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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se desarrolla un plan de negocios sobre la creacion de
un Centro de Medicina Deportiva en la ciudad de Lima Metropolitana en
el distrito de San Borja, donde se establezca una atencion integral con
todas las especialidades médicas que requiera los deportistas vy
equipamiento medico para realizar diagnosticos y tratamientos

adecuados.

Se determina que existe una necesidad no cubierta de parte de los
deportistas en general ya que no encuentran un lugar donde atender sus
lesiones y/o mejorar sus capacidades fisicas, actualmente las atenciones
médicas las realizan de forma parcial en diferentes consultorios privados
con médicos de otras especialidades con escasos conocimientos sobre

deporte, oportunidad que se desea aprovechar.

Actualmente el nimero de deportistas y competencias deportivas se
vienen incrementando promovido por el sector privado y el Instituto
Peruano del Deporte, esto debido que cada vez mas se incrementan el
nimero de deportistas remunerados ( denominados profesionales) y los
que realizan por aficion (denominados amateurs) que lo toman como un
estilo de vida, principalmente en los segmentos socioeconomicos Ay B
principalmente, quienes buscan participar en los diferentes eventos

deportivos a nivel nacional e internacional.

Para poder brindar una atencién integral a estos deportistas se plantea
agrupar a todas las especialidades medicas como medicina deportiva,

traumatologia, neurologia, medicina de rehabilitacion, medicina de



dolor, ozonoterapia y cardiologia. También las especialidades no
médicas como psicologia del deporte, nutricion y terapia fisica en un
solo lugar, asi también los equipos biomédicos necesarios para la
atencion del paciente como ecografia de partes blandas y funcién
cardiaca, rayos X, electromiografia, equipos de funcién pulmonar y

equipamiento para tratar el dolor.

La gran ventaja competitiva es contar con un médico deportivo, que en el
Perl no existe la especialidad, quien guiara y monitoreara al paciente en
todo el periodo de estancia al paciente, logrando la estrategia de calidad,

eficiencia y eficacia del servicio.

El trabajo con los demas medicos especialistas se realizara mediante un
contrato de asociacion en participacion con un porcentaje para el medico
especialista del 70% y un pago por membresia por $50,000 (unico pago)

que cubra algunos gastos.

Se estima una inversion inicial de S/. 279,360.00. Se hizo una evaluacion
financiera con capital propio y financiamineto bancario concluyendo que
es mas rentable trabajar con financiamiento bancario, ya que su TIR

135.47% en un periodo de recuperacion de 3 afios.
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INTRODUCCION

El presente trabajo plantea la creacion de un centro de medicina
deportiva donde se establezca una atencion integral con todas las
especialidades médicas y ayudas diagnosticas necesarias para la atencion
de los deportistas en general de Lima Metropolitana. Aprovechando una
necesidad no cubierta dada por los servicios sustitutos que se brindan

actualmente.

Luego de realizar un analisis de los antecedentes de los servicios actuales
que vienen recibiendo el publico objetivo, analizar los factores macro
ambientales como el entorno macroeconémico Yy el analisis demografico
para que se desarrolle el presente trabajo, se determina un mercado
potencial insatisfecho en los servicios de salud recibidos por los

deportistas.

Se plantea la creacion de un centro de medicina deportiva que brinde
atencion integral, es decir que se tenga todo el equipamiento biomédico
y servicios médicos especialistas relacionados directamente con el
proceso de recuperacion y desarrollo de sus potencialidades fisicas,
estableciendo un plan de marketing con estrategias para poder acceder al

segmento establecido y lograr el posicionamiento en el mercado.
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CAPITULO |

1. Generalidades

La practica de la Medicina deportiva es tan antigua como el inicio de
los deportes, dentro de la historia de la medicina se tiene reportes en la
medicina china, especificamente se menciona la dinastia Huang Ti por
los afios 2500 A.C. Se convierte mas cientifica y medica con los
trabajos del padre de la medicina Galeno por los afios 131 a 201 A.C.
quien empieza a relacionar los deportes y su importancia con la
medicina y también por Avicena en los afios de 980 a 1037 D.C. quien

ya recomendaba los ejercicios terapeuticos.

Actualmente la medicina deportiva se define como la ciencia que
estudia el ejercicio o la actividad fisica y sus efectos en el
funcionamiento de los diferentes drganos y sistemas corporales para
poder recuperar las lesiones y potenciar las habilidades de los

deportistas ademas de incidir en la prevencion de sus lesiones.

En Latinoamérica los paises que tiene tienen mayor desarrollo de la
medicina deportiva son Colombia y Cuba donde en 1961 se comienza
a capacitar a los primeros medicos en medicina deportiva creandose la
Especialidad de Medicina del Deporte y la Cultura Fisica y el Instituto
de Medicina del Deporte (IMD), en el afio 1970 se crea dentro del
Hospital Franck Pais, el servicio de Traumatologia del Deporte que

funciona hasta el momento.
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Actualmente en el Per( se realizan congresos referidos a la medicina
del deporte, asi mismo existen médicos sin la especialidad en
medicina deportiva que se dedican a este rubro en consultorios
particulares, por otro lado también se dispone de clinicas o centros
médicos los cuales realizan actividades de ayuda al deportista
utilizando técnicas clasicas de rehabilitacién o diagnostico, tal es el
caso de la clinica MEDISPORT, CENDER, entre otros, siendo estos

una opcién ante la carencia de centros médicos deportivos.

El Instituto Peruano del Deporte (IPD), cuenta con un centro de
medicina deportiva, con la finalidad de facilitar todos los medios
médicos, logisticos y técnicos en beneficio de los atletas profesionales
del Perl en las diferentes disciplinas deportivas; por otro lado también
brindan servicios especializados de nutricion, psicologia, evaluacion
fisica y rehabilitacién; sin embargo existe un gran numero de
deportistas amateurs que no cuentan con acceso a estos servicios
médicos, que los obliga a recurrir a centros medicos privados que les
permita prevenir o aliviar dolencias, considerando una fuerte demanda
sin atender, como ejemplo tenemos las maratones que se realizan en
Lima donde concentran miles de corredores, ejemplo de ello es la
media maratén que se realizé en Lima en agosto del 2015 con una

asistencia 8,000 participantes’.

Del mismo modo, el gobierno central mediante el IPD viene
impulsando e incrementando el presupuesto para el desarrollo de
actividades deportivas en el Pais, en especial en la ciudad de Lima;
esto favorece a los deportistas amateurs a desarrollar sus actividades
! “Maraton Lima 42K: checa a las atletas més bellas para el domingo. En: Diario Depor. [en linea]. (PE): 16/05/2014. [citado

24 noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://depor.pe/full-deportes/maraton-lima-42k-checa-atletas-mas-
bellas-domingo-video-1016467
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de manera constante, competitiva y con las comodidades respectivas,
creando una necesidad de un soporte médico. En el grafico 1.1
muestra un comparativo trimestral del presupuesto ejecutado en
proyectos de inversion y mantenimiento de infraestructura del 2013 al
2015.

Grafico 1.1: Proyectos de inversion y mantenimiento por IPD: 2013
al 2015

(En millones de Soles)

1l Trim.. 2013 Il Tram. 2014 0l Trim. 2015

Fuente: INSTITUTO PERUANO DEL DEPORTE. 2015 — Estadisticas deportivas del
Instituto Peruano del Deporte. [en linea]. Lima: IPD, 2015. [Citado 30 noviembre 2015].
Adobe Acrobat. Disponible en:
http://sistemas.ipd.gob.pe:8190/secgral/Transparencia/info_estadistica/boletines/bol_est_201

5-2.pdf

El grafico 1.2 muestra la variacion en porcentajes del precio por sector
(Medicina: Centros médicos y proveedores). Evidenciando un % de
crecimiento del precio en el sector de salud segun los datos de la bolsa
de valores de Lima y su indice bursatil. Es decir las empresa que
ofrecen servicios han subido en 0.91% de un grupo del 33% de

empresas de este rubro, las que ofrecen insumos y equipo de sanidad
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0.14%. Estos signos positivos del sector demuestran que en el negocio
de servicios de salud hay una fuerte demanda y por lo tanto una

competencia perfecta con oportunidades de negocio.

Grafico 1.2: Indice bursatil en servicios de sanidad y proveedores

segun la bolsa de valores de lima

61 Ver tabla
ISPX var % precio por sector GICS Nombre

9000 Ewrcpe 44 20 733
Singapore 65 12 1000 u.s

Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. 2015 —Financiera - Bloomberg Professional. Centro de Computo de Negocios y Riesgos. Red Lima:
UP, Lima UP 2015. [Citado el 30 octubre de 2015]. Disponible en: http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-
2732

El presente proyecto corresponde a la elaboracion de un plan de
negocios para la implementacion de un “Centro de Medicina
Deportiva”, dirigido a la atencion integral de los deportistas amateurs
y profesionales, donde el factor diferenciador serd la prevencion,

recuperacion y desarrollo de capacidades.
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1.1. Justificacion

La Escuela de Postgrado de la Universidad San Ignacio de
Loyola, exige la elaboracion de un trabajo de aplicacion que
justifique los conocimientos adquiridos y su relacion con la
practica, es por ello que para cumplir con este cometido se
propone un Plan de Negocios para la creacion de un “Centro de
Medicina Deportiva”, el cual permitird poner en practica los
conocimientos adquiridos y a la vez obtener mayor experiencia

de campo.

La correcta aplicacion de los conocimientos adquiridos en la
maestria, la oportunidad de negocio y las condiciones del entorno
economico favorable, abrira la posibilidad de obtener un gran

beneficio econdmico para los participantes de este proyecto.

En la medida que la economia nacional esta en crecimiento, la
poblacion dedica mas tiempo y recursos al cuidado de su salud y
a la actividad deportiva, esta poblacidn se encuentra en constante
crecimiento, no siendo asi con los servicios de salud destinados a
este segmento; en ese sentido los deportistas amateurs vy
profesionales tienen la necesidad de asistir a centros medicos
para mejorar su entrenamiento, condicion fisica, seguimiento

y tratamiento de sus lesiones.

En la actualidad en el Per( no existen centros privados que
reinan equipamiento adecuado y especialistas que atiendan este
tipo de dolencias en un solo centro médico, dejando a un

segmento importante de la poblacion desatendidos.
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1.2.

1.3.

Objetivos generales

Desarrollar un Plan de Negocio para la creacion de un “Centro de
Medicina Deportiva”, basado en la aplicacion de servicios
médicos integrales, orientado a deportistas amateurs y
profesionales, que les permita recuperar, mantener y desarrollar

sus capacidades o habilidades deportivas.

Objetivos especificos

« Analizar y evaluar el entorno econdémico y los Factores Macro
Ambientales del Perd.

. Analizar y evaluar la industria de servicios médicos que
actualmente se desenvuelve en el Perd.

. Definir las variables relevantes y necesarias para el desarrollo
de la investigacion.

. Elaborar un estudio de mercados para identificar claramente la
oferta y demanda.

. Establecer las caracteristicas del negocio

. Definir la misién, vision y objetivos del negocio.

. Desarrollar las estrategias que definan el servicio mediante el
Mix de Marketing y el plan de ventas que ayuden a lograr los
objetivos del negocio.

. Establecer la ubicacion del Centro médico especializado
teniendo en cuenta factores como el transporte y ubicacion de
los clientes.

. Realizar un estudio técnico que determine la distribucion de

las instalaciones y el equipamiento adecuado.
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. Disefiar la estructura organizacional y administrativa para la
creacion de la empresa.
. Demostrar la viabilidad del proyecto mediante las respectivas

variables de evaluacidon econdmica y financiera.
1.4. Limitaciones de la investigacion
Luego de investigar las posibles fuentes que nos facilitaria la

informacion que ayude a desarrollar el presente plan de negocios,

evidenciamos que existe informacion restringida.

26


http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml

CAPITULO II

2. Andlisis de los factores macro ambientales

A continuacion se brindard un breve andlisis de las variables macro
ambientales que eventualmente podrian afectar o beneficiar al
presente proyecto, basados en la informacion recopiladas por BBVA
Research, el BCRP, El Banco Mundial y la Consultora Apoyo,
referente al cuarto trimestre del 2015 con proyecciones al 2019 y del
Centro Nacional de Planeamiento Estratégico del Pert, Ceplan 2010 —
2021,

2.1. Andlisis Politico Gubernamental
La politica peruana se basa en los objetivos y metas contenidas
en el Acuerdo Nacional, las Politicas Nacionales orientadas al
desarrollo econémico y las prioridades nacionales de desarrollo
sostenible, superacion de la pobreza y descentralizacion; asi
mismo incentiva una politica exterior basada en el dialogo y la
accion conjunta con las demaés instituciones del Estado, las

organizaciones politicas y la sociedad civil.

2.1.1. Politicas de estado
El Acuerdo Nacional ha aprobado 34 Politicas de Estado,

las que han sido agrupadas en cuatro ejes tematicos:

a) Estado de derecho
Establece normas de igualdad, seguridad ciudadana,

reglas a quienes violen la identidad y constitucionalidad.
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Este grupo de politicas de estado, garantiza no sélo un
clima de constitucionalidad y derecho, sino también
promueven sosteniblemente los capitales nacionales y
extranjeros con una legislacion atractiva y fiscalidad

adecuada.

b) Equidad y justicia social
Asigna recursos destinados a inversion social, hacia:
personas de pobreza extrema, participacion de las
mujeres y etnias amazoénicas, promovera el acceso a
servicios basicos, promocion de habitos de vida
saludable, fortalecer las redes sociales de salud,
incrementar el presupuesto para el sector salud y

potenciar politicas de salud.

c) Competitividad del pais
Garantiza la estabilidad y sostenibilidad no solo de las
instituciones, también buscara el desarrollo de la
infraestructuras, y generacion de procesos y acciones
encaminadas a consolidar a una administracion cada vez
maés eficiente y promotora, encaminada a promover el
valor agregado a los bienes y servicios en una
generacion de valores agregados, fortalecera la
institucionalidad y la generacion de politicas

medioambientales transversales.

d) Estado eficiente, transparente y descentralizado.
Incrementa la cobertura y calidad de atencién de

tramites y Dbrinda acceso a: planes, proyectos,
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presupuestos y gastos publicos. Reafirma su relacién
civil militar, garantiza el control eficiente de la fuerzas
armadas, cumple los compromisos internacionales,
gestiona activamente el cuidado del medio ambiente,
designacion transparente y monitoreo de autoridades
judiciales, promueve una cultura de la meritocracia,
asegura transparencia y equidad en nuevos contratos y
convenios con empresas e impulsa la reforma tributaria

adecuada a los intereses de las partes implicadas.

Como resultado del impulso y aplicacion de las politicas
de estado, El Perd ha mejorado su posicion en el ranking
mundial de competitividad (segin el World Economic
Forum de 2012), en relacion con afios anteriores y se ha
mantenido en dicha posicion desde el 2014 y el 2015,
esperando que para el 2016 siga su crecimiento o
mantenga los mismo resultados obtenidos en los
diferentes factores y motores de eficiencia que se
requiere para el impulso de la economia de acuerdo al

cuadro estadistico que se muestra.

Segun la tabla 2.1, el Peru ocupa los primeros lugares en
Latinoamérica en los rubros de  situacion
macroeconomico, mostrando desempefios positivos y
eficiencia en el, mercado financiero, mercado laboral y
mercado de bienes, de acuerdo al cuadro estadistico que

se muestra.
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Tabla 2.1: Reconocimiento del clima favorable de inversion

2012-2013 e 2013-2014
Faring — Tounimcon | [Rening—[Puntuocion |
Total Perd a1/144 428 61/148 4.25
SUBINDICES:
|RequerimientosBasicos | e| 457 [ 72| 453
Institucionas 105 344 109 336
Infraestructura B8 351 91 350
Marco macroecondmico 21 585 2& 5 'Bl
Saud ¥ EdIJI'.Ell:IDI'l hasu:a 538
—--'ﬂ
EEILI-:-E{IIZH'I SUpErior 4.05 d Cll
Eficiencia en mercados de bienes 53 437 52 437
Eficiencia en mercada laboral 45 456 48 4.50
Desarrollo de mercado financiero 45 4.46 A0 4.50
Formacidn tecnoldgica E-3 357 36 .'i _-‘il
Tamafio de mercado 4.40
Factores de inmovacidn y sofisticacion _-m
Sofisticacion de negocios 394 _'i ‘95
Inniovacidn 1 1? 269 122 2Te
Fuente: World Economic Forum 2013

Fuente: BUILDING AND BETTER WORKING WORLD. Guia de Negocios e Inversion en el Pert 2014/2015. [en linea].
Lima: EY, 2015. [citado 30 noviembre 2015]. Adobe Acrobat. Disponible en: http://www.ey.com/Publication/vwLUASssets/EY -
Peru-guia-de-negocios-e-inversion-14-15/$FILE/Guia-de-Negocios-e-Inversion-en-el-Peru-2014-2015.pdf

Asimismo el Doing Business 2014; el Perd ocupa el
puesto 42 de 189 paises del ranking de paises con
facilidad para hacer empresa y negocios, y esta
posicionado en el segundo lugar dentro de los paises de
Latinoamerica, lo cual es corroborado por Forbes, segun
la tabla 2.2.

