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DEDICATORIA

A nuestros padres
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“ Salud es la convivencia armdnica del
ser humano con el medio ambiente,
consigo mismo y con los demas, tendiente
al desarrollo integral, la plenitud

y la paz espiritual, individual y social”

Comunidad andina ecuatoriana
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RESUMEN EJECUTIVO

El Centro Médico de Especialidades Pediatricas “CEMEP” sera una compafiia
anonima de servicios y con capital privado. Constituye una propuesta para la
comercializacion de servicios médicos integrales a nifios desde recién nacidos
hasta los quince afios de edad.  Estara ubicado en el sector sur de la ciudad
de Guayaquil, el que practicamente carece de servicios médicos pediatricos,
con lo que contribuiremos al mejoramiento de la salud y fomentaremos un

modelo de atencién privada, de calidad y con calidez accesible a la clase

media y popular.

En esta institucion el recurso humano constituye lo mas valioso de la
empresa. En ellos prevaleceran como valores organizacionales, la ética, la
integralidad, la calidad con calidez y el cumplir con el compromiso social de la
empresa. Nuestra cultura organizacional tendra como eje fundamental la
comunicacion bidireccional, fluida y oportuna entre todos los integrantes de la
empresa, lo que permitira el trabajo en equipo con una adecuada coordinacién
de funciones, buscando mantener siempre una actitud positiva y optimista
que conlleve a la excelencia organizacional y por ende a la satisfaccion de los

usuarios internos y externos.

La constitucion organizacional del CEMEP se basa en una estructura simple,
integrada por un Consejo Directivo donde participan directamente los

accionistas y en orden jerarquico descendente un Director Médico
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responsable de las actividades de las dreas de administracion, coordinacion

médica y de enfermeria.

Nuestro mercado potencial son las ciudadelas del sur y sus zonas de influencia
de la ciudad de Guayaquil, con un consumo mensual inicial de 1728
consultas y en el mediano plazo esperamos un crecimiento del 50% del
mercado a través de planes efectivos de marketing. La competencia en el

sector es minima y no prestan la calidad y el servicio que nosotros ofrecemos.

El CEMEP dentro de sus caracteristicas distintivas contara con instalaciones
adecuadas a la poblacién usuaria y entre ellas con un area de recreacion
infantil.  La atencion brindada sera de tipo preventivo y curativo, en horarios
de lunes a sabado y con 12 horas diarias de atencién ininterrumpida. Los
servicios se promocionaran mediante una tarjeta de descuentos e incentivos,
que iniciaremos con descuentos del 10% en los servicios de farmacia y

laboratorio y que la atencién de la quinta consulta sea gratuita.

Para iniciar sus operaciones, la empresa requerird de una inversién de
$40.000, los que seran aportados por los accionistas del CEMEP. En primera
instancia no tendremos acreedores, por cuanto el capital social cubrira los
gastos de implementacion y funcionamiento del primer afio. Acorde con las
proyecciones financieras se espera que al término del segundo semestre de
operaciones las utilidades netas asciendan a $51.623,24 lo que nos habra

permitido recuperar el capital social, méas una utilidad del 22,6%.
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Por lo antes expuesto podemos sefialar que la implementacion del Centro
Médico de Especialidades Pediatricas “CEMEP” es factible, convirtiéndose en
una buena oportunidad de inversion, con riesgos minimos y recuperable a

corto plazo.
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1. INTRODUCCION

En el mundo contemporaneo, con el desarrollo de un mercado de alta
competitividad, dirigido al desarrollo de la ciencia y la tecnologia, donde el
compromiso de brindar servicios de salud de alta calidad y con calidez, tanto
para los clientes externos e internos, esta orientada a la promocion,
prevencion, tratamiento de las enfermedades y a la rehabilitacion de los
pacientes que lo ameriten, sabiendo ademéas que es la corriente que se busca
en las reformas de salud, es basico y prioritario que las organizaciones
desarrollen al méximo su capacidad innovadora, la misma que debe ir

acompanada de un alto grado de responsabilidad y servicio social.

El estudio de la disponibilidad de servicios pediatricos en la ciudad de
Guayaquil, determind, la falta de servicios especializados en el sector sur de |a
ciudad, dando lugar a que un elevado porcentaje de poblacion infantil no
cuente con este tipo de servicios de salud, situacion que plantea la necesidad
de establecer un centro médico de atencion pediatrica. Para el efecto, en este
trabajo se propone un proyecto de creacidon de un centro médico de
especialidades pediatricas, que brinde una atencion integral, manejado con

espiritu empresarial en donde la calidad y |a calidez sean su sello de distincion.

Se espera que el centro propuesto contribuya a elevar el nivel de salud de los

ninos de hasta 15 afos, asi como incentivar el desarrollo de una cultura de

atencion de la salud.
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E! proyecto consta de un estudio de mercado en donde se analiza las
caracteristicas y necesidades de la poblaciéon potencialmente usuaria, las
caracteristicas de la oferta existente, y la probable competencia; un estudio de
costos para determinar la factibilidad financiera del proyecto y una propuesta

administrativa en relacion a la estructura organizacional y el marco legal .
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El sector sur de la ciudad de Guayaquil, carece de servicios médicos
pediatricos especializados. Los servicios médicos de especialidad y
subespecialidad se encuentran concentrados en el centro y norte de la ciudad;
el Hospital Clinica Alcivar, que agrupa a médicos de diversas especialidades y
que es el mas proximo al area escogida para el desarrollo del presente
proyecto, brinda servicios dirigidos a una poblaciéon con un nivel
socioeconomico medio - alto, lo cual limita el acceso a un considerable
porcentaje de poblacion con ingresos econémicos medios y bajos. A esto se
suma la actual crisis econémica, que se convierte en un limitante mas para
acceder a los servicios de salud, viéndose la poblacién forzada a recurrir

muchas veces a tratamientos de tipo empirico o no profesional.

3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General
Implementar en el sector sur de la ciudad de Guayaquil, un centro médico de
especialidades pediatricas, que brinde un servicio de atencién de salud integral,

con calidad y calidez, que sea rentable y auto sostenible.

3.2. Objetivos Especificos
~ Conocer las caracteristicas del mercado en relacién a la demanda y ala

competencia.

» Determinar el marco legal y la estructura administrativa — operativa para el

funcionamiento del centro médico de especialidades pediatricas.
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~ Proponer alternativas de financiamiento para implementar el presente

proyecto.

4. JUSTIFICACION

Conscientes de la actual crisis econémica que vive el pais y prestos a
colaborar en la solucién de los problemas de salud que afectan a todos los
ecuatorianos y de manera especial a los poblaciéon infantil, creemos se
justifica implementar un centro de especialidades pediatricas en el sector sur
de la ciudad de Guayaquil.

Desarrollando el presente proyecto este sector de la ciudad contara con un
centro pediatrico que brinde atencién integral. con conceptos modernos de
servicios. Con lo cual contribuimos al mejoramiento de la salud, y a la
disminucion de la morbi-mortalidad infantil.  Existiendo de por medio el
compromiso profesional de dirigir servicios médicos tanto a la prevencion
como al tratamiento de las enfermedades, fomentando en los padres de
familia una nueva cultura de salud. Por otro lado la creacion dél centro
generara fuentes de trabajo para especialistas, personal de apoyo
administrativo y técnico.

Ademas, se fomentard un nuevo modelo de atencion integral privada, accesible
a la clase media y popular.

Por otro lado, cabe senalar que establecer el presente plan de negocio, permite
reducir riesgos y tomar decisiones con mayor solidez informativa, lo que

facilitaria la implementacion y funcionamiento del centro de especialidades

pediatricas.
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5. MARCO TEORICO

5.1. LA ORGANIZACION

El término organizacion puede usarse en varios sentidos: desde el punto de
vista institucional se refiere a una asociaciéon especifica de personas que
trabajan juntas. Desde el punto de vista instrumental, es el regulador del

comportamiento organizacional.

Los cuatro componentes dentro del concepto de organizacién son: estrategia,
estructura, cultura y sistemas.

La estrategia, son las metas que se propone la organizacién y la manera en la
que ésta busca alcanzarlas.

La estructura, significa la division y el agrupamiento de tareas, autoridades y
responsabilidades, determina la posicién de los miembros de la organizacion y
las relaciones entre ellos.

La cultura, puede definirse como la suma combinada de las opiniones
individuales, los valores compartidos y las normas de los miembros de la
organizacion.

Los sistemas, son las condiciones y acuerdos relacionados con la manera en
que se manejan los procesos (de informacion, comunicacién y toma de
decisiones) y los flujos (de bienes y efectivo).

Estos cuatro componentes separados aunque interconectados, constituyen el
concepto de organizacion en el sentido instrumental y son los que van a
controlar, formular, describir, determinar o dictaminar el tipo de comportamiento

organizacional que se desea.
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La funcion controladora se expresa en reglas, insights y principios.

Las reglas, indican cémo debe comportarse la organizacién en el sentido

institucional.

Los insights, son los argumentos légicos, las teorias, los conceptos y las
opiniones acerca de las compras, las ventas y la produccion; de la toma de
decisiones y la comunicacion; y, del presupuesto y la administracién.  Su
funcion es la de explicar y entender las reglas existentes o de desarrollar

nuevas y adecuadas reglas.

Los principios, son las creencias basicas y los supuestos compartidos, que
indican el tipo de empresa que deseamos. Constituyen la esencia de la
empresa: la identidad de la organizacién en el sentido institucional. Su

funcién es establecer y mantener la cohesion mutua entre las reglas y los

insights.

