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Objetivo General:

Desarrollar un Sistema de Gestion
Estratégica Financiera y
Administrativa para el fortalecimiento,

crecimiento y competitividad de la
Clinica Materno Infantil “ALANI”.
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Objetivos Especificos:

Realizar un diagndstico
acerca de la satisfaccion del
cliente a través de encuestas
que arrojen informacion que

nos permita detectar los

problemas y el grado de
aceptacion por parte de los

clientes frente al servicio

otorgado para mejorar la
competitividad de la Clinica.

Elaborar un plan estratégico

en el area administrativa, para

mejorar los procesos para que

estos generen valor a través de

indicadores de gestion y
permitan la toma de
decisiones tanto correctivas
como preventivas.

Desarrollar un andlisis
economico — financiero a
través de indicadores para

evaluar la situacion real de la
empresa y su proyeccion hacia
el futuro
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Justificacion:

La Clinica Materno
Infantil “ALANI",
requiere un
conocimiento a fondo
de su situacion
economica, financiera
y administrativa para
determinar las
posibles falencias para
tomar decisiones
acertadas sobre el
futuro de la empresa,
asi mismo tomar
medidas preventivas y
correctivas que la
impulsen
competitivamente en
el sector en el que se
desenvuelve la
empresa

El propdsito de este
proyecto es mediante
el desarrollo de un
sistema de gestion
estratégica financiera y
administrativa, realizar
un plan que guie el
destino de la empresa
mediante un esquema
de acciones,
cambiando el estilo de
la empresa de familiar
a una mas formal,
buscando optimizar los
procesos y creando un
panorama realista del
futuro de la empresa, y
asi poder lograr los
objetivos que esta se

proponga.

Ademas se pretende
realizar un estudio
financiero a fondo a
través de indicadores
financieros, analisis de
la capacidad instalada,
costo beneficios entre
otros que permitan
determinar la situacion
actual de la empresa y
asi misma proyectar la
situacion futura.
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Sttuacion Actual de la Empresa:

La clinica Materno Infantil
“ALANI” es una empresa que
se encuentra en su etapa de
madurez debido a que lleva

ofreciendo sus servicios
durante 8 anos

Implica crecer de una
pequefia empresa y exitosa a
una mediana o bien de una
mediana a una grande y debe
hacerse frente a una mayor
cantidad de problemas de
todo tipo.

Los sistemas de control interno e
informacién se vuelven
inadecuados para hacer frente a
las crecientes necesidades y
podran surgir problemas
imprevistos de liquidez
relacionados con los
requerimientos de capital y
financiamiento.

Una mayor inversion implicara un
aumento en el riesgo; por lo tanto es
importante evaluar estos riegos
contra las oportunidades de negocios
en los mercados potenciales,

Para seguir creciendo necesita de
un sistema de gestion estratégica
tanto financiera como
administrativa que le permita
enfrentarse a los problemas que
se le presenten.
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Con la aplicacion de un
sistema de gestion
estratégico, se realizara
de un estudio financiero
y una planificacién
estratégica en el area

financieray
administrativa que le
sirva de guia a la
empresa y que le permita
formular estrategias en
las diversas areas.

En el drea administrativa,

se identificara los
métodos apropiados
para el control general
del negocio, teniendo
como aliado a la
tecnologia, ofreciendo
un mayor alcance en la
eficiencia de sus
principales procesos.

En el area financiera se
realizaran estudios sobre
el comportamiento del
negocio antes del
desarrollo del este
sistema de gestion,
mediante herramientas
de andlisis financieros.
Ademas se estudiaran las
inversiones del proyecto
y la estructura 6ptima de
financiamiento, asi como
el comportamiento de
los ingresos, costos,
gastos que seran
proyectados.
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Resena Historica:

Sus inicios fueron en el afio 2002, cuando el
Dr. Rodrigo Iturralde Ginecdlogo Obstetra
junto a su esposa la Dra. Rosmery Carrillo
Pediatra Neonatdloga, llegan a la ciudad de

Latacunga en la cual establecen sus servicios

con consultas externas en el area de
ginecologia y pediatria con la vision de
convertirse a futuro en un centro privado de
atencion médica materno infantil

Poco a poco, realizando préstamos, e
iniciando con la colaboracién familiar para
las diversas areas, y se enfocaba
principalmente en la atencidn de partosy
atencion pediatrica y neonatoldgica pero
conforme pasaba el tiempo se fueron
adquiriendo equipos e implementos
necesarios para el buen desenvolvimiento
de la clinica que mejoren la atencion y
amplien los servicios sabiéndose adaptar a
los cambios que el medio estaba
exigiendo

Cinco aflos mas tarde la pareja de esposos,
impulsados por una idea de un amigoy
colega, forman una sociedad y arranca la
operacion de una nueva clinica, que
empezé como una empresa familiar,
ubicada en las calles Belisario Quevedo 6-
19 y Padre Salcedo en los altos del Almacén
REX.

Anadido a esto, en su intento de
incrementar servicios los duenos deciden
involucrarse en la compra de activos de
gran valor tales como un densitémetro
oseo, el ecografo, los implementos del
quiréfano, considerandolo como una
inyeccion de capital.
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“Lo que no se puede medir,
no se puede evaluar, lo que
no se puede evaluar, no se
puede controlar y lo que no

se puede controlar, no se
puede mejorar”

Planeacion Estratégica

Es el proceso gerencial de
desarrollar y mantener una
direccion estratégica que
pueda alinear las metas y
recursos de la organizacion
con sus oportunidades
cambiantes de mercadeo




Planificacién Estratégica < La informacidn histdrica >

Con miras a sus objetivos, las

organizaciones y empresas trazan planes ‘. < Los indices actuales de >
donde detallan las acciones requeridas \ desempeio
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Analisis Financiero

< Evaluacion Econdmica >

es el estudio que se hace de la
informacion contable, mediante la . <
utilizacion de indicadores y razones \

Proyecciones

)

financieras. .

La informacion contable o financiera de
pOCO nos sirve si no la interpretamos, si no
la comprendemos, y alli es donde surge la
necesidad del analisis financiero.
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Objetivo
general de la
investigacion

Objetivos
Especificos
de la

Investigacion

e Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes
acerca del servicio que ofrece la Clinica
“ALANI”

e Conocer los aspectos fuertes y débiles de la empresa
desde el punto de vista de los clientes

e Medir el grado de satisfaccion del servicio

e Establecer quién es la competencia mas fuerte que
tiene la Clinica “ALANI”

e Conocer que mejoras puede implementar la Clinica
“ALANI”

e Conocer las necesidades o preferencias de los clientes
gue no se ven satisfechas por la Clinica “ALANI”



éCual es su grado de satisfacciéon general con el servicio brindado por la Clinica Materno
Infantil “ALANI"?