El Pert destaca principalmente en los indicadores de
Proteccion de los inversionistas (puesto 16), registro de
propiedades (puesto 22) y obtencién de crédito (puesto
28)
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Tabla 2.2: Ranking en Latinoamérica y pais para hacer negocios

Doing Business Forbes
Ranking para Latinoamérica Mejores paises para hacer negocios
40 Puerto Rico (Estados Unidios) 22 Chile
42 52 Uruguay
43 Colombia 53 Pari
53 b Exioo 55 Costa Rica
=1=1 Fanama 63 Mexico
77 Repiblica Dominicana 1] Colombia
TS Guatemala B0 Brasil
89 Uruguay 92 Paraguay
102 Costa Rica 93 Guatemala
109 Paraguay 96 Repiblica Dominicana
Fuente: Banco Mundial - Doing Business 2014 Fuente: Forbes 2013

Fuente: BUILDING AND BETTER WORKING WORLD. Guia de Negocios e Inversion en el Pert 2014/2015. [en linea].
Lima: EY, 2015. [citado 30 noviembre 2015]. Adobe Acrobat. Disponible en: http://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/EY -
Peru-guia-de-negocios-e-inversion-14-15/$FILE/Guia-de-Negocios-e-Inversion-en-el-Peru-2014-2015.pdf

Se espera que la inversion privada siga creciendo segun
los indicadores que van de la mano con las politicas del
estado, lo que a su vez impulsa el consumo y el poder
adquisitivo, el gobierno actual debe mantener la
estabilidad juridica sostenible e impedir fuga de

capitales.

2.2. Analisis econdmico

Realizaremos el analisis en base al crecimiento econdmico, es

decir considerando las proyecciones de la variacion porcentual

(positiva o0 negativa) del producto bruto interno (PBI) de la

economia peruana en el periodo 2010 - 2021. Considerando que

el PBI es una de las herramientas méas eficaces para medir el

estandar de vida de los paises, esto se debe a la relacion y

medicion que existe entre el PBI y diversas variables que miden

el bienestar de la poblacion, ya sea en: nutricion, alfabetismo,
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mortalidad infantil, esperanza de vida). Asimismo consideramos
otras la inflacion y la tasa de interés como variables viables para

nuestro proyecto.

2.2.1. Producto Bruto Interno - PBI:

Respecto de la proyeccion del Producto Bruto Interno,
segun el estudio realizado por el BCRP (Banco Central de
Reserva), muestra una variacion propia  del
comportamiento ciclico de la economia, alcanzando su
valor porcentual maximo en el 2015 del 3.0%. Asimismo
se prevé un PBI del 3.90% para el 2016 y 4.40% para el
2017.

Sin embargo y segun el grafico 2.1, muestra una
probabilidad de ocurrencia de valores del crecimiento del
PBI en los afios 2016 al 2017, concentrado en la demanda
interna, tanto en las exportaciones como  Sus

importaciones, (proyeccion de los afios 2016 al 2017).
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Grafico 2.1: PBI del Banco Central de Reserva
(Afos del 2015 al 2017)

PRRRONUS 3.50% Oct 1S rex put -acl 12 Nov 18:00
Peru Central Bank Reference Rate Bance Central de Reserva del Peru
Banco Central de Reserva del Perl
Politics Panorama Herramientas

1) Poiftsca’ FEYMIEHNGS

Octubre 15, 2015 Noviembere 12, 2015 B)BTM

PN 10)
g 3 18:00 PERU

Tipo 2 cambsio

[EYEVEREE"  S) Noticias TS ESHIEGET (7Y BIGOST TE) ARUACIOE" D) Todod 105 Bancos

3 Noticias

Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. 2015 —Financiera - Bloomberg Professional. Centro de Computo de Negocios y Riesgos. Red Lima:
UP, Lima UP 2015. [Citado el 30 octubre de 2015]. Disponible en: http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-2732

El grafico 2.2, elaborado por los diferentes informes vy
declaraciones del Ministerio de Economia y Finanzas y el
banco mundial, que coincide en algunos puntos con el
BCRP, resaltando que el PBI del 2016 al 2017 contempla
un crecimiento del PBI en torno al 5,0% y proyectando un
PBI del 3.9% al cierre del 2015, en un contexto de
crecimiento potencial en torno al 5,0% de un ritmo de
expansion como el proyectado permitira cerrar la brecha

del PBI sin generar desequilibrios.
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Grafico 2.2: PBI del Banco Mundial

(Anos del 2015 al 2017)

Fais/regidn/mundo tribuidor EEEEGE=ETS c
s QP * ‘ Comparar c/Composite

20 2004 20110

Balanza axterna
Balanza fiscal

Tipos de interds

= W) Titulares

Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. 2015 —Financiera - Bloomberg Professional. Centro de Computo de Negocios y Riesgos. Red Lima:
UP, Lima UP 2015. [Citado el 30 octubre de 2015]. Disponible en: http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-2732

Un incremento respecto a afilos anteriores del PBI
significaria un posible aumento en el consumo, lo que
implica una oportunidad para el proyecto, pudiendo los
peruanos incrementar su gasto en el cuidado de su salud.

Un crecimiento reducido del PBI significaria una posible
disminucion en el consumo de los peruanos, lo que traeria
consigo una disminucién también en el gasto en el cuidado

de la salud, siendo negativo para el proyecto.

De acuerdo a lo explicado y las proyecciones del PBI
segun el BCRP, el MEF vy el recientemente publicado

Marco Macroecondmico Multianual, no afectaria a los
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2.2.2.

niveles socio econdmicos A2 y B y si a los niveles socio

econdémicos C, Dy E.

Inflacion

Segun el informe realizado por el BBVA Research con
proyeccion al segundo semestre del 2015, muestra una
variacion del porcentaje de inflacion del 3.2%, habiendo
alcanzado su menor valor a principios del 2011, llegando
en el 2014 a valores que se encontraria entre los valores
para la economia peruana del 3.7% y llegando al segundo
semestre del 2015 por encima del 4%.

(Sefald Hugo Perea, economista jefe de BBVA Research

Perl).

Asimismo, los efectos de riesgo de la inflacion son
positivos, en cuanto a la tendencia que se muestra a la baja,
mostrando un sesgo a la baja entre los periodos del 2016 y
2017, ayudando a percibir la probabilidad que la inflacion

se ubique en la proyeccion del 2.4%.

Segun el gréafico 2.3, muestra la probabilidad de ocurrencia
de los valores futuros, es decir por cada 100 posibles
valores futuros del crecimiento del PBI, se espera que 10
se encuentren dentro de las bandas mas oscuras o resaltada,
las cuales contienen las trayectorias del escenario base,

segun lo indicado por el Banco Central de Reserva.
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Grafico 2.3: Proyeccion de la inflacién: 2010-2017

(Variacion porcentual ultimos doce meses)

Rangos 2015 2016 2017

2010 20Mm 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Inflacién 3,5-4,0 25-3,0 20-25

Fuente: BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU. Reporte de Inflacion: Panorama Actual y Proyecciones
Macroeconémicas 2015-2017. [en linea]. Lima: BCRP, 2015. [citado 30 noviembre 2015]. Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2015/setiembre/reporte-de-inflacion-setiembre-2015-

presentacion.pdf

2.2.3.

El aumento de la inflacion trae consigo la pérdida del
poder adquisitivo de los peruanos, creando una
disminucién en el gasto del cuidado de su salud y ocio,
teniendo como principal prioridad el consumo de articulos
de primera necesidad, lo que significa una influencia
negativa para el proyecto, todo lo contrario sucederia si al
mantener la inflacion en valores aceptables, como lo es a
partir del 2012 que ha propiciado que la poblacion tenga la
opcion de gastar mucho mas en el cuidado de su salud y

ocio siendo positivo para el proyecto.

Tasa de interés
Segun el informe realizado por el BBVA Research del
segundo semestre del 2015, muestra una estabilidad de la
tasa de interés desde el 2011 a principios del 2013,
teniendo un ligero decrecimiento a finales del 2014 y 2015.
Sin embargo, con los ultimos cambios econdmicos
presentados por el BCRP, a principios del cuarto trimestre
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del 2015 ha incrementado ligeramente la tasa de politica
monetaria de 3.5% a 3.55%, que ayuda a favorecer el gasto

privado y a la confianza empresarial.

Frente a este dilema, el BCRP optd por priorizar el rol
estabilizador de la politica monetaria, y segun el gréfico
2.4, muestra una tendencia para el cierre del 2015 de
3.55% a 3.60% Yy proyecta para el 2016 una tasa de 4.0%,
siempre que sea convergente con la inflacion en el 2015 -
2017 o una economia mas débil que lo esperado.
Asimismo, el grafico 2.5, de la consultora Apoyo muestra
una tendencia similar a la del BCRP entre 3.55% y 4.0%
para el 2016.

Grafico 2.4: Tasa de referencia del BCRP
(Afos 2015 al 2017)

Fais/ regidn/munda Composite de contribuider
Perd Navegar

2008] 20097 2lof 20011] 20127 2013

Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. 2015 —Financiera - Bloomberg Professional. Centro de Cémputo de Negocios y Riesgos. Red Lima: UP,
Lima UP 2015. [Citado el 30 octubre de 2015]. Disponible en: http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-2732

37


http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-2732

Grafico 2.5: Tasa de referencia segin Apoyo
(Afos 2015 al 2017)

Pats/reaién/mundo

APOYO Consultoria

sBPary

Indicador

Austrolia 61 2
Jepon 81 3 3201

o} ) -~

2009 2010 2011 2012 2013

ent

al Bank Rate %)
- 45 20

2016

Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. 2015 —Financiera - Bloomberg Professional. Centro de Cémputo de Negocios y Riesgos. Red Lima: UP,
Lima UP 2015. [Citado el 30 octubre de 2015]. Disponible en: http://www.up.edu.pe/prensa/universidad-pacifico-bvl-inauguran-laboratorio-2732

El aumento de la tasa de interés para nuestro proyecto seria

perjudicial para un financiamiento futuro (crecimiento del

negocio o implementacion de sucursales), esto conllevaria

a reevaluar una futura inversion para mejoras tecnolégicas

o implementacién de nuevos servicios, ya gque esta tasa fija

establecer un nivel de tasa de interés para las operaciones

interbancarias, la cual tiene efectos sobre las operaciones

de las entidades financieras con el publico.
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2.3. Andlisis de los factores demograficos

2.3.1.

2.3.2.

Poblacion

La ciudad de Lima como capital de la republica es el
centro politico, cultural, comercial y financiero del pais, su
poblacién estd constituida de forma heterogénea,
multicultural y multirracial; y engloba los diversos niveles

socioecondémicos.

Segun especialistas (Anexo 01), en los ultimos afios el
Instituto Peruano del Deporte ha incentivado la
participacion de la poblacion en actividades deportivas;
complementando ello, la empresa privada que también
promueve actividades deportivas, que se realizan a lo largo
del afo y que fomentan la competitividad entre los

participantes.

Esperanza de vida

En la ciudad de Lima la proyeccién de la esperanza de
vida, segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica al afio 2020 se encuentra en un promedio de

77.9 afos, debido al mejor acceso a los servicios de salud.

El incremento de la esperanza de vida al nacer tiene
relacion directa con el cuidado de la salud y los habitos de
vida saludables, que son promovidos por entidades
publicas y privadas, siendo una influencia positiva al

proyecto, como indica la tabla 2.3.
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Tabla 2.3: Lima - Esperanza de Vida al Nacer
(Afos 2010-2015 y 2015-2020)

2010 - 2015 2015 - 2020
NACIONAL UMA NACIONAL UMA
TOTAL 74,1 772 751 779
HOMBRES 715 746 725 75.1
MUJERES 768 798 778 808
Fuente INEI - Peris Proy ves [ de Pobi

La espermanza de vida al nacer es una estimaciin del promedio de afios que viviria un grupo de
personas nacidas el msmo afio. Es uno de los indicadores de la calidad de vida més comunes. Pama el
quinquenio 2010-2015 I espemnza de vida al nacer en Lima es de 772 afos y es diferencial por
sexo, 74 6 afios pam los varones y 79,8 afios para las mujeres.

Fuente: MINISTERIO DE SALUD. Analisis de situacion de salud — Red de Salud Tupac Amaru 2013. [en linea]. Lima:
MINSA, 2013. [citado 25 noviembre 2015]. Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.minsarsta.gob.pe/pagweb/epidemiologia/asis/ASIS%20RSTA%202013%20FINAL.pdf

Elaboracion propia

2.4. Analisis de los factores tecnologicos

En estos afios donde la tecnologia juega un papel importante en
el desarrollo mundial, el deporte no esta exento de esta; el
desarrollo tecnologico cada vez se interesa mas por conocer los
movimientos y las funciones que ocurren en el organismo y
aquellas que modulan cada accionar de nuestro cuerpo para luego

utilizarlas en otras areas de la salud.

Teécnicas como la Electromiografia (EMG), Goniometria
Electronica, Fotogrametria, Dinamometria con Descarga de
Fuerza, ozonoterapia, el uso de células madre o manejo del ADN
incidiran como avances tecnologicos que ayudaran al tratamiento
de los deportistas a mejorar su rendimiento o mejorar algunas

dolencias propias de sus actividades.
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2.5.

Un desarrollo tecnoldgico acelerado es negativo para el proyecto,
debido a que el equipamiento y los profesionales especializados
quedaran desactualizados si el desarrollo tecnolégico o aparicién
de nuevos procedimientos médicos cambian drasticamente, caso
contrario sucederia si un desarrollo tecnolégico progresivo
sucede, ya que en este escenario permitird a la empresa el
actualizar su equipamiento asi como actualizar en los nuevos
procedimientos medicos que se desarrollen a los profesionales
especializados, pudiendo ofrecer a los clientes estas nuevas

tendencias.

Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos

Los criterios considerados para identificar los factores externos,
se basaron en resumir y evaluar informacion: econdmica, social,
ambiental, tecnoldgica y politica, considerando los siguientes
pasos para su elaboracion.

1.- Se elaboro una lista de factores externos, para obtener un total
de 09 a 20 factores, incluyendo tanto oportunidades como
amenazas, utilizando proporciones y porcentajes para cada una
de ellos.

2.- Se asignd una ponderacion a cada factor que oscila entre 0.0
(no importante) y 1.0 (muy importante), donde la suma de todas
las ponderaciones debe ser igual a 1.

3.- Se asigno a cada factor externo una clasificacion entre 1y 4,
donde indique que tan eficazmente responden las estrategias

actuales de la empresa a cada factor, donde: 4 = La respuesta es
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Superior, 3 = La respuesta es mayor al promedio, 2 = La
respuesta es el promedio y 1 = La respuesta es deficiente.
4.- Se multiplico la ponderacion de cada factor por su
clasificacion para determinar una ponderacion ponderada.
5.- Se sumé las puntuaciones ponderadas para cada variable con
el fin de obtener la puntuacién ponderada total de ambas

variables.

Se puede apreciar que el resultado del anélisis de la Matriz EFE
en la tabla 2.4, es de 3.41, el cual indica que el plan de negocios
propuesto esta por encima de la media (2.5) en su esfuerzo por
sugerir estrategias que capitalicen las oportunidades externas y

eviten las amenazas para la organizacion.
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Tabla 2.4: Matriz de Diagndstico Externo

o PUNTAIE

N OPORTUNIDADES PESO PUNTAIJE PONDERADO
IPD Incentiva la participacién de actividades deportivas,

1 mediante eventos de distintas disciplinas. 0.07 4 0.28

2 Inflacién en valores aceptables del 2.5%. 0.04 2 0.08
Incremento del PBI, respecto a aifos anteriores 4,5% y

3 |5,5% a partir del 2016 0.05 3 0.15
Peru, pais mas atractivo en la regién para la inversion

4 privada, segun Doing Business. 0.06 4 0.24
Las politicas gubernamentales protegen y dan confianza a

5 0.05 3 0.15

la inversidn local y extranjera.

Juegos panamericanos del 2019 a realizarse en Peru,
6 incrementa la demanda en apertura de Centro de 0.07 4 0.28
Medicina Deportiva

Disminucién de la tasa de interés de referencia del BCRP

en 4%. Incrementa la intension de préstamos. 0.04 3 0.12

Aumento del poder adquisitivo, genera una tendencia a

demandar servicios médicos de mejor calidad. 0.06 4 0.24

9 Carencia de Centros Médicos Deportivos 0.07 4 0.28

Tendencia a crecer la bolsa de valores en servicios,

10 insumos y equipos de salud 0.04 2 0.08
o PUNTAIE
N AMENAZAS PESO PUNTAIJE PONDERADO
1 Desarrollo Tecnoldgico acelerado. 0.03 3 0.09
2 Incremento de la tasa de interés, dificultad de crédito. 0.04 4 0.16
Pérdida del poder adquisitivo, generado por el
3 incremento volatil de la inflacidn de 2.5% a 4%. 0.04 3 0.12
4 Crecimiento reducido del PBI, menos a 4% para el 2015 0.03 3 0.09
Ingresos de empresas competidoras al mercado peruano 4 "
> segun Forbes. Competidores Potenciales. 0.06 0.
Que el PBl en el 2016 se retraiga en 3,0% y en el 2017 a
6 N 0.03 2 0.06
4,0%
Existen clinicas o consultorios privados que realizan
7 . . . .. . 0.06 4 0.24
servicios sustitutos a la medicina deportiva
Desarrollo tecnoldgico con nuevos procedimientos
8 s 0.05 3 0.15
médicos.
Carencia de especialistas en medicina deportiva y de 5
? informacidn de esta especialidad para el proyecto 0.07 4 0.28
1 Cambio en la demanda de diferentes servicios y/o 5
0 productos 0.04 0.08
Total 1.00 3.41

4 = La respuesta es superior, 3 = La respuesta es mayor al promedio, 2 = La respuesta es el promedio, 1 = La respuesta es deficiente.
Fuente: Fred R. David. Conceptos de Administracion Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.
Elaboracion propia
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CAPITULO Il

3. Andlisis de la industria

Para proceder al andlisis de la industria, se considerara el modelo de
las cinco fuerzas de Porter, el cual sustenta que la intensidad conjunta
de las cinco fuerzas determina la rentabilidad potencial en el sector.
Cuando estas fuerzas son intensas, las empresas obtendran
rendimientos bajos y cuando no son intensas, las empresas obtendran

rendimientos elevados.
3.1. Rivalidad entre competidores

En el mercado actual las principales empresas dedicadas a este
rubro brindan servicios con profesionales de otras especialidades
afines y no profesionales con especialidad en medicina deportiva,
también existen profesionales médicos que brindan sus servicios
de forma independiente en consultorios particulares, brindando
Unicamente servicios relacionados con su especialidad.