En conclusidén, una organizacién consiste en una combinacion de reglas,
insights y principios. Las reglas es lo que se debe hacer y lo que esta
permitido; los insights es lo que se sabe y se entiende; y los principios

representan lo que se es o se desea ser.
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PRINCIPIOS LO QUE SE ES O SE DESEA SER

l

INSIGHTS LO QUE SE SABE Y SE ENTIENDE

l

REGLAS LO QUE SE DEBE Y PUEDE HACER

v

COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL LO QUE SE HACE

Figura 1: La relacién entre regla, insights y principios.
Tomado de Swieringa, Joop: La organizacién que aprende, 1992.

5.2. EL SISTEMA

El sistema es un instrumento analitico, que permite describir y explicar
fendmenos de la realidad, de la naturaleza y de la sociedad, particularmente los
relativos a las organizaciones del trabajo. Este instrumento nos permite
apreciar en las organizaciones sus partes o componentes, sus interrelaciones,
su nivel de integracion, su equilibrio organizacional y su relacion con el medio.

El enfoque sistémico, visualiza a las organizaciones estructuradas en cuatro

componentes: insumos, proceso, salidas y retroalimentacion.
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Y

Los insumos o entradas, corresponden a la energia que importa el sistema
de su ambiente y al mismo tiempo le asegura su dinamica. Las entradas
se relacionan con la oferta y la demanda. Donde la demanda permite el
control del entorno organizacional, identificando las variaciones que se
producen en términos de necesidades de salud en la poblacion y las
variables ambientales que las condicionan; y, la oferta, controla la cantidad
y calidad de los recursos institucionales, su organizacién y su ambiente

laboral, con relacién a la demanda.

El proceso controla la interaccion de la demanda y la oferta. En las
organizaciones de salud a dicha interaccién se le denomina proceso de

atencion.

Las salidas o productos son el resultado de la actividad. Estos productos a
su vez producen diferente tipo de impactos en el ambiente. Los resultados
controlan la cantidad de productos alcanzados, midiendo las desviaciones
que pudieran sufrir los objetivos de produccién planificados. El impacto
controla la efectividad de los productos alcanzados en términos de

mejoramiento o deterioro de la situacién de salud de la poblacion.

La retroalimentacion es un mecanismo mediante el cual una parte de la
salida vuelve a la entrada, siendo basicamente un sistema de
comunicacién que produce una accién en respuesta a una entrada de

informacion.
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EL SISTEMA

INSUMOS

ENTRADAS

PROCESO

OFERTA

DEMANDA

RETROALIMENTACION

Figura 2: Esquema del sistema
Tomado de Hurtado, Margarita: Carpeta de Médulo de
Sistemas y Servicios de Salud, 1999

5.2.1. Sistema de salud

SALIDAS

RESULTADOS

IMPACTO

Es un grupo de estructuras independientes que interactian regularmente y

determinan la disponibilidad de servicios de salud para una poblacién

determinada, teniendo como objetivo lograr que estos servicios se brinden con

equidad, eficacia y eficiencia.

Los sistemas de salud desde un punto de vista dindmico son un conjunto de

relaciones estructuradas entre dos componentes fundamentales: las

poblaciones y las instituciones.
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Entre las funciones tenemos:

» Financiamiento, relacionado con la movilizacién de dinero de fuentes
primarias y de fuentes secundarias y una acumulacién en fuentes reales o
virtuales que se destinan a la produccién de servicios.

» Prestacion, se refiere a la combinacién de insumos dentro de un proceso de
produccién, de uné serie de productos que generan un resultado.

» Articulacion, abarca actividades que permiten que los recursos financieros
fluyan a la produccioén y el consumo de la atencién a la salud.

» Modulacion, implica establecer, implantar y monitorear las reglas del juego
para el sistema de salud.

Las funciones del sistema de salud, en lo referente a los servicios de salud

personales, realiza un conjunto de acciones de prevencidn, diagndstico,

tratamiento y rehabilitacion que realmente se encaminan a desarrollar lo que es
una atencion integral, para lograr el estado de completo bienestar fisico,
mental y social. Por lo general en nuestro medio son los servicios de salud
publicos los que buscan brindar esta atencién integral, usualmente los servicios
privados se orientan en un solo sentido y no en la diversidad de acciones

mencionadas en los parrafos anteriores.

5.3. MARKETING

El Marketing es una herramienta de gestion que busca identificar y satisfacer
las necesidades de los clientes, obteniendo beneficios. El mercadeo de
servicios de salud busca administrar eficientemente el uso real de los
servicios, puede y debe proporcionar los medios para programar nuevos

servicios o incrementar el uso de los programas existentes.

10
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Las ventas no deben confundirse con el marketing. Las ventas son una parte

del marketing, que se encargan de persuadir a los clientes para que adquieran

el producto o servicio que mejor armonice con las necesidades de la

organizacion y la exigencia de sus clientes. En definitiva, las ventas son la

ultima etapa del proceso de marketing.

Una empresa de salud orientada por el marketing tiene mayor probabilidad de

éxito debido a los siguientes factores:

» Es sensible al entorno en el cual opera. Observa las actitudes del cliente, la
accion competitiva, los cambios en la sociedad, la economia, etc.

» Tiende a ser una organizacién flexible y capaz de adaptarse a las
necesidades del mercado.

Su personal adquiere una creciente profesionalizacion con el marketing.

Y

5.3.1. Ciclo de Planificaciéon

La planificacion del marketing puede definirse como la toma de decisiones
anticipadas. El ciclo de planificacién del marketing incluye:

» Andlisis FODA:

Fortalezas, ventajas internas de la institucion para el logro de los objetivos.
Oportunidades, condiciones externas que ahora o a futuro favorecen el
desarrollo de la organizacion.

Debilidades, actividades o atributos internos de los que carece la organizacion
y que dificultan el logro de los objetivos.

Amenazas, condiciones externas que ahora o a futuro le perjudican.

» Plan

» Implementacion

11
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» Evaluacién

5.3.2. Elementos del proceso de decisién

Estos elementos son: el mercado, los segmentos de mercado y los objetivos.

El Mercado, es importante estudiarlo de manera global; asi como su forma,

su conducta y sus peculiaridades.

Segmentos de Mercado, grupo de consumidores que responden en forma

similar a una serie determinada de estimulos de mercadotecnia. Existen tres

variables para la segmentacion:

» Distribucion geogréafica

» Distribucion de clientes (segun sus necesidades y habitos de compra)

» Distribucion de productos o servicios (para diferentes grupos de
compradores)

Los objetivos, se fijan en relacion con la identificacion del segmento(s) que

ofrece a la empresa la mejor oportunidad de ofertar sus productos o servicios.

5.3.3. Estudio de mercado

Un estudio de mercado es el disefio, la recopilacion, el andlisis y el informe
sistematico de datos y el descubrimiento de una situacién especifica de
mercado a la cual se enfrenta una organizacion.

Esta orientado a descubrir un producto o servicio que ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en relaciéon con los
competidores (posicionamiento).

El analisis de mercado busca descubrir una extensa variedad de actividades,
que van desde el andlisis del potencial y la participacion de mercado a

12
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evaluaciones de la satisfacciéon del cliente y de su conducta de compra, hasta

estudios de la determinacién de precios, del producto, de la distribucion y de

las actividades de promocion.

En el estudio de mercado se siguen 5 pasos:

e

r

Identificacidn del problema y de los objetivos de la investigacion.

Desarrollo del plan de investigacion.

Implementacion del plan de investigacion.

Analisis e interpretacion de la informacion.

Utilizacion de resultados: introduccion de la informacion en el proceso de

decision de marketing.

5.3.4. Estudio de la demanda

El andlisis de la demanda busca caracterizar y cuantificar a los beneficiarios

potenciales (poblacion objetivo) que puedan necesitar y comprar el producto o

servicio ofertado.

El conocimiento preciso de la demanda real y potencial, constituye un

dispositivo clave para cuantificar los recursos humanos y materiales necesarios

para atender las necesidades de salud de los diferentes grupos sociales. Es

decir, permite determinar el ambito de la cobertura de cada tipo de

establecimiento.

Dentro de la demanda estudiaremos:

>

Perfil epidemiolégico del area y necesidad de atenciéon pediatrica
especializada: esta investigacion va dirigida a los padres y/o familiares de

los infantes.
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Tamano del mercado: es determinar de manera objetiva y en base a
fuentes de informacion confiables, el nimero de clientes a los que se
pretende llegar; es decir, establecer el segmento del mercado donde

operara la empresa.

Consumo aparente: una vez definido el segmento de mercado, se tratara
de establecer el consumo aparente que dicho segmento representa; esto
se hace identificando el numero de clientes potenciales; asi como, el

probable consumo del servicio que la empresa ofrece.

Poblacién potencialmente demandante: conocido el consumo aparente
del mercado, se podra determinar el consumo potencial del servicio de la
empresa y se relaciona con el porcentaje de crecimiento promedio del

mercado en un periodo de tiempo determinado.

Caracteristicas economicas: la investigacién del ingreso econdémico

familiar, nos sirve para valorar la capacidad de pago.

Forma de pago: pago directo, pago diferido, copago o a través de un

seguro.

Preferencias de servicios: esta relacionado con las formas de atencion

(calidad /calidez).

Determinar presencia de sustitutos en el sector: consiste en investigar

e identificar la presencia de medicina alternativa en el sector.

14


Guest
Rectangle


5.3.5. Estudio de la competencia

A través del marketing se estudia la competencia y esta informacion se usa de
manera positiva, a fin de desarrollar ventajas diferenciales sobre quienes
compiten con nuestra organizacion. Estas ventajas diferenciales se refieren a

las necesidades de nuestro mercado objetivo; para lograrlo, es necesario:

~ ldentificar quiénes son los competidores y cuales son sus
caracteristicas: razon social, ubicacion, tamano, servicios ofertados, forma

de atencion.

» Recoger toda la informacién posible: Avisos, folletos, listas de precios,

material publicitario grafico.