Los resultados obtenidos son:

El 50% de los usuarios del servicio se sienten satisfechos por la atencién general, lo que indica
que debe haber una mejora constante y continua para lograr llegar a la total satisfaccion del usuario y
lograr que la gente neutral e insatisfecha pase a los indicadores de efectividad positiva.

CANTIDAD PORCENTAIJE (%)
96

Completamente Satisfecho 24.74
194 50.00
73 18.81
Insatisfecho 25 6.44
Completamente Insatisfecho 0 0.00
TOTAL 388 100.00

B Completamente
Satisfecho
W Satisfecho

= Neutral

M Insatisfecho

m Completamente
Insatisfecho



¢,Qué opinidn le merece la puntualidad de la clinica?

Los resultados obtenidos son:

La tabla demuestra que los tiempos de respuesta para Atencion son largos con un 49.48% de los
usuarios, por lo que se debe mejorar la planificacion ya que mientras mas rapida la atencién al
usuario, mejor sera su precepcion de calidad de servicio.

| canTDAD| _PORCENTAK(%)
67

17.27

Cortos

129 33.25
Largos 192 49.48
TOTAL 388 100.00

m Cortos
® Normales

I Largos




¢Considera que el precio por el servicio recibido ha sido?
Los resultados obtenidos son:
Tomando en cuenta que la salud no tiene precio, se puede notar segun los datos de la tabla que el

79.38% de los usuarios consideran las tarifas de la clinica dentro de los rangos normales de pago, esto
logra la facilidad de acceso a estos servicios de calidad para todo tipo de personas.

CANTIDAD PORCENTAIJE (%)
13

Muy Caro 3.35

Caro 67 17.27
308 79.38
Barato 0 0.00
Muy barato 0 0.00
TOTAL 388 100.00

B Muy Caro
B Caro

= Normal
M Barato

B Muy barato




Con base en su experiencia y en comparacion con el servicio brindado por otras clinicas, como
considera el servicio de la Clinica Materno Infantil “ALANI”

Los resultados obtenidos son:
Todas las personas buscan atencion y trato de calidad, por lo que la tabla demuestra que el 60.82% de

usuarios acudieron a otros centros de atencidén confirmando que en ALANI la atencién en todos los ambitos
es mucho mejor, lo que demuestra la experiencia y el trabajo eficiente de la clinica y todos sus empleados.

CANTIDAD PORCENTAIJE (%)
236

60.82
48 12.37
0 0.00
104 26.80
388 100.00

B Mejor
M Igual
i Peor

m No lo Se










AMENAZA

NUEVOS
COMPETIDORES

PODER | PODER

NEGOCIACION NEGOCIACION
RIVALIDAD Y

PROVEEDORES - COMPETENCIA DEL « COMPRADORES
MERCADO

L)

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

AMENAZA

PROVEEDORES:

Nacionales

Extranjeros

Clinicas, Hospitales y

Centros Meédicos Privados

Clinica del area matema
infantil:
PROVIDA
CEMOPLAF
INSTITUTO DE LA MUJER

Consultorios privados

Labormatorios clinicos y

centros de diagnostico por

imagen

USUARIO S:

I T T

medio alto,
aho




e Medias, puesto que existen normas, reglamentos y leyes para el

ingreso al sector de la salud.
Barreras de g

entrada: )

* A pesar de los esfuerzos de los gobiernos de turno de mejorar la atencién en los hospitales\
y centros de salud publicos del pais, aun existen falencias, por lo tanto las clinicas se han
convertido en la mejor opcidn, pues se reduce el tiempo de espera y la atencién es de
calidad. Conscientes de que la salud no tiene precio las personas no escatiman gastos para
sentirse seguros y complacidos con el servicio, tomando en cuenta que ALANI, brinda una
excelente atencion a un costo moderado. j

e Con los afios de experiencia con los que cuenta la Clinica Materno Infantil
"ALANI”, ha logrado el reconocimiento para ser considerada una de las mejores
clinicas en el ramo materno infantil del cantén y la provincia, siendo su
principal competidor la clinica PROVIDA por su posicionamiento y la similitud
en servicios.

Posicionamiento:

J




Proveedores

e Consultorios privados de ginecélogos, obstetrices, pediatras.

e Laboratorios clinicos y los centros de diagndstico por imagen. Quienes
constituyen una competencia de tipo medio.

e Excelente relacidon que tiene con sus proveedores y tiene ventajas
como descuentos especiales en compras

¢ Los clientes potenciales de la Clinica Materno Infantil "ALANI", basan su
eleccion en la calidad de la atencion recibida, el prestigio de la clinica y el
precio, por lo que las estrategias para este tipo de cliente se tendran que
formular en base a este punto, por ejemplo la estrategia de experiencias
recibidas de otros pacientes.

J







e Actualmente no se cuenta con un organigrama

Organigrama de la Clinica Materno Infantil "ALANI"

e El Gerente — Propietario de la Clinica Materno Infantil

[turralde

e Dr. Rodrigo Iturralde
® Dra. Rosmery Carrillo
e Ninfa Chuquitarco

e Patricia Morales

Personal operativo

¢ Lenin Vaca
Mantenimiento

e Martha De la Cruz
® Rocio Pastufia

Personal de Servicio

¢ Dra. Alexandra Ochoa

Personal Médico Externo [hiissacki

e Dr. Raul Arroyo
e Dr. Luis Muhoz

P | d . . . "ALANI" es el Dr. Rodrigo lturralde
ersonal administrativo e La Administradora Ejecutiva de la clinica es la Ing. Alejandra

¢ La Asistente Administrativa es la Sra. Alicen Carrillo

Ginecélogo — Obstetra
Pediatra Neonatodloga
Auxilar de Enfermeria
Auxiliar de Enfermeria

Encargado de

Cocinera
Limpieza

Anestesidloga

Cirujano Plastico
Cirujano General
Cirujano General



Problemas Humanisticos:

Analizando las funciones que
desempenan cada uno de los
miembros que conforman la Clinica
Materno Infantil "ALANI", podemos
observar que:

No se cuenta con un Gerente de
Recursos Humanos para seleccion del
personal, asumiendo esta
responsabilidad el Gerente —
Propietario de la clinica.

La administracion esta
influenciada por la naturaleza
familiar de la clinica.

No se encuentran definidas por
escrito las funciones de cada
empleado, la visidn, la mision,
los valores y politicas de la
empresa por lo que estas son
implicitas dentro de la
organizacion.







Perspectiva Financiera:

En los afios en los que ha
venido funcionando la
clinica se ha evidenciado
un alto crecimiento
econdmico esto debido a
gue se ampli6 el area de
atenciéony se
implementaron servicios
adicionales para la
satisfaccion de los
usuarios.

