solver en excel, ddandonos como resultado alfa (o) de 0 y un
beta (B) de 0,1635 (Anexo 10) tomando en cuenta que tanto alfa como beta deben

estarentre Oy 1.

Una vez obtenidas las proyecciones de los ingresos mensuales se procede a
elaborar el flujo de caja de SARAGUROMEDIC sin tomar en cuenta el proyecto de
construccion del edificio, en la estructura del flujo se detalla tanto los costos fijos

como variables de la empresa.
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6.8.5 Flujo de caja sin proyecto

Tabla 30 Flujo de caja sin proyecto

FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO

Rubros

Ingresos $104.792,8 | $112.402,0 | $121.335,1 | $130.268,3 | $139.201,4 | $148.134,5
2 5 8 1 4 7
Fijos $23.897,77 | $24.757,73 | $25.668,33 | $26.633,57 | $27.657,80 | $28.745,75
2‘;2'%05' $8.692,12 | $8.872,31 | $9.056,23 | $9.243,96 | $9.43559 | $9.631,19
Arriendo $3.234,86 $3.525,99 $3.843,33 $4.189,23 $4.566,26 $4.977,23
ggg‘i’gggs $870,92 $949,31 $1.034,74 | $1.127,87 | $1.229,38 | $1.340,02
Aportes A La
Seguridad $2.220,54 | $2.266,57 | $2.313,56 | $2.361,52 | $2.410,47 | $2.460,44
Social
Gastos Adm. | $7.722,22 | $7.882,30 | $8.04570 | $8.212,49 | $8.382,74 | $8.556,51
Publicidad $124,42 $135,62 $147,82 $161,12 $175,63 $191,43

lva Que Se
Carga Al $994,41 $1.083,90 $1.181,45 $1.287,79 $1.403,69 $1.530,02
Costo
Gastos
Comisiones
Bancarias Y
Otros
Variables $48.479,75 | $52.004,70 | $56.137,40 | $60.270,10 | $64.402,80 | $68.535,50
Honorarios

Imagenologia $21.569,60 | $23.137,92 | $24.976,64 | $26.815,36 | $28.654,08 | $30.492,80
Compras $26.910,15 | $28.866,78 | $31.160,76 | $33.454,74 | $35.748,72 | $38.042,70

Depreciacion $4.943,24 $4.943,24 $4.943,24 $4.943,24 $4.943,24 $4.943,24

Impuestos
Causados $4.862,29 $5.432,97 $6.121,43 $6.800,23 $7.468,58 $8.125,65

Depreciacion | $4.94324 | $4.943,24 | $4.94324 | $4.94324 | $4.943,24 | $4.943,24

Flujo Neto
De Efectivo $27.553,00 | $30.206,65 | $33.408,02 | $36.564,42 | $39.672,27 | $42.727,67

Elaboracidn: Los autores.

$38,29 $41,74 $45,49 $49,59 $54,05 $58,91

6.8.5.1 Proyeccion de costos fijos

Debido a que la empresa apenas funciona un afio llevando contabilidad se tenia
poca informacién financiera, estos datos se usaron para determinar su estructura
de costos, para su proyeccidn se determiné el peso correspondiente de cada rubro
sobre el total de ingresos que se nos proporciond en el estado de resultados de
enero-abril 2019. Con el andlisis vertical se determina que el 30,51% corresponde a
sueldos y salarios del cual el 8,29% es netamente de sueldos de nédmina fijos, el

2,12% corresponde a aportes de seguridad social, arriendos es el 3,09% servicios
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basicos 0,83%, gastos administrativos 7,37%, publicidad actual 0,12%, iva que se
carga al costo 0,95% vy finalmente los gastos y comisiones bancarias 0,04% con
estos datos se realizd el flujo de efectivo correspondiente al 2019 y para los
posteriores afos se aplicd la inflacién actual del 0,09% en cuanto a los suelos se
multiplico por un factor inflactor del 2,07% que es el incremento promedio anual
del salario basico unificado (SBU) ambos datos fueron proporcionados por el Banco

Central del Ecuador en su pagina oficial.

Tabla 31 Proyeccién de costos fijos

Rubros 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Fijos $23.897,77 | $24.757,73 | $25.668,33 | $26.633,57 | $27.657,80 | $28.745,75
Sueldos, Gasto $8.692,12 | $8.872,31 | $9.056,23 | $9.243,96 | $9.435,59 | $9.631,19
Arriendo $3.234,86 | $3.525,99 | $3.843,33 | $4.189,23 | $4.566,26 | $4.977,23
Servicios Basicos | $870,92 $949,31 | $1.034,74 | $1.127,87 | $1.229,38 | $1.340,02
Aportes A La

Sequridad Social $2.220,54 | $2.266,57 | $2.313,56 | $2.361,52 | $2.410,47 | $2.460,44
Gastos Adm. $7.722,22 | $7.882,30 | $8.045,70 | $8.212,49 | $8.382,74 | $8.556,51
Publicidad $124,42 $135,62 $147,82 $161,12 $175,63 $191,43
Iva Que Se

Carga Al Costo $994,41 | $1.083,90 | $1.181,45 | $1.287,79 | $1.403,69 | $1.530,02
Gastos

Comisiones

Bancarias Y $38,29 $41,74 $45,49 $49,59 $54,05 $58,91
Otros

Elaboracion: Los autores.

6.8.5.2 Proyeccion de costos variables

En lo que se refiere a los costos variables el 28,39% corresponde a compras de

suministros médicos: guantes, mascarillas, jeringas, medicamentos para su
administracion parenteral™. En lo que se refiere a honorarios departamento de
Imagenologia es el 22,22% de sus ingresos, estos rubros son considerados variables
debido a que este departamento mientras mds pacientes atienda mayor serd su
ingreso por los servicios de igual manera las compras estan en funcion del nimero

de pacientes atendidos.

% “Un medicamento de administracién parenteral se puede aplicar a través de la vena

(intravenosa) musculo (intramuscular) o a través de la piel (subcutanea)”. (infoSIDA, n.d.)
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Se determind que 4,16 es el costo de las compras por cada paciente y 5,19 los
honorarios Imagenologia. Se aclara que los pacientes que son atendidos por los
médicos generales y especialistas no son considerados para este cdlculo debido a
que de dicha consulta los médicos cancelan una alicuota y en lo que se refiere a los

servicios de Imagenologia son ingresos directos.

Tabla 32 Proyeccion de costos variables

Rubros 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Honorarios | ¢»1 569 60 | $23.137,92 | $24.976,64 | $26.815,36 | $28.654,08 | $30.492,80
Imagenologia

Compras $26.910,15 | $28.866,78 | $31.160,76 | $33.454,74 | $35.748,72 | $38.042,70

Elaboracidn: Los autores.

Para obtener los resultados de la tabla se multiplica por el numero de pacientes
que se ha proyectado para cada afio, que acudirdn por servicios adicionales a las

consultadas médicas.

Tabla 33 Proyeccion de la demanda

2019 2020 2021 2022 2023 2024
5185 5562 6004 6446 6888 7330

Elaboracion: Los autores.

6.8.6 Flujo de caja con proyecto

Para la proyeccién de los ingresos con el proyecto se considerd necesario realizar
el ciclo de vida del servicio con la finalidad de dar a conocer en qué etapa del mismo
se encuentra la empresa y poder comprender por qué se ha estimado una tasa de

crecimiento paras los flujos.
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6.8.6.1 Ciclo de vida del servicio

El ciclo de vida del servicio es el proceso de su comercializacién debido a la
existencia de servicios competidores lo cual provoca un comportamiento cambiante
a lo largo de su proceso. El ciclo de vida de un servicio es un procedimiento
cronoldgico que dura desde su lanzamiento hasta su desaparicion, este ciclo tiene

cuatro fases:

e Introduccion.
e Crecimiento.
e Madurez.

e Declive (Godas, 2006)
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Figura 9 Organigrama General de SARAGUROMEDIC propuesto en base al crecimiento de la empresa.
Elaboracién: Los autores
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Fases del ciclo de servicio

Introduccion

Crecimiento

Madurez

Declive

* Penetracion de

¢ Implementacion

* Mantener la

* Nuevas alianzas

.;!: mercado. de nuevas participacién de con

£ | « Mayor especialidades. mercado. instituciones

ﬁ participacion de * Reconocimiento * Promocionar los priva‘das del
mercado. de marca. nuevos canton.

servicios.

Grafico 28 Ciclo de vida del servicio en SARAGUROMEDIC.
Fuente: Ciclo de vida del producto (Goddas, 2006)

Elaboracion: Los autores.

e Introduccién. — dar a conocer los servicios de SARAGUROMEDIC mediante la
estrategia de penetracidon de mercado, es aqui donde todo el grupo médico
se hace conocer a través de las campafias de prevencién. Ademas de
alianzas con las entidades financieras para aumentar la participacidon de
mercado.

e Crecimiento. — expansion de la capacidad de atencidén, es decir, con el nuevo
edificio tendran mayor facilidad de adecuar consultorios para nuevos
especialistas como son cirugia y pediatria. Posicionamiento de
SARAGUROMEDIC como marca mediante las campafias por parte del equipo
médico.

e Madurez. — mantener el numero de pacientes dando un servicio post venta
y atendiendo sus quejas al menor tiempo posible. Promocionar los nuevos
servicios de SARAGUROMEDIC tanto en redes sociales como en radio ya que
son los medios de comunicacion por las cuales las personas a las que se les
realizd la encuesta prefieren recibir informacion.

e Declive. — en esta fase las ventas empiezan a disminuir, para enfrentar a una

caida de ventas la empresa debe aumentar su numero de alianzas con otras
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entidades prestadoras de servicios con el objetivo de acaparar mayor

numero de mercado.

Para la conformacidn del flujo de caja se ha considerado que el proyecto tendra
un crecimiento del 30% los 4 primeros afios y del 55% el ultimo ano donde ya se
tendrd una buena penetracidn y posicionamiento de la marca. Se considerando que
la tasa de crecimiento del cantdn del 1,18% anual y la tasa de crecimiento de la

empresa que es del 0,16 que se obtuvo del modelo Holt.

Tabla 34 Flujo de caja con proyecto

Wilson Geovanny Chumbay Paute

Martha Inés Medina Guaman

RUBROS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Ingresos $146.130,43 | $194.145,34 | $247.519,95 | $306.254,26 | $407.383,08
Arriendo $0,00| $9.000,00| $9.000,00| $9.000,00| $9.000,00
Aporte $23.400,00| $23.400,00 | $23.400,00| $23.400,00| $23.400,00
Valor Residual $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | $16.222,81
Fijos $95.830,65 | $96.106,82 | $96.438,53 | $96.828,68 | $97.280,40
Sueldos, Salarios $8.871,97 | $9.05589 | $9.243,61 | $9.43523 | $9.630,83
Préstamo $22.320,00 | $20.856,00 | $19.392,00 | $17.928,00 | $16.464,00
Servicios Basicos $949,27 | $1.034,70 | $1.127,83 | $1.229,33 | $1.339,97
Aportes A La
Seguridad Socia $2.266,49 | $2.313,47 | $2.361,43 | $2.410,38 | $2.460,35
Gastos
PR, $7.882,00 | $8.04540 | $8.212,18 | $8.382,42 | $8.556,19
Publicidad $135,61 $147,81 $161,12 $175,62 $191,42
'C"jszue Se Carga Al $1.083,86 | $1.181,41 | $1.287,74 | $1.403,63 | $1.529,96
Gastos Comisiones $41,73 $45,49 $49,58 $54,05 $58,91
Bancarias Y Otros ! ! ! ! !
Nuevo Personal $51.367,71 | $52.432,57 | $53.519,49 | $54.628,95 | $55.761,41
Nueva Publicidad $912,00 $994,08 | $1.083,55 | $1.181,07 | $1.287,36

127



Universidad de Cuenca

$0,00

$587,25

$1.524,33

Variables $66.883,05 | $88.859,20 | $113.288,45 | $140.170,80 | $186.456,88
Honorarios $29.356,24 | $39.001,98 | $49.724,44 | $61.523,62 | $81.839,45
Imagenologia

Compras $37.526,81 | $49.857,22 | $63.564,01 | $78.647,18 | $104.617,43
Depreciacion $23.647,80 | $23.647,80 | $23.647,80 | $23.647,80 | $23.647,80

Impuestos Causados

$2.554,68

$4.335,95

Depreciacion

$23.647,80

$23.647,80

$23.647,80

$23.647,80

$23.647,80

Elaboracidn: Los autores.

Tabla 35 Andlisis de los flujos con y sin proyecto

2020 2021 2022 2023 2024
Flujo sin proyecto $30.206,65 $33.408,02 $36.564,42 $39.672,27  $42.727,67
Flujo con proyecto $6.816,73  $40.992,08 $68.668,65 $99.100,09 $151.709,85

Elaboracidn: Los autores.

Para el flujo de caja con proyecto se considera la capacidad de atender a mas
pacientes y que las 12 especialidades estaran atendiendo de forma continua,
ademas de los nuevos servicios con la nueva maquina de ecografia que se adquirio,
los servicios de emergencia, hospitalizacién de pacientes, mejora del departamento
de ginecologia, cirugias. En la actualidad solo 4 médicos trabajan de forma
constante en SARAGUROMEDIC y con el proyecto se busca que sea 12 los médicos
fijos que laboren por tal motivo el incremento de sus ingresos el cual se lo proyecta
de forma creciente que alcanzara su potencial total buscado en el quinto afio de

funcionamiento para de estar forma ser mas realistas en los flujos presentados.

6.8.7 Tasa de Descuento

La tasa de descuento es el tipo de interés que nos permite traducir el dinero del

futuro a dinero del presente. Se suele definir la tasa de descuento como aquella que
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corresponde al coste de los recursos financieros utilizados para ejecutar dicha

inversion.
Estos recursos financieros pueden ser:

e Propios. - las aportaciones del inversor (capital).

e Ajenos. - las aportaciones de los acreedores (deuda, préstamos bancarios).

En nuestro caso es un proyecto financiado con fondos propios y ajenos. Por
ultimo, nos podemos encontrar con el caso intermedio, en el que financiemos la
inversidon tanto con recursos propios como con recursos ajenos. Aqui lo que
procede es calcular el coste medio ponderado entre los recursos propios y los
recursos ajenos. Es lo que todos llaman coste de capital y se identifica con los

acrénimos: CMPC Coste Medio Ponderado de Capital.

Una vez calculado el coste de los recursos financieros debemos analizar otra
cuestién muy importante que puede afectar considerablemente al valor de la tasa
de descuento. Nos referimos al riesgo que puede albergar cada una de las
inversiones y que necesitamos incorporar a la tasa de descuento para que los flujos

de caja de estos proyectos de inversidn sean homogéneos.

Si la nueva inversidon que estamos analizando presenta mas riesgo que la que
estamos tomando de referencia, deberiamos exigir mas rentabilidad a la nueva

inversion, es decir, deberiamos aumentar la tasa de descuento.
6.8.7.1 Tasa impositiva

Es la tasa del interés sobre la deuda kd menos los ahorros fiscales que resultan,

debido a que el interés es reducible
Kd = tasa de interés- ahorros en impuestos
Tasa del préstamo 0,976
Ahorros en impuestos 0,3625
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Se obtiene restando del 100% el 15 % de ganancia a trabajadores que dan 85%
con resultado y de este porcentaje sacar el 25% que es impuesto a la renta (21,25)

lo que nos da el 63,75% al restarle 1 —0,6375 nos da igual a 0,3625.

kd = 0,976(1 — 0.3625)
kd = 6,222

6.8.7.2 Tasa de rendimiento esperado (ke)
ke = Rf + f(Rm — Rf)
En donde:
ke = rendimiento esperado
Rf =tasa libre de riesgo (letra del tesoro nacional estado unidos)
B=coeficiente beta del sector de la salud de estados unidos

Rm = rendimiento promedio del mercado de bolsa de valores de estados

unidos
Prima de riesgo= riesgo pais de Ecuador

ke = 1,756 + 1,12(11,79 — 1,756) + 6,57
ke = 19,56

Los datos se han obtenido de estados unidos ya que cuenta con los valores
necesarios para el cdlculo y se plantea el escenario que un inversionista le agrega el
riesgo pais de Ecuador para poder obtener una tasa de referencia para poder

escoger entre invertir en Estados Unidos o en el proyecto propuesto

Tabla 36 Tasa de Descuento.