» Evaluar en cada competidor: Sus puntos fuertes y débiles, en funcién de

la demanda no satisfecha de las necesidades observadas en el publico

objetivo.
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FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

COMPETIDORES

POTENCIALES

__.’ __’
PROVEEDORES - COMPETIDORES

<« DISTRIBUIDORES

En el analisis de la competencia debemos considerar las “cinco fuerzas” de
Porter que rigen la competencia. Estas son: la lucha entre los competidores
existentes, la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de sustitutos del
servicio o producto de la organizacion, el poder de negociacion de los clientes y
el poder de negociacion de los proveedores. La estrategia corporativa deberia

incluir actividades dirigidas a contrarrestar o disminuir dichas fuerzas. Vigilar la
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actividad de los competidores, no perder de vista la posibilidad de ingreso de
nuevos competidores al mercado, tener en cuenta la aparicion de productos
sustitutos, mantener satisfechos en cuanto al nivel de precio y calidad a los
usuarios, negociar con los proveedores para mejorar condiciones de

abastecimientos.

5.3.6. Estrategia de mercado

La estrategia de mercado involucra varias herramientas de marketing, para

lograr sus objetivos en una determinada situacién de mercado. En el marketing

existen cuatro politicas que son conocidas en inglés como las “4 Pes” | las

mismas que son las siguientes:

» Producto o Servicio: es cualquier bien, servicio o idea capaz de motivar y
satisfacer a un comprador.

» Precio: debe determinarse de acuerdo con lo que puede pagar el cliente,
teniendo en cuenta la accién de la competencia.

Plaza o distribucién: se refiere a la seleccion de los canales de

Y

distribucién; es decir, buscar la manera de tener los productos o servicios a
disposicién del publico objetivo.

» Promocién: significa informar y persuadir a los clientes para que adquieran
el producto o servicio. La finalidad de la estrategia de promocion es llevar al

cliente potencial del desconocimiento a la accion de compra.

5.4. RECURSOS FINANCIEROS

Consiste en recopilar, interpretar, comparar, y estudiar los estados financieros
y datos operacionales del negocio; permite que administrador, financiero,
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inversionista y acreedor establezcan el desempefio financiero y operativo de

la organizacién o negocio y tomar sus propias decisiones.

5.4.1. Costos

Definicion:

“Costo: es la suma de erogaciones en la que incurre la persona natural o
juridica para adquirir un bien o un servicio, con la intencion de que genere
ingresos en el futuro.

Caracteristicas de los costos

Costo-activo: es la erogaciéon que ocurre cuando se adquiere un bien o un
servicio cuya capacidad de generar ingresos abarca diferentes periodos.
Costo-gasto: son los costos que se enfrentan a los ingresos del periodo y que
han contribuido a la operacién del sistema durante ese periodo.

Costo-pérdida: son las erogaciones que no producen ingresos esperados 0

no nl

Clasificacion de los costos

De acuerdo con la funcién:

» Costos de produccion: son los que se generan en el proceso de
manufactura.
Ej: materia prima, mano de obra directa, costos generales de fabricacion.

» Costos de distribucion o venta: son aquellos en los que se incurre cuando
se ofrece y se lleva el producto o el servicio al cliente.

Ej: costos de publicidad.

'Castrillon, Jaime: Costos para Gerenciar Servicios de Salud. P4g. 1-6-7
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»

Costos de administracion: son aquellos en los que se incurre en la gestién
de la logistica que garantiza la actividad de la produccién, de la
comercializacion, de la prestacion de un servicio.

Ej: papeleria consumida en la oficina de recursos humanos, salarios de

los directivos del hospital.

De acuerdo con la identificacion _con el producto o servicio, con un

departamento o division:

»

Costos directos: son los que se identifican con una actividad o con un
producto o division.

Ej: el costo de una anestesia.

Costos indirectos: son los que no se pueden identificar con una actividad,
producto, divisién, departamento, pero tiene relaciéon con éstos.

Ej. el salario del director del hospital con el costo de una cirugia.

De acuerdo con el tiempo en que fueron calculados:

»

>

Histéricos: son los que ya ocurrieron.

Predeterminados: se determinan antes de su concurrencia.

De acuerdo con el tipo de sacrificio incurrido:

»

»

Costos desembolsables: los que implican salida de efectivo.
Ej: costo de los servicios publicos
Costo de oportunidad: es aquel en el que se incurre por tomar una decision

en lugar de otra.
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Ej: el costo en el que incurre el médico al no atender su consultorio por
asistir a un curso de capacitacion, en ésta decision hay un costo que no

implica salida de efectivo.

De acuerdo a su comportamiento:

» Costo fijo: es aquel que no varia aunque los niveles de la actividad
cambien, dentro de cierto rango de volumen de actividad y de tiempo.
Ej: el sueldo de un funcionario.

» Costos variables: son aquellos que varian de acuerdo con los cambios en

los niveles de la actividad, dentro de cierto rango de volumen de actividad y

de tiempo.

5.4.2. Capital Social

Es la cantidad total de dinero que invierten los socios de la empresa para

conformar la misma y sera la base para el inicio de las operaciones de ésta.

Créditos

Un crédito o préstamo es una aportacion econémica que se entrega a la
empresa, con el fin de hacer frente a los compromisos o necesidades de

inversion, que no pueden ser solventadas con el capital de la misma.

Entradas

Son todos los ingresos de dinero que la empresa recibira.
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Salidas

Son todos los egresos que la empresa realiza, como es el caso de los  gastos

y los costos.

Sistemas de Financiamiento
Las posibilidades de conseguir el capital necesario para arrancar y operar la
empresa son muy variadas, entre las que se encuentran:

» socios particulares o accionistas

v

préstamos bancarios

aportaciones personales

Y

» sociedades de inversion

créditos de proveedores

\ 74

5.5. LA EMPRESA

“Las empresas son unidades econémicas que conjugan elementos materiales,
intangibles y financieros con la intervencion de la fuerza y los conocimientos del
hombre a fin de obtener bienes y servicios, para satisfacer las necesidades

2 Las empresas pueden pertenecer al sector

particulares de un mercado”.
privado o pertenecer al sector publico; de ahi sus denominaciones de

empresas publicas y empresas privadas.

2 campos, Eliecer: Contabilidad Basica, pag. 3
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5.5.1. Recursos de las empresas

Toda empresa para producir bienes o servicios necesita de recursos, los que
son de dos tipos: materiales e intangibles. Los primeros son elementos como
materias primas, mobiliario para uso de oficina, maquinarias, edificios, equipos
de computacién, etc. Los recursos intangibles, son los conocimientos que
posee el individuo, los derechos de autor, los derechos de franquicia. Los
recursos son quienes producen los bienes o servicios que van a satisfacer una
necesidad.

Ademas, todo recurso tiene un costo, el que debe valorizarse en términos
monetarios, con el propdsito de poder ser registrados en la contabilidad.

Los bienes tienen existencia corpérea, por lo que se pueden almacenar para
una venta posterior; los servicios por poseer caracteristicas de intangibilidad,
no pueden almacenarse y es necesaria la existencia del comprador para que

se produzca el mismo.

5.5.2. Tipos de Empresa

Segun su actividad:

De acuerdo a su actividad las empresas se clasifican en industriales,
comerciales y de servicios.

Las empresas industriales, se dedican a la transformacion de
materias primas en productos terminados listos para el consumo. Para tal
efecto, deben contar con mano de obra, gastos de electricidad vy luz,
suministros, etc., elementos que se denominan costos de produccion y se

registran en los libros de contabilidad a su costo.
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Las empresas comerciales, son aquellas que adquieren mercancias y las
venden en las mismas condiciones fisicas. Entre el precio de compra y el
precio de venta existe un margen que sirve para cubrir los costos y la utilidad
de la inversion efectuada.

Las empresas de servicios, no ofrecen un bien tangible y sus costos estan

representados por el costo operativo de prestar ese servicio.

Segun la ley de Compaiiias:

Existen cinco especies de companias de comercio:

» La compaiia en nombre colectivo, que se contrae entre dos o mas
personas que hacen el comercio bajo una razén social. La razén social es la
formula enunciativa de los nombres de todos los socios o de algunos de
ellos, con la agregacion de las palabras “ y compania”.

» La compaiiia comandita simple y dividida por acciones, la primera
existe bajo una razon social y se contrae entre uno o varios socios solidaria
e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples suministradores de
fondos, llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita al
monto de sus aportes. En la compariia comandita por acciones el capital se
divide en acciones nominativas de igual valor.

» La compaiiia de responsabilidad limitada, se contrae entre tres o mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razéon
social o denominacion objetiva, a la que se agregara las palabras

“Compariia Limitada " o su abreviatura.
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La compaidia anénima, es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones.

La compaiiia de economia mixta, aqui el Estado, las Municipalidades,
los Consejos Provinciales y las personas juridicas de Derecho Publico o las
personas juridicas semipublicas, pueden participar, conjuntamente con el

capital privado, en el capital y en la gestion social de esta compania

6. COMPANIA ANONIMA

El capital social, es representado por acciones que deben ser nominativas.
El documento que acredita ser accionista, es la ACCION. En la que se
mencionan el valor nominal y las obligaciones que la ley le confiere.

Es una sociedad de capital, civil o mercantil.

Las acciones son endosables sin ninguna autorizacion.

La bursatilidad del titulo o la participacidn es facilmente negociable a través
del endoso.

En lo referente a la aportacién del capital, el 25% debe estar pagado al
momento de la constitucién o aumento de capital y el saldo se puede pagar
hasta en dos anos.

El libro de acciones y accionistas es necesario para la convocatoria y
verificacién del quérum en las Juntas Generales y para el pago de
dividendos.

Las aportaciones suplementarias no existen, solo existen los aportes para

aumento de capital.
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El

A la reserva legal va el 10% de las utilidades liquidas, hasta completar el
50% del capital social.

La cantidad de accionistas no tiene limite. Al constituirse deben ser dos o
mas; luego puede quedarse con un solo accionista.