Es importante mencionar
gue la clinica nacié como
una empresa de capital
personal y no por la
inversion de varios
capitales, como la mayoria
de este tipo de empresas
personales el propietario
no tomaba en cuenta los
analisis financieros, su
percepcion acerca del
rendimiento del negocio
se basaba en dos puntales
el primero en las
atenciones diarias, y el
segundo en el
cumplimiento de pago a
sus proveedores.

En la actualidad con el
ingreso a la empresa de la
hija del propietario, con
conocimientos teodricos
adquiridos en el area
financiera y administrativa,
se esta tomando muy en
cuenta los analisis
financieros ya que una de
las ideas de los
propietarios es la
expansion de puntos de
atencion a otros lugares de
la provincia, financiados
por préstamos, inversiones
de terceros o recursos
propios. Por eso es
importante realizar el plan
estratégico para tener un
camino marcado por el
cual se pueda trabajar.




Perspectiva de Clientes y Mercado:

En el andlisis de
cliente y mercado
podemos observar
gue en sus inicios
solo se prestaba la

atencion de
consulta externa
tanto en
ginecologia como
en pediatria, los
servicios
adicionales de
ecografias,
laboratorio clinicoy
quiréfano los
realizaban en otras
instituciones.

Con el paso de los
anos la Clinica
Materno Infantil
"ALANI" amplio sus
areas de atencion
asi como su
espacio fisico, con
este proceso se
incrementaron los
ingresos debido a
gue los pacientes
utilizan los
servicios
adicionales en la
misma.

Conscientes de que
existe competidores
directos en esta area
de salud, la tendencia
a futuro es

mantenerse siempre
al dia en los avances
de la salud tanto en
conocimientos como
en tecnologia, asi

como mejorar los
flujos de atencidn
incrementando el
numero de
profesionales de la
salud, logrando una
mejor atencidén y una
reduccion en los
tiempos de espera de
los pacientes.

La Clinica Materno
Infantil "ALANI", ha
consolidado su
reputacion de
empresa seria en

sus obligaciones
tanto con los
proveedores
nacionales como
con los extranjeros




Perspectiva de Procesos Internos:

Los procesos de |a Clinica Materno
Infantil "ALANI" han evolucionado con los
anos, en el futuro se espera contar con un

sistema de facturacion, asi como la

implementacion de una aplicacion web,
gue dé a conocer a los usuarios
informacion sobre la clinica y de esta
manera reducir los tiempos de respuesta
de los pacientes.




Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento:

Como todo negocio que
comienza con el capital de una
sola persona la Clinica Materno

Infantil "ALANI" concentra su
estructura en base a sus
fundadores y a su familia que
son administradores de la
misma, la aspiracion en el
futuro es crear una estructura
organizacional en la cual se
creen nuevas areas de salud y
areas administrativas en las que
presten sus servicios personal
con la capacidad suficiente y la
calidad para contribuir con el
crecimiento de la clinica.

Ademas mantener planes
de capacitacion constantes
del personal en todas las
areas, para mejorar la
calidad en la atencion y asi
mantener el prestigio hasta
ahora alcanzado.







Analisis FODA - Factores Internos

FACTORES INTERNOS
VALOR ; VALOR
CALIFICACION
% PONDERADO
FORTALEZAS
Ubicacion 20% 4 0.80 El puntaje de los factores
Tecnologia e Infraestructura 15% 3 0.45 internos es de 3.16 esto
Diversificacion de Servicios 10% 3 0.30 significa que la Clinica
Prestigio 15% 4 0.60 Materno Infantil "ALANI"
Personal altamente calificado 18% 4 0.72 esta aprovechando Sus
el fuerzas y estd siendo eficaz
de manera moderada para
DEBILIDADES N
o resolver sus debilidades.
Estructura Administrativa 8% 1 0.08
Atencion al cliente 7% 2 0.14
Médicos que no son de planta 7% 1 0.07
0.29
TOTAL 100 21 3.16

FORTALEZAS

DEBILIDADES y

v__ A 3.r *

CMI

1




Analisis FODA - Factores Externos

FACTORES EXTERNOS
VALOR . VALOR
% CALIFICACION | L oNDERADO El puntaje de los factores
OPORTUNIDADES externos de la Clinica
Creaci6n de sucursales 15% 2 0.30 Materno Infantil "ALANI"
Inversién para ampliacién 25% 2 0.50 es de 1.50 esto significa
Alianza con nuevos sectores 10% 2 0.20 que la empresa no
1.00 aprovecha las
AMENAZAS oportunidades de una
Competencia 20% 1 0.20 manera adecuada ni esta
Crisis Econémica 30% 1 0.30 siendo muy eficaz para
0.50 resolver sus amenazas.
TOTAL 100 10 1.50

OPORTUNIDADE S

= \
~ = 4

o 1.50

1
‘ 2.5

CMI “ALANI”







MAPA DE DIAGNOSTICO

FORTALEZAS

LIMBO PARAISO
0; 2
AMENAZAS 0.5 1.00 OPORTUMNIDADES
INFIERNO PURGATORIO

DEBILIDADES

Segun el Diagnodstico FODA, la
Clinica Materno Infantil
"ALANI" se encuentra en el
cuadrante del Paraiso, lo que
significa que tiene
oportunidades que debe

aprovechar tomando en cuenta
las fortalezas que posee, pero
debe tener en consideracion
que estas oportunidades y
fortalezas no lo pueden cegar
frente a las futuras amenazas
que se presenten.




LISTA DE FUERZAS

LISTA DE DEBILIDADES

FO DA . . . MEDICOS NO
UBICACION TECNOLOGIA E DIVERSIFICACION PRESTIGIO PERSONAL | ESTRUCTURA ATENCION AL SON DE
INFRAESTRUCTURA | DE SERVICIOS CALIFICADO | ADMINISTRATIVA | CLIENTE
PLANTA
OPTIMIZAR PROCESOS
¥ oo tos provesosde. SERVICIO MEIORAR CONTRATACION
p factSracién CAPTACION NUEVOS INTEGRAL ESTRUCTURA MAS PUNTOS DE PERSONAL
CREACION DE Tener un patrén de CLIENTES (Habilitacion AUMENTAR (Médicos ORGANIZACIONAL SERVICIO (Con la (Mayor
SUCURSALES P . de servicios convergentes | POSICIONAMIENTO - (Agilizacion de tramites misma calidad y recurso=mayor
merchandasing para especializados L. . . I X
X de salud) con creacion de areas calidez de atencion) calidad de
cualquier sucursal nueva) para cada rama) " -
) para las mismas) atencion)
Aprovechar la herramienta
web para procesos en linea
AUMENTAR LA
LISTA DE SATISFACCION AUMENTAR LAS
DE CLIENTES SATISFACCION DE
OPORTUNIDADES INVERSION PARA (Mejorar los LOS CLIENTES (Dar
AMPLIACION servicios de buen servicio para la
atencién para un buena confianza de la
rapido acceso a empresa)
los usuarios)
PROCESO,DE ASISTENCIA
SELECCION INDIRECTA
ALIANZA CON (Verificar perfiles (Convenios de
NUEVOS SECTORES acordes la -
; atencion con otras
necesidad de la )
. areas de salud)
clinica)
AUMENTAR LAS CONTRATACION
CREACION DE NUEVOS MEJORAR SATISFACCION DE PERSONAL
COMPETENCIA ) SERVICIOS -({-\mpllar AUMENTAR ESTRUCTURA LOS CLIENTES (Dar (Mayor
areas de atencién en una POSICIONAMIENTO ORGANIZACIONAL buen servicio para la recurso=mayor
LISTA DE sola infraestructura) buena confianza de la calidad de
AMENAZAS empresa) atencion)
CONCIENCIA
AUMENTAR ESTRATEGICA (Tener OPTIMIZAR COSTOS
POSICIONAMIENTO empleados Y GASTOS