Monto Porcentaje Tasa Ponderacién
$108395,62 0,59 19,56% 11,56%

$75000,00 0,41 6,22% 2,54%

183395,62 14,10%

Elaboracion: Los autores.
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Para el cdlculo de la tasa de descuento se ha determinado el porcentaje que sera
financiado con fondos propios 0,59 y ajenos 0,41. Se los multiplica con las tasa de
interés del préstamo que se especificd en el financiamiento en el punto N2 6.8.1.1
y costo de oportunidad del capital a invertir considerando el poder invertir en
bonos de REYLACTEOS con una tasa anual de 7,75% publicados por bolsa de
valores de Guayaquil .finalmente se le ha considerado el riesgo pais que es de 657

puntos en el mes de septiembre del 2019 como la prima de riesgo.

La tasa de descuento obtenida de la ponderacidn de las tasas de costos de la
deuda y de oportunidad nos da 14,10 % como la tasa minima requerida para el
proyecto.

6.8.8 Valor Actual Neto (VAN)

Para el calculo del indicador se implementa la siguiente formula:

VAN—I+zn: S S T
4@+t Y A+t L+ kP (1+ k)"

En donde:

F ;= Son los flujos de dinero de cada periodo t

Iy= Es la inversion realizada en el momento inicial (t=0)

n= Es el numero de periodos del tiempo

k= Es la tasa de descuento exigida a la inversion

Resultado: VAN = 537 178,13

Se puede interpretar que al implementar el modelo de negocios se obtendra un
resultado positivo y mayor a 0 que es el criterio de este indicador financiero para

ver si es viable el proyecto.
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6.8.9 Tasa interna de Retorno (TIR)

Para su calculo se usa la siguiente formula:

TIR = Zn: i =0
B t_0(1+i)”_

Resultado TIR= 19,87%

La TIR para el proyecto es de 19,87% siendo este resultado positivo y mayor a la
tasa de descuento del 15,14%, cabe mencionar que el proyecto no estd
contemplado para solo 5 afios y desde el 6 afio los flujos no tendran el costo de la

deuda.

6.8.10 Punto de Equilibrio

Es un indicador que nos ayuda a determinar cual es la cantidad minima que la
empresa debe satisfacer para poder sus costos fijos y variables a fin de no incurrir
en pérdidas que podrian afectar el desarrollo del negocio. Su férmula es la

siguiente:

Costos fijos

Qe

" Precio — CV Unitario

La tabla N2 30 especifica los costos fijos que SARAGUROMEDIC tendran durante

los 5 afios que se ha proyectado sus flujos de caja.
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Tabla 37 Costos variables por paciente

Costos Variables X Paciente

Honorarios Departamento Imagenologia $4,06
Compras $5,19
Total $9,25

Elaboracidn: Los autores.

Se detalla el costo variable unitario que se ha determinado en SARAGUROMEDIC
segun la informacion que se nos ha proporcionado. El precio que se ha determinado
es de $ 20,21 que se obtuvo de la media aritmética de los precios que tiene los

diferentes servicios de la empresa.

Tabla 38 Punto de equilibrio

2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad 8745 8770 8800 8836 8877
Equilibrio
Ingreso Equilibrio  $176.721,92 $177.231,21 $177.842,91 $178.562,40 $179.395,41

Elaboracion: Los autores.

Se especifica los puntos de equilibrio de cada uno de los afios del proyecto

teniendo como referencia un precio de $20,21.
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Punto de Equilibrio
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Grafico 29 Punto de Equilibrio
Elaboracion: Los autores.

6.8.11 Anélisis de Sensibilidad

10000 15000
Pacientes atendidos

20000

Ingreso

Costo total

Costo fijo

25000

Se ha considerado posibles escenarios para el analisis de sensibilidad tales como el

crecimiento planteado, precio, monto de inversién, costos variables los cuales se

muestran a continuacion.
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Tabla 39 Andlisis de sensibilidad del VAN en funcion del Crecimiento y precio comprado con e VAN.

Precio
37.178,13 24,21 23,21 22,21 21,21 20,21 19,21 18,21 17,21

0,36 208333,32 175325,40  142007,55 107888,28  73451,83  38551,81 2935,40 -33768,25

0,34 193555,22 161276,50  128569,33 95208,06 61508,10 27313,13 -7646,82 -43647,56

0,32 178582,67 147042,16  114968,29 82372,86 49416,86  15933,89 -18363,46 -53635,71
o 0,3 163415,70 132622,38 101204,42 69382,68 37178,13 4414,11 -29214,52 -63732,71
% 0,28 148054,28 118017,17 87277,73 56237,52 24791,90 -7246,22 -40158,11 -73938,55
€ 0,26 132498,42 103133,05 73188,21 42937,38 12258,18 | -19047,11  -51190,03 -84253,23
§ 0,24 116748,13 88066,82 58935,87 29482,26 -423,05 -30988,54  -62334,78 -94676,76
O 0,22 100803,40 72829,66 44520,70 15872,16 -13251,78 -43067,89  -73592,38  -105209,14

0,2 84636,72 57421,57 29942,71 2107,08 -26228,00 -55239,71  -84962,81  -115653,76

0,18 68206,60 41842,54 15201,89 -11812,98  -39351,73 -67529,52 -96446,09 -126110,38

0,16 51597,25 26092,59 298,24 -25888,02  -52619,82 -79937,32 -108042,20 -136646,46

Fuente: Flujo de caja con proyecto proyectado.

Elaboracion: Los autores.

Al realizar el andlisis de sensibilidad sobre las tasas de crecimiento se puede observar que el proyecto puede soportar una tasa de
crecimiento del 20% anual como limite inferior y en caso de tener una tasa menor se debe incrementar el precio para poder tener un valor

positivo del VAN.
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Tabla 40 Analisis de sensibilidad del VAN en funcién del Precio y Honorarios Imagenologia

Universidad de Cuenca

Precio
37.178,13 24,21 23,21 22,21 21,21 20,21 19,21 18,21 17,21

g 3,06 197025,2884  166476,2437 135672,388 104311,1052  72463,6836  40238,95968 7469,149315 | -26130,32794
% 4,06 163415,6955 132622,3802 101204,4248 69382,68401  37178,1338  4414,109212 -29214,52397  -63732,70717
§, 5,06 129579,4145  98110,07102 66317,03238 34136,13722  1381,36311 | -32267,91429 -66743,08257 -102834,6294
E 6,06 95029,05194  63268,14063 31114,94933 | -1626,355476  -35253,865 -69697,54338 -105832,5711 -142755,1864
_8 7,06 60237,59935  28116,83694 | -4605,847125 -38190,23679 -72585,143  -108579,1424  -145379,9904 -181964,6879
g 8,06 25144,40853 | -7553,342793  -41068,94502  -75391,87977 -111162,75 -147695,0963 -180848,1813 -235494,6443
é 9,06 -10464,3712  -43880,04513  -78099,54595 -113530,5694  -149521,19 -171076,9756  -239274,2116 -276814,2537

10,06 -46611,1667  -80684,02633  -115604,1452  -150507,4073 83880,4449  -243053,779  -280593,8211 -318133,8632

Fuente: Flujo de caja con proyecto proyectado.

Elaboracion: Los autores.

Los costos variables correspondientes a honorarios de Imagenologia se encuentran punto adecuado para el proyecto en caso de subir a

6,06 se debe incrementar de igual manera el precio o de lo contrario nos daria un VAN negativo. Para dicha decisidn se debe considerar que

el precio siga siendo adecuado al target de mercado que nos dirigimos, el precio de la competencia.

Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman

136



Tabla 41 Andlisis de sensibilidad del VAN en funcién de Compras y Precio

Universidad de Cuenca

Precio
37.178,13 24,21 23,21 22,21 21,21 20,21 19,21 18,21 17,21
3,19 230468,7353  200104,3333 169542,3825 138728,9659  107429,203  75558,77345 43316,87892 10544,134
4,19 197025,2884  166476,2437 135672,388 104311,1052  72463,6836  40238,95968 7469,149315 | -26130,32794
5,19 163415,6955  132622,3802 101204,4248 69382,68401  37178,1338  4414,109212 | -29214,52397 -63732,70717
6,19 129579,4145  98110,07102 66317,03238 34136,13722  1381,36311 | -32267,91429 -66743,08257 -102834,6294
7,19 95029,05194  63268,14063 31114,94933 | -1626,355476  -35253,865 -69697,54338 -105832,5711 -142755,1864
@ 8,19 60237,59935  28116,83694 | -4605,847125 -38190,23679 -72585,143 -108579,1424  -145379,9904 -181964,6879
g— 9,19 25144,40853 | -7553,342793  -41068,94502  -75391,87977 -111162,75 -147695,0963 -180848,1813 -235494,6443
8 10,19 -10464,3712  -43880,04513  -78099,54595 -113530,5694  -149521,19 -171076,9756  -239274,2116 -276814,2537
11,19 -46611,1667  -80684,02633  -115604,1452  -150507,4073 83880,4449  -243053,779 -280593,8211  -318133,8632
12,19 -83112,6871  -117261,7749 -149822,32 -242232,9074  -246833,35  -284373,3884  -321913,4305 -359453,4726
13,19 -118303,895  -143807,6355 -227194,6335 -250612,9136 -288152,96 -325692,9978 -363233,0399 -400773,082
14,19 -121369,598  -225113,2049  -254392,4809 -291932,523 -329472,57  -367012,6072  -404552,6494  -442092,6915
15,19 -225996,786  -258172,0483  -295712,0904 -333252,1325 -370792,17 -408332,2167 -445872,2588  -483412,3009

Fuente: Flujo de caja con proyecto proyectado.

Elaboracidn: Los autores.

El costo variable de compras puede incrementarse hasta 7,19 con los precios planteados, pero es un rubro que se lo puede controlar y
negociar con el proveedor debido a que el tamafio de las compras sera mucho mas grande, las politicas de compras se podrian ampliar a fin
de contar con un financiamiento por parte del proveedor y de este modo poder mejor indicadores financieros.
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Tabla 42 Analisis de sensibilidad. Inversion y precio

Universidad de Cuenca

Precio
37.178,13 24,21 23,21 22,21 21,21 20,21 19,21 18,21 17,21
183395,6 1634156955 132622,3802 101204,4248 69382,68401 37178,1338  4414,109212 | -29214,52397 -63732,70717
203395,6 1434156955 112622,3802  81204,4248  49382,68401 17178,1338 [ -15585,89079 -49214,52397 -83732,70717
223395,6 123415,6955 92622,38017  61204,4248 29382,68401 | -2821,8662 -35585,89079 -69214,52397 -103732,7072
243395,6 103415,6955 72622,38017  41204,4248  9382,684015 | -22821,866 -55585,89079 -89214,52397 -123732,7072
. 2633956 83415,690546 52622,38017  21204,4248 | -10617,31599 -42821,866 -75585,89079  -109214,524 -143732,7072
£ 283395,6 6341569546 32622,38017 1204,424801 | -30617,31599 -62821,866 -95585,89079  -129214,524 -163732,7072
3 3033956 43415,69546 W -50617,31599 -82821,866 -115585,8908  -149214,524 -183732,7072
o 3233956 23415,69546 | -7377,619834  -387955752 -70617,31599 -102821,87 -135585,8908  -169214,524 -203732,7072
3433956 3415695461 | -27377,61983  -587955752 -90617,31599 -122821,87 -155585,8908  -189214,524 -223732,7072
363395,6 | -16584,3045 -47377,61983  -787955752  -110617,316 -142821,87 -175585,8908  -209214,524 -243732,7072
383395,6 | -36584,3045 -67377,61983  -987955752  -130617,316 -162821,87 -195585,8908  -229214,524 -263732,7072
4033956 | -56584,3045 -87377,61983 -1187955752 -150617,316 -182821,87 -215585,8908  -249214,524 -283732,7072

Fuente: Flujo de caja con proyecto proyectado.

Elaboracidn: Los autores.

La inversion planteada se podria incrementar hasta los $ 223395,6, pero pasado este limite los flujos serian negativos razén por la cual no

seria aconsejable incrementar el monto a menos que el precio pueda subir. Para el planteamiento del proyecto se ha considerado los rubros

necesarios

para

el proyecto

Wilson Geovanny Chumbay Paute
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CAPITULO VII

7. ANALISIS DEL IMPACTO Y VIABILIDAD DEL MODELO:
ECONOMICO, SOCIAL Y AMBIENTAL

Para medir y llevar el control del cumplimiento de las estrategias y objetivos
planteados se realizara mediante indicadores del Balance Scorecard (BSC) o también
llamado Cuadro de Mando Integral (CMI), que medira el cumplimiento de los

objetivos de las cuatro perspectivas del CMI. (Kaplan & Norton, 2009)

7.1 Indicadores de Impacto Esperados: econdémico, social y ambiental

7.1.1 Metas y objetivos

En funcion de los objetivos de cada uno de las perspectivas: Financiera, Clientes,
Procesos internos y Formacién y Desarrollo se planean metas en tres niveles que

seran evaluados mediante la semaforizacion:

Tabla 43 Niveles de Balanced Scorecard

Estandar

Nivel Semaéaforo Color

Alto f\ Verde

~—

Medio f\ Amarillo

~

Bajo =\ Rojo

P

Fuente: BSC (Kaplan & Norton, 2009)

Elaboracion: Los autores
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7.1.2 Propuesta del Cuadro de Mando Integral (CMI)

Tabla 44 Propuesta de Cuadro de Mando Integral para SARAGUROMEDIC

Estandar
ObjEtivos Indicador FérmUIa ! Medlo !
Lim. . Lim. , Lim. Lim.
Sup. Lim. Inf. Sup. Lim. Inf. Sup. Inf.
Utilidad Neta Actual
Incrementar rentabilidad Variacién de rentabilidad *100 1,30% 1,28% 1,27% 1,25% 1,24% 1,22%
Utilidad Neta Proyectada
Ganancia Neta
Incrementar ingresos Margen de ganancia *100 2,40% 2,30% 2,29% 2,10% 2,09% 2%

Ventas

Mavor participacion de N.2 de nuevos pacientes
methad'; P Participacion del mercado *100 1,30% 1,28% 1,27% 1,25% 1,24% 1,22%
N.@ de pacientes actuales

N.2 de dias gue llega a tiempo
Horario cumplido a tiempo *100 100% 90% 89% 75% 74% 60%

Total de dias trabajados

Satisfacer las necesidades del
paciente

Tasa de ausentismo N.2 de dias trabajados *100 0,13% 0,10% 0,90% 0,07% 0,07% 0,03%
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N.2 de dias planificados para trabajar

N® de cufias pagadas para pasar en radio.

Cufias publicitarias pasadas

. *100 100% 90% 89% 75% 74% 60%
por radio

Ne@ de cufias programadas
Posicionamiento de marca

N.2 de emergencias domiciliarias atendidas

Atencion de emergencia 3 *100 | 100% | 90% | 89% 75% 74% | 60%
domicilio

N.2 de llamadas de emergencia recibidas

N.2 de llamadas realizadas a pacientes

Seguimiento a pacientes que

. *100 | 25,00% | 20,00% | 19,00% 15% 14,00% | 10,00%
requieran control constante

N.2 de pacientes con tratamiento continuo
Fidelizacion del paciente

N.2 de quejas solucionadas
Atencién de quejas *100 100% 75% 74% 50% 49% 25%
N.¢ de quejas recibidas

Estandar
Objetivos Indicador FérmUIa - Medlo -
Lim. Sup. Lm. 1 i, Sup. Lim. Lim. Lim.

Inf. Inf. Sup. Inf.

N.2 de campafrias realizadas
Campafias de prevencion *100 100% 75% 74% 50% 49% 25%
N.© de campaiias planificadas

Incentivar a la ciudadania la
importancia de la prevencion.
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- . Visitas realizadas
Visitas a la radio Frontera -

Sur *100 100% 75% 74% 50% 49% 25%
Visitas Planificadas
Numero de nuevos N.2 de nuevos convenios
convenios firmado con *100 100% 66% 66% 33% 32%
. , . proveedores N.2 de convenios actuales

Crear alianzas estratégicas
Ndmero .de convenios con Registro de actas de convenios. 3 2 1
cooperativas

Ampliar el catalogo de Desarrollo de nuevos N. de servicios implementadas

Ser\zcios € o *100 | 100% 90% 89% 75% | 74% | 60%

Total de servicios planificados

Capacitaciones realizadas
Capacitacion al personal *100 100% 75% 74% 50% 49% 25%
Mantener actualizados al Capacitaciones programadas
personal en el tema de la salud.

Cursos realizados por

. Revision de registros 3 2 1
médico
Dar a conocer los objetivos del Reuniones realizadas
plan operativo y las NN %
1 1 0, 0, 0, 0, 0, 2 0,
responsabilidades de cada uno Comunicacion interna N.2 de reuniones planificadas oo 00% 75% 74% 50% 49% >%

de los colaboradores.