El accionista tiene derecho a voto sobre la base del capital pagado.

El represeniante legal puede ser removido de su cargo en cualquier
momento, sin explicacion alguna.

El organismo ejecutivo y de control es el directorio.

Es obligatorio tener comisarios para los procesos de fiscalizacion.

El accionista recibira informacién mediante copia certificada del balance
general, de la cuenta de pérdidas Y ganancias, memorias, actas de la Junta
General.

La empresa tendra como nombre una denominacién objetivo.

La Junta General no puede excluir a un accionista de la compariia

7. ADMINISTRACION

término administracién se refiere al proceso de lograr que las actividades

lleguen a su término eficientemente con otras personas, y por medio de ellas.

El proceso representa las funciones o actividades primarias en que participan

los administradores., que conducen a alcanzar el objetivo de la organizacion.

La eficiencia se refiere a la relacién entre los recursos que se utilizan y el

producto, que procura minimizar los costos. La administracion también tiene

que conseguir que se terminen las actividades, es decir, busca la eficacia.

“La teoria clasica de la administracién, encabezada por Henry Fayol, surgio

de la necesidad de encontrar lineamientos para administrar organizaciones
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complejas. Fayol pensd que las practicas administrativas acertadas siguen
ciertos patrones, los cuales se pueden identificar y analizar. Se interesaba por
la organizacion total y se enfocaba hacia la administracion, que en su opinién,
era la operacion empresarial mas descuidada. Insistia que la administracion
era como cualquier otra habilidad, que se podria ensefar una vez que se

entendieran sus principios fundamentales”.

"Los 14 principios de la administracion de Fayol son:
» Divisiéon del trabajo: cuanto mas se especialicen las personas, tanto
mayor sera la eficiencia para realizar su trabajo.

Autoridad: los gerentes deben girar 6rdenes para que se hagan las cosas,

\/7

aunque su autoridad formal les otorgue el derecho de mandar, los gerentes
no siempre lograran la obediencia, a no ser que también tengan autoridad

personal.

» Disciplina: los miembros tienen que respetar las reglas y los acuerdos que

rigen a la organizacion.

» Unidad de mando: cada empleado debe recibir instrucciones de una sola

persona.

N/

Unidad de direccién: |as operaciones de la organizacion con el mismo
objetivo beben ser dirigidas por un solo gerente y con un solo plan.

» Subordinacion del interés individual al bien comun: los intereses de los
empleados no deben tener mas peso que los intereses de la organizacion
entera.

» Remuneracién: la retribucién del trabajo realizado debe ser justa para

empleados y empleadores.

3 Stoner, James, Freeman: Administracion, pag. 38 26
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Centralizacién: al reducir la participacion de los subordinados en la toma
de decisiones se centraliza, al aumentar su papel en ella se descentraliza.
Jerarquia: la linea de autoridad de una organizacion, representada
por casillas y lineas bien definidas del organigrama, sigue un orden de
rangos, de la alta gerencia al nivel mas bajo de la empresa.

Orden: los materiales y las personas deben estar en el lugar adecuado en
el momento indicado.

Equidad: los administradores deben ser amables y justos con sus
subordinados.

Estabilidad del personal: las tasas elevadas de rotacion de empleados
socavan el buen funcionamiento de la organizacion.

Iniciativa: los subordinados deben tener libertad para concebir y realizar

sus planes, aun cuando se puedan presentar algunos errores.

Espiritu de grupo: cuando existe el espiritu de grupo la organizacion

tendra una sensacion de union"

5.7.1. Funciones de la Administracion

“Las funciones administrativas son: planeacion, organizacion. direccion vy

control, que conducen a alcanzar los objetivos de la empresa.

La planeacién, tiene como funcién definir las metas de una organizacion,

establecer una estrategia global para alcanzarlas y desarrollar una jerarquia

comprensiva de planes para integrar y coordinar las actividades.

4 Stoner, James, Freeman: Administracién, pag. 39
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La organizacién, esta funcién de la administracion se encarga de disefar la
estructura de la organizacion, e incluye determinar las actividades a realizar,
quién las llevard a cabo, como deben agruparse, quién informa a quién y

donde se tomaran las decisiones.

La direccion, toda organizacion cuenta con personas y es parte del trabajo
administrativo dirigir y coordinar a estas personas, incluye la motivacion a los
subordinados, la conduccion de otros, la seleccion de los canales de
comunicacion mas efectivos, o resuelven conflictos entre los integrantes;

estos administradores se encargan de dirigir.

El control, esta funcién es la responsable del proceso de verificacion,

comparacién y correccion de cualquier desviaciéon significativa que se esté

produciendo en las actividades que se estan llevando a cabo. °

Los administradores trabajan en organizaciones, pero no todos los que laboran
en una organizacion son administradores. A los integrantes de una
organizacion se los puede dividir en dos categorias:  operativos vy
administradores. Los operativos son personas que trabajan en forma directa
en un puesto o actividad y no tienen responsabilidad de supervisar el trabajo de

otros. Los administradores dirigen las actividades de otra gente.

® Robbins, Stephen: Administracion, pag. 10
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Figura 3: Niveles de la organizacién

Tomado de Robbins,Stephen: Administracion, 1994

5.7.2. ROLES ADMINISTRATIVOS

Mintzberg llegé a la conclusion de que los administradores desemperan diez

diferentes roles que estan muy relacionados entre si. El término roles

administrativos se refiere a categorias de comportamiento administrativo.

Los roles administrativos se pueden agrupar en tres grupos:

» de relaciones interpersonales: que incluyen actividades de figura
decorativa, lider y enlace.

» la transferencia de informacién: que incluyen actividades de monitoreo,

diseminacion y vocero.
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» la toma de decisiones: roles que incluyen los de emprendedor, manejador
de disturbios, asignador de recursos y negociador.

5.8. RECURSOS HUMANOS

‘La administracion de personal es el conjunto de politicas, normas vy

procedimientos, que permiten la seleccién, el reclutamiento, la disciplina, el

entrenamiento y bienestar de las personas que trabajan dentro de una

organizacion y las asignaciones que permiten cumplir con los objetivos de la

institucion.” 8

El proceso de la administracion de recursos humanos es un procedimiento
permanente que pretende mantener a la organizacion provista del personal

indicado, en los puestos convenientes, cuando éstos se necesitan. Comprende
siete actividades basicas:

La planificacién de los recursos humanos, sirve para garantizar que en
forma constante y adecuada, se cuente con el personal que se necesita. Se

lleva a cabo a través del analisis de:

» Factores internos, como ser las necesidades actuales y las esperadas de

adquirir gente capaz; de vacantes y expansiones; y, de reducciones

departamentales.

Factores del entorno, como es el mercado de trabajo. El empleo de

\’r

computadoras para mantener informacién acerca de todos los empleados
ha hecho posible que las organizaciones sean mucho mas eficientes en la

planificacion de los recursos humanos.

¢ Pontén. Gabriel: Administracién Hospitalaria. pag. 137
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El reclutamiento, busca el ingreso de nuevos empleados, e incluye las

oportunidades de trabajo actuales y futuras como la divulgacion de los

beneficios que brinda la institucion.

Es necesario hacer del reclutamiento una herramienta técnica y efectiva, que

puede desarrollarse asi:

i

Colocar mensajes con las personas o en los lugares apropiados, para que
puedan ser encontrados facilmente por los que puedan estar interesados.
Usar los canales de comunicacion adecuados, que no son otros que los
mismos canales que ellos usan para buscar trabajo. Se deben dejar
mensajes en las areas donde ellos permanecen o trabajan y usar los
medios de comunicacion que ellos ven o escuchan.

Los mensajes deben ser apropiados con informacion sobre: cual es el
trabajo, lugar, horario, cualidades necesarias, con quién se debe tomar
contacto; asi como también los aspectos atractivos del trabajo: salarios,
beneficios.

Buscar diferentes alternativas, no depender de una sola fuente o canal,
tratar de atraer a las personas que se necesitan de multiples maneras.
Existen dos formas de reclutamiento: interno y externo. EIl reclutamiento
interno es el proceso que permite a los trabajadores de la organizacion
conocer de las oportunidades existentes para que puedan aplicar. Resulta
de la promocién interna, tiene algunas ventajas: es un premio para las
personas que se esfuerzan, las motiva, les da metas y mantiene el calor
corporativo o afecto hacia la institucion.  El reclutamiento externo tiene la
ventaja de atraer nuevas personas que aporten con nuevas ideas,

perspectivas frescas y deseo de acertar.
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La seleccién, implica usar solicitudes, curriculum, entrevistas, pruebas de
empleo y habilidades, asi como la verificacion de referencias, con objeto de
evaluar y seleccionar a los candidatos que se presentaran a los gerentes, los
cuales seleccionaran y contrataran al candidato.

La socializacion, sirve para ayudar a que las personas seleccionadas se
adapten a la organizacion, sin dificultad. Los empleados nuevos deben ser
presentados a sus comparieros, enterados de sus responsabilidades e
informados de la cultura de la organizacion, sus politicas y expectativas en
cuanto a la conducta de los empleados.

La capacitaciéon, y el desarrollo buscan aumentar las capacidades de los
empleados, a efecto de incrementar la efectividad de la organizacion. La
capacitacion sirve para mejorar las habilidades del trabajo actual, los
programas de desarrollo sirven para preparar a los empleados para los
ascensos.