Los posibles competidores que existen en el mercado son
aquellos que brindan el servicio de manera parcial a diferencia de

lo que se planteara en los siguientes capitulos.

Actualmente, los deportistas son quienes se recomiendan entre si
a los especialistas medicos 0 empresas de servicios medicos, en
funcién a sus experiencias; en ese sentido la capacidad de
retencion por parte de los competidores se soporta en el nivel de

efectividad en la resolucién de las lesiones de los pacientes y
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sobre todo por la trayectoria ganada con la atencion de

deportistas reconocidos.

De acuerdo a Philip Kotler, este grupo de competidores vendrian
a ser competidores indirectos ya que el servicio que ellos prestan
no es el mismo, sin embargo, su servicio es un sustituto por la
carencia del mercado de no contar con Centros de Medicina
Deportiva. Cabe sefialar que a lo largo de capitulo se considera
que existe un grupo de competencia indirecta, que atienden cierta
demanda y estdn posicionados mediante otro concepto de

negocio y/o consultorios®.

Competidores con servicios sustitutos, tenemos:

e Clinica Chacarilla.

e Centro de Rehabilitacion Fisica y del Dolor — CERFID
e MediSport

e Fisioestética Olpas — OLPA

e ChungTang Rafael

e Ry JGlobal Trading SCRL

e Clinicas Locales

A pesar que estas empresas de servicios médicos son conocidas
por su trayectoria acumulada a través de los afios e intentar
adecuar su infraestructura, no lograron posicionarse en el
mercado al no brindar una atencidon integral en medicina

deportiva.

2 KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. 2006. Direccién de Marketing. 122 ed. México D.F. : Pearson Educacién, 2006.
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Esta falta de consolidacion se da debido a que su sistema de
atencion en salud se basa principalmente en dar atencion
recuperativa basada en wuna ‘“cadena terapéutica”, basica,
inmutable y lineal para casi todos los pacientes y realizada por
Fisioterapeutas sin capacitacion en medicina deportiva ni por
especialistas integrales con formacién en todas las vertientes
requeridas para un adecuado tratamiento, sumado a ello las
demoras terapéuticas deliberadas, hacen que el servicio sea poco

accesible y poco atractivo.

Después de haber identificado a nuestros rivales y su trayectoria
gue ejercen en el mercado, empezaremos a dimensionar la
proporcion de mercado que tienen tanto las clinicas privadas

como nuestros rivales que prestan los servicios sustitutos.

En el grafico 3.1, se muestra una relacion de las clinicas TOP de
Lima y su facturacion en el 2015 en soles, resaltando entre ellas:
La clinica Internacional con el 21.85% de la facturacion total (S/.
2.5MM) del mercado privado en Lima, seguido de La Clinica
Ricardo Palma y San Borja, con 12.85% vy 10.97%

respectivamente.
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Grafico 3.1: Clinicas TOP Lima, Facturacién 2015

(En miles de soles)
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Fuente: UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. Empresas TOP-Clinicas. (2008-2015). [en linea]. Lima: UP, 2016. [citado 11 julio
2016]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.toponlineapp.com/toponline/index.php?r=bases/completavip

Tambien consideramos los indicadores estadisticos de IPSOS
2014, basados en la informacion del INEI, donde nos muestra:
los lugares donde acudié para atender algun problema de
salud, evidenciando las clinicas privadas 10%, consultorios
médicos particulares 6% y otros 14%, teniendo un porcentaje alto
del 43% que nunca asistié. De la misma forma la misma tabla
3.1, desagrega el porcentaje de atencion por nivel
socioecondmico, considerando los NSE A y B con porcentajes
del 25% y 17% en clinicas privadas y consultorio meédico
particular con 11% y 9%.
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Tabla 3.1: IGM-Niveles Socioeconomicos 2014 - Lugar donde acudio

por un problema de Salud

El 43% no busca atencién cuando tiene algun problema de salud y este
porcentaje es similar en todos los NSE
Lugar donde acudié para atender algtin problema de salud
Farmacia o Clinica d’;lcffep;tjrlo Ctor;rsirgli Du::I:)dde Otros No bussé
botica particular (ESSALUD) me_dlco MINSA atencion
particular
2005: 19% 5% 7% 5% 6% 18% 42%
2010: 23% 8% 7% 7% 5% 14% 39%
2012: 15% 8% 6% 6% 5% 12% A42%
2013: 16% 10% 7% 6% 5% 14% 43%
Por nivel socioeconémico 2013 (%)
NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E

Farmacia o botica 8 11 17 18 19

Clinica particular 25 17 ] 7 H

Hospital del seguro (ESSALUD) 7 L 10 4 2 S il

cConsultorio médico particular 11 Y 7 5 4 : ) -

Puesto de salud MINSA o 2 4 7 8 # o

Otros 5 10 14 18 17

Nos buscé atencién aa a3 4z a3 a7

Fuente: IPSOS APOYO. Perfiles Socieconémicos Lima Metropolitana 2014 — Educacién y salud en el hogar.
Lima: Ipsos, 2016.

Asimismo, la tabla 3.2, muestra los indicadores de niveles
socioecondmicos 2015 de IPSOS,® donde también nos muestra:
los lugares donde acudi6 para atender algin problema de salud,
evidenciando de la misma forma, el porcentaje de atencion por
nivel socioecondmico, considerando los NSE A y B con
porcentajes del 26% y 13% en clinicas privadas y consultorio
médico particular con 9% y 6%. Disminuyendo a 31%, aquellos

gue no buscaron atencion.

* IPSOS APOYO. Perfiles Socieconémicos en Lima 2015. [en linea). Lima: Ipsos, 2016. [citado 10 julio 2016]. Microsoft
HTML. Disponible en http://www.ipsos.pe/content/perfiles-socioecon%C3%B3micos-en-lima-2015
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Tabla 3.2: IGM-Niveles Socioeconomicos 2015 - Lugar donde acudio

por un problema de Salud

Farmacia o Clinica Ho;:“:::ﬂ co'::::::ﬂ Puesto de No buscé
botica particular {ESSiLUD] A salud MINSA atencion
2005 19% 7% 5% 18%
2010 23% 7% 7% 14%
2012 15% 8% 6% 6% 5% 12% 42%
2013 16% 108% 7% 6% 5% 14% 43%
2014 17% 8% 7% 5% 5% 12% 31% I
Por NSE 2014
Farmacia o botica 11% 17% 22% 22%
Clinica particular 26% 13% 7% 4% 2%
Hospital del seguro (ESSALUD) 4% 10% 9% 4% 2%
Consultorio médico particular 9% 6% 5% 4% 4%
Puesto de salud MINSA 1% 2% 4% 6% %
Otros 9% 11% 11% 12% 13%
No busco atencion 32% 30% 33% 30% 27%

Fuente: IPSOS APOYO. Perfiles Sociecondmicos Lima Metropolitana 2015 — Educacién y salud en el hogar.
Lima: Ipsos, 2016.

Podemos resumir que el sector de salud privado, tiene un alto
porcentaje del mercado en Lima y que esta dividido por aquellos
que asisten a una clinica privada y aquellos que asisten a
consultorios privados, solo en el NSE Ay B, han asistido entre el
2013, 42% y 20%, asi como el 39% y 15% en el 2014, este
porcentaje no ha variado significativamente desde el 2010 al
2014 y tiende a mantenerse en el mismo rango entre 2015 vy
2016. Segun IPSOS. Cabe sefialar que la proporcion de mercado
de nuestros rivales se encuentran en los consultorios privados y
clinicas privadas ya que su servicio es considerado a nivel
estadistico similar a cualquier atencion, es decir no diferencia por

especializacion.

Por otro lado, considerando las entrevistas a profundidad donde
resaltan los comentarios del Dr. Rafael Quifiones, médico

cirujano, especializado en medicina deportiva de Cuba.* Y la

* “Clinicas privadas amplian sedes y aumentan inversién en servicios”. En: Diario Gestion. [en linea]. (PE): 02/09/2013.
[citado 02 septiembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://gestion.pe/empresas/clinicas-privadas-amplian-sedes-y-
aumentan-inversion-servicios-2074989
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consultora Arellano Marketing, nos informa; que el crecimiento
economico del pais se ve traducido en la demanda de servicios
privados de salud en Lima, ese mismo estudio arroja un 21% de
la poblacion de Lima que cree que las clinicas privadas podran

atender la demanda con buena atencion y servicio®.

Esto explica que el grupo de clinicas detallado como
competencia indirecta no logra posicionarse en el mercado al no
brindar un servicio integral en medicina deportiva. Considerando
que a la fecha no hay forma de dimensionar una participacion de
mercado de los competidores indirectos debido a la carencia de
informacién, a la vez consideramos que si hay una participacion
que atiende la demanda. Esta participacion se ha dimensionado
de manera cualitativa considerando sus fortalezas y debilidades
de cada competidor y se encuentra detallada como los
competidores mas representativos en el capitulo 4: Estructura

competitiva de mercado.

En la tabla 3.3 se muestra como los segmentos altos y medio-
altos de clinicas privadas y empresas prestadoras de seguros;
seran cada vez mas competitivas, especialmente en Lima.
Mejorando su infraestructura, instalaciones, calidad de servicio y
atencion, con el fin de seguir en competencia y tener mas

participacion en el mercado.

5 “Clinicas privadas amplian sedes y aumentan inversion en servicios. En: Diario Gestion. [en linea]. (PE): 02/09/2013. [citado
02 septiembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://gestion.pe/empresas/clinicas-privadas-amplian-sedes-y-aumentan-
inversion-servicios-2074989
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Tabla 3.3: Competencia entre diferentes Segmentos de Salud en

Lima
Solo Prestacion ]Prestacién y aseguramiento
_oob_ .Banm«mca
NSE Alto y —
Medio-Alto auva ? |
| SANNA | © intermacional
s. & sanPablo | o8
NSE Medio
Otros que
ainnohan | “Z{ ' STtlk
anunciado | Y7/ ' ' @ % Wons
planes de @IIA
inversion.

Fuente: APOYO CONSULTORIA. Inversiones empresas privadas sector salud. Lima: Apoyo Consultorfa, 2014.
Elaboracién propia
La idea de este plan de negocio es buscar la Ventaja Competitiva,
sobre nuestros posibles competidores; que sera enfocada en la
atencion Integral, con mas servicios y nuevas caracteristicas,
productos novedosos como son la:
e La nutricion Deportiva.
e Laboratorios Biodinamicas.
¢ Laboratorios de Antropometria.

e Y tratamiento de dolor con Ozono

Por lo anteriormente expuesto, podemos concluir que las
empresas existentes no ejercen poder sobre la industria debido a
gue no poseen todos los especialistas médicos relacionados a la
medicina deportiva, en especial médicos deportivos y la
infraestructura adecuada, lo que representaria el concepto de un

servicio integral.
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En la matriz de atractividad, se considera que la baja rivalidad
entre los competidores se evidencia en la baja diversidad de
competidores directos que improvisan tratamientos, falta de
meédicos especialistas, falta de un servicio integral, etc... Y esta
baja rivalidad hace que la industria se vuelva interesante y la
rivalidad entre competidores sea muy atractiva, como se muestra
en la tabla 3.4

Tabla 3.4: Matriz de Atractividad — Rivalidad entre Competidores

1 2 3 4 5

S o o — © ©

@ 2o 2 & 2 4 2

2 58 B 8§ S i5 G

828 3| £ =€

S & ® | & <
Crecimiento del sector Rapido Lento
Caracteristicas del servicio Salud Especializado
Médicos Especializados Bajo
Implementacion de Ozono Salud
Diversidad de Competidores Alto
Servicio Integral Bajo
Disponibilidad de .

- 4 Bajo

Especialistas Médicos |~~~ | 1
Infraestructura Adecuada Bajo

Elaboracion propia

3.2. Ingreso potencial de nuevos competidores

El desarrollo economico del pais, ha impulsado el crecimiento
del sector salud para la atencion de una demanda solicitante de
servicios de mayor calidad y especializacién, muestra de ello es
la proliferacion o expansion de las clinicas en Lima

Metropolitana y en las diversas provincias del pais.

Hoy en dia, estas empresas por su poder adquisitivo pueden

imitar ciertos modelos de negocios, estan invirtiendo en
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infraestructura, mantenimiento, calidad de servicio, ubicacion y
captar nuevos segmentos con nuevos productos.

En la tabla 3.5 se muestra las empresas privadas del sector que
estdn empezando a trabajar en mejorar sus infraestructuras, asi
como llegar a los diferentes NSE B y C. Esta inversion sera del
2014 al 2017 por $800, 000,000 de ddlares, segin APOYO.

Tabla 3.5: Inversion en Centros médicos y Clinicas privadas

Grupo Empresa Principales inversiones

REST MASA
"

L

Fuente: APOYO CONSULTORIA. Inversiones empresas privadas sector salud. Lima: Apoyo
Consultoria, 2014.
Elaboracién propia

El 12 enero de 2013 los Ministerios de comercio exterior de
Cuba y el ministerio de relaciones exteriores de Peru firmaron
un convenio, estableciendo programas de cooperacion y ayuda
técnica que comprenderan los periodos del 2013 al 2016 cuyas
areas prioritarias son salud, educacion y deporte. Segun los
anexos estos programas que abarcan el sector Salud y Deporte,
ayudara que los médicos deportivos peruanos y de otros

servicios médicos; se definan para recibir cursos de posgrados

internacionales y servicios médicos especializados en medicina
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deportiva. Esta barrera de ingreso con Médicos Especialistas en
medicina Deportiva ya podra ser superada en un futuro con

médicos locales especializados®.

Barreras de Entrada

Si bien las barreras de entrada son altas, esto debido que se
necesita todo el Know How de este negocio para empezar,
como: Inversion en infraestructura, médicos especialistas en
medicina deportiva y otros conocimientos, pero que no deja de
ser muy atractivo para el ingreso potencial de inversidn por ser
un servicio facil de imitar. Como se puede apreciar en la tabla
3.6.

Tabla 3.6: Matriz de Atractividad — Barreras de Entrada

1 2 3 4 5

S o o — © ©

o 2 o 2 E 2 > 2

2584t 5 8 3%

SEE 2 575

S ®© © < <
Crecimiento del sector Rapido l Lento
Médicos Especializados en .

.. . Alto Bajo

Medicina Deportiva
Diversidad de Competidores Alto Bajo
Inversién en Infraestructura Alto Bajo
Servicio Integral Alto Bajo
Diferenciacion del Servicio Alto Bajo
Experiencia en el Mercado Alto Bajo

Elaboracion propia

Barreras de Salida
De acuerdo a la evaluaciéon las barreras de salida son altas,

debido al alto costo de la inversion gque se realiza; en diferentes

® PRESIDENCIA.GOB.PE. Per( y Cuba firman convenios de cooperacion en salud, cultura, educacién y deporte. [en
linea]. Lima: Presidencia.gob.pe, 2013. [citado 01 diciembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en:
http://www.presidencia.gob.pe/peru-y-cuba-firman-convenios-de-cooperacion-en-salud-cultura-educacion-y-deporte
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activos, ya sea tangibles como intangibles, pero sin dejar de
lado que estamos frente a competidores potenciales que
manejan temas de economia de escala, ventajas competitivas en
costos, etc... Sin dejar de ser atractivo para salir de esta

industria. Como se puede apreciar en la tabla 3.7.

Tabla 3.7: Matriz de Atractividad — Barreras de Salida

1 2

w

5

Poco
atractivo
Neutral

Muy poco
atractivo
Atractiva | &>
Muy
Atractiva

Costos de Inversion Alto Bajo
Traspaso de Patrimonio a

P Alto Bajo
Otras Empresas
Contratos de Alianzas Alto Bajo
Contratos con Proveedores Alto Bajo
Restricciones .

Alto Bajo

Gubernamentales

Elaboracion propia

El ingreso de nuevos competidores ejerce poder de negociacion
sobre la industria, debido a que es un modelo de negocio
facilmente imitable, teniendo como Unica Barrera de entrada a
la disposicion de Meédicos Especialistas en medicina del

Deporte, siendo esto un factor escaso en el medio local.