Elaboracidn: Los autores.
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Para el desarrollo de las estrategias planteadas en el capitulo anterior se tiene
como finalidad el incremento de los ingresos, la rentabilidad que actualmente tiene
la empresa. Teniendo en cuenta para tal consecucién el brindar un servicio de
atencion médica que satisface las necesidades que se detectd que tiene sus

pobladores al momento.

7.2 Mapa estratégico

El mapa estratégico de BCS proporciona un marco que nos permite visualizar la
vinculacion de la estrategia con los activos intangibles de la organizacion (Kaplan &

Norton, 2009).

Mayor participacion de
mercado

Incrementar ingresos

Fidelizacion de Clientes

Satisfaccion del cliente

\P"sm"’i‘w s

Alianzas estratégicas con
entidades financieras

Promover la importancia de
la prevencion

Ampliar el catalogo de
servicios

Capacitacion
al personal

Comunicacién
interna

Cursos realizados por
los médicos

Figura 10 Mapa estratégico SARAGUROMEDIC
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009).

Elaboracidn: Los autores.
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7.1.1 En el &mbito Econémico

Las estrategias planteadas se han desarrollado buscando el crecimiento de la
empresa, para lo cual se plantea una inversion de $183.395,62 la cual se analizd
para 5 afios donde su ROE disminuye de 9,33 a 3,9821 con el proyecto lo que nos

indicaria la importancia del desarrollo del mismo.

Los resultados hacen énfasis en triplicar la capacidad de SARAGUROMEDIC la cual
actualmente tiene 4 médicos que atienden de forma permanente, las demas
especialidades realizan atenciéon una vez por semana en ocasiones, los médicos por

la falta de triaje deben realizar la toma de signos por su propia cuenta.

Con la implementacién del proyecto los médicos estdn dando un servicio mas
permanente y seran 13 especialidades que estardn funcionando con su equipo
médico cada uno, los tiempos mejoraran con los servicios de formas de pago,

servicios a domicilio, cajero dentro de sus instalaciones.

7.1.2 En el &mbito Social

El proyecto tiene el objetivo de mejorar la calidad de vida de las personas
mediante visitas de los pacientes a los médicos de modo preventivo, control de
enfermedades que requieren medicacion continua como es el caso de presidn alta,
diabetes. También se abrirdn plazas de trabajo para el desarrollo de los servicios

adicionales que se han planteado lo que colaborara la economia del cantdn.

Nuevo personal contratado
100

Pl d leo =
azas ce empieo Nuevo personal planificado i

El contribuir a disminuir el nimero de personas que viajan a otras ciudades por la

falta de servicios en el cantdn serd otra de las prioridades de SARAGUROMEDIC.

. . . N2 de pacientes que requieren vijar
Viajes necesarios a otras ciudades = = - - * 100
N2 de pacientes atendidos
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7.1.3 En el &mbito Ambiental

Para la construccion del nuevo edificio se ha realizado los permisos necesarios
con la finalidad de no causar molestias a los habitantes, el tema de desechos y
material médico estd regulado en por le MSP y se lo llevara de la misma manera en

las nuevas instalaciones.

7.1.3.1 Centro de Reciclaje comunitario

Se busca dar una imagen positiva a las personas de la comunidad y el compromiso
qgue tiene SARAGUROMEDIC por mejorar su calidad de vida, por tal motivo se
implementara un punto ecolégico en la entrada principal del nuevo edificio con la
finalidad de que las personas pueden depositar papel, cartén, desechos orgdnicos y

vidrio. La finalidad es concientizar a las personas de la importancia del reciclar.

Cantidad de basura reciclada por mes

T d iclaje =
asa dereciciaje Total de basura reciclada al afio

7.1.3.2 Implementacion de Bafios amigables con el medio ambiente

El uso de agua en los bafios representa un costo para la empresa y un uso
exagerado de agua el cual puede ser reducido con mingitorio que no requiere agua
como es el Lava F/700 que se ha encontrado y cumple con los requisitos para

colaborar con el medio ambiente (Anexol1)

Un secador de manos que no tenga un uso exagerado de electricidad también
serd implementado en los bafios para de esta forma disminuir el uso excesivo y
reducir el ruido que estos aparatos causa. AIR TOWEL KTM 240 cumple con estos

fines (Anexo 11)
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7.2 Plan de monitoreo y evaluacion

ANOS 2020 2021 2022 2023 2024
s |2 (g |2 [§ [2 |¢ |2 |¢ |¢
Indicador Responsable Estindar | 8 S Ji £ £ S £ S £ £
=] =] =] =] =]
5 1§ |8 |5 |8 |§ |8 |§ |3 |&
[ & [ & 3 & (3 n (3 n
Variacién de rentabilidad Contadora 1,27%
Margen de ganancia Contadora 2,29%
Participacidn del mercado Contadora 1,27%
Horario cumplido a tiempo Gerente general 89%
Tasa de ausentismo Gerente general 0,90%
Cufias publicitarias pasadas por radio Contadora 89,00%
Atencién de emergencia a domicilio Grupo médico 89%
Seguimiento a pacientes que requieran Auxiliar de 19%
s (1]
control constante enfermeria
Atencién de quejas Gerente general 74%
Campafias de prevencién Grupo médico 74%
Visitas a la radio Frontera Sur Grupo médico 74%
Numero de nuevos convenios firmado con
Gerente general 66%
proveedores
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Numero de convenios con cooperativas Gerente general 2,00%

Desarrollo de nuevos servicios Grupo médico 89%

Capacitacion al personal Gerente general 74%

Cursos realizados por médico Grupo médico 2

Comunicacién interna Presidente y Gerente 74%

Elaboracidn: Los autores.
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CAPITULO VI

8. ANALISIS DE RIESGOS DEL MODELO

8.1 Riesgos criticos y medidas de mitigacion

8.1.1 Andlisis de Riesgos del Modelo

La finalidad de este andlisis es evaluar posibles riesgos del proyecto y tomar las medidas
adecuadas para minimizarlo, transferirlo o evitar el riesgo seglin amerite. Se evallda para
dicho analisis algunas de los posibles riesgos en nuestro caso del funcionamiento de
SARAGUROMEDIC, entre los riesgos que se han encontrado se les asigna una probabilidad
de ocurrencia, el impacto que tendria para la empresa, donde 1= bajo, 2= medio, 3= alto.
Los valores de las dos columnas son multiplicados y el resultado indica la importancia de
cada riesgo y se detalla las actividades a tomar en cuenta para disminuir o evitarlo, se

asigna un responsable de dicha actividad.

Tabla 45 Puntaje para el analisis de riesgos del modelo de negocios.

Probabilidad Gravedad

1 Bajo Verde
1-3

2 Medio Amarillo
4-6

3 Alto Rojo
7-9

Elaboracion: Los autores.

En la siguiente tabla se muestra los riesgos que se pueden presentar en el
modelo de negocios, su probabilidad, su impacto y la gravedad en caso de que
llegue a presentarse, ademas se presenta sus respectivas medidas de mitigacion y el

responsable de cada uno de ellos.
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Tabla 46 Riesgos del modelo de negocios y medidas de mitigacion.

Universidad de Cuenca

Riesgos Descripcion del riesgo Probabilidad Impacto Gravedad Mitigacion del riesgo Responsables
(P) 0 (P*1)
1. Incorrecta manioulacién del Todo el personal debe tener un Gerente general
L Iputact 1 2 2 manual de uso del equipo.
equipo por parte del personal.
Fallas en el equipo 5 pepido a una falla eléctrica Contar con un generador de Gerente general
medico o0 una mala instalacion 1 2 2 emergencia
o Revisar  constantemente el Contadora
Mala préactica médica Llevar un registro de todos los Médico
1. Olvidar alguno de los instrumentos quirdrgicos y el
instrumentos  quirdrgicos  al 2 3 6 responsable de cada uno de
momento de una cirugia ellos.
Solicitar el consentimiento de Medico
2. Fallecimiento de una los familiares e indicar los
persona dentro de las 1 3 3 riesgos a los que se somete el
instalaciones paciente al ingresar a un
procedimiento.
Revisar las  prescripciones Enfermeria y médico
médicas antes suministrar algin tratante
3. Incorrecta administracién medicamento al paciente, en
de _ medicamentos a los 1 3 3 caso de dudas llamar al médico
pacientes. tratante.

Wilson Geovanny Chumbay Paute
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Riesgos Probabilidad Impacto Gravedad Mitigacion del riesgo Responsables
Descripcion del riesgo (P) )] (P*1)
1. Caidas ocasionados por piso mojado 5 5 4 Poner la sefializacién indicada al Personal de limpieza
no senalizado. momento de la limpieza
Manejo adecuado de los suministros Médico tratante
2. Contagio o infeccién adquirida al médicos (Jeringas) y contar con la
atender a pacientes 2 2 4 indumentaria necesaria, tales como:
Accidentes laborales mascarilla, guantes y gel desinfectante.
Utilizar la indumentaria necesaria Imagenologia
L . como el chaleco de plomo y hacer
3. ,EXROS'C'O” a altos niveles de 1 2 2 chequeos contantes de que no existan
radiacion. filtraciones de radiacion fuera del area.
Incorrecta preparacion 1. No seguir todas las medidas de
del paciente seguridad, como el retirar todo objeto
metdlico para una  tomografia, Chequear al paciente antes de realizar , ,
radiografia  resonancia  magnética. 1 2 2 el examen y acceso solo al personal Enfermeria, telcr?ologa
oo . en Rx y médico
Notificar que las personas autorizado
embarazadas nifios no pueden estar
presentes
Ineficiente atencion al 1. No contar con los implementos 1 1 1 En el drea de emergencia debe contar Médico de turno,

paciente

necesarios para la atencion e ingresos
de pacientes por emergencia.

con todo el equipo necesario.

enfermeros, auxiliares,
farmacéuticos

Elaboracion: Los autores.
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APORTE DESDE LO ACADEMICO AL DESARROLLO PRODUCTIVO DE
LA COMUNIDAD

La formacion académica nos da en conjunto de herramientas, conocimientos y
experiencias necesarias que seran de gran utilidad en la vida laboral, en donde se

pondrd en practica muchos de ellos.

Por este motivo la universidad de Cuenca estd comprometida en formar
profesionales con valores integros, gran cantidad de conocimientos teéricos que le
seran de utilidad para responder y solucionar los problemas del entorno en el que
se desempeiie procurando el bienestar y cambiar la calidad de vida de la sociedad

de manera productiva.

En base a esta premisa, presentar este modelo de negocios desde la universidad
de Cuenca para el Cantén Saraguro, es la forma de aportar con el desarrollo de
servicios médicos de calidad, con un trato equitativo a los habitantes, dejando de
lado la discriminacidn, cubriendo las necesidades actuales y procurando el beneficio

del canton.
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CAPITULO IX

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 Conclusiones

o El desarrollo del presente modelo de negocios ha permitido conocer las
necesidades del cantdn las cuales no son correctamente atendidas por las
entidades publicas en las cuales las personas notan que el servicio es muy
lento, con una atencién discriminatoria hacia las personas que se dedican a
la agricultura en la actualidad, porque se pudo detectar un sector en busca
de un mejor trato y a precios adecuados con sus ingresos.

e La frecuencia de uso de los servicios por parte del IESS de las personas que
son aseguradas es muy baja, debido a la mala imagen que se tiene de la
institucion como es la demora en su atencién, y medicamentos que
proporcionan de mala calidad hace que las personas lo usen solo en caso de
emergencias y nos indica que el porcentaje de aportacién que se realiza es
un costo que las personas tiene sin ningun beneficio a corto plazo.

e SARAGUROMEDIC se encuentra con un posicionamiento de marca bajo y se
la relaciona mas con uno de los médicos que labora en la empresa, por tal
motivo el realizar el proyecto con publicidad encaminada a que se lo
reconozca con una empresa y no un consultorio es necesario para poder
crecer adecuadamente sin depender del reconocimiento de un médico en
especial.

e Las reuniones que la empresa realiza cada cuatrimestre sirve para dar a
conocer los balances generales y dar una rendicién de cuentas de
actividades que se han desarrollado a los socios pero, al momento de
realizar el modelo de negocios se determind que la empresa no cuenta con
un plan operativo, una filosofia de valores, ni un organigrama motivo por el
cual todos estos fueron desarrollados con la finalidad de que la empresa
tenga claro cuadl es sus directrices y hacia donde se busca llegar, ademas se
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determind que los médicos no llevan una base de datos de sus pacientes
salvo el Dr. Julio Guaman.

e La empresa en la actualidad lleva el trdmite de los permisos de construccién
retrasado en parte debido a un cambio de las autoridades municipales por lo
cual se ha prolongado su ejecucidn y se espera que a finales del afio se
pueda comenzar o a mas tardar el primer mes del siguiente afio, mientras
tanto se comienza con la publicidad a través de la pagina de Facebook de las
mejoras en el servicio de ecografias gracias a la adquisicidn del nuevo equipo
el cual la segunda semana de septiembre fue puesto a funcionar con
ecografias gratuitas teniendo una excelente acogida.

e El proyecto presentando se determiné viable y el crédito seleccionado tiene
una tasa de interés que permite al proyecto tener un adecuado
financiamiento, los requisitos para el mismo también se los investigo y
gueda en decision de los socios el optar por esta alternativa o negociar con

otra entidad financiera a su criterio.

9.2 Recomendaciones

e Se debe tratar de mejorar la comunicacion con el area contable a modo de
tener informacion financiera de manera 4gil, debido a que al momento de
desarrollar proyecciones y flujos los datos no estaban disponibles aun
cuando la reunidn del mes de septiembre ya se iba a realizar por parte de los
Socios.

e El precio actual que se maneja se puede subir en las nuevas instalaciones, ya
gue en la investigacién de mercado el precio nunca fue una variable que los
encuestados consideraron como motivo para acudir a SARAGUROMEDIC y
sin la calidad del servicio y confianza en los médicos.

e La publicidad que cuentan actualmente es muy poca por parte de la
empresa y si bien las recomendaciones y de boca en boca ha funcionado no
ha logrado que se la conozca en las comunidades completamente por lo que

las campanas y publicidad por la radio es una opcidon muy buena también
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para darse a conocer como una compafiia médica y posicionar la marca
“SARAGUROMEDIC”.

e Recordarles que la empresa estd pensada para mejorar el tema de la salud
en el cantdn y que todo aporte a lograr este objetivo es positivo como es la
iniciativa del punto de reciclaje y las campafas preventivas que pueda
ayudar a disminuir el numero de enfermedades intestinales por no realizar
una correcta manipulacién de alimentos o practicas de higiene inadecuadas
en el cantén.

e El uso del Balance Scorecard realizado serd de gran ayuda a la parte
administrativa para el seguimiento de objetivos por lo que se le recomienda
gue se lo tome en cuenta al momento de realizar el proyecto para en caso
de no estar logrando las metas se pueda hacer las correcciones a tiempo.

e En vista de que solo uno de los médicos lleva una base de datos de sus
pacientes se recomienda contratar un sistema de base de datos para llevar
la informacién de sus pacientes actualizados, ademas esta informacién
puede compartir con los demas médicos para que en el caso de que médico
tratante no se encuentre el paciente pueda ser atendido por el médico que

esté atendiendo en ese momento en la clinica.
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Anexos

Anexo 1 Encuesta

ENCUESTA
La siguiente encuesta tiene fines netamente académicos y los resultados seran
utilizados para determinar el nivel de aceptacion de la clinica en la poblacion
saragurence. Por favor solicitamos de la manera mas comedida, contestar las
siguientes preguntas con la mayor objetividad posible.

1. Sexo: Masculino __ Femenino __ 2.Edad: _____

3. Etnia: 4. ¢Cudl es su nivel de ingresos
mensualmente?

Indigena __ 1. Menos de $ 150

Mestizo 2.$151-%200 .

Otro 3.$201 - %400 .
4.$ 401 - %600 e
5.$601 - %800

6. Mas de $ 801

5. éCudl es su actividad econdmica? 6. ¢Usted tiene seguro? (si la respuesta es SI,

¢Con qué frecuencia lo usa?
1) Agricultura ¢ 9 )

2) Ganaderia Si___ 1) Cada semana

2) Cad
3) Docente ) Cada mes

3) Cada 3
4) Cuenta propia ) Cada 3 meses

5) Organizaciones

7. ¢Ha tenido que hacerse atender en un
establecimiento diferente al Seguro
Social o una institucién publica? Si su
respuesta es NO, pase a la pregunta 9.

Si No
8. ¢A qué lugar acude? 9. ¢Qué le parecid el servicio que recibio en el
establecimiento al que acudié?
1) Tienda _
1) Malo
2) Medicina ancestral
2) Regular 159
3) Médico privado .
2) Ruenn

4) Subcentro de salud de la comunidad



10. ¢Sufre o tiene alguna enfermedad
que requiere control constante?
Si No

¢ Cudl?