La evaluacién del desempefio, compara el desemperio laboral de la persona
con los parémetros o los objetivos establecidos para el puesto de dicha
persona. Las evaluaciones no son actividades aisladas sino parte de todo un
sistema de excelencia en el servicio y una forma de administrar el personal,
para obtener el méximo beneficio de las evaluaciones se deben efectuar de
manera técnica, objetiva y honesta, seguidas por una entrevista donde se
analicen los resultados con el empleado y se establezcan las metas a obtener,
en esta forma sirve de retroalimentacién. El desempeno deficiente puede
ameritar medidas correctivas, como mayor capacitacion, el despido, mientras
que el buen desemperio puede merecer una recompensa como un aumento, un

bono o un ascenso.
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Los ascensos, los traslados, los descensos y los despidos reflejan el valor
del empleado para la organizacién, las personas que tienen un buen
desemperio pueden ser objeto de ascensos o transferencias que les ayuden a
desarrollar sus habilidades; mientras que las personas que no tienen un buen
desempefio pueden ser objeto de un descenso, una transferencia a un puesto

menos importante incluso, de un despido.
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6. METODOLOGIA

6.1. AREA

El area geografica de influencia del centro médico de especialidades
pediatricas esta delimitada por las siguientes calles: al Norte por la Avda.
Vicente Trujillo, al Sur la Calle 11 de la Ciudadela 9 de Octubre, al Oeste la
Avda. 25 de Julio y al Este la Avda. Domingo Comin. Los limites sefalados
corresponden a la zona censal 118 y 119 de la Parroquia Ximena, que incluye
las ciudadelas: Centenario Sur, General Villamil, La Saiba, Los Almendros,

Guayasur y 9 de Octubre. (Anexo # 1).

6.2. POBLACION

En el drea objeto existen 3393 menores de 15 anos, de los cuales 1720

corresponden al sexo masculino y 1673 al sexo femenino. (Anexo # 2).

6.3. COMPONENTES

6.3.1. Estudio de Mercado

Estudio descriptivo para conocer las caracteristicas de la demanda y de la

competencia.

a) Demanda

Muestra:

» Tamano: se calculo mediante el programa STAT CALL de Epi- Info 6.1, con
un 90% del nivel de confianza, 50% de prevalencia o presencia del factor y
un 8% de especificidad. El tamano fue de 105 casas, a las que se anadio el

15% de indice de no-respuesta, dando como muestra real 120.
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» Seleccion: muestreo por conglomerados. Para el escogimiento de las

viviendas se dividié el numero de viviendas (1984) para el numero de

manzanas (160) dando como resultado que se encueste cada 12 viviendas

a partir de la primera seleccionada al azar.

Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos:

Técnicas:

» Observacion directa

» Encuesta

Instrumentos:

» Guia de observacion

» Formulario de encuesta. (Anexo # 3).

Criterios de exclusion de los entrevistados:

No se entrevisté a:

» Personas menores de 18 afnos y/o mayores de 80 afos
» Al personal de servicio doméstico

» Individuos con impedimento de su capacidad mental

» A visitantes o no familiares

b) Competencia

Para determinar la competencia existente se realizé observacion directa en el

area geografica seleccionada como mercado potencial.
Los aspectos considerados fueron:

» Tipo de establecimiento

» Servicios que ofrecen

» Costos
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» Ubicacion

» Horarios de atencion

6.3.2. Propuesta Administrativa

Las exigencias administrativas para la creacién del centro médico de

especialidades pediatricas se sistematizaron de la siguiente manera:

~ Estudio de los aspectos legales de constitucion y funcionamiento de la

empresa basados en la ley de companiias.
» Analisis de la estructura organizativa.
» Politicas
~ Direccionamiento estratégico

» Recursos Humanos

6.3.3. Financiamiento

En el financiamiento consideramos:
» Estudio de factibilidad:

» Implementacion

» Funcionamiento

» Proyecciones

» Produccién

» Recuperacion
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7. PROPUESTA

7.1. ESTUDIO DE MERCADO

Dentro del plan de negocios para establecer una empresa, el estudio de
mercado es un instrumento fundamental para conocer el perfil epidemioldgico
de los posibles usuarios, asi como las caracteristicas de su comportamiento.

De igual manera permite identificar a la competencia.

7.1.1. Perfil socio - econémico del sector

El sector geografico escogido para la Implementacion del CEMEP esta en la
parroquia Ximena, que corresponde a un area urbana del sur de la ciudad de
Guayaquil. Su ubicacién en la Av. 25 de Julio, por su gran afluencia vehicular

permite un acceso facily répido para llegar al centro médico.

En lo referente a su ocupacion laboral, el 30% de los padres de familia son
profesionales. El ingreso familiar es de 80 a 160 dodlares en el 50% de los
casos. Un 38% tiene un ingreso mayor a los 160 ddélares. El 80% de las

viviendas son propias.

El nivel de salud nos muestra que la prevalencia de la morbilidad son
mayoritariamente las afecciones respiratorias y digestivas, seguidas de las

enfermedades alérgicas u otorrinolaringeas.
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7.1.2. Producto

Es un servicio de atencion integral para dar cobertura médica a los nifios
menores de quince anos, de tipo preventivo y curativo, que pretende resolver
los problemas de un grupo poblacional de nivel socioecondmico medio y
popular, a través de la venta de un paquete de servicios medicos que incluye
especialidades y subespecialidades pediatricas, como: neumologia,
gastroenterologia, otorrinolaringologia, alergologia, cardiologia, neurologia,
nefrologia, urologia, cirugia general, traumatologia y ortopedia. Ademas
servicios de apoyo clinico en las areas de psicologia, odontologia y servicios de
laboratorio, farmacia, rayos X y ecosonografia. La venta de este paquete de
servicios se comercializara mediante una tarjeta de descuentos e incentivos
que motiven al paciente y a su familia a los controles meédicos periodicos

obligatorios a los que no estan acostumbrados.

Precio: el costo de la consulta sera de cuatro dolares y el costo de la tarjeta

de descuento dos ddlares.
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Caracteristicas: atenderemos de lunes a sabado, en horario

ininterrumpido de 08:00 a 20:00 horas, con una atencion del cliente segun
llegada, respondiendo a las preferencias del 68% de la poblacion encuestada.

Al 25% le gustaria atencién de lunes a domingo, servicio que se puede brindar
en el futuro. (Anexo # 4).' El tiempo de espera no debe ser mayor de treinta
minutos, periodo en el cual se dictaran charlas alusivas a la promocion de la

salud y otras actividades. (Anexo # 5).

7.1.3. FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Planificacién de acuerdo al perfil No contar con un sistema de
epidemiolégico informacién gerencial

Atencion especializada e integral
Contar con tecnologia moderna
Organizacioén del trabajo en equipo
Costos accesibles

Horario de atencion de 12 horas
ininterrumpidas

Uso de tarjeta de descuentos e
incentivos

Motivacion permanente del usuario

interno y externo

OPORTUNIDADES AMENAZAS
No existen centros de atencion La competencia potencial que
pediatrica en el sector representa el Hospital de Nifios
La modernizacion del sistema Francisco Icaza Bustamante
de salud publica nos da la posibilidad Areas de parqueo vehicular reducidas

de ofertar servicios
El sector escogido cuenta con una
poblacién infantil significativa y con

tendencia a incrementarse
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7.1.4. Clientes

Todos los nifios menores de quince afos que habitan en las ciudadelas del sur
de la ciudad, de un nivel socioecondmico medio. Usuarios que estan
dispuestos a recibir un servicio de atencion de salud integral, de calidad y con
calidez. En el 51% de los casos prefieren que el pago de la consulta sea

directo y en promedio refieren una capacidad de pago de cuatro ddlares.

7.1.5. Tamarno del mercado

Segun informacién otorgada por el INEC y el SNEM en este sector habitan
3393 nifios, con una proyeccién de crecimiento del mercado del 2.68%.
(Anexo # 2).

Sobre la base de las encuestas realizadas, se registra un consumo aparente de
consultas por habitante del 40% mensual, por lo cual nuestro centro médico en

promedio atendera 1357 pacientes al mes.

7.1.6. Competencia

Dentro del analisis competitivo o de las 5 fuerzas de Porter, evaluamos los

segmentos que forman parte del mercado para determinar las reales

capacidades y debilidades de la organizacion en relacién con los principales

competidores, encontramos:

» Competidores: cinco centros médicos de atencion en medicina general,
doce consultorios médicos, de los cuales soélo uno brinda atencion
pediatrica, con horarios de atencién de lunes a viernes y con turnos

vespertinos; siete consultorios odontoldgicos sin tecnologia moderna: tres
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laboratorios clinicos que no realizan pruebas especializadas
(determinaciones hormonales) y existen doce farmacias en el sector.

Los costos de consulta varian de tres a diez ddlares, con un promedio de
cinco dblares. Anexos # 5-6-7-8.

Proveedores: en la practica, los competidores potenciales, son los que nos
van a dotar de pacientes, ya que la mayoria de ellos no poseen servicios
de imagenologia y de laboratorio y quienes los poseen tienen costos
elevados, al existir un Centro Médico Integral con costos accesibles al

poder adquisitivo del sector aumentaria el uso de nuestros servicios.

Se encontrd también que en el sector existen proveedores de insumos, lo que

nos da la tranquilidad de que en caso de emergencia o necesidad del centro

médico nos podamos proveer.

>

Y

Competidores potenciales: los profesionales médicos y consultorios del
sector. Pese a no estar dentro de la zona de influencia los Hospitales de
Nifilos Francisco Icaza Bustamante y Roberto Gilbert, constituyen una
innegable competencia potencial.

Sustitutos: no se detectd la utilizacién de curanderos, sobadores, parteras,
pero si la  automedicacidon, medicina naturista y de la venta de
medicamentos sin receta médica.

Distribuidores o compradores: pacientes menores de 15 arios.

El presente analisis nos demuestra que en este sector los niveles de

competencia son minimos y no ofrecen la calidad, ni los servicios que nosotros

ofertamos.
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Ventajas ante la competencia:

~ Atencion pediatrica especializada e integral

» Horario de atencién de 12 horas ininterrumpidas, de lunes a sabados
» Costos accesibles y uso de tarjeta de descuentos e incentivos

» Localizacion del centro de facil acceso para el paciente

7.1.7. Estrategias de mercado

Ventas

De manera especial se hara énfasis en la venta de servicios médicos
pediatricos especializados, cuyo uso motivaremos resaltando la importancia de
la atencion integral.