CRISIS ECONOMICA

comprometidos)




Mision

“Somos una organizacion especializada en prestar
servicios de salud a la mujer y el nifio. Ofrecemos atencion
de alta calidad, apoyados en la competencia del personal,
la actualizacion tecnoldgica, y cientifica, el respeto por los

derechos humanos y la responsabilidad empresarial con

excelencia y principios éticos, que garantizan bienestar a

nuestros grupos de interés, entregando una atencion

preventiva o de tratamiento de forma integral”

Vision

e

“Ser reconocida a nivel provincial como la mejor

un mejoramiento de su calidad de vida mediante nuestros

servicios teniendo como base el desarrollo eficaz de sus

K actividades”

~

alternativa de salud materno infantil ofreciendo a la sociedad

4




FILOSOFIA DE

© La guia de todas nuestras acciones es nuestra mision
© La identidad de nuestra empresa son nuestros valores y principios
< El paciente es la base fundamental de nuestros valores y principios

EL EXITO SE BASA EN TI
TU ERES LA CLAVE




Rutas Estratégicas

Vision

Mision

Ser reconocida &
e provﬂ:g:e} Akos nvekes de
el satisfaccion de los
alternatva de S
salud materno
infantd

Mejor
Estructura

SRATS P
organizacional Rentabiidad







PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y CONOCIMIENTO

Objetivos . — .
. Responsable | Medidores | Metas | Iniciativas | Responsable | Medidores | Metas
Estrategicos po po
% de
cumplimiento de
Crearun Propietanos de et
Organigrama IE "‘Il'nk:.; o= objetivos 100%
estructursl anuales nuewvo
Mejorar la % de lo= i
Estructurs F'rEIFIPIiE_‘tE.II'I.EIE-dE mlshnrs-::l:lurE 100% Seleccion de % de personas
Organizecional ‘& Clinica que cUmpan FEE:'!-'EI Gerente - que salgan de la
sus objetivos dependiendo L * ==10%
del Propietano Eerpress porno
~ . cumplir objetivos
Crganigrams
. % de personas
- h-II'LEJ:-_T_ Gerente - quesaigandels | __,ynq
ereceon Propietano Eerpress porno
del Personal ) L
cumplir objetivos
% de Campana de %
Conciencis Jefe de cads conocimiento difusion de Jefe de cads desconocinento
e de ls culturs v | <=5% la Culturs, de estrategias y ==5%
estrategica Area . C . Area o i
politices de la estrategias y politicas en su
clinica politica. ares
% de . .

_ Administradora satisfaccion Programas Administradora LE;:_TILE};E:_?';“
Satisfaccion con el ""’Ed'f‘"tf“- 95 % de con &l cumplidos antes | 100%
de Personal Encargado de encuestas 5 - N Encargado de L

_ Capacitacion vy despues de la
cada Ares los cada Area _—
_ capacitacion
emplkeados




Iniciativas:

Plantilla Iniciativas (Conocimiento y Aprendizaje)

[ InicEtiva Fecha da Inicio
Craar un argankgrama

[ Reaponeabia Facha da Tanming
Progiatarias de 3 Clinkca

Capcripsiin de 3 indEatha:

Ba orasrd un rganigrama an & Cudl 52 fomaran an cusnta koS puesios de wrabalo que s
necssitan y que ACUEMSTE Nd posSsn.

LT R ]

St S =

LesCnipsion O8 ke Banaticoa:

Cantar con un argankgrama k35390 an L35 capacidades de 13s parsonas y no Solo an 13
infusncls famillar

Fiutss Enbrategican;

WMedidoras:
Emprasa Lider y Alla % de CumpBmiano de los abjelivas anuales dal NUSYD
Ranatildad parsanal
T ChjethvcE 3 0B QUa B9 ReCUrscs Requarfdos.
anfoca: Crganigramas de Sampios
Majarar 13 Estruchra
Crganizacianal




PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS

Objetivos : _— :
E strfaté gices Responsable | Medidores Metas Iniciativas | Responsable | Medidores | Metas
Crearun % de
Optimizar Administradors Mivel de Pras " Sistema de | Administradars zatizfaccion 100%
Procesos Ejecutiva Costos EEUPUES | Informacian Ejecutiva de los
Eficaz UsUanos
Crearun ﬂ:un:?ii:'u?ent:u UHilzacion % de
proCeso Asistente de de Sistems Asistents de e
gutomstzado | Administracion ':_jE la- ?u“_um 2% de Administracian =-5t|=-f5l-::c|:un 05 %
o y politicas de . del cliente
de zenvicio . Facturacion
la clinica
- Gerente - : * . L Gerente -
Ofrecer un Propietario y satisfaccion Investigacio Progietario y Anslisis por
Senvicio de Administradora oel “.lEntE *=30% ndels | dministradors mapeo =2
calidad L mediante competencia L
Ejecutiva o Ejecutiva
encuestas
Catalogo de
- SEMVICIOS
~Teacin dels | 4 iministradors _% de . Optimizacio | Administradora ,% de .
Pagina WEB - satizfaccion 95% - satizfaccion 35%
- Ejecutiva . n del Ejecutiva :
de la Clinics del cliente : del cliente
Tiempo del

paciente




Iniciativas:

Plantilla Iniciativas (Perspectiva Procesos Internos)

Imiciativa Fechadelnicio
Inwestigacion de la competancia
Responsable Fecha de Termino

Garente — propistarnio v Administradora
Ejecutiva

Lescripcion dela Iniciativa:

Realzar una investigacion de mercado para la Clinica Matermo Infantl "ALANT v sus

principales competidores acerca del precio, atencion al cliente, senvicics adicionales,

instalsciones, cads pregunta sevakorara entre 1y 5 (siendo 1 2lmas bajo v 5 elmas

alto)
g
L] i — i —il—
4 L — i # i =
E] e —— Al ALAMI
z —— COMPETEN O
1
" FRROD ' ATRRD O II'.FFII..‘EIJ'.EI TRRO K ' SR IO0E ' CALICAD
HOENTRE REFRRS Font uln PR~