Universidad de Cuenca

11. ¢ Qué tipo de medicamento
consume con mayor frecuencia?
1) Remedios caseros

2) Automedicacién

3) Recetas médicas en farmacias

12 ¢;Cuanto gasté en medicamentos en su 13 ¢Con que frecuencia acude al médico?

ultimareceta?

1) Recibi6é medicinas gratuitas
2) De 10 a 25 dolares

3) De 26 a 50 dolares

4) De 51 a 75 délares

5) De 76 a 100 délares

6) Mas de 100 délares

14. ;Conoce o ha escuchado de los
siguientes establecimientos?

1)

Clinica del Dr. José Quizhpe
(Clinica'y maternidad Saraguro)

2)

Clinica de los Gringos-Dr. Julio Guaman

(SARAGUROMEDIC)

16. ¢ Por qué prefirié hacerse atender en
este establecimiento?

1) Costo

2) Servicio y atencidn

18. ¢Ud. se siente satisfecho con la
atencion recibida en el establecimiento?

Si No

20. ¢{Cuanto gasto en ese viaje?
1) De 20 a 40 ddlares

2)41a60

- e
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1) Cada semana
2) Quincenalmente
3) Mensualmente
4) Cada 3 meses
5) 1 vez al afio

15 ¢Alguna vez Ud. se ha hecho atender en la
clinica del Dr. Julio Guaman
(SARAGUROMEDIC)? Si su respuesta es NO,
pase a la pregunta N222

Si Hace que tiempo

17. éCual fue la causa por la que se hizo
atender en este establecimiento?

1) Prevencién

2) Control de alguna dolencia

19. ¢Ha tenido que viajar a otra ciudad por
falta de especialistas en la clinica?

Si ¢A qué ciudad?

21 ¢Como supo de la existencia de
SARAGUROMEDIC?

1) Comentarios



22 ¢En el caso que de que la clinica
“SARAGUROMEDIC” (Dr. Julio Guaman)
contara con especialistas que laboren
todos los dias Ud. Acudiria ha dicho
establecimiento?

Si No

Universidad de Cuenca

23 ¢Por qué medio de comunicacion le
gustaria recibir informacion de las
especialidades de la clinica?

1) Televisién

2) Radio

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Anexo 2 Tabulacion de las encuestas en SPSS

1. Sexo
Porcentaje
Vialido Masculino 48,9
Femenino 51,1
Total 100,0
2. Edad

Estadisticos
Edad

N Vilido 188

Wilson Geovanny Chumbay Paute
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Perdidos 0
Mediana 36,00
Moda 35
Edad
Porcent
Porcent aje
Frecuen Porcent aje acumul
cia aje valido ado
vali 16 1 ,5 ,5 ,5
do
17 1 ,5 )5 11
18 2 1,1 11 2,1
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19 5 2,7 2,7 4,8 43 5 2,7 2,7 64,9
20 5 2,7 2,7 7,4 44 6 3,2 3,2 68,1
21 1 ,5 ,5 8,0 45 1 ,5 ,5 68,6
22 2 1,1 1,1 9,0 46 2 1,1 1,1 69,7
23 4 2,1 2,1 11,2 47 5 2,7 2,7 72,3
24 7 3,7 3,7 14,9 48 4 2,1 2,1 74,5
25 7 3,7 3,7 18,6 49 2 1,1 1,1 75,5
26 7 3,7 3,7 22,3 50 4 2,1 2,1 77,7
27 5 2,7 2,7 25,0 51 3 1,6 1,6 79,3
28 7 3,7 3,7 28,7 53 3 1,6 1,6 80,9
29 5 2,7 2,7 31,4 54 5 2,7 2,7 83,5
30 7 3,7 3,7 35,1 55 7 3,7 3,7 87,2
31 5 2,7 2,7 37,8 56 6 3,2 3,2 90,4
32 7 3,7 3,7 41,5 57 2 1,1 1,1 91,5
33 4 2,1 2,1 43,6 59 2 1,1 1,1 92,6
34 3 1,6 1,6 45,2 60 3 1,6 1,6 94,1
35 8 43 43 49,5 61 2 1,1 1,1 95,2
36 6 3,2 3,2 52,7 62 3 1,6 1,6 96,8
37 1 ,5 ,5 53,2 65 5 2,7 2,7 99,5
38 3 1,6 1,6 54,8 66 1 ,5 ,5 100,0
39 4 2,1 2,1 56,9 Tot 188 100,0 100,0

al
40 2 1,1 1,1 58,0
41 1 ,5 ,5 58,5
42 7 3,7 3,7 62,2
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3.Etnia Valido Si 71 37,8
Frecuencia Porcentaje No 117 62,2
Valido Indigena 116 61,7 Total 188 100,0
Mestizo 72 38,3 7 Si la respuesta fue SI, éCon qué frecuencia lo
usa?
Total 188 100,0

Frecuencia Porcentaje

4. ¢Cudl es su nivel de ingresos mensualmente?

Vdlido Cada mes 6 3,2
Frecuencia Porcentaje
Cada 3 meses 8 4,3
Vilido 151-200 46 24,5
Cada 6 meses 6 3,2
201-400 82 43,6
Por emergencia 51 27,1
401-600 43 22,9
Total 71 37,8
601-800 17 9,0
Perdidos Sistema 117 62,2
Total 188 100,0
Total 188 100,0

5. ¢Cual es su actividad econémica?
7 ¢éHa tenido que hacerse atender en un
establecimiento diferente al Seguro Social o una

Frecuencia  Porcentaje R
institucion publica?

Valido  Agricultura 38 20,2 . .
Frecuencia Porcentaje
Ganaderia 14 7,4 L. .
Valido Si 181 96,3
Docente 3 1,6
No 7 3,7
Cuenta Propia 78 41,5
Total 188 100,0
Organizaciones 2 1,1
Empleado Publico 34 18,1 8. ¢A qué lugar acude?
Empleado Privado 19 10,1 Frecuencia  Porcentaje
Total 188 100,0 Valido Tienda 1 ,5
6 i Usted ti > Medicina Ancestral 1 ,5
éUsted tiene seguro?
Frecuencia Porcentaje Médico Privado 8 44,1
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Subcentro de Salud 19 10,1 Valido Si 43 22,9
Hospital 38 20,2 No 145 77,1
Clinica Privada 39 20,7 Total 188 100,0
Total 181 9,3 10.1 SI, (Cual?

Perdidos  Sistema 7 3,7 Enfermedad en tratamiento

Total 188 100,0 Frecuenci = Porcentaj

a e
Valido 145 77,1

9. ¢Qué le parecid el servicio que recibié en el
establecimiento al que acudié?

Anemia 2 1,1
Frecuencia  Porcentaje
Artrosis 9 4,8
Vilido Malo 2 1,1
Asma 2 1,1
Regular 14 7,4
Cancer 1 5
Bueno 96 51,1
Colesterol 1 )5
Muy Bueno 58 30,9
Dermatitis 1 ,5
Excelente 11 5,9
Diabetes 9 4,8
Total 181 96,3
Enfermedad 1 )5
Perdidos  Sistema 7 3,7 respiratoria
Total 188 100,0 Gastritis 1 5
Menopausia 1 )5
Presion alta 10 53
Tiroides 5 2,7
Total 188 100,0

10. ¢Sufre o tiene alguna enfermedad que
requiere control constante?

11. ¢Qué tipo de medicamento consume con
mayor frecuencia?

Frecuencia Porcentaje
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Frecuenci =~ Porcentaj Cada 3 meses 75 39,9

a e
1 vez al afio 65 34,6

Valido Remedios Caseros a7 25,0
Total 186 98,9

Automedicacion 12 6,4
Perdidos  Sistema 2 1,1

Recetas médicas en 129 68,6
f . Total 188 100,0

armacias

Total 188 100,0 14. ¢Conoce o ha escuchado de los siguientes

establecimientos?

12 ¢{Cuanto gasté en medicamentos en su Ultima
14.1 Clinica y maternidad Saraguro

receta?
Frecuenci = Porcentaj
a o Frecuencia Porcentaje
Valido Recibié medicamentos 43 22,9 Valido Si 121 64,4
gratuitos
No 67 35,6
De 10 a 25 ddlares 53 28,2
Total 188 100,0
De 26 a 50 délares 39 20,7
De 51 a 75 ddlares 26 13,8
De 76 a 100 ddlares 13 6,9 éConoce o ha escuchado SARAGUROMEDIC?
Mas de 100 ddlares 12 6,4 Frecuencia Porcentaje
Total 186 98,9 Vélido S 173 92,0
Perdidos Sistema 2 1,1 No 15 8,0
Total 188 100,0 Total 188 100,0
13 ¢éCon que frecuencia acude 15 ¢Alguna vez Ud. se ha hecho atender en la
édico? . . .
al médico? clinica del Dr. Julio Guaman (SARAGUROMEDIC)?
Frecuencia = Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
Vilido Quincenalmente 5 2,7
Valido Si 138 73,4
Mensualmente 41 21,8
No 50 26,6
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Total 188 100,0

16. éPor qué prefiri6 hacerse atender en este
establecimiento?

Frecuenci Porcentaj

a e
Valido Costo 7 3,7
Servicio y atencion 40 21,3
Ubicacién cercana 10 53
Confianza en los 81 43,1
médicos
Total 138 73,4
Perdido Sistema 50 26,6
s
Total 188 100,0

17. éCual fue la causa por la que se hizo atender
en este establecimiento?

Frecuenci Porcenta

a je

Valido  Prevencion 8 4,3

Control de alguna 72 38,3

dolencia

Diagndstico general 37 19,7

Emergencia 21 11,2

Total 138 73,4
Perdido Sistema 50 26,6

5]
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Total 188 100,0

18. ¢éUd. se siente satisfecho con la atencion
recibida en el establecimiento?

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 133 70,7
No 6 3,2
Total 139 73,9
Perdidos Sistema 49 26,1
Total 188 100,0

19. ¢Ha tenido que viajar a otra ciudad por falta
de especialistas en la clinica?

Frecuencia Porcentaje
Vilido Si 80 42,6
No 58 30,9
Total 138 73,4
Perdidos Sistema 50 26,6
Total 188 100,0

19.1 ¢A qué ciudad?
Porcentaj
e

Frecue Porcent Porcentaj acumulad

ncia aje e valido o
Vali 108 57,4 57,4 57,4
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do Cuenca 43 22,9 22,9 80,3
Loja 33 17,6 17,6 97,9
Machal 1 ,5 ,5 98,4
a
Quito 3 1,6 1,6 100,0
Total 80 100,0 100,0

Universidad de Cuenca

Redes Sociales 1 ,5

Total 138 73,4
Perdidos Sistema 50 26,6
Total 188 100,0

20. ¢{Cuanto gasto en ese viaje?

Frecuenci = Porcentaj

a e
Valido De 20 a 40 11 5,9
ddlares
41a60 18 9,6
61a80 10 53
Mas de 100 41 21,8
Total 80 42,6
Perdidos Sistema 108 57,4
Total 188 100,0

21 ¢Como supo de la existencia de
SARAGUROMEDIC?

Porcentaj
Frecuencia e
Vilido Comentarios 43 22,9
Recomendaciones 94 50,0

Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman

22 ¢En el caso que de que la clinica
“SARAGUROMEDIC” (Dr. Julio Guaman) contara
con especialistas que laboren todos los dias Ud.
Acudiria ha dicho establecimiento?

Frecuencia Porcentaje

Vélido  Si 184 97,9
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No 4 2,1

Total 188 100,0

23 ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria
recibir informacion de las especialidades de la

Universidad de Cuenca

clinica?
Frecuencia Porcentaje
Vilido Television 10 53
Radio 93 49,5
Periédico 6 3,2
Redes Sociales 73 38,8

Wilson Geovanny Chumbay Paute
Martha Inés Medina Guaman

Otros 2 1,1

Total 184 97,9

Perdidos  Sistema 4 2,1
Total 188 100,0
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Anexo 3 Matriz EFI
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Factores Internos Claves Ponderacién Calificacion Puntuacién
Ponderada

FORTALEZAS
1. Cuenta con 11 médicos especialistas en 0,09 3 0,27
diferentes areas.
2. Cuenta con el servicio de atencion 0,07 3 0,21
domiciliaria las 24 horas del dia.
3. Trabaja con equipos de tecnologia de 0,08 4 0,32
punta (Ecografo Alphinium ECUBE 8)
4. Cuenta con capital propio para la 0,06 3 0,18
construccién de un edificio, y adecuacion de
los consultorios para cada especialista,
ademas de una farmacia propia.
5. Prestigio del grupo médico. 0,1 3 0,3
6. Publicidad de boca en boca por parte de 0,08 3 0,24
los pacientes.
7. Fidelidad de los pacientes 0,09 3 0,27
8. Gran parte de los médicos son nativos del 0,04 0,16
cantén Saraguro.
DEBILIDADES
1. La infraestructura actual es arrendada, el 0,06 1 0,06
cual da incomodidad tanto a los meédicos
como al paciente al momento de ser
atendidos
2. Falta de publicidad tanto por radio como 0,08 2 0,16
de redes sociales.
3. Falta de facilidades de pago 0,04 2 0,08
4. Carencia de una base de datos de los 0,06 1 0,06
pacientes atendidos por parte de los
médicos.
5. Falta de preparacion al paciente, antes de 0,05 2 0,1
pasar con los médicos.
6. Desconocimiento del nombre de la 0,11 2 0,22
compafiia por parte de los habitantes del
canton.

TOTAL 1 2,51
Elaboracidn: Los autores
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Anexo 4 Matriz EFE

Factores Externos Claves Ponderaciéon Calificaciéon Puntuacién
Ponderada

OPORTUNIDADES

1. El precio del servicio de atencién de 0,09 3 0,27
salud no esta al alcance de la ciudadania.

2. Incremento del nimero de médicos 0,07 2 0,14
especialistas en la provincia de Loja.

3. Existen necesidades en el éarea de 0,1 3 0,3

atencién médica que no son cubiertas por
parte de instituciones de salud.

4, Entidades Financieras como 0,1 3 0,3
SARACOORP, Jardin Azuayo y Semillas del

Progreso con las cuales se puede

establecer alianzas estratégicas.

5. Discriminacién en atencién de salud por 0,09 4 0,36
parte de las instituciones publicas.
6. La préactica de medicina ancestral por 0,07 2 0,14

parte de los habitantes, que en la
actualidad ha pedido seguidores (0,5%).

AMENAZAS

1. Nivel promedio (25%) de consumo de 0,07 2 0,14
remedios caseros y automedicacion (6,4%)
por parte de la poblacién de Saraguro.

2. Nivel bajo de cultura preventiva de la 0,1 2 0,2
ciudadania (4,30%).

3. Demora al momento de sacar los 0,08 3 0,24
permisos, para la construccion del edificio.

4. Rigurosidad en el control de equipos 0,09 4 0,36

médicos acorde a cada especialidad por

parte del MSP.

5. Nuevos  programas de  salud 0,06 2 0,12
implementados por parte del MSP (Médico

de barrio y campafias de prevencion).