Inicialmente se cubrira el area geografica correspondiente a las zonas 118 y
119 de la parroquia Ximena y en el lapso de doce meses ampliaremos nuestra

cobertura a todas las ciudadelas del sector sur de la ciudad de Guayaquil.

Publicidad

La publicidad se realizara sobre la base de anuncio en los diarios de mayor
circulacion una véz por semana (dia domingo); cufas radiales en emisoras de
mayor sintonia en el sector en FM y AM minimo dos veces cada mafana, de
lunes a domingo; tripticos; hojas volantes entregadas bajo un marketing directo
en la misma zona; letrero publicitario, tarjeteria y cartas de presentacion. Todo
esto tiene como objetivo impactar en el mercado con determinaciéon y
objetividad para lograr el posicionamiento del CEMEP, para lo que se

contratara una empresa especializada en publicidad.
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Caracteristicas distintivas de perfomance

~ La atencidon médica de especialidades pediatricas

» La imagen del centro totalmente innovadora y con conceptos modernos de
atencion al cliente

» La creacién de una tarjeta especial de alta rotacion, ya que por su costo la
hace diferente con el rﬁercado competitivo; ademas, de sus valores

agregados que la hacen totalmente atractiva

Promociones

» A la presentacion de la tarjeta de descuento cada quinta consulta seré gratis

~ Los dias miércoles a la presentacién de la tarjeta de descuento, el cliente
obtendra rebajas del 10% en los servicios de farmacia y laboratorio

» A la presentacion de la hoja volante tendréd un descuento del 25% en el

valor de la consulta, en los otros dias de la semana que no sean miércoles.

Fuerza de ventas

Se contratara una fuerza de ventas constituida por dos ejecutivos, para que
visiten el area de trabajo y realicen un peinado de la zona periédicamente
cada dos meses. El administrador sera el responsable de coordinar la
sectorizacion y de preparar al equipo de ventas, de las promociones y de la
creacion de los incentivos necesarios para la comercializacién e impacto al
cliente. La fuerza de ventas dentro de los objetivés, promocionara los
incentivos y los ganchos que se van a utilizar para que el cliente cambie su
actitud. Resaltar la calidad y el confort que le da el CEMEP a sus pacientes:
contar con espacios recreativos; el personal vestird mandiles impresos de
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imagenes infantiles y colores tenues, no el tipico mandil blanco: los

consultorios seran de apariencia sutil y decorados con motivos para nifios.

7.2. ANALISIS TECNICO

LOCALIZACION

El CEMEP estara ubicado en la Avda. 25 de Julio # 1000 y calle G que
corresponde a la zona 118 de la Parroquia Ximena. Esta zona urbana cuenta
con agua potable, energia eléctrica, teléfono, alcantarillado sanitario y pluvial,
el manejo de desperdicios y deshechos lo realiza la empresa Vachagnon.
Nuestros clientes potenciales habitan en las proximidades y zonas de
influencia del centro médico. Ademas, existe libre acceso peatonal y vehicular,

contando el sector con numerosas lineas de transporte.

EQUIPOS

El Centro médico es una empresa que oferta servicios de salud, siendo su
proceso principal la consulta médica, cuyas actividades intermedias son el
laboratorio, imagenologia y farmacia. Para su implementacion los equipos de
consultorio, computacion y oficina se adquirirdn mediante compra directa; los
equipos para los servicios de laboratorio, odontologia e imagenologia, al igual
que los inventarios de farmacia seran asumidos por sus respectivos

concesionarios.
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DISTRIBUCION

La estructura fisica del edificio del CEMEP consta de dos plantas. En la planta
baja estaran ubicados los servicios de odontologia, laboratorio, farmacia e
imagenologia, el area de emergencia y de informacion, recepcion y caja. La
planta alta contara con cuatro consultorios médicos, un &rea de preparacion y
vacunacion de pacientes, oficina administrativa y la sala de espera con su
respectiva area de recreacion infantil.

La sistematizacion de atencion a clientes la podemos observar en el siguiente

flujograma:

ity ol s

_LABORATORIO IMAGENOLOGIA

- FARMACIA
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7.3. ANALISIS ECONOMICO

7.3.1. Costos de Implementacion

Cuadro # 1
Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Costos de Implementacion
Guayaquil — 2000

VALOR VALOR
MATERIALES UNITARIO TOTAL
Equipos de Computacion
1|Computadora $800,00 $800,00
1{Impresora $135,00 $135,00
SUB TOTAL - 8935 Of
Muebles de Oficina
6|Escritorios modulares $200,00, $1.200,00
3|Archivadores $220,00 $660,00
17|Sillas individuales $50,00 $850,00
3|Asientos tripersonales $270,00 $810,00
5/Shailones $220,00 $1.100,00
5(Ventiladores de techo $60,00 $300,00
1|Sumadoras de escritorio $85,00 $85,00
6(Teléfonos $40,00 $240,00
SUB TOTAL 5.245,00
Equipos Médicos |
1|Equipos de diagndsticos $373,00 $373,00
4/Tensiometros $73,00 $292,00
4 |Estetoscopios $40,00 $160,00
4Negatoscopios $90,00 $360,00
4(Lamparas cuello ganzo $184,00 $736,00
1|Balanza neonatal $175,00 $175,00
1|Balanza tallimetro $222,00 $222,00
1|Refrigeradora $300,00 $300,00
1|Esterilizador $260,00 $260,00
1/Camilla $125,00 $125,00
1/Silla de ruedas $240,00 $240,00
3|Equipos de curacion $30,00 $90,00
2|Equipos de C. Menor $80,00 $160,00
SUB TOTAL

Total ACTIVOS FIJOS
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SUB TOTAL

Gastos de Servicios varios
1|Contrato de Publicidad / Fuerza de ventas $960,00 $960,00
1|Compra de linea de teléfono $68,00 $68,00
1|Medidor de Agua $100,00 $100,00
1|Medidor 220 V. $120,00 $120,00

Gastos de arriendo

SUB TOTAL

TOTAL GASTOS INICIALES

$12.121,00

2|Depésito inicial (2 meses de adelanto) $400,00 $800,00
SUB TOTAL €
Gastos Iniciales y de Constitucion
1|Permisos ( municipio, bomberos y salud) $200,00 $200,00
1|Constitucion de Soc. Anénima $200,00 $200,00

7.3.2. Presupuesto de Ingresos y Egresos

Cuadro # 2
Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Presupuesto
Guayaquil 2000 — 2001
INGRESOS RIMER SEGUNDO TERCER CUARTO
TRIMESTRE [TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE
Consultorios $20,736.00 $31,104.00 $36,288.00 $36,288.00
Alquileres $840.00 $840.00 $840.00 $840.00
$21,576.00 $31,944.00 $37,128.00 1.0
TOTAL INGRESOS ANUALES $127,776.00
EGRESOS PRIMER SEGUNDO TERCER ICUARTO
TRIMESTRE [TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE
Gastos Iniciales $3,030.25 $3,030.25 $3,030.25  $3,030.25
Gastos fijos mes $5,844.40 $5,844.40 $5,844.40 $5,844.40
Gastos por "B C" $6,015.84 $10,163.04 $12,236.64{ $12,236.64
$14,092.49 $19,027.6 $21,111.29 $21,111.29
TOTAL EGRESOS ANUALES $76,152.7€
Utilidad
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO neta

Anual
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7.3.3. Plan de Produccién

Los servicios ofertados por nuestra empresa son las consultas médicas, con
una atencion de lunes a sébado y un costo de la consulta de 4 délares. En
base al consumo aparente registrado y con un rango de variabilidad positivo del
20 %, calculamos una produccién mensual inicial promedio en 72 pacientes
por dia, con un incremento del 50% al segundo trimestre y del 25% para el
terceroy cuarto trimestre.

Cuadro # 3
Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Plan de Produccién 1er. Trimestre
Guayaquil 2000 — 2001
Ingresos por consultorio pediétrico 1
# de Valor de la | Valor | dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Pediatrico 1 8 $4.00 |$32.00] 24 | dias

Total Ingresos

Consultorio
por consulta

Ingresos por consultorio pediatrico 2
# de Valor de la | Valor | dias laborados

Pacientes | Consulta | Diario al mes

Pediétrico 2 8 $4.00 [$32.00] 24 [ dias

Total Ingresos

Consultorio
Por consulta

Ingresos por consultorio de especialidad 1

; #de Valor de la | Valor | dias laborados | Total Ingresos
Consultorio . .

Pacientes | Consulta | Diario al mes Por consulta |

Especialidad 1 4 $4.00 [$16.00] 24 | dias [© $384.00

Ingresos por consultorio de especialidad 2

Consuliats #.de Valor de la ng_)r dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Especialidad 2 4 $4.00 |$16.00] 24 | dias
TOTAL 24

Total de ingresos mensuales

Total de ingresos 1er trimestre

Gastos del 1er trimestre

Utilidad bruta

Distrib. del 40% por modalidad beneficio compartido 2do trim.
UTILIDAD NETA TRIMESTRAL
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Cuadro # 4

Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Plan de Producciéon 2do. Trimestre

Guayaquil 2000 — 2001

Ingresos por consultorio pediatrico 1

Total Ingresos
por consulta

Consilions #.de Valor de la Yalqr dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Pediétrico 1 12 $4.00 [$48.00) 24 [ dias

Ingresos por consultorio pediatrico 2

Total Ingresos
por consulta

Gonsultonio #'de Valor de la Yalgr dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Peditrico 2 12 $4.00 [$48.00] 24 | dias

Ingresos por consultorio de especialidad 1

Total Ingresos

por consulta

Onéiliorio #.de Valor de la V_alc?r dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Especialidad 1 6 $4.00 [$24.00] 24 | dias

Ingresos por consultorio de especialidad 2

Consultorio #'de Valor de la Vglgr dias laborados
Pacientes | Consulta | Diario al mes
Especialidad 2 6 $4.00 [$24.00] 24 | dias
TOTAL 36

Total de ingresos mensuales

Total de ingresos 2do trimestre

Gastos del 2do trimestre

Utilidad bruta

Distrib. del 40% por modalidad beneficio compartido 2do trim.