Lescripcion delos Benehicios:

obtener informacion gue nos permits tomar decisionss para maorar el senvicio v si

S Entar nwesines Il'ﬂl'ﬂ!ﬁ

Hutas Estrategicas:
Sar reconocida a nivel provincial como la

mejor alternativa de salud matemo infandl
Alta Rentabilidsd

Medidores:
Anslisis por mapso

ibjetivos a los que se enfoca
Gatisfaccion del Clisnte ofredends un
senvicio de calidad

Recursos Hequendos:
Encusstss de satisfaccion del clisnte




PERSPECTIVA DE CLIENTES

Objetivos | Responsabe | Medidores | Mefas | Iniciafivas | Responsabe | Medidores | Metas
Estrategicos
Aumentar |z | Gemrente o de [ 7 Investigacion & | Administradora | %porcentaje de | <5%
coberturs propietano v | servicios los pacientas gjecutve nyestigaciones
sdministradara | adicionales zobre las areas realzadas
gjecutiva de salud adicionales
(zerente Plan de Administradara | %de personas | 90%
ropietano  y | # de gsicionamiento gecutve ue acudens lg
ﬁ‘”","E,"tE” , el E-:jnli:inia’trsu-ﬂ:an:'f pacientes 90% |:' * i clinica de
posiconamiento gjecutiva NUEVDS acuends & su
posicionamiento
Mejorar los | Asistente  de | % de | 95% Plan de mejora | Asistente  de | % disminucion | <=0
tiempos  de | sdministracion | satisfaccion de los tiempos | administracion | del tiempo de
espers mediante de espers espers
encuestas
Concienciar (Gerente % de | 95% Plan masivo de | Gerente % pacientes
zobre 13 salud | propietario v la | satisfaccion Diagnosticos de | propietario y la | satisfechos
preventia gdmintstradors | mediante z3lud administradars
gjecutiva encuesias glecutve




Iniciativas:

Plantilla Iniciativas (Perspectiva Clientes)

Iniciativa Fechade Imicio
Flam masivo de disgnosticos de salud

Responsable Fecha de erminog
Garente — Propietarnio v Administradora Ejecutiva

Lescripcion dela Imiciativa:
Crear conciencia en la importancis de ls saled preventiva 3 traves de disgnosticos

masivos de salud que ademas permitan atrasr pacienies nuevos v asi aumentar los
ingresos para la clinica.

Pusden ser campanas de Papanicolsou, vacunacion, prevendion de la artritis
mediznte | medicion de la densidad osea, etc.

La estrategis 5 captar pacieniss gue tengan un disgnostico preventivo de su saled, 3
un precio acocesible esto los mativa 3 acudir 3 controles posieniones para cuidar de su

salud.

Lescripcion delos BEeneficios:

Conciencia social, promoviendo la salud preventiva
Busn nivel de ingrasos

Captacion de pacientes

Rutas Estrategicas: Medidores:

Ser reconocids 3 nivel provincisl comao la % de objetives daingresos logrados
mejor ahternativa de salued maternos infandl por las campanas

Alts Rentabilidsd

ibjetivos a los que se enfoca Hecursos Requendos:

Flan d= Disgnosticn




PERSPECTIVA FINANCIERA

Ubjetivos : e .
E str:.lté gicos Responsabe | Medidores | Metas | Iniciativas | Responsabe | Medidores | Metas
Implementar
Aumentar los Gerante - _ planes de Garante - _
ingresos por propietano vy la Ingresos resles/ mercadeo propietana y la Ingresos resles/
et . Ingresos 100% . ngresos 100%
prestacion de | administradaors i ) pars administradars _ )
o o presupuestados _ o presupuestados
SEMVICHS ejecutive aumentar los ejecutive
ngresos
Gerente _ _ Eit?!:lh_m_r Gerente _ i
Optimizar oropietario y s Gasto real vs. |:|:|I|t@=.} oropietario y s Gasto real vs.
L . Gasto 0% MeCcanismos . Gasto 0%
costos y gastos | ad mlml:»tr.a:::lnra presupuestado de control de adm.ml:»tr.a:::l:ura presupuestado
ejecutiva gastos ejecutive
Gerante
Aur?,-ﬂ:'j ntar. .lE propietanio v la Participacion -
EZI f-,f;zﬁg administradors del mercado
gjecutiva
Serreconocids
a nivel Mantener e
provincial como L estrateqgias e _ -
s mejor Ger.entel Participacion - actualizadas Tnﬂa:l&: estrategias que 100%
- propietano del mercado aress curnplen con
altemativs de de acuerdo <us obietivos
salud matemo al entomao =S DhjEtves

infantil




Iniciativas:

Plantilla Iniciativas (Perspectiva Financiera)

Imiciativa Fecha de Inicio
Implementar Flan de Mercadeopara sumsntar las

ventss

Responsable Fecha de Termuino
Gerente - Propistano

Lrescripcion dela lniciativa:
Jbjetivos de marketing
Aumentar la coberbura
Aumentsr posicionsmiento, buscands un reconssimisnt del ombre de s clinica de
por ko menos = St en 2l penicdo de plansscion
Realizar un plan de promocion (diagnasticos masivos) para aumentar los ingresos v
asillegar 3 las proysccionss
Satisfaccion de los clientes en wn 235%% 2n 2l pencdo de 3 plansacion

Estrategia de marketing
Posicionamiento: La Clinica Mstemo Infantl "ALAMT con =l mejor precic, vanedsd d
senvicios adicionales v sta calidsd
Precio: Accesible para | paciente, o mayor 3l de la compeisncs, tomando &n
cusnta gus s saled no tiens precio
Servicio: Rapidez v excelents si=ncicon sl pacisnts, con un eguips madico shaments
calificado v un eguips sdministetnee mothado.
Promocion de Servicios: Crear un presupussto gue permita desarmolir las diversas
campanas de promocion v pueblicidsd
Inwestigacion de Mercado: s= haran dos investigaciones por o uns de contrel del
servicio comparandols con la competenda, v la otra para ingresar nwevas areas de
senvicio para =l pacisnts.

LDescrnipocion delos Benehcios:
Conssguir nesvos cliesnies, aumeanitar 3 participecion de mercado v por supwesio

aumentar la rentabilidsad

Rutas Estrategicas: Medidores:

Crecimiento constanis Ingresas resles [ ingresos
presupwsestados

Jbjetivos alos que se enfoca: Recursos Requendos:

Aumentar los Ingresos Inform scion historics d= ingresos 2
Inwestigaciones de mencado.