3.3. Desarrollo potencial de productos sustitutos

Los servicios ofrecidos por otros médicos especialistas,
fisioterapeutas, quiropracticos, rehabilitadores y clinicas
particulares  brindan  atenciones  sustitutas de forma
independiente, esto significa una competencia en ciertos

servicios por sus precios bajos y su trayectoria en el mercado.
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Parte del problema también radica en que el cliente desconoce un
servicio de calidad y que por idiosincrasia tiende

compulsivamente a decantarse por el precio mas bajo.

En este rubro de la industria, existe poder de negociacion de los
productos sustitutos debido a que los profesionales descritos en el
parrafo anterior pueden ofrecer parcialmente los servicios a un
precio menor, afectando la demanda en la medida que el cliente

no perciba la propuesta valor planteada en este proyecto.

Consideramos que la principal materia prima para brindar un
servicio de alta calidad esta respaldada por el nivel de
especializacién de los profesionales de la salud, esto hace la

diferencia entre un profesional altamente capacitado frente a otro.

En ese sentido la capacitacion y formacion profesional en
medicina deportiva se realiza fuera del pais, lo cual demanda una
alta inversion para este fin; esto hace que los médicos
especialistas sean un numero muy escaso para atender un
mercado potencial en crecimiento en el Perd, lo que les otorga

gran poder de negociacion.

En la matriz de atractividad, la amenaza de productos sustitutos
es alta, por lo que resulta un negocio entre atractivo y muy
atractivo para su ingreso, esto debido a que los profesionales
realizan labores de manera parcial y precios cdémodos, sin

percibir valor del servicio, de acuerdo a la tabla 3.8.
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Tabla 3.8: Matriz de Atractividad — Productos Sustitutos

1 2 3 4 5

9 o O — © ©

o .2 [e] 2 © 2 > 2

258 G 5 © 5%C

z825 3| E =8

S © © < <
Precios Bajos Alto Bajo
Posicinamiento en el Mercado Alto Bajo
Servicios Parciales Alto Bajo
No se Percibe Valor en el Servicio Bajo Alto
Profesionales Calificados Alto ' Bajo
Servicio Integral Bajo Alto
Médico Deportivo Bajo Alto

Elaboracioén propia

3.4. Capacidad de negociacion de los proveedores

En el mercado actual hay una gran cantidad de proveedores

locales, los que para un mejor estudio los hemos dividido en dos

grupos.

3.4.1.

3.4.2.

Insumos y/o medicamentos

Respecto a los insumos utilizados en los servicios de salud
deportiva, el mercado nacional esta abastecido y cuenta
con multiples proveedores que generan una competencia
entre ellos impactando sobre los precios, calidad de los
productos, tamafio del pedido y facilidades de pago, por lo

cual no ejercen poder de negociacion en la industria.

Equipos e instrumental

Respecto a los equipos e instrumental utilizados en los
servicios de salud deportiva, el mercado nacional esta
abastecido y cuenta con multiples proveedores que generan

una competencia entre ellos impactando sobre los precios,
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calidad de los productos, tamafio del pedido y facilidades
de pago, por lo cual no ejercen poder de negociacion en la

industria.

De acuerdo a la matriz de atractividad, la capacidad de
negociacion de los proveedores es bastante baja, generando
un ambiente bastante atractivo para hacer negocios sobre

los proveedores, como se aprecia en la tabla 3.9.

Tabla 3.9: Matriz de Atractividad — Negociacién de los Proveedores

1 2 3 4 5
S o o — © ©
8202 B |2 .2
285856 5 % 5%
>888 3 g3¢
S® ® % 1 <
Insumos y Medicamentos a .
. . Bajo
Precios Bajos
Facilidades de Pago a
& Alto
Proveedores
Instrumentos a Precios Bajos Bajo
Calidad de Productos Bueno
Numero de Proveedores Mucho
Variedad de Productos Mucho
Especialistas Médicos Bajo
Médico Deportivo Bajo

Elaboracion propia

3.4.3. Servicios y/o Seguros
Con respecto a las alianzas que realizan los diferentes
proveedores en este caso las aseguradoras con las EPS; Se
considerd que las proyecciones realizadas en agosto del
2014, segun el MINTRA y APOYO, creceran un 9% en los
proximos afos y que segun Pacifico Seguros, esperan que
para el cierre del 2014 cuenten con 800,000 asegurados,

con un crecimiento del 10% y 12% anual.
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Esta parte del mercado si bien es una buena proporcion, no
corresponderia al presente plan de negocios por su poder
de negociacion y dependencia que se generaria para
nuestro plan, ya que este tipo de proveedor captaria cierta
proporcion del mercado a precios minimos que no
convendria. Una vez instalado y puesto en marcha este
plan de negocios se podria incursionar en buscar clientes
mediante aseguradoras y EPS, con cierta capacidad de

negociacion y precios razonables.

En el grafico 3.2 se puede apreciar las tendencias entre las
empresas de 10 a mas trabajadores y afiliados regulares a
EPS hasta el 2017.

Grafico 3.2: Afiliados regulares a EPS y Empleo formal urbano

250 4 - 9.0
w— Afiliados regulares a
EPS (eoje izg) - 8,0
20,0 4 Empieo formal  (eje L 7.0
der.) .
- 6,0
150 4
- 50
- 4.0
100 4
\ - 3,0
S50 4 - 2,0
- 1.0
0.0 - v v v v - v v - - 0.0
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente: APOYO CONSULTORIA. Tendencias afiliadas regulares y EPS. Lima: Apoyo Consultoria, 2015.

3.5. Poder de negociacion con los clientes

Las personas dedican mas tiempo y recursos al cuidado de la

salud y el deporte, es asi que el principal cliente de la industria
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son los deportistas amateurs, amateurs avanzados y profesionales
quienes tienen la necesidad de mejorar su condicion fisica o
salud; ellos ejercen un poder de negociacion alto, porque el costo
de cambiarse a otra fuente de servicio es bajo; es decir que
pueden cambiar rapidamente dado que existen empresas que
brindan servicios sustitutos que pudieran satisfacer, en una
primera instancia, sus necesidades, aun cuando son conscientes

de no recibir un servicio integral en medicina deportiva.

Los clientes ejercen un alto poder de negociacion, estando entre
atractivo y muy atractivo, evidenciando que son la principal
razon de ser del negocio, dejando un mercado necesitado por
atender en; servicios integrales, precios bajos, como se muestra
en la tabla 3.10.

Tabla 3.10: Matriz de Atractividad — Negociacion de los Clientes

1 2 3 4 5
2 e o — m m
(=] .2 (=] .2 E .:3 - .:3
ogg bt g E 3 E
m m
FLe £ B 5 23
= © m L Sy
Costo de Cambio a otro
Proveedor Alto
Servicios Sustitutos Alto
Servicio Integral Bajo
Rentabilidad de los Clientes Alto

Elaboracion propia

De acuerdo al analisis realizado por IPSOS Peru, sefiala que 1 de
cada 4 personas requirio asistencia médica en los ultimos 12
meses y no se atendidé por tener que esperar mucho para
conseguir una cita o por problemas econémicos. Esta es una de

las causas que maximiza la capacidad de negociacion del cliente
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frente al servicio. El presente plan de negocios tiene la ventaja de
presentar un servicio integral, y ademas de tener a todas las
especialidades en un mismo centro, asistiendo en todas las
necesidades requeridas por el cliente, minimizando el poder de

negociacion del cliente por este lado del servicio.

La tabla 3.11 muestra las necesidades prioritarias que tienen las
personas en su vida diaria, en los diferentes NSE; teniendo un
promedio el Tema Salud de 38%, proporcion que manifiesta un

alto porcentaje de necesidad por buenos servicios en Salud.

Tabla 3.11: Necesidades prioritarias

¢Cudl de los temas es el mas importante en su vida diaria?

Tema Total Nivel Socioeconémico
A B C D E
Salud 38% 36% 40% 37% 37% 40%
Seguridad 36% 50% 40% 29% 32% 26%
Trabajo 11% 6% 7% 10% 14% 14%
Educacion 10% 6% 8% 11% 9% 11%
Vivienda 5% 1% 5% 3% 8% 5%

Elaboracion propia

Evaluacion Global de la Matriz de Atractividad:

La calificacidon obtenida de 5 es equivalente a muy atractiva, se
obtiene mediante la suma global de cada fuerza y se divide entre
6 obteniendo el resultado indicado. Este resultado de muy
atractiva, indica que nos encontramos en una industria, donde la
competencia es limitada en cuanto a servicio diferenciador, hay
un crecimiento mesurado, hay una gran variedad de proveedores
dispuestos a dar todas las facilidades para la compra de sus

insumos y herramientas médicas.
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Considerando que existe cierto poder de los clientes, los

sustitutos y el ingreso de competidores potenciales, esto se puede

manejar mediante un servicio especializado que atienda un

mercado necesitado de especialistas médicos y sobre todo que se

tenga todo el Know-How que se necesita. Como se muestra en la

tabla 3.12.

Tabla 3.12: Matriz de Atractividad de la Industria

1

2

3

5

Muy poco
atractivo

Rivalidad entre Competidores

Poder de los Proveedores

Poder de los Clientes

Disponibilidad de Sustitutos

Barreras de Entrada

Barreras de Salida

Evaluacion Global

Elaboracion propia

Poco
atractivo

Neutral

Atractiva |»

Muy
Atractiva

62



CAPITULO IV

4. Estructura competitiva de mercado

El mercado de la medicina deportiva se caracteriza por la poca
presencia de competidores calificados ya que ninguno de ellos brinda
servicios integrales, no obstante, esta carencia es superada con
servicios sustitutos; por ello se evaluara las variables identificadas
anteriormente, asi como las suministradas por expertos y su impacto

en la propuesta de valor planteada.
4.1. Andlisis del nivel competitivo

4.1.1. Factores claves de éxito:’
Los factores claves del éxito como estrategia de la
empresa, son aquellos que, le permiten sobrevivir y
prosperar a una organizacion en un mercado altamente
competitivo. El presente proyecto considera que se debe
estar atento a los siguientes cambios:
e Proporcionar a los consumidores lo que quieren o
desean conseguir.
e Atento a los cambios de factores externos que te puedan

afectar frente a la competencia.

Para satisfacer los deseos de los consumidores, es
importante conocer el tipo de clientes a donde

apuntamos, y considerarlos la razéon de ser de la

’ FRED R., David. Conceptos de Administracion Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.
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organizacion. Una vez que se sabe cuales y quienes son
los clientes, se estudiard sus necesidades y sus
comportamientos, es decir, por qué deciden escoger una
oferta en lugar de otra. A partir de este momento, el plan
de negocios, podra trazar su estrategia para lograr la
ventaja competitiva que le haga lograr el objetivo de la

supervivencia.®

En un mercado tan competitivo como el actual, las
empresas deben ingeniarselas para aguantar la presion
que efectian sus competidores. Por ello, se busca
conocer a la perfeccion el mercado del que participa y
las reglas del juego que lo rigen, es decir, si la
competencia es 0 no intensa, si Se compite en precios o

diferenciacion de los productos/servicios.

Asimismo, existen competidores con servicios sustitutos
tanto en la ciudad de Lima como en otras provincias del
Peru. Debido a la gran variedad de ofertas de servicios
médicos, nos vamos a centrar en Lima Metropolitana,
analizando los competidores mas cercanos a nuestra

localizacion.

Ademéas de los servicios médicos sustitutos ya
existentes, deberemos tener en cuenta posibles aperturas
de clinicas como posibles competidores futuros que
puedan entrar en el mercado con facilidad, ya que como

vimos en capitulos anteriores uno de los problemas que

8 FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.
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atraviesa este sector es; la incursion de competidores
potenciales y la apertura de nuevas clinicas y sucursales
en Lima Metropolitana.
Realizaremos un andlisis detallado de nuestra
competencia mas directa especificando sus servicios,
clasificandolo segun sus posibles fortalezas y
debilidades, asi como una breve resefia de su ingreso al
mercado:
v’ Medisport®:
Fue inaugurada el 24 de abril de 1984, en su primer
local en la av. Guzman Blanco en Lima. El padrino
fue el Dr. Dario Delgado, en ese momento presidente
de la Sociedad Peruana de Ortopedia vy

Traumatologia. La madrina, la Sra. Reneé Jaico.

Medisport es el primer centro dedicado a la atencion
de deportistas con el uso de la Artroscopia. Se
operaron muchos jugadores famosos, como: Cesar

Cueto, Fernando Cuellar, Alberto Eugenio, etc.

Actualmente brida consultas de lesiones deportivas
traumaticas y especialmente de rodilla y otras
articulaciones, comun en los futbolistas.

Asimismo, cabe resaltar que cuentan con
profesionales de alta capacitacion, es reconocido en el
mercado por su tratamiento de lesiones y los

complementa con rehabilitacion.

° MEDISPORT. Staff y Servicios. [en linea]. Lima: Medisport, 2015. [citado 30 noviembre 2015]. Microsoft HTML.
Disponible en: http://www.medisportperu.net/staff-y-servicios
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v Cerfid:"
Inicio sus labores el 18 de agosto del 2003, en la sede
de la Av. Arequipa 1802 — Lince y desde el 15 de
marzo del 2008 amplio su atencion en la sede Clinica
de Dia, 7mo piso del centro comercial Jockey Plaza.
Brindando servicios de medicina fisica vy
rehabilitacion, dirigidos principalmente al manejo del
dolor musculo-esquelético, de columna vertebral, con
el motivo de reintegrar pronto al paciente a sus
actividades. Actualmente cuenta con convenios de
atencion con FOPASEF, SEMEFA y Clinica San
Felipe, reconocidas instituciones comprometidas en

brindar atencién de calidad.

Asimismo, cabe resaltar que cuentan con
profesionales de alta capacitacion, es reconocido en el
mercado moderadamente, tratamiento de
rehabilitacion clasicos, realiza medicina deportiva en

la parte recuperativa.

v’ Clinica Chacarilla:*!
La clinica Chacarilla pertenece al complejo
hospitalario San Pablo, la red privada de salud mas
grande del Perl. Es un concepto unico en el pais,
ofrece la tecnologia médica y tratamientos en

medicina fisica, sobretodo en rehabilitacion deportiva,

10 CENTRO ESPECIALIZADO DE REHABILITACION FISICA Y DEL DOLOR. Historia. [en linea]. Lima: CERFID;
2015. [citado 12 enero 2016]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.cerfid.com.pe/123/Historia

! CLINICA CHACARILLA. Quiénes somos. [en linea]. Lima: Clinica Chacarilla, 2015. [citado 12 enero 2016]. Microsoft
HTML. Disponible en: http://www.chacarilla.com.pe/la-clinica/
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rehabilitacion cardiovascular, rehabilitacion
pulmonar, rehabilitacion de pie diabético, terapia de
lenguaje psicologia y nutricion, cuenta también con
una buena infraestructura, mas que todo corporativo,
médicos calificados y algunos servicios, este modelo
de negocio tiene menos de 1 afio en el mercado, su
nivel de publicidad es alta. Asimismo, cabe resaltar
que, segun las indagaciones e investigacion realizada
por expertos, no realiza todo el ciclo de atencién que
la medicina deportiva abarca, como; Servicio Integral,
este centro médico su especialidad es la
Rehabilitacion y sus debilidades; que no realiza
procedimientos y tratamientos especializados en
patologias dolorosas, también cuenta servicio de

medicina del dolor.

Una vez analizado la competencia mas directa,
observamos que se trata de una competencia
ligeramente competitiva ya que se trata de centros
médicos con varios afios en el mercado. La mayoria
cuenta con muchos afios de experiencia en el
tratamiento de lesiones, pero no logran posicionarse
con un servicio diferenciador, el cual lo veremos en el

capitulo VII.

4.1.2. La Matriz de Perfil Competitivo:
En la MPC se identifica los principales competidores de
una organizacién, también las fortalezas y debilidades

principales en relacién a su posicién estratégica que se
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toma como muestra, la elaboracion en ponderaciones y
puntuaciones totales es similar a la matriz EFE vy tienen el
mismo significado. Los pasos para la elaboracion son los
siguientes:

1.- Se elabora una lista de factores criticos de exito a nivel
competitivo, estos pueden ser de 09, 10 o 12 factores. Del
mismo modo se escoge 2 0 3 rivales que sean parte de tu
competencia. Para los factores deben incluir variables tanto
internas como externas utilizando proporciones 'y
porcentajes para cada una de ellos.

2.- Se asignO una ponderacion a cada factor que oscila
entre 0.0 (No importante) y 1.0 (Muy importantes), donde
la suma de todas las ponderaciones debe ser 1.

3.- Se asigno a cada competidor una clasificacion entre 1y
4, donde indique qué tanto reaccionan las estrategias mas
competitivas de cada organizacion a cada factor de la
industria, donde; Fortaleza principal = 4, Fortaleza menor
= 3, Debilidad menor = 2 y Debilidad principal = 1.

4.- Se multiplico la ponderacion de cada factor por su
clasificacion para determinar una puntuacion por cada
competidor.