UTILIDAD NETA TRIMESTRAL

Total Ingresos
por consulta

$3,456.00
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Cuadro # 5

Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Plan de Produccion 3ero/4to. Trimestre
Guayaquil 2000 — 2001

Ingresos por consultorio pedidtrico 1

Consultorio #. de Valor de la Yalgr dias laborados [Total Ingresos
Pacientes | Consulta | Diario al mes por consulta
Pedidtrico 1 15 $4.00 [$60.00| 24 | dias ST 44000
Ingresos por consultorio pediatrico 2
Constifiorio #.de Valor de la Yalgr dias laborados [Total Ingresos
Pacientes | Consulta | Diario al mes por consulta
Pediétrico 2 15 $4.00 [$60.00) 24 | dias

Ingresos por consultorio de especialidad 1

Consultorio #. de |Valordela Yalgr dias laborados [Total Ingresos
Pacientes | Consulta | Diario al mes por consulta
Especialidad 1 6 $4.00 [$24.00/ 24 l dias

Ingresos por consultorio de especialidad 2

Consultorio #.de Valor de la Yalgr dias laborados (Total Ingresos
Pacientes | Consulta | Diario al mes por consulta
Especialidad 2 6 $4.00 [$24.00( 24 dias $57
TOTAL 42 $ 4,032.00

Total de ingresos mensuales

Total de ingresos por trimestre

Gastos del trimestre

Utilidad bruta

Distrib. del 40% por modalidad beneficio Compartido
UTILIDAD NETA TRIMESTRAL
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7.3.4. Sistema de pago

El personal médico serd contratado por beneficio compartido, los ingresos
seran repartidos a partir de la utilidad neta, el 40% para el profesional y el 60%
para el centro médico. Las areas de odontologia, imagenologia, farmacia y
laboratorio clinico, recibiran el trato econémico por el sistema de concesién,
debiendo cancelar una renta mensual, aportar con el 5% de sus utilidades
netas y colaborar en las promociones de la tarjeta de descuentos e incentivos.
El resto del personal recibird un sueldo de acuerdo al salario basico vital.

(Anexo # 10).

7.3.5. Analisis de Costos

Cuadro # 6
Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Costos
Guayaquil 2000 — 2001
COSTOS FIJOS

Arriendo anual

Mobiliario y equipos médicos
Sueldos y salarios
Mantenimiento: computadora
*Servicios varios

TOTAL

COSTOS VARIABLES

Servicios Basicos
Insumos y materiales
TOTAL

—

—

COSTOS TOTALES

Costos Fijos
Costos Variables
TOTAL

&

—t

* Servicios varios: publicidad, permisos, constitucion de la compania, linea
telefénica, medidor de agua y de luz.
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7.4. CAPITAL SOCIAL

Nuestra razén social serd Centro Médico de Especialidades Pediatricas
“CEMEP” cuyo capital social sera de 40.000 ddlares, distribuido en 100
acciones, con un valor unitario de 400 ddlares y cada socio participara con el

10% de acciones.

7.5. ANALISIS FINANCIERO

Los costos de implementacion y los gastos de funcionamiento durante el primer

ano se financiaran con el capital social.

7.5.1. Flujo mensual de gastos

En este andlisis, se reflejan los rubros o costos que ocasiona el
desenvolvimiento normal de las actividades mensuales de la Empresa de
Servicios. Sin embargo estos costos no se ven reflejados en el FLUJO ANUAL

y deben mantenerse relativamente estables, en igualdad de valores, cada mes.
Estos rubros son: equipos de computacion, utiles de oficina, suministros

médicos, materiales de limpieza, servicios basicos, gasto mensual de arriendo,

sueldos y salarios, egresos por valores de riesgo compartido.
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Cuadro # 7

Centro Médico de Especialidades Pediatricas

Flujo mensual de gastos
Guayaquil 2000-2001

Equipos de Computacion

1|Mantenimiento

Utiles de Oficina

$100,00

1|Varios

SUB TOTAL

SUMINISTROS MEDICOS

$145,00

1|Varios $200,00
SuB TOTALH
MATERIALES DE LIMPIEZA
1|Varios $40,00
SUB TOTAL
SERVICIOS BASICOS
1|Planillas de consumo telefonico $40,00
1|Planilla de Agua $40,00
1|Planilla de Energia Eléctrica $120,00
SUB TOTAL
GASTO MENSUAL DE ARRIENDO
1|Valor mensual de arriendo $400,00
SUB TOTAL :
SUELDOS Y SALARIOS
1|N6mina de Administracion $474,20
1{N6mina de Produccion $389,60
SUB TOTAL
TOTAL $1948,80 |
Egresos por Valores Beneficios Compartidos
1|Mes de parte correspondiente modalidad
$2005,28
"Beneficio compartido" 40%, con médicos
contratistas
SUB TOTAL
TOTAL $ 2005,28
TOTAL GASTOS $ 3954,08
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7.5.2. Flujo Anual de Gastos

El Flujo Anual de Gastos refleja todos los rubros o costos en los que incurren
los socios de la empresa, y que tienen incidencia anual en el movimiento

econdmico de las actividades comerciales.

Estos rubros son: equipos de computacion, muebles de oficina, equipos
médicos, costos anuales de servicios varios, costos anuales de arriendo,

gastos iniciales de constitucion.

Hemos sumado todos los valores antes descritos, y han sido divididos para los
cuatro trimestres. (Hemos realizado un andlisis trimestral de la empresa).

Estos valores incidiran directamente en el Balance inicial y General.

Cuadro # 8
Centro Médico de Especialidades Pediatricas
Flujo anual de gastos
Guayaquil 2000-2001

FLUJO ANUAL DE GASTOS

EQUIPO DE COMPUTACION

MUEBLES DE OFICINA

EQUIPOS MEDICOS

COSTOS ANUALES DE SERVICIOS VARIOS

GASTOS ANUALES DE ARRIENDO

GASTOS INICIALES Y DE CONSTITUCION
TOTAL DE GASTOS

el e e, TR S Y ey
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7.6. PROPUESTA ADMINISTRATIVA

El objetivo de ésta seccion de la propuesta es determinar las caracteristicas

administrativas de la organizacion.

7.6.1. Tipo de Empresa

Esta empresa de servicios de salud especializados en atencién médica

pediatrica, funcionard como una compania anénima.

7.6.2. Estructura de la Organizacién

Tendra una estructura organizacional simple, conformada por el Consejo

Directivo, en orden jerarquico descendente estara el Director Médico y tres

funcionarios: administrador, coordinador médico y enfermeria.

ORGANIGRAMA
CONSEL
DRECTIVO
DRECTORNEDICO
ADMINISTRACION { | PEDIATRAS || PSICOLOGO | | ESPECIALISTAS | | ENFERMERIA
RECURSOS || SERVICIOS AUX. ENFERMERIA
HUMANOS | | CONCESIONADOS
FARMACIA | | LABORATORIO | | ODONTOLOGIA | | MAGENOLOGA i
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7.6.3. Politica de Utilidades

De las utilidades netas obtenidas por ingresos de consultas médicas, se
destinara el 40% al pago de los profesionales contratados por beneficio
compartido. Lo restante del total de utilidades se capitalizara, con el objetivo

de que posteriormente |os servicios concesionados pasen a formar parte de

los activos del CEMEP.

7.6.4. Misién

Brindar un servicio de atenciébn médica integral, dinamica, oportuna, de
calidad y con calidez a los nifios menores de 15 anos, a través de la venta de
paquetes de servicios de especialidades pediatricas, buscando en forma

permanente satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

7.6.5. Vision

El Centro Médico de Especialidades Pediatricas “CEMEP” en cuatro afos sera
capaz de liderar los servicios de salud pediatrica de las ciudadelas del sur de
la ciudad de Guayaquil, funcionando en un local propio con instalaciones
modernas. Contard, ademas de consultorios, con servicios de emergencia,
hidratacion oral y cirugia menor.  Los servicios complementarios como el
laboratorio e imagenologia formaran parte del paquete accionario de la

empresa y se implementard servicios de atencién adicional, como cafeteriay

boutique.
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7.6.6. Valores organizacionales

En esta instituciéon de salud el recurso humano se constituye en lo mas valioso
de la empresa. En ellos prevaleceran como valores organizacionales, la ética,
la integralidad y la calidad con calidez. Ser altamente competitivos en el
mercado de los servicios de salud y cumplir con el compromiso social de la

empresa.

7.6.7. Politicas operativas

La filosofia y la cultura organizacional de ésta institucion tendra como eje
fundamental la comunicacién bidireccional, fluida y oportuna entre todos los
integrantes de la empresa, lo que permitira el trabajo en equipo con una
adecuada coordinacion de funciones, que conllevara a  promover el
desempeno eficiente de todo su personal.

Los conocimientos gerenciales de los directivos del centro médico de
especialidades pediatricas, les permitira ejercer un liderazgo encaminado a
desarrollar y no a controlar la calidad, orientado al servicio y a facilitar el
desarrollo de su recurso humano, buscando mantener siempre en éste una
actitud positiva y optimista que conlleve a la excelencia organizacional y por

ende a la satisfaccion de los usuarios.