Inversion
en Capital

de
Trabajo

Para la proyeccion de consultas médicas en la Clinica
Materno Infantil "ALANI", se tomd6 como base el
promedio de pacientes diarios que atiende actualmente,
el cual segun registros contables de 18 personas por dia,
lo que suman 540 pacientes al mes.

Con la ampliacion del Clinica Materno Infantil "ALANI", en
un periodo de cinco anos se pronostica acaparar un 25%
del mercado total.

Considerando que es una empresa de servicios, no se
cuenta con un programa de produccion mensual ni con
inventarios. El total de consultas mensuales se obtuvieron
dividendo el total de pacientes al afio g ese espera tender
para doce, con esto se plantea el supuesto de que las
ventas seran constantes a lo largo del ano.






FLUJO DE INGRESOS POR CONSULTAS MEDICAS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN
PRECIO $30 $30 $30 $30 $30
CONSULTAS 540 540 540 540 540
100% CONTADO S0 $16.200 $ 16.200 $16.200 $16.200 $ 16.200

JUL AGO SEP OCT NOV DIC
PRECIO $30 $30 $30 $30 $30 $30
CONSULTAS 540 540 540 540 540 540
100% CONTADO $ 16.200 $16.200 $ 16.200 $ 16.200 $ 16.200 $ 16.200




FLUJO DE INGRESOS POR ECOGRAFIAS

PRECIO S$15 §$15 $15 $15 $15
ECOGRAFIAS 240 240 240 240 240
100% CONTADO S0 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600
PRECIO S$15 S$15 S$15 $15 S$15 $15
ECOGRAFIAS 240 240 240 240 240 240

100% CONTADO $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $ 3.600

Los examenes ecograficos tienen un costo de $15. Para la
proyeccion de la cantidad de examenes ecograficos realizados
por mes, se estimo que los pacientes que acuden a la Clinica

Materno Infantil "ALANI" al area de ginecologia y obstetricia
son de 10 por dia en promedio siendo 300 al mes, de lo cual el
80% de las consultas requieren ecografia, por lo tanto son 240

pacientes al mes que usaran este servicio.




FLUJO DE INGRESOS POR LABORATORIO

PRECIO $10 $10 $10 $10 $10
LABORATORIO 81 81 81 81 81
100% CONTADO S0 $ 810 $ 810 $ 810 $ 810 $ 810
e |aco  [sep Jocr  [Nov  [mc |
PRECIO $10 $10 $10 $10 $10 $10
LABORATORIO 81 81 81 81 81 81
100% CONTADO $ 810 $ 810 $ 810 $ 810 $ 810 $ 810

Los examenes de laboratorio tienen un costo promedio de
S10. Para la proyeccion de la cantidad de examenes de
laboratorio realizados por mes, se estimo que el 15% de los

pacientes que acuden a la Clinica Materno Infantil "ALANI"
realizan sus examenes de laboratorio en la clinica por lo
tanto son 81 pacientes al mes que usaran este servicio.




FLUJO DE INGRESOS POR HOSPITALIZACION

PRECIO $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000
HOSPITALIZ. 15 15 15 15 15
100% CONTADO S0 $15.000 $15.000 $15.000 $15.000 $15.000
e |aco  [sep  Joar  [Nov  [mc |
PRECIO $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000
HOSPITALIZ. 15 15 15 15 15 15
100% CONTADO | $ 15.000 $15.000 $15.000 $15.000 $15.000 $15.000

En cuanto a la hospitalizacion se estima un costo de $1000 por

hospitalizacion en promedio y tomando en cuenta 15 pacientes
hospitalizados al mes.




FLUJO DE INGRESOS POR FARMACIA

PRECIO $ 45 $45 $45 $45 $45
FARMACIA 81 81 81 81 81
100% CONTADO S0 $3.645 $3.645 $3.645 $3.645 $3.645
e Jaco  [sep Jocr  [Nov  [pc |
INGRESO $45 $45 S45 S45 $45 S45
FARMACIA 81 81 81 81 81 81
100% CONTADO $3.645 $3.645 $3.645 $3.645 $3.645 $3.645

Para los ingresos de farmacia se toman en cuenta que un 15%

de los pacientes utilizan este servicio a un promedio de
consumo de S 45.




El total
de

INgresos
estimado
es de:







FLUJO DE EGRESOS MENSUALES (1ER SEMESTRE) "Clinica materno Infantil ALANI"

ENE  |FEB [mMAR [ABR  [mavy  [iun
PROVEEDORES 4260 4260 4260| 4260| 4260 4260
DISFARMED 740  740]  740]  740] 740 740
QUIFATEX 620 620 620] 620] 620 620
ECUAQUIMICA s60| 560| 560] 560 560 560
MEDIVENTAS 780| 780] 780]  780] 780 780
WILFERSA g70| 870| 80| 80| 870 870
SEVORANE 690 90| 690] 690] 690 690
MANO DE OBRA DIRECTA 7800] 7800| 7s00] 7800 7800 7800
GINECOLOGO OBSTETRA 2000] 2000] 2000] 2000 2000 2000
PEDIATRA NEONATOLOGA 2000] 2000] 2000] 2000 2000 2000
ANESTESIOLOGA 1000] 1000] 1000] 1000 1000 1000
CIRUJANO GENERAL 2000 2000| 2000] 2000 2000 2000
PERSONAL DE ENFERMERIA soo| s00] soo| 800] 800 800
COSTOS ADMINISTRATIVOS 2850| 2850| 2850| 2850 2850 2850
GERENTE 1000] 1000] 1000] 1000 1000 1000
ADMIN. EJECUTIVA soo|] s00] 500]  s00] 500 500
ASIST. ADMINISTRATIVA a00]  400|  400| 400] 400 400
ASISTENTE 350]  350]  3s0] 350] 350 350
COCINA 300 300] 300] 300[ 300 300
LIMPIEZA 300 300] 300] 300] 300 300
OTROS COSTOS 1870] 1870 1870] 1870 1870 1870
ARRIENDO 1500] 1500 1500| 1500] 1500 1500
PUBLICIDAD 300 300] 300] 300] 300 300
TELEFONO 70 70 70 70 70 70
TOTAL EGRESOS | 16780| 16780 16780| 16780 16780 16780




FLUJO DE EGRESOS MENSUALES (2do SEMESTRE) "Clinica Materno Infantil ALANI"