5.- Se sumo las puntuaciones por cada competidor.
Debemos tener en cuenta que, en esta matriz de
competitividad, sus factores criticos de éxito son mas
amplios, no incluyen datos especificos e incluso orientar

los datos en temas internos.
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A continuacién, analizaremos la tabla 4.1 de la Matriz de
Perfil Competitivo clasificandolo segin sus posibles

fortalezas y debilidades de la competencia:

Tabla 4.1: Matriz de Nivel Competitivo

GRUPO ESTRATEGICO

MERCADO SALUD
SEGMENTO LESIONES OSTEOMUSCULARES Y DEPORTISTAS
COMPETIDOR FUERTE 1 MEDISPORT
COMPETIDOR FUERTE 2 CLINICA CHACARILLA
MATRIZ DE NIVEL COMPETITIVO
CENTRD(:PDOER“_::;:ICINA MEDISPORT CLINICA CHACARILLA
FACTORES CLAVES DE EXITO | PESO
PUNTAIJE PUNTAIJE PUNTAIJE
PUNTAIE PONDERADO PUNTAIE PONDERADO PUNTAIE PONDERADO

Calidad del servicio 0.13 4 0.53 3 0.40 3 0.40
Tratamiento altamente 013| 4 0.53 3 0.40 3 0.40
especializado
Implementacion de 009 4 0.38 4 0.38 3 0.28
Ozonoterapia
Tecnologia biomédica 0.10 3 0.29 3 0.29 3 0.29
Médicos de prestigio 0.13 4 0.53 4 0.53 3 0.40
Convenios corporativos 0.10 3 0.29 3 0.29 3 0.29
Ubicacién geografica 0.10 4 0.39 4 0.39 4 0.39
Publicidad 0.10 3 0.29 2 0.19 4 0.39
Posicionamiento de la marca | 0.12 3 0.36 3 0.36 2 0.24

TOTAL 1 3.59 3.23 3.08
CALIFICACION: 1. = Debilidad Principal 2. = Debilidad Menor 3. = Fortaleza Menor 4. = Fortaleza Principal

Fuente: FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacién, 2013.
Elaboracion propia

Las estrategias de la organizacion aprovechan con
eficacia las fortalezas y minimizan los efectos
negativos de las debilidades. Es decir, con un
promedio ponderado de 3.59 indica que El Centro de

Medicina Deportiva capitaliza mejor las fortalezas
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respecto a los otros competidores, considerando que
las opciones planteadas estan referidas a servicios
sustitutos. No obstante, debemos tener en cuenta que
MEDISPORT esté actuando con posicién hegemonica
en el mercado, y ante un potencial competidor:
profesional, versatil y organizado su nivel de

respuesta puede ser medio-bajo.

El objetivo del Centro de Medicina Deportiva, sera de
un trato personalizado al paciente, calidad de servicio,
buscar que el paciente se reintegre rapidamente a sus

actividades.

4.1.3. Comparativo de tratamientos:
En la tabla 4.2 realizamos un comparativo de tratamientos
por empresa, podemos apreciar que estas empresas no
manejan un servicio diferenciador e integral que relna
todas las especialidades, como se ha detallado en los
anteriores capitulos; su servicio es netamente sustituto?, **.
De las empresas analizadas, el centro médico que se
aproxima a nuestras caracteristicas; es Medisport, se trata
de un negocio con ciertos tratamientos y consultorios de

dimensiones similares.

2 MEDISPORT. Staff y Servicios. [en linea]. Lima: Medisport, 2015. [citado 30 noviembre 2015]. Microsoft HTML.
Disponible en: http://www.medisportperu.net/staff-y-servicios

3 CENTRO ESPECIALIZADO DE REHABILITACION FISICA Y DEL DOLOR. Nosotros. [en linea]. Lima: CERFID,
2015. [citado 30 noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.cerfid.com.pe/67/Nosotros
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Tabla 4.2: Comparativo de tratamientos por la competencia

ESPECIALIDADES | MEDISPORT | CEMDER C. CHACARILLA
Consultorios Medicina Deportiva X

Traumatologia X

Ozonoterapia X

Rehabilitaciéon X X X

Neurologia

Psicologia X

Nutricion X
Procedimientos Cirugias X

Rehabilitacion X X X

Ozonoterapia X

Psicologia X

Nutricion X

e Basada en investigacion de la competencia
Fuente: FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.

Elaboracion propia
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CAPITULO V

5. Analisis del mercado*

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion de

mercado que se realizé para identificar las variables que ayuden a

reconocer el perfil del cliente, saber cual es el mercado potencial,

disefiar y formar estrategias para lograr posicionamiento del producto.

5.1. Método Cualitativo

Para el analisis cualitativo se realizaron entrevistas a profundidad
a especialistas médicos,* ello permitié identificar el perfil de los
deportistas (amateurs y profesionales) y determinar que estos
requieren los mismos servicios médicos para el tratamiento de sus
lesiones, y comparten caracteristicas similares siendo la Unica
diferencia el tiempo asignado a las actividades deportivas que
realizan. Por ello se realiz6 un solo Focus Group a fin de
identificar algunas variables relevantes (actitudes, necesidades,
intereses y motivaciones) que caracterizan a los deportistas y sus
percepciones respecto a la creacion de Centro de Medicina
Deportiva, asi mismo permitio identificar otras variables que

afectan al presente proyecto.

¥ MALHOTRA, Naresh K. Investigacién de Mercados. 52 ed. México D.F.: Pearson Educacién, 2008.
%5 INSTITUTO DE MEDICINA DEPORTIVA DE CUBA. Las lesiones en el deporte [en linea]. La Habana: IMD, 2010.

[citado

enero 2010]. Microsoft HTML. Disponible

en:http://www.imd.inder.cu/adjuntos/article/180/Las%20L esiones%20en%20el%20Deporte.pdf
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5.1.1.

5.1.2.

Elaboracion y aplicacion de las entrevistas a
profundidad

Las entrevistas fueron aplicadas a médicos especialistas
(nacional y extranjero) en medicina deportiva, con la
finalidad de contrastar los diferentes puntos de vista de
acuerdo a la experiencia de cada uno de ellos;
adicionalmente se considerd que los entrevistados deberian
prestar servicios profesionales a instituciones deportivas.
La primera entrevista fue desarrollada con el Dr. Rafael
Quinones, de nacionalidad Cubana, quien laboré en el
Comite Olimpico Peruano desde el afio 2011 hasta Octubre
2014; la segunda entrevista fue desarrollada con el Dr.
Victor Mamani Flores, de nacionalidad peruana y que
labora en el Club Deportivo Alianza Lima, desde el afio
2009 a la fecha.

Las entrevistas ejecutadas fueron de tipo no estructurada,
elaborandose una guia de preguntas basadas en las
variables identificadas en el entorno macro ambiental y de
la industria, para conocer los detalles del servicio a ofrecer
y las caracteristicas de los servicios sustitutos que existen

en el mercado; esta guia se detalla en el Anexo 2.

Resultado de las entrevistas a profundidad

Se distinguié que el Mercado de la medicina deportiva se
encuentra desatendido y que existe un mercado potencial al
evidenciarse un incremento en las actividades deportivas.
Durante la entrevista los especialistas determinaron que un

deportista regular (amateur) es aquel que desarrolla sus
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5.1.3.

actividades fisicas como minimo 2 o 3 veces por semana

de manera constante ya sea como habito o diversion.

Asi mismo consideran que el Peru es visto como un pais
que presenta un buen horizonte para el desarrollo de la
medicina deportiva, sin embargo, la falta de infraestructura
adecuada y especialistas en la aplicacion de la medicina
deportiva son factores que son obstaculos notorios en la

creacion de centros de medicina deportiva.

Los servicios médicos actualmente utilizados por los
deportistas peruanos son esencialmente de rehabilitacién y
traumatologia; segun la experiencia de estos profesionales
existe la tendencia por el uso de otros servicios de manera
integrativa tales como: cirugias ambulatorias, nutricion,
ozonoterapia, psicologia, medicina preventiva profilactica,
estos una vez implementados se convertiran en una

necesidad para los clientes.

Elaboracién y aplicacion del focus group

En base a las entrevistas ejecutadas a los especialistas
médicos, se determino que el perfil de los participantes al
focus group, deberian ser deportistas amateurs Yy/o
profesionales, es decir que practiquen deporte por lo
menos 2 veces a la semana y cuyas edades estuvieran
comprendidas entre los 25 y 55 afios, indistintamente del

género y de la disciplina deportiva que practican.
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En este proceso participaron 8 deportistas: tres mujeres y
cinco varones, cuya edad oscilaba entre los 25 y 55 afios,
asi mismo 3 de ellos eran deportistas profesionales y los
demas amateurs, de esta manera se podrian compartir
experiencias, opiniones e informacion relacionada al tema
de investigacidn, generandose un mix que permita saber la
apreciacion de ambos tipos de deportistas. Este grupo fue
guiado por un moderador el cual establecio las pautas para

el correcto desarrollo del focus group.

Se determinaron los siguientes objetivos especificos:

a) Conocer las actitudes y motivaciones que genera la
presentacion de un nuevo concepto de medicina,
orientada especialmente a deportistas amateurs y
profesionales.

b) Identificar el nivel de aceptacion o rechazo que genera
la propuesta en el grupo objetivo.

c) Explorar los habitos de uso de centros médicos para el
tratamiento de sus dolencias, producto de la actividad
deportiva.

d) Conocer las expectativas de los deportistas respecto a
los servicios brindados por los centros médicos a los que
asisten.

e) Determinar los alcances y limitaciones de dichos centros
médicos en el tratamiento de dolencias fisicas de los
deportistas.

f) Percepcion de precios para establecimiento de tarifas
establecidas por los Centros Médicos. Disposicion de

pago hacia la nueva propuesta de Medicina Deportiva.
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5.1.4.

La guia de pautas del focus group se confecciono teniendo

como base el resultado obtenido durante las entrevistas a

profundidad, asi mismo, las variables producto del analisis

de la industria, macro ambientales, entre otras. La

estructura de la guia de pautas se plantea en el Anexo 3

relacionado al presente plan de estudio, cabe resaltar que

para el correcto desarrollo del focus group, se consideraron

los siguientes lineamientos:

- Permitir que todos los participantes contribuyan
libremente en el desarrollo del focus group.

- Evitar que la opinion de uno o de algunos participantes
polaricen la forma pensar del resto.

- Generar un ambiente de confianza para que los
participantes aporten ideas sinceras respecto al servicio

propuesto en el presente plan.

Resultado del Focus Group

Luego del focus group desarrollado, se confirma la
existencia de la necesidad de un servicio que integren
procedimientos de evaluacion y tratamiento a sus dolencias

fisicas, producto de la actividad deportiva.

Se resalta durante el focus la falta de alternativas
terapéuticas mas especializadas en medicina deportiva y
hace que el deportista peruano sienta que la medicina
convencional no ofrece una solucién a sus problemas, sino
resulta insuficiente y poco precisa en sus diagnosticos,

terapias y procesos de rehabilitacion.
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Surgié también como resultado de este estudio, la
necesidad de contar con nuevos esguemas de atencion
médica, que no solo sean la parte recuperativa de la lesion,
sino vean la parte preventiva y de seguimiento del
deportista, una vez que ha salido del “trauma” o “dolencia
fisica”, por lo que se espera la oferta de un servicio integral
especializado.

Se percibid por parte de los asistentes la falta de médicos
especialistas que puedan controlar el desempefio de los
deportistas, para evitar la formacion de hernias o lesiones
musculares que interrumpan su rutina deportiva, necesidad

que aun no es cubierta por la medicina tradicional.

Durante la presentacion del concepto del Centro de
Medicina Deportiva, este se adecud a las necesidades de
atencion y tratamiento especializado que espera tener el
deportista ante sus dolencia fisicas, por lo que la propuesta
fue rapidamente aceptada en cada una de las caracteristicas

y servicios propuestos, (Anexo 4).

La propuesta del Centro de Medicina Deportiva presenta

las siguientes fortalezas:

- Ofrecer un Servicio Integral especializado, que no existe
aun en Lima. Atributo largamente esperado por los
deportistas para la atencion adecuada de sus dolencias.

- Reunir varios servicios especializados, en un sélo lugar,
de manera que no se pierda tiempo en trasladarse de un

lugar a otro.
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- La efectividad del servicio para obtener un diagndstico
por medio de un médico deportivo, terapia adecuada,
tratamiento confiable y seguro para la recuperacion
completa del deportista lesionado en el menor tiempo
posible.

- Se hizo especial énfasis en el servicio nutricional y
psicoldgico que ofrece la propuesta, pues le permitira al
deportista optimizar su desempefio y experimentar una

sensacion de mayor bienestar.

Existe consenso en determinar que el Servicio Integral que
ofreceria un Centro de Medicina Deportiva es el principal
beneficio que se pueda obtener de éste, dado que garantiza
un tratamiento completo, eficaz y confiable para el

deportista lesionado.

No se encontr6 comentarios negativos hacia la propuesta
del Centro de Medicina Deportiva. No obstante, surgieron
algunas observaciones que deben tomarse en cuenta en la
puesta en marcha del proyecto médico:

- El deportista amateur y profesional desea que los
servicios de atencion tambien se enfoquen hacia una
mayor comunicacion del médico deportivo, a fin de no
cometer errores en la exigencia fisica posterior a la
lesion.

- Se deberé enriquecer las caracteristicas del proyecto con
charlas y foros de prevencién dirigidos a entrenadores

deportivos.
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- Se utilizard algunos enfoques de la medicina no
tradicional, para el tratamiento complementario de sus

dolencias.

5.2. Método Cuantitativo

Para el analisis cuantitativo se realizd un estudio exploratorio
donde se aplicaron cuestionarios a deportistas amateur y
profesionales de diferentes disciplinas, las mismas que sirvieron
para cuantificar y dar validez a las variables identificadas en la

investigacion cualitativa ( focus group).

5.2.1. Elaboracion y aplicacién del cuestionario de preguntas
Se utilizé la técnica de encuesta con preguntas de seleccion
multiple, preguntas cerradas y tipo abanico (Anexo 5) que
fueron aplicadas a personas que practican deporte con
regularidad del tipo amateur y profesional, estas tuvieron
como objetivo conocer las caracteristicas y preferencias de
los deportistas peruanos respecto a la creacion de un

Centro de Medicina Deportiva.

Para este fin se siguieron los siguientes lineamientos:

- Hacer la pregunta filtro al entrevistado.

- Hacer saber al entrevistado que tan importante es su
opinién.

- Leer cuidadosamente la pregunta y alcanzar las
alternativas al entrevistado para que nos indique su

preferencia.
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5.2.2.

Teniendo en cuenta las caracteristicas de la poblacion,
segun el andlisis cualitativo realizado, se opté por el
método de muestreo no probabilistico con la finalidad de
obtener una poblacion homogénea, las encuestas se
realizaron en los lugares donde los deportistas acuden a

realizar sus actividades.

Proceso de Muestreo

Definicion de la poblacion: deportistas amateurs y
profesionales cuya edad oscile entre los 25 y 55 afios
indistintamente de su sexo, ubicados en Lima
Metropolitana.

Muestra: Se determind aplicar el mayor numero de
cuestionarios en base al presupuesto disponible,
considerando 400 para deportistas amateurs y 100 para
profesionales; para ello se ubicéd los lugares donde se
concentran las practicas de estos deportes y consultando
con los entrenadores se pudo identificar a los deportistas

amateurs y profesionales.
Las encuestas se llevaron a cabo en los lugares descritos en

la Tabla 5.1; asi mismo, la aplicacion de las encuestas

estuvo a cargo de cuatro (04) encuestadores:

80



Tabla 5.1: N° de encuestas ejecutadas en Centros de Esparcimiento

Nro de Ejecutores
Lugar Encuestados | Nicolai | Cristian | Ricardo lohn

Club Regatas Lima 12 5 7
Alrededores del Pentagonite 43 23 20
Polideportivo San Borja G0 e} 25 15 i
Club Lima 13 4 9
Circule Militar 50 27 23
Law Tenis iz 3 19 13
Complejo Depertive Proceres 42 13 21 B
Campo de Marte 5153 17 12 23 14
Circuita de Playas 79 21 34 24
Campo de Marte - Piscina 10 5 5
IPDx BD 20 20 20 20
Matute 10 5 5
Total de encuestados 500

Elaboracion propia

5.2.3. Resultado del cuestionario de preguntas
Los resultados de los cuestionarios (Anexo 6) no permiten
concluir que los deportistas amateur practican un deporte
relacionandolo con un tema de salud, liberar tension o
eliminar estrés, lo que represento el 33% de los
encuestados; mientras que los deportistas profesionales los
practican con el fin de ser competitivos, enfrentar retos y
medir hasta donde puede llegar, esto represent6 un 53% de
los encuestados, tal como se muestra en el grafico 5.1, esta
informacién nos permite entender a nuestro publico

objetivo.
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Grafico 5.1: Motivaciones que conllevan a practicar un deporte de

forma constante
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Elaboracion propia

El 56% de los deportistas amateur y el 45% de los
deportistas profesionales encuestados consideraron que el
practicar un deporte tiene como desventaja, las lesiones
que los alejan de sus actividades deportivas, tal como se
muestra en el gréafico 5.2, esto nos indican su deseo por
retornar pronto a su actividades deportivas que forman

parte de su estilo de vida e inclusive profesion.
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Grafico 5.2: Desventajas de practicar un deporte de manera

constante
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Elaboracion propia

El 48% de los deportistas amateur practican su deporte en
51%

profesionales practican su deporte en centros deportivos,

clubes de esparcimiento y el de deportistas
tal como se muestra en el grafico 5.3, orientandonos donde
encontrar nuestro publico objetivo y en donde realizar la

promocién y publicidad.