7.7. RECURSOS HUMANOS

NECESIDADES CUANTITATIVAS
Para que el centro médico de especialidades pediatricas cuente con el
personal suficiente, tanto para el trabajo médico como administrativo se de

planta como los servicios concesionados se requiere basicamente de:
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PERSONAL ADMINISTRATIVO
> Director Médico
> 1 Administrador
> 1 recepcionista

> 1 conserje

PERSONAL TECNICO

> 6 médicos pediatras

> 8 médicos con subespecialidades pediatricas
> 1 psicélogo

> 1enfermera

> 2 auxiliares de enfermeria

PERSONAL DE SERVICIO CONCESIONADO
> 3 odontdlogos

> 2 |aboratoristas

> 1 quimico farmacéutico

> 2 auxiliares de farmacia

7.7.1. Gestiéon del Recurso Humano

Reclutamiento

El medio que se utilizara para el proceso de reclutamiento sera el de atraer
candidatos de fuentes identificadas y localizadas en el mercado de recursos
humanos. Se solicitara candidatos a los colegios profesionales respectivos.

Ademas, de ser necesario se recurrira a la empresa escrita.
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Seleccidén

E| criterio de seleccion del personal, se fundamentara en las especificaciones
del cargo a ser provisto. Los aspirantes llenaran una solicitud de empleo que
permitiran hacer no sélo un diagnésticq sino también un pronodstico de las
probabilidades de adaptarse al cargo ofrecido y de las posibilidades de

satisfacer las necesidades de la organizacion.

Contratacion

A través de la contratacion buscaremos un proceso de interaccion y
reciprocidad entre el personal y la organizacion, donde las personas dan su
contribucién y la organizacién les ofrece incentivos.

Los médicos y el psicologo se contrataran por riesgo compartido.  El
personal de enfermeria trabajara en dos turnos de 6 horas cada uno (de 08h00
a 14h00 y de 14h00 a 20h00). Con el personal administrativo se estableceran
contratos I_aborales por periodos anuales, se incluiran cladusulas en donde se
comprometen a seguir las politicas de la empresa, la forma de pago y el tipo de
prestaciones estaran de acuerdo a la tabla de salarios basicos.

El personal contratado recibira su salario y sus respectivas bonificaciones,
mensualmente. Todo empleado tendré derecho a dos semanas de

vacaciones cada ano.

Induccidn - Motivacion

El centro médico representado por su Director Médico, sera el responsable de

difundir el pensamiento estratégico de la institucion, como parte del proceso de
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induccién del recurso humano. Mediante la motivacién y la educacion continua
se buscara crear una cultura organizacional de servicio, que busque satisfacer

las necesidades humanas tanto del usuario externo como del usuario interno.

DESARROLLO

El CEMEP, como parte de sus politicas de apoyo al desarrollo de los recursos
humanos facilitara la participacién de sus empleados en cursos y seminarios
de capacitacién, previo cronograma establecido.  Se implementara una

biblioteca de estimular la educacién permanente.
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8. SINTESIS

El sector sur de la ciudad de Guayaquil carece de centros médicos
especializados, lo cual justifica que su poblacion pediatrica cuente con una
institucion de salud especializada, con un servicio de atencion integral dirigido
con conceptos modernos, dinamicos y oportunos, encaminados tanto a la

prevencion como al tratamiento de las patologias infantiles.

En respuesta a los requerimientos de la poblacion del sector, el centro médico
brindara atencién de lunes a sabado, con un horario de 8h00 — 20h00. En

respuesta a su capacidad de pago el precio de la consulta sera de 4 ddlares.

> El capital social sera financiado exclusivamente por los socios, por lo cual
no se recurrirda a préstamos bancarios. De acuerdo con el anélisis
financiero al final del primer afio de funcionamiento se habra recuperado el

capital social mas una utilidad aproximada del 22.6%.

En el CEMEP el recurso humano constituye lo mas valioso de la empresa, en
ellos prevaleceran como valores organizacionales, la ética, la integralidad, la
calidad con calidez y el cumplir con el compromiso social de la empresa, en
quienes prevaleceran como valores organizacionales brindar un servicio

integral, de calidady con calidez.
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RECOMENDACIONES

Acorde con las necesidades de servicios de salud de este sector, es
meritorio que la implementacién del centro médico de especialidades

pediatricas se realice en un lapso no mayor de 6 meses.

El centro debera instalarse en la Avenida 25 de Julio, debido a que esta

avenida permite un facil acceso y cuenta con alto flujo vehicular.

Los directivos del centro médico deberan contar con una formacion

gerencial en servicios de salud.

Se debera establecer a corto plazo el reglamento interno de la empresa.

Los servicios de atencion médica que brindara el centro deberan

promocionarse periédicamente, mediante técnicas de marketing.

El costo de la consulta debera incrementarse en un 10% al final del primer

ano de funcionamiento.

Que con el capital social se financie la totalidad del presupuesto de
implementacion y funcionamiento del primer afio, para no recurrir a
préstamos bancarios; por el contrario, que parte de éste sea empleado en

inversiones a corto plazo.
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> Los servicios que inicialmente han sido concesionados (odontologia,
laboratorio, imagenologia y farmacia ) deberan integrarse a la empresa en

un plazo no mayor de 3 anos.

> En un plazo no mayor de cuatro afios el CEMEP debera contar con

instalaciones propias, edificadas acorde con sus necesidades de servicio.
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ANEXO 1

MAPA DEL SECTOR
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ANEXO 2

POBLACION DE MENORES DE 15 ANOS DISTRIBUIDOS POR
EDAD Y GENERO SEGUN ZONA, SECTOR CENSAL

ZONA | SECTOR | <1 ANO [ 1-4 ANOS [5-15 ANOS| HOMBRE | MUJER
118 1 56 50 38 59 85
2 50 41 34 64 61
B 3 34 49 56 70 69
B ) 4 45 52 26 62 61
5 28 77 65 90 80
6 49 55 69 94 79
L 7 76 33 76 86 99
] - 8 37 75 68 90 90
i - 9 120 89 61 153 117
10 91 56 50 111 86
119 1 67 88 26 81 100
2 56 62 20 76 62
3 40 68 54 84 78
4 30 61 49 81 59
5 40 67 53 77 83

_‘,i 6 56 35 24 64 51
| 7 33 82 76 96 95
8 30 24 38 54 38
] 9 52 59 94 90 115
10 58 63 40 78 83
11 27 39 76 60 82
SUB- 1075 1225 1093 1720 1673

TOTAL

TOTAL | 3393
[ |

* Datos proporcionados del Censo de 1990, con una proyeccilén para el afo 2000 del|

2.68%
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ANEXO 3

ENTREVISTA A LOS FAMILIARES DE LOS POSIBLES
USUARIOS

1.- Cuantos ninos menores de 15 anos viven en esta casa?

0-1 ano 1-4 anos 5-10 afos 11-15 anos

Nifo

Nina

2.- Cual es su parentesco con los nifios menores de 15 afnos que habitan en
esta casa:

a) Padre

b) Madre

c) Tios

d)

3. - Cuando su hijo se enferma Ud. lo lleva:
a) Médico

b) Automedicacion

o B O ——————————————

4 - Cuantas veces lleva su nifo al médico?

a) 1vez

3 veces

)
b) 2 veces
c)

)

d
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5.-Por cudl de las siguientes enfermedades mas frecuentes lleva a sus nifos al
médico?
a) Enfermedades respiratorias

b) Enfermedades digestivas

6.- Qué horarios de atencion le gustaria que brinde el Centro?
a) Atencion de Lunes a Viernes

b) Atencion de Lunes a Sabado

d) 8 a 12 horas
e) 8 a 16 horas
f) 8a 20 horas

7.- A mas de la consulta médica que otros servicios le gustaria recibir?

Laboratorio

o O

Emergencia

a .0

)

)

) Rayos X
) Ecografia
)

Ambulancia

= 0

) Boutique
G OUOB. cconrcsssnmmmmemensnssssmmmuramesssmsnpsssssssmmmmssassmrsnans b SEHE A ISR S

8.- Los turnos de atencion le gustaria que sean:
a) Previa cita
b) Por llegada
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9.- Qué tiempo de espera cree Ud. adecuado para que atiendan a su nifo?
Menos de 15 minutos
De 15 a 30 minutos

)
)

c) Maximo de 60 minutos
)

10.- Qué tiempo le gustaria que dure la consulta?
a) 10 minutos
b

) 15 minutos
c) 30 minutos
)

11.- Durante el tiempo de espera Ud. quisiera recibir:
a) Charlas de orientacion
b) Material de distraccion (revistas, televisién)

c) Refrigerio

12.- Coémo le gustaria abonar el servicio médico recibido por sus nifios?
a) al momento de la consulta
b) abonar cuotas antes de la atencion
c) mediante pago a un seguro
d) pago diferido en cuotas mensuales

13.- Cuanto cree Ud. que se deberia pagar por una consulta médica a un
especialista?
a) 100.000 sucres
b) 150.000 sucres
c) 200.000 sucres
)

e) 250.000 sucres
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14.- En qué trabajan los padres de los nifos?
PADRE ................... MADRE .................... OTRO ...

15.- A cuanto ascienden los ingresos mensuales de la familia?
a) 1'000.000
b) 2'000.000
c) 4'000.000
o R Lol o P ——

16.- Su vivienda es:
a) propia
b) alquilada
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ANEXO 4

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PREFERENCIAS
EN RELACION A HORARIOS DE ATENCION

DIAS DE ATENCION %
LUNES A VIERNES 4%
LUNES A SABADO 68%

OTRO 28%
8%

8%
a0% E
A%
o
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ANEXO 5

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PREFERENCIAS
EN RELACION AL TIEMPO DE ESPERA

TIEMPO %
Menos de 15 min 35%
15a 30 min 51%
60 min 5%
Otros 9%

Oro
60 min

15a30 nmin

- Menos de 15 min eSS . -
0% 0%  40%  60%
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