JuL AGO SEP oCT NOV DIC
PROVEEDORES 4260 4260 4260 4260 4260 4260
DISFARMED 740 740 740 740 740 740
QUIFATEX 620 620 620 620 620 620
ECUAQUIMICA 560 560 560 560 560 560
MEDIVENTAS 780 780 780 780 780 780
WILFERSA 870 870 870 870 870 870
SEVORANE 690 690 690 690 690 690
MANO DE OBRA DIRECTA 7800 7800 7800 7800 7800 7800
GINECOLOGO OBSTETRA 2000 2000 2000 2000 2000 2000
PEDIATRA NEONATOLOGA 2000 2000 2000 2000 2000 2000
ANESTESIOLOGA 1000 1000 1000 1000 1000 1000
CIRUJANO GENERAL 2000 2000 2000 2000 2000 2000
PERSONAL DE ENFERMERIA 800 800 800 800 800 800
COSTOS ADMINISTRATIVOS 2850 2850 2850 2850 2850 2850
GERENTE 1000 1000 1000 1000 1000 1000
ADMIN. EJECUTIVA 500 500 500 500 500 500
ASIST. ADMINISTRATIVA 400 400 400 400 400 400
ASISTENTE 350 350 350 350 350 350
COCINA 300 300 300 300 300 300
LIMPIEZA 300 300 300 300 300 300
OTROS COSTOS 1870 1870 1870 1870 1870 1870
ARRIENDO 1500 1500 1500 1500 1500 1500
PUBLICIDAD 300 300 300 300 300 300
TELEFONO 70 70 70 70 70 70
TOTAL EGRESOS 16780| 16780 16780| 16780 16780 16780







Una vez detallados los ingresos y egresos mensuales,
se procedera al calculo de la inversion en Capital de
Trabajo mediante el método del déficit acumulado
maximo, en donde se determina el maximo déficit
gue se produce entre la ocurrencia de los egresos e

ingresos, considerando la posibilidad real de que
durante el periodo de desfase se produzcan tanto
estacionalidades en ventas o compras de insumos,
como ingresos que permitan financiar parte de los
egresos proyectados.




CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO (METODO DE DEFICIT ACUMULADO MAXIMO)

INGRESO MENSUAL SO0| §39.255| $39.255| $39.255| $39.255| $39.255
EGRESO MENSUAL $16.780| $16.780| S$16.780| $16.780| $16.780| $16.780
SALDO MENSUAL (516.780)| $22.475| $22.475| $22.475| $22.475| $22.475
SALDO ACUMULADO (S 16.780) $5.695| $28.170| $50.645| $73.120| $95.595

we  [aco  [see  Jocr  [Nov  [pc
INGRESO MENSUAL $39.255| $39.255| $39.255| $39.255| $39.255| $39.255
EGRESO MENSUAL $16.780| $16.780| $16.780| $16.780| $16.780| $16.780
SALDO MENSUAL $22.475| $22475| $22.475| $22475| $22.475| $22475
SALDO ACUMULADO $118.070 | $140.545| $163.020| $185.495| $207.970| $230.445

Como se puede observar, el capital de trabajo necesario para
iniciar las operaciones de la Clinica Materno Infantil "ALANI" es

de aproximadamente S 16780 que es el maximo déficit
acumulado durante el primer ano de operacion.







Para calcular la tasa de descuento,
se considerara el costo de la deuda
(ky), y también el costo del capital

propio (K.), que es la rentabilidad

promedio de los establecimientos

de salud que actualmente estan en
el negocio.




La formula a utilizarse para calcular el Costo

Promedio Ponderado de capital (K,) se define
como:

Ko=K;+« (1—-t)+«—+K ’
— * — * *



El costo del capital propio (K,) es la tasa asociada con la
mejor oportunidad de inversion de riesgo que se abandonara
por destinar esos recursos al proyecto que se estudia. El
modelo CAPM para determinar el costo del patrimonio se
define con la siguiente formula:

Donde 7y es |a tasa libre de riesgo, 8 es el factor de medida del riesgo
sistematico y 7;,, es la tasa de rentabilidad esperada sobre la cartera del
mercado.

Para determinar la tasa libre de riesgo se utilizo la tasa de interés que pagan
los Bonos del Tesoro Estadounidense a cinco anos plazo, mientras que para el
calculo de la tasa de rentabilidad del mercado se utilizd el NYSE Health Care
Index. Para el calculo de f primeramente se obtuvieron las betas de las
icompaiias listadas como proveedores de cuidado de la salud dentro del NYSE,
para después calcular un promedio ponderado de la industria de acuerdo al
monto de capitalizacion.




Una vez obtenidos los datos, primeramente se calcula
el valor de K, aproximando este factor a la realidad

nacional por medio del Riesgo Pais, que se ubico en
607 puntos basicos a Febrero 04 de 2014.

(0.0449 + 0.69 * (0.2499 — 0.0449))+0.0607
(0.0449 + 0.14145)+0.0607
K, = 0.24705

K,
K

Se sustituye este valor en la formula inicial, con los otros datos definidos
anteriormente:

Ko = 0.1343 « (1 — 0.25) « 0.60 + 0.24705 * 0.40
K, = 0.060435 + 0.09882
K, = 0.159255

Por lo tanto, el Costo Promedio Ponderado de Capital
para el proyecto es 15.93%







AMORTIZACION DE LA DEUDA

. < CAPITAL

PERIODO CUOTA INTERES | AMORTIZACION AMORTIZADO CAPITAL VIVO
$ 156.510,66

1 $44.966,05| $21.019,38 $23.946,67 $23.946,67 | $132.563,99

2 $44.966,05| $17.803,34 $27.162,71 $51.109,37| $105.401,29

3 $44.966,05| S 14.155,39 $30.810,66 $81.920,03 $ 74.590,63

4 $44.966,05| $10.017,52 $34.948,53| $116.868,56 $39.642,10

5 $44.966,05| $5.323,93 $39.642,12| $156.510,68 $0,00

Una vez calculados los montos por intereses y

amortizacion del capital, se procede a elaborar el Flujo

de Caja. Para la evaluacion de la factibilidad se fijo un
horizonte de planeacion a 5 anos.




Flujo de Caja "Clinica Materno Infantil ALANI

ARNCIE a 1 2 E 4 L]
NGRESOS

CIPERACIOMELES 471.1050,00 =z1a3zEs | wsdves | ssssErTas | 4 Irean
PROVEEDSORES is1a000]) | isiiz000] | isiam0.00) im117000) | is1am0.00)
MUENG D DERA

DIRECT A '23.500,00] | Is3s0000) | is3s00.00) '53.50000) | 15380000
EAITOE

LERIMITERA TS, {34 3100,00] | |=4.200,00] 134 _300,00] 124 700,00 134 _300,00]
EASTOE PUBLICIDAD '2500,00) | (2450000 /%5000 2,500,00] 2.500,00]
GASTOS ARRIENDD 1200000 | fzo00000] | ia=.000,00) f1z200000) | ta=.000,00)
OTROS GASTOS k240 00| i2:40,00] 240 00| '2:40,00] k240,00]
NTERESES lpio1s33) | fzioiszE) | izinas ) FimiszE) | izinis )
DIEPRECLACIIN lrzaanzs) |lzzsomzs) | izzeaszs) rzanmzs) | lzzmoszs)
UTILCAD META