6. Solo existe una clinica aparte de 0,08 4 0,32
SARAGUROMEDIC y 6 consultorios
médicos.

TOTAL 1 2,89

Elaboracidn: Los autores
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Anexo 5 Matriz De Posicién Estratégica Y Evaluacion de la Accion (PEYEA)

Universidad de Cuenca

Posicion Estratégica interna  Valoracion Posicion Estratégica Externa Valoracién
Fuerza financiera (FF) Estabilidad del entorno (EE)
1. Cuenta con liquidez de $ 6 1. Rigurosidad en el control de -3
1,41 en los primeros 4 meses equipos médicos acorde a cada
del 2019 especialidad por parte del MSP
2. Tiene apalancamiento 4 2. Rango de precios de los -2
financiero (1,18). servicios  prestados por la
competencia
3. Margen de ganancia 7 3. Riesgo que involucra en la -1
(21,53%) mayor que el 2018(- construccién del nuevo edificio.
36,07%)
4. Incremento de ventas para 6
los primeros 4 meses del 2019
Total 23 Total -6
Ventaja Competitiva (VC) Fuerza de la industria (FI)
1. Profesionales altamente -2 1. Nuevos programas de salud 5
capacitados implementados por parte del
MSP(Médico de barrio vy
campafias de prevencion)
2. Fidelidad de los pacientes y -1 2. Capital para la construccién de 7
confianza en los médicos un edificio, y adecuacion de los
consultorios para cada
especialista, ademas de una
farmacia propia.
3. Calidad del servicio en -2 3. Poder de negociacion con los 5
atenciéon de salud ambulatorio proveedores
dando prioridad a un trato
igualitario.
4. Equipos de ultima tecnologia -3 4. Potencial de crecimiento 1,18 4
% anual.
4. Uso de equipamiento adecuado 7
de acuerdo a las normas del MSP
Total -8 Total 28

Elaboracidn: Los autores
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Fuente: Planos SARAGUROMEDIC. (Planta baja)

Nota: Archivo obtenido de SARAGUROMEDIC emitido por el Arq. Jorge Rodriguez
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Fuente: Planos SARAGUROMEDIC. (Planta alta)

Nota: Archivo obtenido de SARAGUROMEDIC emitido por el Arg. Jorge Rodriguez

173
Wilson Geovanny Chumbay Paute

Martha Inés Medina Guaman



Universidad de Cuenca

Anexo 7 Compras de equipo médico

Producto Total
Ambu resucitador manual x 1 $35.00
Botiquin portétil de emergencias (equipado) x 2 $87.52
Camilla de ambulancia INM x 2 $2,508.00
Estuche porta equipos médicos x 2 $6.00
Maletin de emergencias jmprof one x 2 $64.96
Set de reatas para camilla tabla espinal x 2 $24.00
Collarete de extriccion para adulto x 1 $16.80
Férula de inmovilizacién moldeable en rollo. x 2 $22.40
Canulas de glelde kit Intubacion x 2 $19.98
Desfibrilador de entrenamiento para practicas con maniqui x 1 $185.96
Flujémetro con Manémetro para Oxigeno CGA 540 x 2 $129.90
KIT DE OXIGENO 1 m3, LISTO PARA USAR. x 2 $490.00
Oximetro De Pulso Adulto-Infantil Portatil Digital Contec Med CMS- $78.58
50NA x 2
ANALIZADOR DIGITAL DE IMC, MEDIDOR DE GRASA $34.17
CORPORAL. x1
Colchdn para cama hospitalaria impermeable x 10 $1,523.20
BIDET EN ACERO INOXIDABLE x 10 $503.00
GLUCOMETRO PROFESIONAL PRODIGY KIT x 2 $94.08
SILLA DE RUEDAS PARA PACIENTE x 2 $302.40
SILLA INODORO PORTATIL TOILET PLEGABLE x 1 $71.99
Termometro digital Veridian pantalla LCD x5 $24.35
Monitor de signos vitales CMS 5000 x 1 $672.00
PINZA ADSON CON DIENTE x 2 $8.52
Equipo de diseccion 9 piezas. Awan Surg. x 1 $19.33
GRAPADORA QUIRURGICA DE PIEL 35 GRAPAS x 1 $14.34
Gancho extractor de DIU x 2 $18.18
EQUIPO DE SUTURA MENOR 7 PIEZAS x 2 $104.96
Equipo de limpieza de oidos con camara x 2 $76.00
Subtotal $7,135.62
Envio Precio
fijo: $10.00
Total $7,145.62

Fuente: Janomedical.com

Nota: Recuperado de la pagina oficial de JanoMedical equipos médicos online.
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Anexo 8 Requisitos para préstamo
Requisitos

* Copia de certificado actualizado de existencia legal de la asociacién u organizacién comunitaria emitido por
la institucion competente en la que esté registrada.

* Presentacion de la cédula de ciudadania o identidad y del certificado de votacion del representante legal, el
presidente y secretario.

* Registro de directiva emitido por la institucion competente en la que esté registrado.

* Acuerdo ministerial o resolucion de otorgamiento de personeria juridica y estatutos de la asociacion u
organizacion comunitaria.

* Acta de la Junta de socios de la asociacion en la que se aprueba solicitar el crédito, detallar garantias y
autorizar al representante legal que lo tramite.

* (Copia de la planilla de cualquier servicio basico con una antigiedad no mayor a 3 meses de la fecha de
presentacion de la solicitud de crédito.

* (Copia de carta de impuesto predial, escritura de inmueble y/o certificado de gravamenes (si se declara su
posesion en la solicitud).

* Copia matricula de vehiculo (si se declara su posesion en la solicitud).

* Copia de declaracion de impuesto a la renta del tltimo ejercicio fiscal.

* Plan de inversion del proyecto, con flujo de caja proyectado (para créditos superiores a $50.000 y hasta
$100.000).

* Proyecto de factibilidad con flujo de caja proyectado (para créditos de mas de $100.000).

* (Copia de escrituras, comodato, contrato o certificado de arrendamiento, o documento que justifique el uso
del lugar de inversion.

* (Copia del contrato del compromiso de compra-venta del bien a adquirir. (especifico para la compra de
tierras productivas).

Fuente: BanEcuador.

Nota: Recuperado de la pagina oficial de BanEcuador.
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Anexo 9 Rol de pagos Personal a contratar.

N° CARGO SBU Dias INGRESOS BASE DEDUCCIONES TOTAL TOTAL A
trabajados SUELDO HORAS HORAS II\QPA%IXIBEtE 9.45% AP. DEDUCCIONES  RECIBIR
EXTRAS NOCTURNAS CALCULO Personal
DEL IESS
A B C D=A+B+C E=D*9,45% G=E H=D-G
1 GuardiaA 398,33 30 398,33 39,83 365,14 803,30 75,91 75,91 727,39
2  GuardiaB 398,33 30 398,33 39,83 159,75 597,91 56,50 56,50 541,41
3 GuardiaC 398,33 30 398,33 205,39 603,72 57,05 57,05 546,67
4 Auxiliar 1 426,33 30 426,33 426,33 40,29 40,29 386,04
5 Auxiliar 2 426,33 30 426,33 426,33 40,29 40,29 386,04
6 Limpiezal 398,33 30 398,33 53,11 451,44 42,66 42,66 408,78

Elaboracion: Los autores.

Rol de provisiones

12,15% FONDO DE Xl XV VACACIONES TOTAL DE
APORTE RESERVA SUELDO SUELDO PROVISIONES
PATRONAL
I=D*12,15% J=D*8,33% L=D/12 M=398,33/12 N=D/24 O=I+J+L+M+N

1 97,60 66,91 66,94 32,17 33,47 297,09

2 72,65 49,81 49,83 32,17 24,91 229,36

3 73,35 50,29 50,31 32,17 25,15 231,27

4 51,80 35,51 35,53 32,17 17,76 172,77

5 51,80 35,51 35,53 32,17 17,76 172,77

6 54,85 37,61 37,62 32,17 18,81 181,05

Elaboracion: Los autores.
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Anexo 10 Restricciones para el calculo de alfa y beta

[ETaTaTo LI L Ere L L wrng L s visim tviua i v
Parametros de Solver *
1 Establecer objetivo: SH518|
n 0
Para: O Méx ® Min (O valor de: u
Cambiando las celdas de variables:
SKSS:5KS11
Sujeto a las restricciones:
1 SKSS:5KS11 <=1 b
SKS9:SKS11 »= 0 AOTEEET
Eliminar
8| BI
Restablecer todo
8 1
Cargar/Guardar B
L
Convertir variables sin restricciones en no negativas
Método de resolucion: GRG Monlinear b Opciones

Método de resolucion

Seleccione el motor GRG Monlinear para problemas de Solver no lineales suavizados. Seleccione
el motor LP Simplex para problemas de Solver lineales, y seleccione el motor Evolutionary para
problemas de Solver no suavizados.

Ayuda Resolver Cerrar

Elaboracidn: Los autores.
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Anexo 11 Productos a utilizar para el cuidado ambiental.

LAVA/F7000
ESPECIFICACIONES TECNICAS

El modelo LAVA/F7000 de Falcon es un mingitorio de la
técnica sin agua de porcelana vitrificada para suspencion.
No requiere de un fluxémetro o suministro de agua, y se
conecta a las lineas de drenaje estandares.

El LAVA/F7000 utiliza un filtro sellado reemplazable con
cierre de bayoneta y juntas toricas. El cartucho o filtro es
hecho de plastico ABS reciclable, y utiliza un sellador
liquido 100% biodegradable.

EL LAVA/F7000 INCLUYE

Un mingitorio de porcelana vitrificada
Una carcasa instalada (H-1, Mod. 3)
Un kit de cartucho*

Un soporte de pared de una sola pieza

con anclajes*

Uni-acoplador*

Una tapa para linea de drenaje*
Hoja de instructivo de instalacién
Una llave de cambio profesional
para cartuchoffiltro.

*Los cartuchos adicionales se venden por

separados

COLORES
Blanco estandar

DIMENSIONES (Altura x Ancho x Profundidad)
370 x 555 x 370 mm (14.625 x 21.875 x 14.625 pulgadas)

PESO APROXIMADO
20.0 kg (44 Ibs. )

CERTIFICADOS DE CUMPUMIENTO

Cumple con las certificaciones ANSI/ASME
A112.19.19-2006 para mingitorios sin agua de porcelana
vitrificada. También, cumple las directrices ADA y ANSI
A117.1 para edificios y facilidades con accesibilidad.
Cumple con el Cédigo Internacional de Plomeria, El Cédigo
Uniforme de Plomeria y el Cédigo Nacional de Normas sobre
Plomeria.

CARCASA

La carcasa esta compuesta por un recipiente con una pieza
final y una brida de montaje de Acero Inoxidable 316. Esta
se encuentra sellada en la abertura de drenaje del
recipiente por una junta hecha de hule sintético. La carcasa
y la junta se comprimen en la abertura de drenaje,
instalando una tuerca de retencién y una arandela de
friccion.

* LA DISPONIBILIDAD VARIA SEGUN LA REGION.

KIT DE CARTUCHO (DISPONIBLES PARA SU COMPRA)*

El cartucho patentado esta disefiado para durar alrededor de
7,000 usos en una instalacion normal. La orina es recibida por
los orificios de drenaje, pasa por una capa inmisable de sellador
biodegradable, y contintia por el sistema de trampa o sifon.
Finalmente, sale por el desviador del cartucho que previene la
pérdidad del sellador. El tubo de descarga en la carcasa dirije el
flujo de orina hacia el sistema de drenaje del edificio. El cartucho
o filtro esta disefiado como un componente reemplazable
cuando su funcién ha sido agotada.

ACOPLADOR DE DRENAJE (DISPONIBLES PARA SU
COMPRA )*

La carcasa esta conectada al edificio por el sistema de drenaje
mediante el Uni-acoplador. El acoplador se ajusta a la NS14 para
tuberias plasticas y accesorios, y disefiada para ser utilizada
tanto en instalaciones nuevas como en aquellas que requieren la
modemizacion de montajes posteriores. El acoplador también
ofrece una variedad de configuraciones que le permiten
acoplarse a la mayoria de aberturas de drenaje.

CONEXION DE DRENAJE Y MATERIALES (DISPONIBLES
PARA SU COMPRA )*

Se instalan en una conexién de drenaje estandar de 2 pulgadas
con una brida o boquilla roscada. Los materiales apropiados
para las tuberias DWV (drenaje, desague y ventilacion) incluyen
hierror fundido, acero galvanizado, ABS y PVC

Los orinales de la técnica sin agua no deben de instalarse en
tuberias DWYV de cobre debido la alta suceptibilidad del
cobre a corroerse.

2255 Barry Ave. Los Angeles, CA 90064 | Tel 310.209.7250 | FalconWaterfree.com
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LAVA/F7000
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[123/4"]
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217/8"]
VISTA FRONTAL VISTA LATERAL 3 335 &
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SOPORTE FO DE SUSPENSION
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El niple/boquilla
de drenaje deberia
deserde2
pulgadas de
Gammorro y axtonder | 383
de 1/2 pulgada a [137/8"]
3/4 pulgada mas alla
de la superficie de la
pared

785
[307/8 "]La atura aprox. del

drenaje debe da ser de
10" para una altura del
labio de al menos 17°
610 seguin las pautas ADA
[24"]

432
El nuevo drenaje t7
deberia de tener una

aftura aprox. de 17°
para una altura de labio
de al menos 24"

/_ LINEA DE PISO

Localizacion aprox. del soporte

La informacién de este documento esta sujeta a cambios sin previo aviso
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- CARYOSA
Higiene y Medio Ambiente/7/

AIR TOWEL KTM-240
SECADOR DE MANOS

‘/

ESPECIFIC
Voltaje / Frecuencia

CIONES Y DIMENSIONES
Single - phase
220 - 240,50 - 60 Hz

Flujo Aire

Bajo - Medio - Alto (3 velocidades)

Potencia consumo

268 -700 W

Peso

4,7 kg

Dimensiones secamanos

con bandeja: 49,8 x 25,6 x 14,8cm
sin bandeja: 21 x 25,6 x 14,8 cm

Material Resina ABS
Tiempo de secado 10 segundos
Nivel ruido 57-66db
Velocidad del aire ( Max) 504 km/h
Grado de proteccion IP 33
LOGISTICA
Dimensiones caja 56 x 37 x 45 cm

(4 unidades) Peso:23,36 kg

Por caja: 36 x 27,5x 20 cm

Medidas: 110 x 110 x 138 cm

Peso palet: 7,7 kg

Cajas por palet: 12 cajas / 4 unidades por caja

(48 unidades)

Peso neto: 5,3 kg por unidad x 48 unidades = 255

kg
Peso neto total : 279 kg

Informacioén logistica palet

CARYOSA Hygienic Solutions, S.L.
info@caryosa.com wwuw.caryosa.com
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Anexo 12 Descripcién de cargos

Descripcion del puesto del Gerente General

I. Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Gerente General. Nivel del cargo: Nivel Ejecutivo

Reporta a: Presidente Supervisa a: Jefes operativos

Junta General de Socios

[I.  Mision del cargo
e El gerente general se encarga de velar por el bienestar de todo el personal que
labora en SARAGUROMEDIC y representar legal, juridicamente y extrajudicial a la
compaiiia conjuntamente con el presidente siendo los responsables ante la Junta
General de Socios por la gestién técnica, financiera y administrativa de la

compaiiia.

lll.  Descripcion de funciones

Actividad-Tarea-Responsabilidad

1. Administrar, dirigir y controlar los movimientos de los recursos econémicos de la
compaiiia.
2. Representar legal, juridica y extrajudicial a la compafiia.

3. Planificar objetivos tanto generales como especificos a corto, mediano y largo plazo
conjuntamente con el presidente.

4. Dar seguimiento al cumplimiento de las actividades planificadas.

5. Designar tareas y responsabilidades para cada uno de las personas que laboran en
la compafiia. Asi como definir la remuneracion de cada uno de ellos.

6. Solicitar informes financieros a la contadora a fin de evaluar el estado econémico de
la compafiia cada 4 meses.

7. Realizar la evaluacion de desempefio cada determinado tiempo.

8. Realizar un andlisis de entorno tanto a nivel interno de la compafiia asi como
externo (a nivel del cantén Saraguro).

9. Coordinar conjuntamente con el personal administrativo estrategias las cuales
ayuden a cumplir los objetivos empresariales.

10. Tomar decisiones en asuntos de inversion, de contratos y ubicacion de cargos.
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11. Buscar la manera mas adecuada para promocionar los servicios de salud que

brinda la compafiia.

12. Establecer metas para cumplir, ya sea a corto, mediano o largo plazo.

Elaboracion: Los autores

IV. Educacion formal y capacitaciéon

Nivel de educacién: Técnico profesional tercer nivel
Profesional cuarto nivel

V. Experiencia laboral
e Dela?2afios.

VI. Responsabilidad por reportes

Reportes Reporta A:

Frecuencia

Informe Financiero Junta General de Socios

Cada 4 meses

Elaboracion: Los autores

VIl. Condiciones de trabajo

ACTIVIDAD FISICA TIPO DE TRABAJO SITIO DE TRABAJO HORARIO
De pie 0 e e e Elaboraci
Sentado Liviano Oficina v' Rotativo V' 6n: Los
Caminando v/ -eemeeeem 0 emmeeees e autores
Subiendo y Mas o v' Aire libre Normal (en
bajando menos oficina)
pesado
Levantando Pesado Bajo v' Mas de 8
objetos Techo horas
Empujando Muy pesado Vehiculo Diurno
Halando Estrés Vs Nocturno
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Descripcion del puesto del Contador

I. Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Contador Nivel del cargo: Nivel Operativo

Reporta a: Presidente Supervisa a: Auxiliares
Gerente General

Junta General de Socios

II.  Mision del cargo
e Suministrar a Gerencia informacion financiera, confiable, Util y oportuna para la
toma de decisiones y mantener en orden los aspectos relacionados al
cumplimiento de obligaciones tributarias y contables exigidas por la ley y los

organismos de control asi como la superintendencia de compaiiias, el SRl y el IESS.

lll.  Descripcion de funciones

Actividad-Tarea-Responsabilidad

1. Llevar el control del inventario.

2. Realizar el pago a los proveedores por compra de insumos médicos 0 maquinaria.

3. Registrar las facturas recibidas de los proveedores, en la base de datos de la compania
para mantener actualizadas las cuentas por pagar.