Grafico 5.3: Lugares de practica deportiva
(En %)
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Elaboracion propia
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La idea de crear un Centro de Medicina Deportiva es
atractiva en un 80% para los deportistas amateurs y en un
100% en los deportistas profesionales, tal como se muestra
en el grafico 5.4, nuevamente permite saber las

necesidades no atendidas de este publico objetivo.

Grafico 5.4: Aceptacidn de creacion de un Centro de Medicina

Deportiva
(En %)
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Elaboracion propia

El 80% de los deportistas amateur y el 59% de deportistas
profesionales encuestados no escucharon de un Centro de
Medicina Deportiva de las caracteristicas que se indicaron,
se hace la salvedad que el 41% de los deportistas
profesionales que dijeron si conocer tomaron como
comparativo productos sustitutos, tal como se muestra en
el gréafico 5.5, de este modo permite saber que no existe un
servicio similar en el mercado actual, siendo este el

primero en implementarse.
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Grafico 5.5: Conocimiento sobre Centros de Medicina Deportiva
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Elaboracion propia

El 70% de los deportistas amateur y el 65% de los
deportistas profesionales consideraron su inconformidad
acerca del servicio recibido, ello evidencia que existe un
mercado disconforme con el servicio que actualmente

recibe, como muestra en el gréafico 5.6.

Grafico 5.6: Conformidad del servicio brindado

(En porcentaje)
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Elaboracion propia
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El 20% de los deportistas amateur encuestados considero
que entre los aspectos importantes de un Centro de
Medicina Deportiva es que debe abarcar la medicina
preventiva, mientras que los deportistas profesionales
consideran que se busca un servicio integral y
especializado, siendo ambas caracteristicas casi el 50%, es
decir los encuestados necesitan que exista un médico
deportivo que oriente adecuadamente su recuperacion asi
como indique complementos que le permitan mejorar su

actividad fisica, como muestra en el gréafico 5.7.

Grafico 5.7: Aspectos relevantes en un Centro de Medicina
Deportiva

(En porcentaje)
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Elaboracion propia
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En la definicion de la modalidad del precio, el 4% de los
deportistas amateur y el 7% de los deportistas
profesionales manifestaron su interés que se podria aceptar
un precio mayor a S/.200 nuevos soles, tal como se
muestra en el grafico 5.8, esto aprecia un poder adquisitivo
aceptable y que consideran que este servicio es costoso de

por si.

Grafico 5.8: Disposicion de pago en un Centro de Medicina
Deportiva

(En porcentaje)
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Elaboracion propia

En cuanto a la ubicacion, la apreciacion de los deportistas
amateur y profesionales encuestados indica que el 41% y
39% respectivamente prefieren que el Centro de Medicina
Deportiva se encuentre ubicado en San Borja, tal como se
muestra en el grafico 5.9, debido a que es un sitio de facil

acceso y casi centrico.
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Grafico 5.9: Ubicacion sugerida para el Centro de Medicina

Deportiva

(En porcentaje)
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Elaboracion propia

5.3. Perfil del cliente

De acuerdo al resultado del estudio cualitativo y cuantitativo, el

perfil del cliente objetivo tiene las siguientes caracteristicas:

Hombres o mujeres, cuyas edades estén comprendidas entre
los 25 y 55 afios, pertenecientes al sector socio econdémico A2
B y ubicados en lima metropolitana.

Realizan actividades deportivas por un tema de salud, liberar
tension o eliminar estreés.

Son personas competitivas que en relacion a su estatus buscan
servicios integrales de alta calidad, que les permitan mantener
el desarrollo de sus actividades deportivas.

Estan convencidos que la préctica constante de actividades

deportivas benefician a su salud e imagen personal.
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5.4. Mercado potencial

Es el conjunto de personas que reunen las caracateristicas para
demandar el servicio del Centro de Medicina Deportiva. Para su

cuantificacion se ha utilizado la siguiente formula:

Mercado Potencial: (Poblacion de lima mayor a 20 afios)*(%
personas que practican deportes)*(% de deportistas entre 25-
55 afios)*(% Segmentacion NSE A2B entre 25 y 55 afios)

de:

e Poblacion de lima mayor a 20 afios: informacion obtenida
de Poblacion Total al 30 de Junio del 2016, por grupos
quinquenales de edad, segun departamento, provincia y
distrito, INEI.*®

e 0 personas que practican deportes y % de deportistas entre
25 y 55 afios: informacion obtenida del estadistico 2015 de
“Lima c6mo Vamos”."

e 9% Segmentacion NSE A2B entre 25 y 55 afos:
informacién obtenida del portal de la Asociacion Peruana

de Empresas de Investigacion de Mercados.'®

Segun el INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica),
la poblacion por rango de edades entre 25 y 54 afios, se muestran
en la tabla 5.2.

8 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA. Estimaciones y proyecciones de poblacion - Poblacién
total al 30 de junio, por grupos quinquenales de edad, segiin departamento, provincia y distrito. [en linea]. Lima: INEI,
2015. Microsoft Excel. Disponible en: https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/population/

7 LIMACOMOVAMOS.ORG. Encuesta Lima Cémo Vamos — VI informe de percepcion sobre la calidad de vida. [en
linea]. Lima: Limacomovamos.org, 2015. Adobe Acrobat. Disponible en: www.limacomovamos.org/cm/wp-
content/uploads/2016/01/Encuesta2015.pdf

8 ASOCIACION PERUANA DE EMPRESAS DE INVESTIGACION DE MERCADOS. Niveles Socio Econémicos 2015.
Lima:  APEIM, 2015. [en Linea]. @ Adobe Acrobat. Disponible en:  http://www.apeim.com.pe/wp-
content/themes/apeim/docs/nse/ APEIM-NSE-2015.pdf
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Tabla 5.2: Poblacién de Lima al 2015 por edades

Poblacion Lima - Urbana

Poblaciéon de 20 a mas afios 2015
De 20 a 24 afos 864,588
De 25 a 29 afos 754,367
De 30 a 34 afnos 728,119
De 35 a 39 afios 693,304
De 40 a 44 afios 580,034
De 45 a 49 afios 530,716
De 50 a 54 afios 475,496
De 55 a 59 afos 379,086
de 60 a 64 afios 304,859
de 65 a 69 afos 231,356
de 70 a 74 afos 172,714
de 75 a 79 afios 126,997
de 80 a mas 127,427
TOTAL 5,969,063
Fuente:  INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E

INFORMATICA. Estimaciones y proyecciones de poblacién -
Poblacion total al 30 de junio, por grupos quinquenales de edad, segiin
departamento, provincia y distrito. [en linea]. Lima: INEI, 2015.
Disponible

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/population/

Microsoft Excel.

Elaboracion propia

en:

En la tabla 5.3 se presenta el calculo del Mercado Potencial para

el afo 2015.

Tabla 5.3: Calculo Mercado Potencial

Personas de 20 D:”’:”“:"{:“:““ Deportstas (2555 | NSE A28 (25-55
OrE OE Lo anos a
Poblacidn afosmis | i afios) afios) | M. Potencial
100% 34.10% 63.00% 10.40%
Lima 5,969,063.00 | 2,035,4504830 128033380 | 13336272 133,363

Elaboracion propia

5.5. Mercado disponible

Es el conjunto de personas del Mercado Potencial que estan

interesados en el Centro de Medicina Deportiva.
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5.6.

Para calcular el Mercado Disponible se ha utilizado la siguiente

formula:

Mercado Disponible: (Mercado Potencial)*(Filtro 1)

onde:
e Mercado Potencial: Datos consignados en la tabla 5.3.
e Encuesta — Filtro 1: ;Le parece atractiva la idea de crear un

centro de medicina deportiva?

La tabla 5.4 se presenta el calculo del mercado disponible para el
afo 2015.

Tabla 5.4: Célculo Mercado Disponible

Mercado
Interes en el CMD M. Disponible
Servicio Potencial .
Personas Filtro 1 % Personas
Lima 133,363 84.00% 112,025

Elaboracion propia

Mercado efectivo

Es el conjunto de personas del Mercado Disponible que
efectivamente estan dispuestas a tomar el servicio. Para calcular

el Mercado Efectivo se ha utilizado la siguiente formula:

Mercado Efectivo: (Mercado Disponible)*(Filtro 2)* indice
de Mc Daniel

Donde:

e Mercado Disponible: Datos consignados en la tabla 5.4.
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5.7.

e Encuesta — Filtro 2: ;Considerando la modalidad de pago

escogida cuanto estaria dispuesto a pagar en el Centro de

Medicina Deportiva?.

Se Aplica al Filtro 2, el indice de Mc Daniel **70% como

correccion al sesgo generado por el instrumento de

medicidn (encuesta).

En la tabla 5.5 se presenta el calculo del Mercado Efectivo para
el afio 2015.

Tabla 5.5: Calculo Mercado Efectivo

Mercado
*
Poblacién Disponible Decision de Pago | Filtro 2 (%)*Indice | M. Efectivo
Personas Filtro 2 (%) Mcdaniel (70%) Personas
Lima 112,024.68 79.60% 55.72% 62,420

Elaboracion propia

Mercado objetivo

Es el conjunto de personas del Mercado Efectivo que la empresa

considera viable vender, en funcion a sus posibilidades de

disponibilidad de

recursos Ssean.

suministros,

inversion 0

financiamiento. Para calcular el Mercado Objetivo se ha utilizado

la siguiente formula:

Mercado Objetivo: (Mercado Efectivo)*(% de Captacion)

L

onde:

e Mercado Efectivo: datos consignados en la table 5.5.

e % de Captacion: % de clientes que deberan ser captados

mediante el plan de marketing.

¥ mc DANIEL, Carl; GATES, Roger. Investigacion de Mercados Contemporaneos. 4ta ed. México D.F.: Thompson, 1995.

Cap. 3

92



5.8.

En la tabla 5.6 se presenta el calculo del mercado objetivo para el
ano 2015.

Tabla 5.6: Calculo Mercado Objetivo

Servicio Mercaco % Captacién | Mercado Objetivo
Efectivo
Lima 62,420 20.00% 12,484

Elaboracion propia

Conclusién de estudio de mercado

5.8.1. Habitos y necesidades

a. Principales variables a considerar:
De acuerdo a los resultados del estudio de mercado
realizado en el capitulo V, podemos concluir que la
necesidad de un Centro de Medicina Deportiva se
muestra evidenciado en buscar: mantenerse saludable en
33% vy tener una personalidad competitiva en 53%,
teniendo entre 4 y 10 afos practicando deporte tanto
para amateurs 54% y profesionales 59%, que les parece
bien la idea de crear un Centro de Medicina Deportiva
en el 100%, ya que entre el 20% y 41% ha escuchado de
un Centro de Medicina Deportiva, Segun muestra en el

gréfico 5.10
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Grafico 5.10: Porcentaje promedio de la necesidad del servicio

Amateurs Profesional

Clue motivos lo lleva a practicar un deporte de forma constante

ENEr unad personalidad competitiva,

Mantenerme Saludable 335% enfrentar retos 53%

Cuanto tiempo lleva practicando su rutina deportiva

Entre 4 a 10 afios 54% Entre 4 a 10 afos 59%

Le parece atractivo la idea de crear un centro de medicina deportiva

5i BO%a 5i 100%

Ha escuchado de un Centro de medicina deportiva como el expuesto

Mo 20% MNodl1%

Estas conforme con los médicos que tratan sus lesiones de gravedad

5i 30% 5i 35%

laborscon propa e
De acuerdo a las variables identificadas, concluimos que
hay un mercado donde las personas tienen habitos
particulares y necesidades de ser atendidos a sus
dolencias, que gran parte es mantener la buena salud,
por personalidad competitiva y enfrentar retos, los
conlleva a realizar deporte de manera continua, con
varios afos practicando deporte y que otros deportistas
no lo hacen por temor a ser lesionados y de no contar

con Centros Especializados en Medicina Deportiva.
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5.8.2. Servicio a ofrecer: Centro de Medicina Deportiva.
a. Principales variables a considerar:
Los resultados del estudio de mercado realizado en el
capitulo V, concluye que para cubrir la necesidad de
contar con un Centro de Medicina Deportiva se muestra
en tener: Un servicio preventivo en 20% Yy servicio
integral que brinde confianza en 25%, que tenga
maquinas que ayude a la recuperacion del deportista en
un 44% y 35% respectivamente, dispuesto a pagar
S/.200.00 en un 66% y 83%, situado en Centro de
Medicina Deportiva en San Borja con una aceptacion
del 41% y 39%, que sea un servicio profesional del 54%
y 46%, y cuente con un Médico, Segun muestra el

grafico 5.11.

Grafico 5.11: Porcentaje promedio del servicio a ofrecer

Amateurs Prefesionales

Cudles de estos aspectos considera Ud. Que son mas importantes en un Centro de Medicina Deportiva
Que abarque la parte preventiva 20% Ofrecer un servicio integral y confianza 25%

Cudl de estas ideas podria mejorar el concepto inicial para poner un Centro de Medicina Deportiva

Implementar un drea de maquinas de gimnasia para  Implementar un drea de maquinas de gimnasia para ayudar
ayudar a la recuperacidn del deportista 44% a la recuperacion del deportista 35%

Considerando la modalidad de pago exigido cuanto estarfa a pagar en el Centro de Medicina Deportiva

entre 5/, 150,00 a 5/, 200% --> 663 entre 5/, 150,00 a 5/, 200.00 > 63%
Donde deberia estar ubicadao el Centro de Medicina Deportiva
San Borja => 41% San Borja => 39%

Cudles deberian ser las principales caracter/sticas del persona que atiende en el Centro de Medicina Deportiva
Profesionalisma —> 54% Prafesianalimas —> 46%

Que especialidades considera de mayor importancia en el Centro de Medicina Deportiva

Médico Deportiva > 66% Médica Deportivo > 83%

Resultado del Estudio de Mercado del Capitulo V.
Elaboracion propia
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Concluimos que el resultado del cuestionario evidencia
un mercado especifico para un Centro de Medicina
Deportiva de cierto sector socio econémico, donde
apreciamos la ubicacion en San Borja de cierto NSE A2
B, con precios entre S/. 150.00 y S/.200.00 que el cliente
estaria dispuesto a pagar, que buscan un servicio integral
que abarque todas las especialidades con profesionales
altamente calificados y la presencia de un Meédico
Deportivo, con este perfil el servicio estara orientado a
un cliente selecto que busca conformidad, salud,

competitividad, exclusividad y personalizado

96



CAPITULO VI

6. El negocio

En el Centro de Medicina Deportiva se integraran diferentes
especialidades médicas relacionadas a la prevencion y recuperacion de
lesiones o mejoras del desempeiio del deportista amateur o
profesional, se reunira a médicos especialistas en: medicina deportiva,
traumatologia, neurologia, cardiologia, rehabilitacion, terapia del
dolor y ozonoterapia; asi mismo, reunird a profesionales especialistas
en psicologia y nutricion, realizando ademéas procedimientos

quirdrgicos, diagndstico por imagenes y laboratorio clinico.
6.1. Descripcion del negocio

El centro de medicina deportiva brindara un servicio integral al
deportista, abarcando no solo la recuperacion fisica, sino,
brindard atencién especial al aspecto emocional, nutricional y
social para lograr una recuperacion total y una reinsercion
temprana a su deporte, estos servicios también estaran orientados
a mejorar el rendimiento fisico incidiendo en la prevencion de

lesiones.

Se contard con un medico deportivo quien serd el encargado en
monitorear al paciente durante todo el proceso de estadia en el
centro, respaldados por un nutricionista y psicologo deportivo.
Estos tres profesionales dependeran directamente del centro de

medicina deportiva.
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Los profesionales médicos de las diferentes especialidades que
laboraran con la modalidad de asociacién en participacion, deben
tener conocimientos de medicina deportiva, estas especialidades
son:

e Médico Deportivo (consultorio no concesionado).

e Médico Traumatdlogo.

e Médico Neurdlogo.

Médico Rehabilitador.

e Meédico Cardiologo.

Médico en Ozonoterapia.

Adicionalmente contara con profesionales que daran el soporte
administrativo, quienes laborardn a modo de régimen laboral,
como:

e Director Médico.

e Administrador.

Personal de recepcion.

Personal de Marketing.

Personal de sistemas.

Psicologos.
e Nutricionistas.
e Contador.

e Encargado de recursos humanos.

Los servicios Generales, como la limpieza, el mantenimiento y la
seguridad, deberan ser brindados por una empresa de servicios
externos a la administracion del Centro de Medicina Deportiva,

de esta manera nos centraremos en el Core Business del negocio.
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Las instalaciones contaran con un area de terreno de mil metros
cuadrados (1000 m?) y un total de novecientos metros cuadrados
(900 m%) de érea construida, en tres pisos, esta area servira para
distribuir los diferentes ambientes de: recepcion, sala de espera,
consultorios (uno por especialidad) (figura 6.2), sala de cirugia
dia, sala equipada de rehabilitacion, mini gimnasio (figura 6.3),
Diagnostico por imagenes, farmacia y laboratorio clinico; asi
mismo, debera contar con pequefias areas verdes, que estaran
debidamente acondicionadas, limpias y ordenadas; manteniendo
un ambiente en armonia a la temética deportiva, en la Figura Nro.