ANTES DiE

BAPLESTOS TATTE | Trasasans| rEm1a4309s | rEssdrariz| reTods sosl
WPUESTO RENTA 5515359 5571211 ~TONEE, 08 “TIIES S “TATEDEE
UTILCAD ANTES

PARTMIFAOON. AEEES1,07 TOE135,33 21160873 FATASE, T4 ZIITER 93
=5£- :l&._ ::I _ﬁ

TRARE ] ADORES ~ZEET A ~SEE0. 48 3174173 -5E%7E -3E4AT. 44
UTILCAD META, 14375351 1TSS 28 ATHEET, 00 ABAEE3, 7T ASHIES 45
DEFRECIACIIN ITE0NES IIE0NEE IIE0NES ITE0NES IIE0NEE
NVERSIGN - 477 000,00

PRESTAMD 1% 510,65

ANORTIZA O 7354667 |- 27aszTi |- 3081055 |- s4suses |- Sus4zaz
CAPTAL DE TRAEAID |-  15.730,00 15720
WVALDR [DE DESECHD 135515,50
LU, DE CAJA, - 438 TEOO0 143 753,10 ATLSE503 | 17286270 | A7TISM055 | 33002604
VALOR ACTUAL METO | & 17742873

WA, % E1EIEID

TIR 30,165%

TASA DE DESCUENTO 15 53%




Con la ampliacion de la Clinica Materno Infantil
"ALANI" se obtendra una ganancia adicional de
$177428.23 descontada a una tasa del 15.93% a lo

largo de cinco anos de funcionamiento. En términos
porcentuales la rentabilidad asciende a 30.16, la cual
al ser mayor que la tasa de descuento para el
proyecto, indica que es rentable.







Se expresa como la diferencia entre el
desembolso inicial (que no se actualiza ya
gue se genera en el momento actual) y el

valor actualizado, al mismo momento, de
los cobros y pagos futuros, a los que se
denomina flujos de caja:
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143.253,10 171.959,03 172.962,20  173.540,56  330.026,04
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VAN= -438.780,00+616208.23

VAN= 177.428,23

El VAN que obtiene la Clinica Materno Infantil "ALANI" es de
$177428.23 a una tasa de descuento del 15.93% lo que

indica que el proyecto de ampliacion es rentable
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La Tasa Interna de Retorno o de Rentabilidad (TIR), es un método de valoracion
de inversiones que mide la rentabilidad de los cobros y los pagos actualizados,
generados por una inversion, en términos relativos, es decir en porcentaje.

Analiticamente se calcula despejando el tipo de descuento (r) que iguala el VAN
a cero.

e

TIR=T + D[——* La Tasa Interna de Retorno Tir es

4 AN(- :
VAN(H[+HVAN ) factible ya que es mayor al costo

1.539,12 | promedio ponderado de capital

TIR =30 + 1| oo stao] (WACC)

TIR = 30 + 1 (0.16) Siendo la tasa aplicada 30.16% vy el

TIR = 30 16% WACC 15.93%







El costo-beneficio es una légica o razonamiento basado en el principio de
obtener los mayores y mejores resultados al menor esfuerzo invertido, tanto
por eficiencia técnica como por motivacion humana. Se supone que todos los

hechos y actos pueden evaluarse bajo esta légica, aquellos donde los
beneficios superan el costo son exitosos, caso contrario fracasan

e

RBC = To El analisis costo — beneficio nos da
como resultado que por cada dolar

_ 616208.23 invertido hay un retorno de 1.40 USD,
~438780.00 o también nos quiere decir que el

_ proyecto tiene una rentabilidad global
RBC =1.40 de 40%.







La Clinica Materno Infantil "ALANI" desea mantener el crecimiento que ha experimentado a los
largo de sus anos de atencién, por lo tanto debe mantener y actualizar el plan estratégico que la
guie, optimizando sus procesos y convirtiéndola en una empresa competitiva.

El diagndstico de satisfaccion del cliente nos muestra que la Clinica Materno Infantil "ALANI" ocupa
una posicion importante en sus pacientes. Si la empresa desea ser lider en Latacunga y en la
Provincia de Cotopaxi debe implementar el plan de posicionamiento y todas las mejoras en servicio
al cliente que se han propuesto.

En la empresa se ha notado cierto desorden dentro de las funciones y el ambiente laboral, con el
nuevo organigrama y el control de desempefio propuesto por objetivos se llegara a un mejor
desenvolvimiento de cada uno de sus miembros, impulsado también por las constantes
capacitaciones, charlas de motivacidon y campafias de valores.

Debido a que se desea expandir la clinica, los cambios en los procesos planteados y las nuevas
politicas coadyuvaran a tener una mejor competitividad.

Para el segmento de mercado establecido se disefid un plan de marketing basado en estrategias
tales como precios accesibles, campafias de salud con descuentos, campafias en lugares donde no
hay acceso a la salud, asesoria en salud preventiva.

Basados en los criterios financieros como el calculo del Valor Actual Neto que representd
177.428,23 USD y la Tasa Interna de Retorno 30,16%, los mismos que validan el proyecto de
ampliacion y diversificacion de la Clinica Materno Infantil "ALANI", ademas resulta una inversion
rentable, viable y su implantacion es realista.






Se recomienda aplicar constantemente encuestas de satisfaccion del cliente a fin de estar a la vanguardia
con los cambios necesarios para mantener un satisfaccion adecuada del cliente.

Se recomienda un adecuada seleccién del personal, debido a que el talento humano es fundamental para
el adecuado desempefio de la funciones de la clinica y es totalmente necesario para la correcta aplicacidon
de los cambios propuesto y éxito de la empresa.

Se recomienda que la mejora de los procesos vayan de la mano con la campana de posicionamiento
puesto que esto produce un gran impacto a nivel de servicio.

Se recomienda realizar periédicamente evaluaciones, como una herramienta preventiva con el fin de
corregir errores antes de que formen un problema.

Se recomienda que cada afo se realice una revision del plan estratégico que se ha propuesto, variandolo
dependiendo del entorno en que se encuentre la empresa, pero siempre orientado a la consecucién de la
misién y vision de la empresa.

Realizar campafas de educacién de salud preventiva y de la importancia de realizarse chequeos
ginecoldgicos, por medios de comunicacion masivos, con el objetivo de generar una cultura de salud

Los establecimientos médicos en general deberian iniciar gestiones con sus proveedores de insumos vy
equipos para que establezcan sucursales en Latacunga. El tiempo es un factor clave en el tema de la salud.

Se podria hacer una alianza estratégica entre los médicos que atienden el sector materno infantil para
generar mayor rentabilidad, considerando factores de crecimiento tanto en infraestructura, equipamiento
y talento humano ya que este tipo de negocio es atractivo en materia financiera.