4. Preparar los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas del periodo en
curso.

5. Llevar el registro diario de las ventas.

6. Dirigir, coordinar, actuar y participar en grupos de trabajo y asesorar en relacion con la
preparacion, revision, analisis y proyeccion de estados contables y las tareas relacionadas
con la funcion de control externo e interno en cuanto se requiere.

7. Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto de activos,
pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la contabilizaciéon de cada
una de las operaciones.

8. Verificar, analizar y corregir cualquier anomalia que se presente con los estados
financieros, y si éste, a sabiendas que algo estd mal, firma el documento dando fe de que
todo esta bien, es culpable por haber fallado a los principios de la ética y la moral por la
cual juré defender.

9. Revisar el célculo de las planillas de retencion de Impuesto sobre la renta del personal
emitidas por los empleados, y realizar los ajustes en caso de no cumplir con las
disposiciones.
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10. Realizar los pagos mensuales al personal, servicios basicos y al IESS.

11. Responder por los dafios y perjuicios que podria causar por incumplimiento de sus
obligaciones dentro de la compaifiia.

12. Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas, mediante el registro
de facturas emitidas y recibidas a fin de realizar la declaracion de IVA al mes
correspondiente.

Elaboracidn: Los autores

IV. Educacion formal y capacitaciéon

Nivel de Educacion
e Técnico-Profesional Tercer Nivel

V. Experiencialaboral
e Dela?2afos.

VI. Responsabilidad por reportes

Reportes Reporta a: Frecuencia
Presentar informes financieros
como: un balance, un estado de Gerente General Cada 4 meses

resultados, un estado de flujo de
efectivo y una declaracién de
patrimonio neto.

Informe Financiero Presidente de la Compafiia Cada 4 meses
Informe de la situacién actual de Junta General de Socios Cada 4 meses
la empresa.

Elaboracidn: Los autores

VII.  Condiciones de trabajo
ACTIVIDAD FISICA  TIPO DE TRABAJO SITIO DE TRABAJO HORARIO
De pie Vo e e e
Sentado v' Liviano v' Oficina v" Rotativo
Subiendo y v Maso Aire libre Normal (en v
bajando menos oficina)

pesado
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Levantando Pesado Bajo v' Masde 8 Elabora
objetos Techo horas ..
cion:
Empujando Muy pesado Vehiculo Diurno Los
autores
Halando Estrés Vo - Nocturno
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Anexo 13 Protocolo

Modelo de Negocio para el Centro de Diagnostico y Especialidades Médicas
SARAGUROMEDIC, Periodo 2020-2024"

1. PERTINENCIA ACADEMICO-CIENTIFICO

El presente trabajo tiene como fin el desarrollo de las habilidades administrativas de
sus integrantes necesarias en la vida profesional para llevar por un correcto sendero a las
empresas que administren. Para su desarrollo se basaran en un estudio empirico el cual
servird de informacidon necesaria para conocer el actual estado de la empresa
“SARAGUROMEDIC” vy posteriormente se apoya en libros, articulos académicos
actualizados para determinar un modelo de negocios adecuado para la empresa que
ofrezca su correcto funcionamiento, estrategias a seguir y los indicadores que serviran

para conocer si el camino trazado se conseguira.
Para el siguiente modelo de negocios se integrard el conocimiento de las siguientes areas:
Administracion Financiera

El manejo adecuado de los recursos econdmicos de la empresa es indispensable para
determinar la viabilidad del proyecto, el presupuesto que se tendrd que usar y en qué

tiempo se podria recuperar la inversién.
Administracion de la Produccién

Esta area nos sirve para organizar, dirigir y controlar los sistemas y procesos para

programar el requerimiento de insumos (medicinas) necesarios para la organizacién.

Administraciéon de Talento Humano
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En esta disciplina nos permite realizar el perfil de cargo necesario de cada uno de los
clientes internos, sus funciones, responsabilidades, personal a cargo asi como sus

superiores, valoracién de cargos y analizar su nivel de satisfaccidén con el cliente.
Estrategia Competitiva

Esta materia nos sirve para realizar las diferentes estrategias y actividades que se van a
ejecutar para cumplir con los objetivos que se plantea la empresa, los mismo que
ayudaran a tomar mejores decisiones con respecto a la clinica, sus clientes internos, sus
pacientes, sus proveedores y competencia de manera que puedan obtener los resultados
deseados. El analisis FODA seria empleado con el fin de poder determinar los puntos
fuertes de la empresa actualmente, los aspectos a mejorar y oportunidades que se

pueden aprovechar con el fin de estar delante de la competencia.
Estadistica

Esta drea nos sirve para poder determinar la demanda para ello nos ayudara los datos
estadisticos de la clinica, donde se podrd determinar el rango de edad mas frecuente, los
dias de mayor concurrencia, especialidades que se han solicitado, exdmenes realizados,
cirugias al fin de poder determinar una demanda y poder realizar una proyeccién de la

misma.
Marketing

Esta drea nos permitird crear estrategias para fidelizar a los clientes (pacientes),
ademas el uso de las 4p y estrategias de diferenciacidn, promocién serviran para el

crecimiento de la empresa en la localidad.
Gerencia de Servicios

Esta area nos ayudara a determinar el nivel de servicio de la clinica previo al andlisis en

la atencidn a los pacientes, asi como su interaccion.
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Comportamiento organizacional

Para analizar la conducta entre la estructura organizacional con los individuos y grupos,

asi como tradiciones y costumbres.

Investigacion de Operaciones

Serd necesario para determinar las politicas de inventarios, el punto de

reorden necesario para laboratorio, material de oficina y médico

2. JUSTIFICACION
Actualmente en el cantdn Saraguro existe el consultorio del Dr. Julio Guaman, el cual

funciona aproximadamente 28 afios en el cantén siendo su ultima direccion 18 de
Noviembre y Azuay , donde es conocido como “la clinica de los gringos” junto con su
esposa que es la encargada del laboratorio. Durante todo este tiempo se ha dado a
conocer por todas las personas del lugar y cuenta con pacientes a los cuales atiende a
precios mdodicos y con un trato amable, motivo por el cual los saragurences y personas
aledaiias lo prefieren en lugar de las clinicas que estdn a su alrededor como son “Clinica
Saraguro” y demads consultorios médicos. Afios mds tarde se sumaron especialistas en
odontologia, ginecologia, cirugia, y la adquisicion de mdaquinas para ecografia y rayos x,
ademas los estudiantes de la carrera de medicina tienen las puertas abiertas para realizar
practicas en su consultorio, que en muchos casos estos mismos estudiantes se han

guedado a trabajar de manera indefinida.

Hace unos afos se formd un grupo de cinco médicos que vieron la necesidad de
ampliar su servicio, ya no solo del consultorio sino como una sociedad, el mismo que se
constituyé legalmente hace 1 afio con el nombre de “Centro de Diagndstico y
Especialidades Médicas SARAGURO MEDIC” ahora la sociedad cuenta con 13 socios entre

médicos, licenciadas y especialistas.
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Analizando la problematica de que el espacio fisico de la clinica es muy pequefio los
socios han decidido trasladarse a una nueva ubicacién, con un edificio propio en un
terreno previamente adquirido en la calle Reino de Quito y Loja a pocos metros del
parque central donde ellos operan; el objetivo de trasladarse a un edificio propio es

brindar un servicio de calidad a la ciudadania en un solo lugar.

Con la ejecucidn de este modelo de negocios se pretende estructurar un plan
estratégico para la clinica, contribuir al desarrollo econdmico tanto de sus socios asi como

de todos sus colaboradores
3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General
Disefiar un modelo de negocio para la clinica “SARAGURO MEDIC” en el cantdn
Saraguro provincia de Loja, mediante una ventaja competitiva la cual le permita liderar en

servicios de la salud dentro del canton.

3.2 Objetivos Especificos
3.2.1 Analizar el impacto del funcionamiento de la clinica en la poblacién saragurence

y determinar el target en el que la clinica esta funcionando actualmente.

3.2.2 Definir la filosofia empresarial acorde con la estructura funcional de la clinica,

gue contribuya en la planificacién estratégica de la misma.

3.2.3 Definir un modelo de negocio a través del modelo Canvas que sea sostenible en

el tiempo que ayude a potencializar su propuesta de valor.

3.2.4 Proponer un Sistema de Andlisis de gestion mediante indicadores para la

consecucion eficiente de sus objetivos.
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4. METODOLOGIA (MARCO TEORICO BASE Y DISENO METODOLOGICO)

4.1 MARCO TEORICO BASE

Servicio al cliente

“El servicio al cliente es el establecimiento y la gestidn de una relacién de mutua
satisfaccidn de expectativas entre el cliente y la empresa, esto se basa en la interaccién y
retroalimentacién entre personas” (Universidad Nacional de Colombia. Gestidon. &

Universidad Nacional de Colombia. Finanzas., 2005).
Ciclo del servicio

El ciclo de servicio ayuda a los miembros de las empresas a ofrecer asistencia a los
clientes, de manera que les permite organizar de mejor manera la percepcidon de los
mismos (Universidad Nacional de Colombia. Gestion. & Universidad Nacional de Colombia.

Finanzas., 2005)

... Momentos
de verdad

i el

Figura 4 Ciclo de servicio Albretch (1992,p 35) (Universidad Nacional de Colombia.
Gestidn. & Universidad Nacional de Colombia. Finanzas., 2005)

Albretch (1992) menciona que ahora el servicio ya no depende solamente del

trabajador, sino que se convierte en “Tiempo de la verdad” definiéndolo como “cualquier
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situacion en la que el cliente se pone en contacto con algin aspecto de la organizacion y
obtiene una impresién sobre la calidad de su servicio” (Universidad Nacional de Colombia.

Gestion. & Universidad Nacional de Colombia. Finanzas., 2005).

Filosofia empresarial

Segun (Chiavenato, 2009) la Filosofia empresarial se expresa mediante la misién de la
empresa, “ la razén de ser de la organizacion, la funciéon que desempefia en la sociedad”,
no es solamente un conjunto de operaciones, sino, que expresa los valores y creencias
que constituyen los principios de la empresa. Para (David, 2013, p. 46) la misién “es la
base de sus prioridades, estrategias, planes y asignacion de las tareas”. Asi también “el
proyecto que les gustaria ser a largo plazo” (Chiavenato, 2009 p. 99) enmarcado en la

vision de la empresa.

Mientras la misién expresa la razén de ser de la empresa, la visién que es lo que quiere
llegar a ser la empresa a largo plazo los objetivos “definen los resultados concretos que se
espera alcanzar en un plazo especifico” (Chiavenato, 2009) , es decir los objetivos
expresan los resultados especificos en un determinado tiempo. Ademas se enlistara los
valores corporativos y los principios constituidos por las creencias de los que integran la

organizacién (Chiavenato, 2009).

Disefio organizacional

Es la definicion grafica mas adecuada de la estructura organizacional, para entender las
necesidades del entorno, la estrategia, la tecnologia, las personas, las actividades y el
tamafio de cada organizacion. Es el proceso que consiste en escoger e implantar
estructuras capaces de organizar y articular recursos a fin de la misidn y los objetivos

globales (Chiavenato, 2009).

El disefio organizacional conlleva aspectos centrales tales como: funciones vy

responsabilidades de cada puesto, departamentos y la manera de lograr la coordinacién
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eficiente para cumplir con los objetivos de la empresa, por lo general estos aspectos se

dan a conocer mediante organigramas y descripcion de puestos (Chiavenato, 2009b).

Para el disefio organizacional de SARAGURO MEDIC se tomard en cuenta los siguientes

aspectos:

5. Factores ambientales: mision y visidn de la clinica asi como su estrategia, micro y
macro entorno, tecnologia que usan y sus Stakeholders.

6. Dimensiones anatdmicas de la empresa: este aspecto se refiere al tamafo de la
empresa.

7. Aspectos de las operaciones: en lo que tiene que ver con la autoridad, las tareas o
responsabilidades encomendadas a cada cargo y la manera de como se va a
controlar dichas tareas.

8. Consecuencias conductuales: se refiere al ambiente laboral (Chiavenato, 2009).

Descripcidon de puestos

Puesto: Es un conjunto de actividades que desempefia una persona dentro de una
organizacidn el cual ocupa una posicidn formal en el organigrama de la empresa, haciendo
alusion a esto podemos decir que “un puesto constituye una unidad de la organizacion, y
consiste en un conjunto de obligaciones y responsabilidades que lo distinguen de los

demas puestos” (Chiavenato, 2009).

En SARAGURO MEDIC se procederd a describir los puestos de trabajo que constituyen
la clinica, para ello es indispensable describir de manera detallada las tareas y actividades
de cada puesto (que hace el trabajador) la periodicidad y que métodos o procesos utiliza
para cumplir con las tareas encomendadas esto expresada como Descripcion de puestos

(Chiavenato, 2009).
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1. Titulo del pussta 2] Mivel de puasto

2. Ubicacién del puesto D) Subordinacidn
en el organigrama ) Supervision

S d) Comunicaciones colaterales
Descripcion Aspectos

de puesto intrinsecos Dizrias
- Semanales
3. Contenido del __|Tareas o

puesto stribuciones  Vensusles
nuales

Esporadicas

— — — =) Educacion necesaria
1. Requisitos b) Experiencia necesaria
intelectuales ) Inicistiva necesaria
dlAotitudes necesarias

2) Esfuerzo fisico neceszric

2. Requisit .
EquIsitas b} Comcentracion visual

basicos N
necesaria
) Complexién fisica necasaria
Analisis de
puesto

1J Aspectos Factores de - 2| Por supervizién de personal
extrinsecos espec’lﬁcacian_‘ 2 RE.S'?Onsabl lidades ) por material y equipa
adquiridas .
) Por métodas y procesos
d) Por dinera, titulos o documentos
&) Por informacién confidencizl
f) Por seguro  terceros

4. Condiciones 2] Ambiente de trabsjo
de trabaio b) Riesgos de trabajo

Figura 5 Alcance de la Descripcion y el Andlisis de Puestos (Chiavenato, 2009).

Métodos utilizados para la descripcion de puestos seguin Chiavenato

Método Concepto
Observacion | Es uno de los mas comunes. El analista observa de una forma
directa directa y dindmica del ocupante mientras que el analista en una

hoja describe los puntos claves de sus observaciones.
Cuestionario | El analisis se efectia al solicitar por escrito al ocupante del
cargo que conteste un cuestionario que analizara el supervisor.
Entrevista Es el método mas flexible y productivo, si la entrevista esta bien
estructurada, se obtiene una informacion sobre todos los
aspectos de puestos, es posible cruzar informacién, garantiza
una interaccién directa entre analista y empleado.
Mixto Se trata de combinaciones electicas de dos o0 mas métodos de
andlisis. Los métodos mixtos mas comunes son:
1. Cuestionario y entrevista, ambos con el ocupante del
puesto.
2. Cuestionario con el empleado y entrevista con el superior
para ampliar y aclarar datos.
3. Cuestionario y entrevista, ambos con el supervisor
4. Observacion directa con el ocupante y entrevista con el
supervisor.

Figura 6 Métodos para la descripcion de puestos

Fuente: Elaboracion de los autores
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Organigrama Funcional

Es una representacion grafica la cual comprende la forma en la que se dividen, agrupan
y coordinan las tareas o actividades de una empresa, asi como la relaciéon entre los
gerentes y las personas que estan a su cargo, entre los gerentes y entre los empleados de
cada departamento (Minsal Pérez & Pérez Rodriguez, 2007). En una estructura funcional
se consolidan los conocimientos y habilidades de las personas con respecto a

determinadas tareas (Daft, 2007).

Segun Henry Mintzberg recomienda que toda organizacién debe tener cinco partes tal y

como se muestra (Figura 3).

Personal . Personal
de apoyo Gerencia de apoyo

técnico de nivel medio administrativo

Figura 7 Las cinco partes basicas de una organizacion (Daft, 2007, p 27).

CADENA DE VALOR

Es una de las herramientas de gestién empresarial realizada por Michael Porter, que
busca realizar un analisis interno de la empresa mediante la desagregacién de cuales son
sus principales actividades que generan valor para los clientes. Sé la denomina cadena de
valor porque considera sus actividades como eslabones por los cuales los productos o
servicio a medida que pasan por cada actividad como son: disefio, produccién, promocion,

ventas y distribucion afiaden valor.
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En el caso de la clinica seria una cadena de servicio lo que se analizard y cada una de sus

actividades serdn consideradas buscando la ventaja del mercado en el que se

encuentra.(Porter, 2008)

Elementos de la cadena de valor

Una cadena de valor esta constituida por tres elementos que son:

Las Actividades Primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del
producto, su produccién, las de logistica y comercializacién y los servicios de
postventa.

Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, se componen por la
administracion de los recursos humanos, compras de bienes y servicios, desarrollo
tecnolégico (telecomunicaciones, automatizacién, desarrollo de procesos e
ingenieria, investigacién), las de infraestructura empresarial (finanzas,
contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia
general).

El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos
por la empresa para desempenar las actividades generadoras de valor.(Porter,

2008)
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Fuente: Cadena de valor (Porter, 2008, pp 55)

Cada actividad representa una parte significativa a la proporcién creciente del monto
total. Considerando este criterio como base se definen las actividades primarias del

negocio, las cuales se encuentran conformadas por:

a) Logistica de interna. - conformada por las actividades de recepcién, almacenaje,
manipulaciéon de materiales, inventarios, vehiculos, devoluciones, entre otros.

b) Operaciones.- compuesta por la transformacién del producto final (mecanizado,
montaje, etiquetado, mantenimiento, verificacion y operaciones de instalacién).

c) Logistica de externa. - constituida por la distribucién del producto acabado
(almacenaje de mercancias acabadas, manejo de materiales, vehiculos de reparto,
pedidos y programacion).

d) Mercadotecnia y ventas. - integra las actividades involucradas en la induccién y
facil adquisicién de los productos (publicidad, fuerza de ventas, cuotas, seleccién

de canales, relaciones canal, precios).
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e) Servicio. - constituida por aquellas actividades que tratan de mantener y aumentar
el valor del producto después de la venta (instalacion, reparacion entrenamiento,

suministro de repuestos y ajuste del producto).

Para definir las actividades de soporte del negocio, se emplea el mismo criterio utilizado
en la definicion de las acciones principales del negocio, definiéndose asi las siguientes

actividades de soporte:

a) Abastecimiento. - conformada por aquellas actividades involucradas en las
adquisiciones de materiales primarias, suministros y articulos consumibles, asi
como activos.

b) Desarrollo Tecnoldgico. - compuesta por aquellas actividades involucradas en el
conocimiento y capacitacién adquiridas, procedimientos y entradas tecnoldgicas
precisas para cada actividad de la cadena de valor.

c¢) Administracion de recursos humanos. - integrada por aquellas actividades
involucradas en la seleccién, promocidn y colocacién del personal de la institucién.

d) Infraestructura de la empresa. - aquellas actividades involucradas en la direccién
general, planificacién, sistemas de informacion, finanzas, contabilidad, legal,

asuntos gubernamentales y direccién de calidad.(Quintero & Sanchez, 1997)

Tipos de actividades

Dentro de cada categoria de actividades primarias y de apoyo, hay tres tipos de

actividades que juegan un papel diferente en la ventaja competitiva:

e Directas. - Actividades directamente inmersas en la creacién de valor para el
comprador, estas actividades son: ensamble, maquinado de piezas, fuerza de

ventas, publicidad, disefio del producto, etc.
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e Indirectas. - Son las que hacen posible desarrollar actividades primarias, entre ellas
estdn: mantenimiento, programacién. Instalaciones, manejo de la fuerza de
ventas, administracién de investigacion, etc.

e Seguro de Calidad. - Las que aseguran la calidad de otras actividades tales como:

monitoreo, pruebas, revisidn, inspecciones.(Porter, 2008)

Planificacién estratégica

La viabilidad de las empresas de hoy (sin importar, tamafio, actividad, sector) estd
determinada por la habilidad que tengan las organizaciones para evaluar y reaccionar a
sus resultados inmediatos, vistos en el contexto de objetivos estratégicos de mediano y
largo plazo. En otras palabras, lo que hoy se cosecha es fruto de la labor de mucho tiempo
atrds que pudo planear las condiciones en que se desarrollaria el cultivo que hoy podemos

recoger.

Planear y medir son elementos fundamentales para lograr resultados (consolidarse y
crecer), que en una economia de mercado se traduce en subsistir de manera competitiva,

sostenible y sustentable.

Los mapas estratégicos tratan de resolver el problema, sin embargo la cultura gerencial,
sobre todo en la mediana, pequeifias y micro empresas no ha adoptado todavia la
planeacion estratégica y se prefiere la inmediatez de resultados, descuidando el largo
plazo como herramienta (espacio/plataforma) de gestion; ademds, existe poca
transferencia de este conocimiento a los miembros de la organizacidn, incluida la

direccidn y la sofisticacién que algunos consultores dan al tema.

La Red Estratégica, que, entre otras cosas, pretende ser un tablero de comando central,

cuyo disefio parte y termina, se reconstruye, se redisefa, se reinventa en la empresa, de
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facil construccidon, por supuesto sin desconocer su entorno, que le permite a las
organizaciones reconocerse y evaluarse en areas de alcanzar su visién, identificando o
desarrollando sus competencias centrales, contando con instrumentos de medicién y
evaluacién de las estrategias trazadas en la red. Este modelo se deja a disposicién del

sector empresarial y de la comunidad académica.

Dentro del marco del planteamiento del problema de nuestra investigacidén, se quiere

responder a cuatro preguntas que se consideran validas y estas son:

1. "¢Coémo evaluar si los ejes sobre los cuales se construyd la organizacién son los
adecuados para asumir un papel que le permita subsistir, crecer y consolidarse?"

2. "éiCobmo establecer estrategias que le permitan a las organizaciones permanecer en
los escenarios turbulentos de nuestra época y le permitan seguir compitiendo en
una economia globalizada? ¢Qué riesgos involucran esas estrategias y cémo
minimizarlos?

3. "éCémo descubrir las competencias centrales de las empresas colombianas que
hardn posible su permanencia en la actual economia? ¢Sus competencias son o se
pueden transformar en ventajas competitivas?

4. "¢Disponen las empresas de indicadores de gestion que les permita una evaluacion
permanente de sus logros o fracasos en tiempo real, para que la gerencia pueda
tomar mejores decisiones y redireccionar sus estrategias para conseguir los

objetivos trazados?

La planeacién estratégicay la consecucion de ventajas competitivas
desarrollando competencias centrales. Para ello, se siguié el pensamiento de Prahalad y
Hamel (1995), quienes creen que para que una competencia sea considerada fuente de
ventaja competitiva debe tener las siguientes caracteristicas: Valiosa: Ayuda a la empresa

a neutralizar peligros o aprovechar las oportunidades; Costosa de imitar: las otras
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empresas no pueden desarrollarlas con facilidad; Rara: son poseidas por algunos de los

competidores actuales o potenciales, e, Insustituible: no tienen equivalentes estratégicos.

De acuerdo con Kaplan y Norton (1992), no se puede controlar lo que no se puede
medir. De ahi que para poder lograr todos los objetivos organizacionales es necesario la
creacion de un sistema de medicién. Por consiguiente, tal como lo presenta Néstor Diaz
Granados (2007), "éQué debemos medir? Todo lo que genera, agrega y crea valor".

También se debe medir lo que podria crear valor y claro lo que destruye valor.

En planeacién estratégica, que incluye el largo plazo, es fundamental la evaluacién vy el
control, solo asi se puede maniobrar para sortear los cambios de las variables, o de su
comportamiento, y efectuar los ajustes necesarios a las estrategias para conseguir

resultados.

Hoy se conocen técnicas de planeacidn estratégica que de alguna manera tratan estos
asuntos; por ejemplo, los mapas estratégicos, como el Balanced Scorecard, de Robert
Kaplan y David P. Norton (1992), conocido como Cuadro de Mando Integral (CMI). Segun
el modelo, las organizaciones tienen que repensar sus prioridades estratégicas y describir
sus estrategias: "Los mapas estratégicos son una manera de proporcionar una visiéon
macro de la estrategia de una organizacion, y proveen un lenguaje para describir la
estrategia, antes de elegir las métricas para evaluar su performance"(Universidad del
Norte (Barranquilla, Bravo Chadid, Cortina Ricardo, Pacheco Ruiz, & Quifiones Alean,

2009).

Analisis FODA

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacién de los factores fuertes y débiles
gue, en su conjunto, diagnostican la situacién interna de una organizacion, asi como su

evaluacidn externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta
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gue puede considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la

situacion estratégica de una organizacién determinada.(David, 2013)

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Una vez elaborada la matriz FODA, que enlista los factores internos y externos que
influyen en el desempefio de una organizacion, el siguiente paso es evaluar primeramente
la situacion interna de la compafiia mediante la Matriz de Evaluacién de los Factores

Internos (MEFI). (David, 2013)

El procedimiento para la elaboracién de una MEFI consiste de cinco etapas, y la
diferencia se tomard solamente para realizar la evaluacién de las fortalezas y debilidades
de la organizacién, siendo distintos los valores de las calificaciones. Es fundamental hacer
una lista de las fortalezas y debilidades de la organizacion para su andlisis como la

siguiente:

a) Asignar un peso entre 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante); el peso
otorgado a cada factor expresa su importancia relativa, y el total de todos los
pesos debe dar la suma de 1.0;

b) Asignar una calificacion entre 1y 4, donde el 1 es irrelevante y el 4 se evalia como
muy importante;

c) Efectuar la multiplicacién del peso de cada factor para su calificacion
correspondiente para determinar una calificacion ponderada de cada factor, ya sea
fortaleza o debilidad, y

d) Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para determinar el total
ponderado de la organizaciéon en su conjunto. Lo mas importante no consiste en
sumar el peso ponderado de las fortalezas y las debilidades, sino comparar el peso
ponderado total de las fortalezas contra el peso ponderado total de las
debilidades, determinando si las fuerzas internas de la organizacién en su conjunto

son favorables o desfavorables, o si lo es su medio ambiente interno. (David, 2013)
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

Una vez elaboradas las matrices FODA y MAFE, existen otras matrices que pueden

enriquecer el analisis estratégico. Como lo propone David (1997), la siguiente matriz

evalla los factores externos donde se observan algunos cambios con respecto a las

anteriores, ya que establece un andlisis cuantitativo simple de los factores externos, es

decir, de las oportunidades y las amenazas mediante el siguiente procedimiento:

a)

b)

d)

Hacer una lista de las oportunidades y amenazas externas con que cuenta la
empresa;

Asignar un peso relativo en un rango de O (irrelevante) a 1.0 (muy importante); el
peso manifiesta la importancia considerada relativa que tiene cada factor,
recordando que las oportunidades deben tener mas peso que las amenazas,
siendo necesario establecer que la suma de todas las oportunidades y las
amenazas debe ser 1.0;

Ponderar con una calificacién de 1 a 4 cada uno de los factores considerados
determinantes para el éxito con el propdsito de evaluar si las estrategias actuales
de la empresa son realmente eficaces; 4 es una respuesta considerada superior, 3
es superior a la media, 2 una respuesta de término medio y 1 una res puesta mala;

Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion para obtener una calificacién
ponderada, y

Sumar las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar

el total del ponderado de la organizacidon en cuestién.(David, 2013)

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Esta matriz permite identificar plenamente a los competidores de una cierta

organizacién a través de determinados aspectos o factores internos, que bien pueden

constituir fortalezas o debilidades. El procedimiento consiste en los siguientes pasos:
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1. Se obtiene informacién de las empresas competidoras que seran incluidas en la
MPC.

2. Se enlistan los aspectos o factores a considerar, que bien pueden ser elementos
fuertes o débiles, segln sea el caso, de cada empresa u organizacion analizada.

3. Se asigna un peso a cada uno de estos factores.

4. A cada una de las organizaciones enlistadas en la tabla se le asigna una calificacion,
siendo los valores de las calificaciones los siguientes: 1, debilidad; 2, menor
debilidad; 3, menor fuerza, y 4, mayor fuerza.

5. Se multiplica el peso de la segunda columna por cada una de las calificaciones de
las organizaciones o empresas competidoras, obteniéndose el peso ponderado
correspondiente.

6. Se suman los totales de la columna del peso (debe ser de 1.00) y de las columnas

de los pesos ponderados.(David, 2013)

Andlisis estratégico mediante la matriz MAFE

Una vez efectuada la matriz FODA con su listado de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas correspondientes, la siguiente etapa es realizar una matriz que se
deriva de la anterior: la denominada primeramente como MAFE (amenazas,

oportunidades, debilidades y fortalezas), desarrollando cuatro tipos de estrategias:

» Estrategias FO: Se aplican a las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la
ventaja de las oportunidades externas.

» Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas.

» Estrategias FA: Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las
repercusiones de las amenazas externas.

» Estrategias DA: Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades

internas y evitar las amenazas del entorno. En realidad, una empresa asi quiza
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tiene que luchar por su supervivencia, fusionarse, reducirse, declarar la quiebra u

optar por la liquidacion.

De la propuesta anterior pueden realizarse interesantes observaciones, como el
cuadrante de estrategias FO, que es el mas fuerte, ya que la empresa integra las fortalezas
y las oportunidades con que cuenta la organizacion, y el cuadrante mas débil, FA, que

combina las debilidades y las amenazas que enfrenta la organizacién(David, 2013)
Procedimiento para elaborar la matriz MAFE

El procedimiento para elaborar una matriz MAFE incluye los siguientes pasos:
Integrar una lista de las oportunidades claves.

Integrar una lista de amenazas claves.

Integrar una lista de las fuerzas internas.

Integrar una lista de las debilidades internas.

v A o hdE

Adecuar las fuerzas internas a las oportunidades externas registrando las
estrategias FO resultantes en la celda adecuada.
6. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas, registrando las

estrategias DO en la celda adecuada.(Ponce, 2007)

Matriz De Posicion Estratégica Y Evaluacion De La Accion (PEYEA)

Este es un modelo que contiene cuatro cuadrantes en los cuales se indican las
estrategias mdas adecuadas para una empresa, las estrategias pueden ser agresivas,
conservadoras, defensivas o competitivas (David, 2013). “Los ejes de la matriz PEYEA
representan dos dimensiones internas: (la fuerza financiera [FF] y la ventaja competitiva
[VC]) y dos dimensiones externas (la estabilidad del entorno [EE] y la fuerza de la industria
[FI])” (David, 2013). Por lo general estos cuatro factores son los que forman las

determinantes mas importantes para la posicidn estratégica.

Fred David menciona seis pasos a seguir para desarrollar la matriz PEYEA:
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1. Seleccionar un conjunto de variables para identificar las 4 dimensiones: FF, VC, EE
y Fl.

2. Asignar un valor numérico de +1 a +7 donde (+1=peor y +7 = mejor) a cada una de
las variables que integran las dimensiones FF y Fl. Asignar un valor de -1 a -7 donde
(-1= mejor y -7 =peor), a cada una de las variables que conforman las dimensiones
EE y VC. En las dimensiones FF y VC hacer una comparacién con los competidores y
en los ejes EE y Fl hacer una comparacion con otras industrias.

3. Sacar el promedio para las cuatro dimensiones, sumando los valores asignados a
cada variable que se encuentra en las dimensiones, y dividiendo la suma total para
el nimero de variables.

4. Enmarcar graficamente las puntuaciones promedio para FF, FI, VC y EE sobre el eje
correspondiente.

5. Sumar las dos puntuaciones del eje X y trazar en el punto correspondiente en X, el
mismo procedimiento para el eje Y. Trazar la interseccion del nuevo punto XY.

6. Graficar un vector direccional que vaya desde el origen de la matriz hasta el punto
de interseccion. El vector nos indica el tipo de estrategia recomendada para la

empresa (David, 2013).

Modelo de Negocios

Un modelo de negocios se conoce como una empresa que genera valor mediante la
cadena de valor, en otras palabras es “un conjunto complejo de rutinas interdependientes
gue se descubren, ajustan y matizan mediante la accién” (Barrios, 2010).

Modelo CANVAS

El Modelo CANVAS, se compone de 9 mddulos que a continuacién se proporciona una

descripcién de cada uno de ellos, para conocer para que sirven y como.

1. Segmento de mercado (clientes).
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Hay que segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las oportunidades
de nuestro negocio. La propuesta de valor es importante, pero no mas que los clientes,
quienes son o deberian ser el centro de cualquier modelo, porque sin clientes no hay
negocio. En la mayoria de los casos los proyectos nacen enfocados a producto y no al
cliente. Estamos enamorados de nuestro invento, pero no hay nadie que quiera pagar por
ello, porque no cubre ninguna necesidad ni soluciona ningun problema. Por eso, lo
primero es encontrar un cliente y una propuesta de valor para ese cliente.(Osterwalder &

Pigneur, 2011)
2. Propuesta de valor.