6.1 se brinda la propuesta grafica.

Figura 6.1: Disefio de sala de esperay recepcion del centro de

medicina deportiva

Fuente: ARCH DAILY. Consultorio Médico SENDAGROUP / PAUZARQ Arquitectos. [en
linea). Lima: Arch Daily, 2015. [citado 12 noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en:
http://www.archdaily.pe/pe/758215/consultorio-medico-sendagrup-pauzarg-arquitectos
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Figura 6.2: Consultorios

Fuente: POZORRUBIELOS DE LA MANCHA. Consultorios Médicos. [en linea]. Cuenca:
Pozorrubielos de la Mancha, 2015. [citado 15 noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible
en: http://www.pozorrubielosdelamancha.com/instalaciones/consultorios-medicos-18/

Figura 6.3: Gimnasio de entrenamiento funcional

T —

Fuente: CENTRO DE ENTRENAMIENTO FUNCIONAL. Gimnasios Médicos. [en linea], Madrid: DIF, 2015.
Microsoft HTML. Disponible en:  http://colladovillalba.portaldetuciudad.com/gimnasios/dif-centro-de-
entrenamiento-funcional/002_66113.html.

Los ambientes para Diagnostico por imagenes, Farmacia y
Laboratorio clinico, seran arrendados y esto generara un ingreso
mensual de S/. 2,500.00, S/. 2,500.00 y S/. 2,000.00 nuevos soles
respectivamente; los mismos que trabajaran en funcion de los

objetivos estratégicos de la organizacion.

100


http://www.pozorrubielosdelamancha.com/instalaciones/consultorios-medicos-18/
http://colladovillalba.portaldetuciudad.com/gimnasios/dif-centro-de-entrenamiento-funcional/002_66113.html
http://colladovillalba.portaldetuciudad.com/gimnasios/dif-centro-de-entrenamiento-funcional/002_66113.html

Todo el personal que tenga contacto con el paciente usara
indumentaria deportiva relacionada con la ambientacion del local
(Figura 6.4), esta indumentaria contara con un distintivo con su
nombre y guardara relacion con los colores representativos de la
Empresa, asi mismo tendra uniformidad segun las funciones que

los colaboradores desemperien.

Figura 6.4: Uniforme de personal asistencial

N

Fuente: ALIBABA.COM. Uniformes de hospitales. [en linea]. Hangzhou: Alibaba.com,
2015. [citado 30 noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en:
http://spanish.alibaba.com/product-gs/medical-scrubs-manufacturers-549172950.html

En la actualidad existen forma de negocio que se han
desarrollado para la implementacion de clinicas particulares
como por ejemplo la Clinica Surco, como se explica en el Anexo
7, donde retunen a médicos de diferentes especialidades los cuales
antes de brindar sus servicios deben cumplir los siguientes

requisitos:
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Forma de pago:

1. Pago de Membresia: US$ 50,000.00 (Cincuenta mil Dolares
Americanos)

2. Forma de pago: 50% adelantado, 50% en cuotas mensuales

3. Tiempo de membresia: 10 afios.

4. Valor de la consulta: 70% para el médico y 30% para la

Clinica

Caracteristicas de la concesion:

1. Consultorio con un é&rea de 12 m*

2. Sin publicidad a favor del médico.

3. No hay exclusividad, dado que podria haber dos médicos de la

misma especialidad en la misma clinica.

Frente a la necesidad de contar con los profesionales
mencionados lineas arriba para el presente plan de negocios, se
ha visto conveniente utilizar el modelo Asociacion por
participacion, como se muestra en la tabla 6.1, teniendo como
ejemplo clinicas particulares en proceso de creacion, donde se
reunird a médicos de diferentes especialidades y cumpliran todas
las normas, procedimientos y reglamentos del Centro de
Medicina Deportiva, asi como deberan cumplir los siguientes

requisitos:

Forma de pago:

1. Pago de membresia US$ 45,000.00 (cuarenta y cinco mil
dolares americanos), con la finalidad de generar una propuesta
atractiva para la mayor cantidad de médicos y permita a estos

participar del proyecto con un concepto nuevo, generando
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mayores oportunidades ya que es un perfil de negocio poco
conocido.

2. Forma de pago: US$30,000.00 adelantado, US$ 15,000.00 en
60 cuotas mensuales.

3. Tiempo de membresia: 5 afios.

4. Valor de la consulta: 70% para el médico y 30% para la
Clinica

Caracteristicas de la asociacion en participacion:

1. Menor inversion de ingreso al Centro de Medicina Deportiva.

2. Seguridad del contrato y exclusividad del servicio a brindar.

3. Consultorio de 12 m? de &rea total.

4. Se concederd un sistema de historia clinica virtual mediante
una red interna.

5. Se brindara publicidad a favor del médico.

Tabla 6.1: Modelo de Negocio de clinica privada vs centro de

medicina deportiva

Pago de membresia Us§ 50,000.00 USS 45,000.00

Pago Inicial USE 25,000.00 USE 30,000.00

Pago saldo US% 25,000.00 [ 120 meses U5% 15,000.00 | €0 meses
Tiempo de membresia 10 afios 5 afios

Distribucion del valor de la consulta |70% especialista 30% Clinica 70% especialista 309 Centro de medicina deportiva
Comprobante de pago Entrega de factura por monto recibido Entrega de factura por monto recibido

5e asequra ndmero de pacientes mensuales
Ventajas para el médico Consultorio de dres de 12metros cuadrados Serealiza plan de marketing pars total de servicios mensuales
Consultorio 12 metros cuadrados

Publicidad a favor del médico Mo Si

Exclusividad Mo 5i

Elaboracion propia
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6.2.

El pago de la membresia que realizaran los especialistas médicos
con fin de formar parte del centro de medicina deportiva,
contribuira con la liquidez suficiente para realizar el inicio de las
actividades del presente proyecto como por ejemplo costos en

publicidad, pago de planillas y gastos operativos en general.

Tabla 6.2: Ingresos generado por pago de Membresia

Valor de la Monto para
Prima inicial TC. 5/.3.5  Capital de
us$ trabajo

5.00 30,000.00 105,000.00 525,000.00 444 915,25

Nro de Capital de

trabajo s/IGV

médicos

Elaboracién propia

A la vez las ventajas que obtendran los médicos especialistas
asociados al Centro de Medicina Deportiva es que se garantizara
un nimero de atenciones producto de las estrategias de marketing
que se veran en el capitulo VII y la existencia de un publico
necesitado de un Centro de medicina deportiva, producto del

estudio de mercado en el capitulo V.

Definicion de la Vision, Mision y Objetivos de la empresa

Para definir la Visién se consideran los criterios de Fred R.

David, segun muestra en la tabla 6.3.
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Tabla 6.3: Definicion de la Vision

Preguntas para Formular la Vision

¢Qué queremos llegar a
ser en el futuro?

Ser la empresa lider en medicina deportiva en
Lima Metropolitana

¢Qué resultado queremos
alcanzar en el futuro?

Ofrecer servicios  médicos certificados bajo
estandares internacionales

¢COmo queremos vernos o
gue nos vean en el futuro?

Como un centro especializado en medicina
deportiva que brinda servicios médicos integrales.

Fuente: FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacién, 2013.

Elaboracin propia
La vision

Ser la empresa lider

en medicina deportiva, brindando servicios

médicos integrales, certificados bajo estandares internacionales

en Lima Metropolitana.

Del mismo modo, para definir la Mision se consideran los

criterios de Fred R. David, segin se muestra en la tabla 6.4.

Tabla 6.4: Definicion de Misién

Preguntas para Formular la Mision

¢ Cudl es mi producto?

Servicios integrales en medicina deportiva

¢ Quién es mi cliente?

Deportistas con dolencias fisicas y musculares
del nivel socioeconémico A2 y B

¢ Qué necesidad satisfago?

Recuperar y mantener la salud

¢ Qué beneficios satisfago?

Salud

¢ Como satisfago la necesidad o beneficio?

¢ Qué tecnologia es
importante?

Equipos importados en Ozono y biomédicos

¢ Cual es el Insumo Principal?

Médicos especialistas

Qué valores son importantes

Honestidad, Excelencia Operacional, Vocacion
de servicio al cliente, Etica y Transparencia.

¢Por qué lo hacemos?

Generar ganancias para los accionistas

Fuente: Fred R. David. Conceptos de Administracion Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.

Elaboracion propia
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6.3.

La mision

Contribuir a recuperar y mantener la salud de los deportistas de

Lima Metropolitana, a través de servicios especializados e

integrales en medicina deportiva, con el uso de equipos Yy

médicos especialistas.

Los objetivos de la empresa son:

1.

Maximizar el valor de los accionistas durante los 5 afos del

proyecto.

. Lograr el crecimiento de los servicios brindados con un

incremento de ventas mayor al 15% por afio y de clientes

estratégicos mayores al 15%.

. Mejora continla de la satisfaccion de los clientes con el fin de

generar su lealtad, reduciendo el numero de quejas e

incidencias menor al 5% por afio.

. Lograr mas del 95% de satisfaccion de los clientes por afio.
. Lograr una rotacion de personal médico, menor al 5%.

. Lograr la certificacion 1ISO 9001 antes del 5to afio.

Proteccion Legal

6.3.1. Registros Publicos - SUNARP

Esta institucién podra otorgar seguridad juridica a la
organizacion a través del registro de los derechos y
titularidades en forma transparente, asi mismo
aseguraremos que el nombre no pueda ser utilizado por

otra institucion.
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Mediante Ley 26366, se crea el Sistema de Nacional de
Registros Publicos, y la Superintendencia Nacional de
Registros Publicos - SUNARP, asi mismo por la
Resolucién Suprema N° 135-2002-JUS, se aprueba el
Estatuto de la SUNARP?.

6.3.2. Ministerio de Salud
Esta institucion otorga la autorizacion del funcionamiento
de los centros de salud, para lo cual se deberemos cumplir
con los requerimientos solicitados, areas adecuadas,
distribuciones adecuadas, carnets sanitarios, entre otros
que son requisitos para poder obtener el permiso de la
SUNASA.

6.3.3. Tipos de Sociedades
Segun el Articulo la ley General de Sociedades Ley N°
26887 la Definicion de la Sociedad Andnima Cerrada
(SAC). Es conformada por un reducido numero de
personas (hasta veinte socios) que pueden ser naturales o
juridicas, que tienen el animo de constituir una sociedad -
affectio societatis- y participar en forma activa y directa en

la administracion, gestion y representacion social.

La sociedad an6nima cerrada no tiene acciones inscritas en
el Registro Pablico del Mercado de Valores. Es posible

que en su estatuto se establezca un Directorio facultativo,

% PORTAL DEL ESTADO PERUANO. Estatuto de la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos — SUNARP.
[en linea]. Lima: Portal del Estado Peruano, 2016. [citado 06 febrero 2016]. Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.peru.gob.pe/docs/PLANES/183/PLAN_183 Estatuto_de_la_SUNARP_2011.pdf
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6.3.4.

es decir podria contar 0 no con un directorio; y cuenta con
una auditoria externa anual si asi lo pactase el estatuto o

los accionistas.

Los contratos a firmar con los médicos especialistas seran
mediante contratos de Asociacién de Participacion o
tercerizacion, que implica que la empresa no tiene relacion
laboral ni ningdn tipo social con los médicos especialistas

y con el personal que ellos tengan.

Régimen Tributario

Segun el régimen tributario debemos obtener un Registro

Unico de Contribuyente o RUC, el cual nos va a permitir

tener las siguientes ventajas:

1. Ser reconocidos como empresa formal y gozar de las
ventajas tributarias.

2. Formalizar convenios con entidades publicas y privadas
como EPS, Essalud, etc.

3. Ser sujeto de créditos mediante el uso de instrumentos

financieros.

Como contribuyente tendra las siguientes facilidades:

1. Financiamiento de deudas, con el proposito que los
impuesto y renta estén al dia y evitar posibles conflictos
por deudas tributarias.

2. Transacciones y operaciones via portal del web de
SUNAT.

Ademas se realizar solicitudes, declaraciones Juradas

mensuales y anuales, También acceder al Sistema de
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Emision Electrénica para emisién de los Libros de

Ingresos y Gastos por este novedoso sistema®'.

?! SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA. Home. [en linea]. Lima: SUNAT, 2016.
[citado 06 febrero 2016]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.sunat.gob.pe/
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CAPITULO VII

7. Plan de Marketing

Se realizara el Plan de Marketing cuya finalidad sera determinar las
estrategias comerciales que se deben implantar en la empresa logrando
alcanzar el maximo beneficio aprovechando las ventajas competitivas.
Luego del andlisis del presente capitulo, se determinara las estrategias
necesarias para alcanzar nuestros objetivos en el corto, mediano y

largo plazo.
7.1. Segmentacion y publico objetivo

Para enfocarnos en un mercado, este ha de reunir una serie de

caracteristicas para poder dirigirnos a €l con éxito debiendo ser

medible, rentable, accesible, diferenciable y accionable. Con el

analisis de las caracteristicas descritas se podra conocer mejor los

mercados y obtener una serie de ventajas respecto a la

competencia, para lo cual se debera:

e Detectar y analizar oportunidades, determinado las carencias
de cada mercado.

e Encontrar nichos de mercado sin atender, logrando ventajas
competitivas.

e Conocer mejor los deseos y gustos de los consumidores y de
este modo poder elaborar una politica de marketing mas

completa.
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Los criterios para segmentar el mercado que se emplearan para el

Centro de Medicina Deportiva seran los siguientes:

e Demograficos: En el caso del Centro de Medicina Deportiva,
nuestro principal criterio es demografico, puesto que abarca a
publico desde los 25 a 54 afios de edad, sin distincién de sexo,
de acuerdo a la informacidn del estudio de mercado.

e Geogréficos: Mediante este criterio de determiné la ubicacién
del Centro de Medicina Deportiva la cual sera en el distrito de
San Borja, segun el resultado del cuestionario de preguntas del
estudio de mercado.

e Socioecondmicos: De acuerdo al estudio de mercado
realizado, se determind que el nivel socio econdmico a atender
es A2 y B, lo que esta determinado por el poder adquisitivo de

los pacientes y sus necesidades.

De acuerdo al plan de Marketing se ha considerado la creacion de

un Servicio Diferenciado, para enfocarse en un segmento de un

grupo determinado, reducido y bien definido que buscan la
satisfaccion, la exclusividad y sobre todo verse saludable sin
importar el precio, como son los NSE A2 y B, convencidos que
el servicio es de alta calidad, donde se utilizara estrategias
selectivas de mercado ofreciendo como atributo principal un
servicio personalizado e integral monitoreado por un Médico
Deportivo de inicio al fin; una buena publicidad y Relaciones
publicas ayudaran a impulsar el posicionamiento de la

organizacion en el mercado objetivo.

En el grafico 7.1, se encuentra el modelo de estrategia a seguir

orientados en el tamafio de mercado y la diferenciacion.

111



Grafico 7.1: Modelo de estrategia del plan de marketing

Estrategias Genéricas

_g Lider en Costo Lider en Diferenciacidén

m

b

[iT] Para todo el Lid Total del Cost Liderazgo Total en
iderazgo Total del Costo .

E Mercado 2 Diferenciacion

o

2

E Para Nicho o Liderazgo Enfocado en Liderazgo Enfocado en

= Segmento Costo Diferenciacion

Fuente: FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion,
2013.
Elaboracion propia

7.2. Marketing Mix

Tras analizar nuestro segmento y conociendo a nuestro publico
objetivo, el siguiente paso sera definir las estrategias mas
adecuadas para lograr penetrar con éxito en el mercado, para lo
cual se analizara los 4 factores del marketing Mix, estableciendo
las caracteristicas, precios, canales de distribucién y como se

hara saber la existencia del servicio.

Grafico 7.2: Componentes del Marketing Mix

40/, ono®

=y

Elaboracion propia
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7.2.1. Estrategia de producto o servicio
Constituye el elemento mas importante del marketing Mix,
del cual se disefian las demés estrategias, que permitiran
alcanzar el posicionamiento del producto o servicio en el
mercado. (Segun Philip Kotler, 1992)

Los servicios a ofrecer en el centro de medicina deportiva
seran tratamientos altamente personalizados que integraran
las diferentes especialidades (Servicio Integral), buscando
la recuperacion adecuada y rapida, mediante el
diagnostico, tratamiento, seguimiento y asesoramiento
adecuado realizado por un Médico Deportivo, incidiendo

en la medicina preventiva.

Grafico 7.3: Estrategia del Servicio Propuesto

% A Traumatologia.
B. Rehabilitacion.
C. Neurologia.
{L a p, D.Ozonoterapia.
e j 2 . E. Cardiclogia
Médico Deportivo - . >
Nutricion Psicologia

-

X. Cirugia.
Y. Rehabilitadon.
Z. Ozonoterapia.

Elaboracion propia

En el esquema (Gréafico 7.3), es el Médico Deportivo quien
monitorea y dirige de principio a fin el tratamiento y la
evolucion del paciente, siempre acompafiado de las
especialidades de Nutricion y Psicologia, indistintamente
de la especialidad donde se esté atendiendo el paciente en

el Centro de Medicina Deportiva.
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El servicio serd totalmente diferenciado, selecto vy
exclusivo dirigido a un cliente que busca confort, un estilo
de vida nuevo y saludable, estando dispuesto a ser atendido
sin limitarse en el pago, sino convencido que el servicio; es

de un nivel de alta calidad.