La propuesta de valor, es aquello que hace a una organizacion diferente de la
competencia... pero sin olvidar un pequefio detalle: aquello que te hace diferente y por lo
que tu cliente estd dispuesto a pagarte. Puede tener la idea del siglo, pero si no tiene
cliente, de nada sirve. Ambos —propuesta de valor y cliente— se necesitan como el oxigeno

para respirar.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
3. Canales de Distribucion.

Se debe delimitar los canales de comunicacién, distribucién y de estrategia publicitaria
a seguir, para fortalecer la marca e idea de negocio. Este elemento incluye tanto los
canales que se va a utilizar para explicar a nuestros clientes, cudl es la propuesta de valor

como para ofrecérsela (venta y postventa).

Se pueden utilizar y combinar diferentes canales (directos e indirectos y propios y de
socios). Asi, un modelo podria elegir y/o combinar entre un equipo comercial propio, una
tienda online, una tienda fisica propia o de terceros, mayorista, etc. Los canales de socios
reportan menos margenes de beneficios, pero permiten a las empresas aumentar su

ambito de actuacién.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
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4. Relaciones con los clientes.

No menos importante, que el resto de elementos, es el tipo de relaciones que se desea
establecer con cada segmento de clientes. Y las relaciones pueden ser, entre otras,
personales (cara a cara, telefdnicas, etc.), automatizadas (a través de tecnologia como e-
mail, buzones...), a través de terceros (externalizacion de servicios), individuales
(personalizadas), colectivas (a través de comunidades de usuarios). La clave aqui es como
vas se va a conectar la propuesta de valor con el cliente. Y eso tiene que ver con la
sensacion que quiere que produzca la marca en el cliente.(Osterwalder, Pigneur, & Clark,

n.d.)
5. Fuentes de Ingresos.

Determinar las fuentes econdmicas de la idea de negocio, un aspecto fundamental si
gueremos tener éxito. Las fuentes de ingresos, son la consecuencia de lo demds maddulos,
pero paraddjicamente tiene que ser a priori, es decir, antes de empezar debemos saber
cuales seran las fuentes de ingresos. Eso si, no las definitivas, porque todo negocio
evolucionara y su modelo, también. Si bien es cierto que cuanto mas ventas haya mayores
seran los ingresos y también los costos aumentaran, pero con un beneficio que se podra

invertir.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
6. Recursos clave.

Hace referencia a identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como
piezas imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial. Los recursos clave es el
como vas a hacer tu propuesta de valor y con qué medios vas a contar: humanos,
tecnolédgicos, fisicos (locales, vehiculos, naves, puntos de venta, etc.). Del estudio y analisis
de este elemento depende, en gran parte, que el negocio llegue a ser viable, no tanto

porque la propuesta de valor encaje en el mercado y haya clientes dispuestos a pagar por
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tus productos y/ servicios sino mas bien porque mayores 0 menores recursos requeriran

de mayores o menores esfuerzos financieros, intelectuales, de acuerdos con terceros,

etc.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
7. Actividades clave.

Debe conocer las actividades clave que daran valor a nuestra marca, y saber las
estrategias necesarias para potenciarlas. Esta es una de las piezas mas complicadas de
definir dentro de un modelo de negocio porque de ella depende que tengamos claro y que

asi lo transmitamos al mercado— qué somos y qué queremos ser.(Osterwalder et al., n.d.)
8. Red de alianzas o asociaciones o socios clave.

Debe tener en cuenta los socios clave con los que establecer contactos y alianzas para
el negocio. En otras palabras, definir las estrategias de networking (es una forma de
conocer gente nueva en un contexto de negocios o de relaciones entre profesionales) con

potenciales socios o proveedores, entre otras figuras importantes.

Entre los emprendedores, cada dia, hay un mayor interés por establecer acuerdos de
colaboracién con terceros para compartir experiencias, costes y recursos (socios
estratégicos, socios industriales, socios inversores, economias de escala, etc.) que les

permitan disefar, desarrollar y gestionar sus proyectos de negocio.

La pregunta es: ¢Con qué alianzas va a trabajar? Es lo que se conoce como innovacion
abierta, ya que un emprendedor tiene que trabajar en un ecosistema con mas gente y con

mas emprendedores.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
9. Estructura de costos.

Un aspecto que no se tiene muy en cuenta cuando se define el modelo de negocio es

cuando cobra tu empresa. Para esto, debes marcar las estructuras de costes, para llegar a
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saber el precio que tendrd que pagar el cliente por adquirir el bien o servicio que ofrecera

nuestra idea de negocio.

Deberd definir cdmo financiara un negocio que, al principio, no es rentable. Es
recomendable hacer un andlisis y calcular qué dinero necesitara en el tiempo hasta que
sea rentable. Puede calcular cuanto gana de cada venta y de qué manera contribuye a
cubrir parte de los costes de estructura, y las pérdidas iniciales, asi como, calcular qué
inversion inicial necesitara, qué parte para cubrir las pérdidas iniciales hasta llegar al

punto muerto.(Osterwalder & Pigneur, 2011)
Grafico del Modelo Canvas

Todo esto se quedaria en aburrida teoria si no fuésemos capaces de poder mostrarlo
graficamente. El mejor ejercicio que se puede hacer es utilizar The Business Model Canvas,
gue permite ver y moldear en un solo folio —estructurado en nueve elementos— cudl es

nuestro modelo de negocio:

Asociaciones \’1\‘_‘ Actividades _’{\_ Propuestas R Relaciones ~3 Segmentos y
ave oty | dave %y | devalor pp | condliences o | demercado Jii
Recursos ‘If Canales [
dave [ &.\w
=
Estructura ,-". 1 Fuentes
de costes (,J de ingresos

Figura 8 Plantilla para el lienzo del modelo de negocio (Osterwalder & Pigneur,
2011).
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Tienes una propuesta de valor, que es lo que te hace especial en el mercado —y que

estd colocada en el centro del lienzo.

El negocio hacia afuera (que es lo que estd ubicado a la derecha), la propuesta de valor
se tiene que llevar a un segmento de clientes con los que tendrd que establecer una serie
de relaciones. Y para llevar esa propuesta de valor a los clientes, lo tiene que hacer a

través de unos canales de distribucion —comerciales, Internet, tiendas offline, etc.

El negocio hacia dentro (a la izquierda del grafico), tiene las actividades y los recursos
clave, es decir, lo que obligatoriamente tienes que hacer y lo que es critico dentro del

modelo de negocio, y los socios clave con los que va a trabajar.

Y por ultimo, y no menos importante que los otros siete elementos, la estructura de

costes y las fuentes de ingresos de tu negocio.(Osterwalder et al., n.d.)

Validacién del modelo

Para la validacién del modelo en términos de costo-beneficio, el modelo para

SARAGURO MEDIC sera validado tanto financiera como comercial.
Validacion comercial

Para garantizar la viabilidad del modelo de negocios, se usard las encuestas para
determinar la aceptacion del cantdn con la clinica, éste nos permitird determinar

porcentajes de crecimiento que se puede tener en el sector.
Validacion financiera

Se determinard cuadl serd el costo-beneficio de la propuesta a realizar, la inversién que
se necesitard, costos de mantenimiento, con el fin de buscar que la propuesta de valor

genere rentabilidad a la clinica y la ayude a crecer y ser reconocida.
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Métricas del modelo

Balanced Scorecard

La vision y estrategias de SARAGURO MEDIC se mediran mediante los indicadores de

Balanced Scorecard (BSC) o también conocido como Cuadro de Mando Integral (CMI).

El BSC Complementa los indicadores financieros de la actuacidn pasada con medidas de
los inductores de actuacién futura. El BSC es mas que un sistema de medicion tactico u
operativo, puesto que actualmente las organizaciones lo utilizan como un sistema de

gestidn estratégica, para gestionar su estrategia a largo plazo (Kaplan & Norton, 2009).

Los autores de BSC (Kaplan & Norton, 2009) proponen ver a la empresa desde cuatro

perspectivas, las cuales deben responder las siguientes preguntas:

1. Perspectiva financiera: {COmo nos vemos como empresa ante los ojos de los
accionistas o socios?
La perspectiva financiera tiene como objetivo dar respuesta a las expectativas de
los accionistas, centrandose en la creacién de valor para los mismos, presentando
indices rentables los cuales deben ser una garantia de la sostenibilidad del negocio
(Montoya, 2011). Ademas se debe tener en cuenta que en esta parte se miden los
resultados alcanzados.

2. Perspectiva de cliente: ¢CoOmo nos ven los clientes?
La perspectiva de cliente da respuesta a las esperanzas del cliente. Los objetivos
gue se planteen van a depender de la generacion de ingresos y de la generacion de
valor planteada anteriormente. Es importante tener en cuenta que la satisfaccién
del cliente esta sujeta a la propuesta de valor de la empresa, es por ello que la
propuesta de valor debe estar compuesta por la calidad, precio, relaciones y la
imagen corporativa (Montoya, 2011).

3. Perspectiva de procesos internos: éEn qué debemos sobresalir?
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La perspectiva interna del negocio “pueden identificarse tanto los objetivos como

los indicadores estratégicos que estan asociados a todos aquellos procesos claves

de las organizaciones y de cuyo éxito depende toda la satisfaccién de todas las

expectativas, tanto de los accionistas como de los clientes” (Montoya, 2011).

4. Perspectiva de formacion y crecimiento: ¢{Podemos continuar mejorando y creando

valor?

La perspectiva de innovacién y aprendizaje se enfoca en los objetivos e indicadores

que sirven como motor de desempefio en un determinado tiempo de las

organizaciones, asi también refleja la capacidad de adaptacién a los nuevos

cambios. El éxito de la empresa a largo plazo se puede medir “en la inversién de

nuevas tecnologias y en el establecimiento de una organizacion de aprendizaje

continuo” (Montoya, 2011).

Para la elaboracion de los indicadores en cada una de las cuatro perspectivas del BSC se

debe plantear los objetivos de cada indicador para medir las estrategias planteadas por la

empresa.

Mapa estratégico

El mapa estratégico de BCS proporciona un marco que nos permite visualizar la
vinculaciéon de la estrategia con los activos intangibles de la organizacion (Kaplan &
Norton, 2009).
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Figura 9 Marco BSC (Kaplan & Norton, 2009, p. 58)

4.2 DISENO METODOLOGICO

Tipo de investigacion.

Dentro del tipo de investigacion se utilizardan el método histérico y el deductivo.

Método deductivo

Se usard para la elaboracién de las conclusiones en modo de resultados obtenidos del
presente trabajo de investigacion, con el fin de proyectarse a un determinado tiempo

partiendo de la informacidn obtenida (Herndndez Sampieri et al., 2014).

Modalidad de investigacién

El disefio de modelo de negocio se basa en el pragmatismo de un enfoque mixto que
seguln (Hernandez Sampieri et al., 2014) hacen referencia a los métodos mixtos como: “un
conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacién e implican la

recoleccion y el andlisis de datos cualitativos y cuantitativos, asi como su integracion y
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discusion conjunta, para realizar inferencias producto de la informacién recabada y lograr

un mayor entendimiento”.

Técnica para larecoleccion de datos

Entrevista

Las entrevistas a realizarse seran de dos tipos, la estructurada y la no estructurada
utiles para la obtencién de informacion primaria; las entrevistas estructuradas para el
estudio del impacto de la clinica hacia la poblacién saragurence y las no estructuradas
aplicada al personal que labora en la clinica para la determinacién de las funciones de

cada puesto.

Muestra

La muestra dentro del proceso de investigacion, es un conjunto de personas, eventos,
sucesos, comunidades de interés sobre el cual se desea recolectar datos (informacién), y
gue tiene que definirse y delimitarse con precisién, y este debe ser representativo de la

poblacion (Hernandez Sampieri et al., 2014).
Para el célculo de la muestra se toman en cuenta:

- Margen de error (e): o intervalo de confianza, es una medida estadistica del
numero de veces de cada 100 se espera que los resultados se encuentren dentro
de un rango especifico.

- Nivel de confianza (Z): son intervalos aleatorios las cuales se usan para acotar un
valor normalmente con una probabilidad alta.

- Probabilidad de éxito (p): generalmente es el 50%

- Probabilidad de fracaso (q): es el otro 50%, entre los dos suman el 100% de una
probabilidad(Aguilar Barojas, 2005). La siguiente formula nos permite conocer el

tamafio de la muestra probabilistica:
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ZZ*P*Q*N
Ce2(N—-1)+Z2xP=xQ

n

En donde:

n=Tamano de la muestra

N= Tamafio de la poblacién

P= Proporcién con la caracteristica deseada (éxito)
Q= Proporcion sin la caracteristica deseada (fracaso)
e= Error permitido

Z= nivel de confianza

Técnicas de medicion de datos

En el presente trabajo para medir las variables cualitativas se utilizard la técnica de las
escalas de Likert “conjunto de items que se presentan en forma de afirmaciones para
medir la reaccién del sujeto en tres, cinco o siete categorias” (Hernandez Sampieri et al.,
2014), la técnica Diferencial Semantico “serie de pares de adjetivos extremos que sirven
para calificar al objeto de actitud. Ante los cuales se pide la reaccion del sujeto, al ubicarlo

en una categoria por cada par” (Herndndez Sampieri et al., 2014).

Tratamiento de la informacién

Para el tratamiento de la informacidn obtenida en trabajo de titulacion serd mediante

graficos generados en el programa SPSS.

5. RESULTADOS ESPERADOS
Los resultados esperados en cuanto a los objetivos especificos.

Objetivo 1: Analizar el impacto del funcionamiento de la clinica en la poblacién

saragurence y determinar el target en el que la clinica esta funcionando actualmente.

v' Determinar el diagndstico actual de la clinica.
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Objetivo 2: Definir la filosofia empresarial acorde con la estructura funcional de la

clinica, que contribuya en la planificacién estratégica de la misma.

v' Determinar la filosofia organizacional de SARAGURO MEDIC, asi como su
estructura funcional y definir las estrategias necesarias.
Objetivo 3: Definir un modelo de negocio a través del modelo Canvas que sea

sostenible en el tiempo que ayude a potencializar su propuesta de valor.

v' Presentar un modelo de negocios sostenible, enmarcado en los nueve médulos
del modelo Canvas.
Objetivo 4: Proponer un Sistema de Analisis de gestién mediante indicadores para la

consecucion eficiente de sus objetivos.

v' Presentar un analisis de gestién enmarcado en un mapa estratégico del
Balanced Scorecard basado en indicadores que permita medir el cumplimiento

de sus objetivos.

A continuacidon se presenta los resultados esperados en cuanto a lo Administrativo,

Académico y Profesional:

Administrativo

v’ Aportar con el desarrollo empresarial en el sector de los servicios médicos de la

comunidad de Saraguro proponiendo un modelo de negocios.
Académico

v El desarrollo de un modelo de negocios que utilice la variedad de conocimientos,

teorias y conceptos aprendidos durante la formacién académica en la universidad
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de manera que podamos aportar a la sociedad todos estos conocimientos para un

cambio en el estilo de vida del cantén donde se realizara el trabajo planteado.

v El apoyo brindado por los docentes durante su desarrollo servird para garantizar la

calidad y la seriedad con la que se tratara el trabajo.

Profesional

v El planteamiento del modelo de negocio podra guiar a los socios en sus acciones

de manera que se pueda generar un correcto uso de los recursos, tiempos vy

espacio donde se desea construir la clinica. A su vez brindara un vistazo a todo el

trabajo que tendremos en la vida profesional para desarrollar una idea de negocio.

6. ESQUEMA TENTATIVO CRONOGRAMA

Propuesta de Modelo de Negocios para Saraguro
Medic

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO
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S2

S3

S4

S1

S2

3

S4

S1

S2

S3

sS4

S1

S2

S3

sS4

S1

S2

S3

sS4

1 Diagnostico de la empresa

1.1 Analisis del impacto del servicio en el centro de
saraguro

1.2 Determinar el target de mercado

1.3 Andlisis de la gestiéon empresarial

2 Filosofia de la empresa

1.1 Definicion de misidén, visidén y valores.

1.2 Definicion del organigrama funcional.

1.3 Planificacién estratégica

2 Disefio de modelo de negocios

2.2. Modelo Canvas

2.3 Validacion del Modelo

3 Metricas del Modelo

3.1 Metas y Objetivos

3.2 Definiciéon de indicadores en base a las 4
perspectivas del BSC.

3.3 Disefio de balance Score card

4 Resultados

5 Conclusiones Y recomendaciones

Anexos

Figura 10 Esquema Tentativo Cronograma
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