Los servicios a brindar en el Centro de Medicina Deportiva

seran:

a. Servicio Medicina Deportiva: Este servicio sera donde
el paciente tendra la primera consulta obligatoria, sera el
contacto inicial del médico con el paciente, evaluard y
derivara a las otras especialidades de ser el caso; este
servicio realizard el monitoreo de todo el proceso

mientras el paciente no sea dado de alta.

La medicina deportiva constituye uno de los pilares mas
grandes para nuestro proyecto ya que es una
especialidad que intervienen en la prevencion,
correccion y potenciacion de capacidades fisicas del
deportista trabajando de la mano con el entrenamiento
fisico dentro de cada disciplina, ademas se encarga de
valorar el biotipo de la persona en relacion al deporte

que practica.

b. Servicio de Traumatologia: Este servicio especializado
estara encargado del tratamiento de lesiones
osteomusculares moderadas a severas y/o que requieran
un tratamiento quirdrgico o que el servicio de medicina

deportiva no haya podido resolver.
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El servicio de traumatologia sera el encargado de realizar
los procedimientos quirdrgicos minimamente invasivos,

como la artroscopia y en algunos casos cirugias abiertas.

c. Servicio de Neurologia: Este servicio estard encargado
de la atencion de pacientes con alteraciones de la
estructura, funcion y desarrollo del sistema nervioso

central y periférico.

Las patologias que deberan ser atendidas por este
servicio son aquellas que se sitian entre patologias
neuroldgicas y musculares siendo las mas frecuentes las

cefaleas, migrafas, pérdida de memoria, mareos, etc...

d. Servicio de medicina de dolor y Ozonoterapia: Este
servicio estara encargado del tratamiento de patologias
dolorosas agudas o cronicas, moderadas a severas que
sean de dificil manejo, combinando tratamientos
convencionales con tratamientos novedosos Yy
regenerativos denominados minimamente invasivos
como es la ozonoterapia que mejora el metabolismo del
oxigeno celular, el metabolismo celular, actuando como

antiinflamatorio y regenerador de tejidos.

e. Servicio de Rehabilitacion Fisica: Este servicio seré el
encargado de la recuperacion, reeducacion y profilaxis
de las lesiones neuroldgicas y del aparato locomotor,
deberd de trabajar de forma complementaria con las

demas especialidades.
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f. Servicio de Psicologia: Este servicio sera el encargado
de ver el estado metal y psiquico del paciente,
mejorando las condiciones internas del deportista, de
esta manera lograra el potencial fisico adecuado,
recibido en el proceso de preparacion. En nuestro plan
se contempla que todos los pacientes pasen por una
evaluacion psicoldgica de forma obligatoria ya que nos
determinara el tipo de personalidad y el estado

emocional.

g. Servicio de Nutricion. Este servicio se encargara de
monitorear de forma personalizada el estado nutricional
del paciente evaluando constantemente el aporte
energetico y el metabolismo celular dependiendo del

deporte y la etapa deportiva en la que se encuentra.

En nuestro plan se contempla que todos los pacientes
pasen por una evaluacién nutricional de forma
obligatoria ya que nos determinara el aporte energético

que requiere el paciente en cada etapa del tratamiento.

En la tabla 7.1 podemos apreciar las diferentes
especialidades que ofrece el Centro de Medicina
Deportiva, que como servicio Integral concentra todas
las especialidades frente a los servicios sustitutos que

prestan otros centros médicos.
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Tabla 7.1: Comparativo de tratamientos por la competencia

ESPECIALIDADES MEDISPORT CEMDER C. CHACARILLA CMD
Consultorios Medicina Deportiva X X
Traumatologia X "
Dzonoterapia X X
Cardiologia X H
Rehabilitacidn X K X X
Meuralogia "
Psicologia X X
Mutricién X X
Procedimientos Cirugias X X
Rehabilitacién X x X X
Dzonoterapia X X
Psicologia (Por sesidn) X "
Mutricidn (Paor sesian) X X

Fuente: FRED R., David. Conceptos de Administracién Estratégica. 14% ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.

Elaboracion propia

Todos los tratamientos realizados por el centro de
medicina deportiva, estaran basados en unos principios
que consideramos béasicos a la hora de prestar un
servicio como son: la fiabilidad, sensibilidad, confianza,

empatia, comunicacion y especializacion.

El detalle del servicio sustituto que ofrecen otros centros

médicos, como:

e Medisport, que solo presta un servicio de trauma,
cirugia y rehabilitacion careciendo en principio con
un Médico Deportivo.

e Cemder, solo cuenta con Rehabilitacion para
deportistas y no tiene mayor alcance en otras
especialidades que complementen el servicio

e C. Chacarilla, Este centro médico tiene mas
especialidades que los otros centros médicos
descritos, pero no tiene el servicio integral que el

Centro de Medicina Deportiva ofrece, careciendo de
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especialidades como: cirugias, neurologia y trauma y
donde el medico deportivo tiene una funcién igual
que otros médicos, siendo esta funcién de importancia
para el paciente en el seguimiento de todo su

tratamiento de manera integral.

7.2.2. Estrategia de precio

El precio es el factor méas critico de la funcion comercial
debido a que es la Unica variable que produce ingresos; en
tanto las otras estrategias estan vinculadas con inversiones
0 con gastos para producir, comunicar y hacer accesibles
los servicios™.

Los clientes pueden estar mejor o peor preparados para
juzgar la calidad del servicio ofrecido, pero el precio posee
un significado para cualquier cliente, al margen de su

capacidad econdmica asociada al valor.

En general, los consumidores de servicios estan dispuestos
a pagar precios altos si con ello reducen el grado de riesgo
que perciben.

Para fijar los precios en el presente plan de negocios se ha

considerado los factores tanto internos y externos:

En los factores internos, se considera lo siguiente:

e Determinamos la calidad y estrategia del servicio de
acuerdo al estudio de mercado, teniendo en cuenta las
otras variables de las 4 ps, como Distribucion, donde
esta variable no influye en el presente servicio ya que no

necesitamos intermediarios porque nuestro alcance es un

2 KOTLER, Philip. Marketing. Version para Latinoamérica. 142 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2012.
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trato directo con el cliente, respecto a la Promocion, por
ser nuevos en el mercado debemos atacar los diferentes
frentes de esta variable y lo veremos en el transcurso del
presente capitulo.

e Determinar la politica financiera y de proveedores que la
empresa seguird, ya que recurrir a fondos y a un
apalancamiento influenciara en el precio final,

e La estructura organizacional del personal tanto de
soporte (Administrativo), como medico (Servicio), hara
tener el costo controlado; Asimismo, la tercerizacion de
las especialidades, generara alianzas que contribuyan al
valor agregado de nuestro servicio.

e La cantidad de servicios integrados en un mismo lugar,

producto del estudio de mercado.

En los factores externos es importante tener en cuenta lo

siguiente:

e Se puede apreciar las tendencias econdémicas del
presente plan, muestra una poblacion con un creciente
poder adquisitivo, poblacion que migra del NSE C al B,
estabilidad en la inflacion y en las diferentes tasas de
interés, para posibles apalancamientos.

e El estudio de mercado donde se segmenta al publico
objetivo y el NSE al que se dirige el presente proyecto.

e El conocer la competencia y sus productos sustitutos
ayuda a fijar los precios, considerando y comparando los
precios, sin entrar en una guerra de precios, ya que la

politica y estrategia no lo permite.

119



Con los factores internos y externos identificamos a lo
largo de la investigacion de mercado y estadistica del
presente plan de negocios, ha servido para determinar el
precio; con independencia y que este sea percibido por el
cliente como el indicado. Teniendo en cuenta que no solo
busca la obtencidn de buenas utilidades sino una estrategia

clave para la organizacion.

Se fijara los precios en base a la calidad del servicio, es
decir Precios por Prestigio; con la finalidad que el
servicio sea percibido por el pablico objetivo como de alta
calidad, exclusivo, imagen de status y duradero por el

cliente.

En consecuencia, para poder lograr una adecuada fijacion
de precios se tendra en cuenta otras variables que aportan a
este objetivo, como:

e Valor del mercado del servicio: De acuerdo a las
caracteristicas del servicio diferenciado a ofrecer, se
determin6 una poblacion conformada por 12,484
clientes, que se determind en la investigacion del
mercado.

e Comparacién con los precios de los servicios de los
competidores; Se puede fijar los precios y analizar su
sensibilidad realizando un comparativo con el precio de

la competencia.
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En la tabla 7.2, se observa las tarifas de precios de la
competencia y se comprueba que el Centro de Medicina
Deportiva ofrecera muchos mas tratamientos a precios

competitivos.

Tabla 7.2: Precios de servicios brindados por empresas similares

ESPECIALIDADES MEDISPORT CEMDER C. CHACARILLA CMD
Consultorios
Medicina Deportiva =18 160.00 : S 200.00
Traumatologia S 236.00 S 200.00
Ozonoterapia =18 160.00 ¢ Si 200.00
Cardiologia =1H 160.00 : S/ 200.00
Rehabilitacién =18 250.00 ¢ 5/, 250,00 : =/ 160.00 : S 200.00
Meurologia S 200.00
Psicologia S 140.00 ;| S/ -
Mutrician =1H 140.00 : S/ -
Procedimientos
Cirugias S 4 000.00
Rehabilitacidn S 60.00 : 3/ 80.00 & S/ 80.00 ¢ 5/ 80.00
Ozonoterapia =1H 80.00 : 5/ 80.00
Psicologia (Por sesidn) S, 20.00: 5. 20.00
Mutricion (Por sesidn) S 20.00 1§ 8/ 20.00

*Basada en investigacion de la competencia.
Fuente: Gofii Avila, Niria. El Precio, variable clave en el marketing. México: Pearson Educacion, 2008.
Elaboracion propia
e Cambios en la oferta y demanda; Se considera que la
estrategia de precios puede cambiar durante el ciclo de
vida del negocio; no siempre el problema sera el precio
sino el debido control de los costos y ventas de acuerdo
a la estrategia a sequir.
e Variacion de los costos; se podra realizar el ajuste de los

precios en funcidn a esta variable.

En la Tabla 7.3, se determina los precios de acuerdo a los
servicios a ofrecer, teniendo en cuenta los precios de la
competencia y los resultados de la investigacion de

mercado.
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Tabla 7.3:

Determinacion del Proceso de Servicios — Primer afo

Consultas

Medico Departiva 170.00 30.00 200.00
Traumatologia 170.00 30.00 200.00
Meuralagia 170.00 30.00 200.00
Rehabilitacidn 170.00 30.00 200.00
Cardiclogia 170.00 30,00 200.00
Qzonoterapia 170.00 20.00 200.00
Tratamientos

Cirugia del Dolor 3,400.00 G00.00 4 000.00
Mutrician 68.00 12.00 80.00
Psicologia Ga.00 12.00 a0.00
Rehakilitacian (por sesion) Ga.00 12.00 a0.00
Qzonoterapia (por sesidn) Ga.00 12.00 a0.00

Fuente: GONI AVILA, Niria. El Precio, variable clave en el marketing. México: Pearson Educacién, 2008.
Elaboracion propia

7.2.3.

La estructura de los precios estd conformada por el costo
total mas la utilidad, donde los costos totales comprende el
porcentaje del profesional Médico, Gastos
Administrativos, Gastos Generales e impuestos; los
precios, costos y ganancias se veran mas al detalle en el

capitulo financiero.

Estrategia de Plaza

El Centro de Medicina Deportiva, se encontrara ubicado en
el distrito de San Borja, respaldado por el resultado
obtenido en el estudio de mercado donde se determind que
el objetivo es de 12,484 habitantes, de los niveles NSE, A2
y B.

El mejor canal de distribucion para los servicios que
brindard el Centro de Medicina Deportiva sera el canal
directo, en el que no intervendra ningin intermediario a la

hora de brindar el servicio.
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Grafico 7.4: Canal Directo del Centro de Medicina Deportiva

7.24.

Elaboracioén propia

El paciente acudird al Centro de Medicina Deportiva,
donde el médico deportivo analizara el problema del
paciente y realizara una atencion multidisciplinaria con las
demas especialidades, sin la necesidad que intervenga un

intermediario.

Estrategia de Promocion

Es importante que el plan de negocio combine todas las
herramientas de comunicacion para conseguir unificar,
coordinar y comunicar un mensaje claro, oportuno y

convincente para el consumidor.
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Grafico 7.5: Herramientas de Comunicacion

Mezcla de herramientas promocionales cuidadosamente
combinadas

el

Publicidad
personales

t Mensajes claros, 1
congruentes y

convincentes de la
Promocion compafiay de la Relaciones
de ventas marca publicas
N Marketing l ?

Ventas J

directo

Fuente: KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Direccion de Marketing. 122 ed. México
D.F.: Pearson Educacion, 2006.

Se considera que por ser el Centro de Medicina Deportiva
nuevo en el mercado la estrategia de promocion debe ser
agresiva, en busca de posicionamiento en el mercado
objetivo, con un presupuesto que permita cumplir con esta

estrategia.

La forma de difundir el mensaje y posicionarse en la
eleccion de los clientes, se conseguira de la siguiente
manera:
a. Publicidad:
El Centro de Medicina Deportiva estara orientado a un
publico selecto, el perfil de su publicidad debe ser
estratégica, dirigido a una zona determinada y donde se
encuentra este consumidor.
Es por ello que la estrategia de publicidad tendra las

siguientes caracteristicas:
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e Se iniciard con una publicidad INFORMATIVA vy
PERSUASIVA,? ya que por ser un servicio nuevo se
debera informar al consumidor los atributos vy
beneficios del servicio diferenciador, sin hacer
comparaciones con la competencia evitando
confundir al cliente.

e Los gastos de Marketing seran considerados segun el
presupuesto anual.

e Desarrollo de la estrategia de promocion, se usara el
mensaje: “SIGUES LESIONADOQ!...”
“iBUSCAME!”, este mensaje ha sido elaborado en
base a los criterios y atributos del servicio, que se
identifiqgue a tal como una solucion confiable, que
inspire calidad y seguridad.

e Otra parte del manejo de la estrategia; Son los medios
de publicidad que se usaran y se han dividido en 2
tipos, segun la necesidad del servicio:

1. Publicidad en exteriores; Se usara carteles, vallas

publicitarias, rotulos luminosos y paneles, estos
estaran geograficamente ubicados sitios
estratégicos como: circuito de playa, alrededor del

pentagonito, IPD, eventos deportivos, Etc.

En la actualidad este tipo de publicidad abre una
ventana importante de contacto visual con el

cliente, acompafado de costos minimos y un alto

2 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. 112 ed. México D.F.: Pearson

Educacion, 2013.
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Tabla 7.4: Preci

Impacto visual, que representa una imagen colorida
y atrayente.

El tiempo de duracion que tenga la publicidad, sera
el necesario para lograr la cuota de mercado y los
objetivos propuestos, que desarrollaremos mas

adelante en nuestro Plan de Ventas.

Las empresas a contratar para los paneles y este
tipo de publicidad son: Punto Visual y Outdoor.

En la Tabla 7.4, se detallan los precios que
incurriran en Publicidad, hemos optado por
contratar la empresa Punto Visual, con sus
servicios de vallas publicitarias y rotulos

luminosos.

0s de paneles aéreos y paraderos de publicidad

Empresa Precio Tiempo

COutdoors

5 3,000.00 iMensual

PFunto Visual

5%  BO0.OD iMensual

Fuente: Stefanie Wiegering Rospigliosi | Ejecutiva de Ventas| Punto Visual S.A. | Sistema de

Impresiones  S.A.

stefanie.wiegering@puntovisual-sissa.com.pe | +511 252.3131 Ext. 247 |

RPC 987.571.909 www.puntovisual.com.pe | www.sissa.com.pe

En la Tabla 7.5, se puede visualizar la distribucion
de publicidad con vallas publicitarias, letreros y
rotulos luminosos, esta publicidad serd expuesta
durante todo un afio en tres puntos estratégicos a la
vez; En los centros y clubes deportivos tendremos
una publicidad por temporadas y en los eventos
deportivos serdn mensuales, de acuerdo a su
cronograma, que también se detalla.
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Tabla 7.5: Distribucion de Publicidad Primer afo

(Vallas Publicitarias y Rotulos Luminosos)

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio Julic | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre

Publicidad 1

IPD

Maraton ; Natacion | Natacién Ciclismo ; Ciclismo ; Cictismo ¢ Ciclismo Natacién
’ ) i BMX iMorro Foxi BMX BIMX i

Publicidad 2 [MTE Cross

.

LIC

5mo
BAMX

.

Liclismo

MTB Cross IPD Club Regatas Lima

BMX

Publicidad 3 Circuito de playas Costa Verde Alrededores de Pentagonito IPD

Elaboracion propia

Cabe indicar que por su costo elevado no es
necesario realizar publicidad en medios televisivos,
emisoras radiales, periddicas, Etc. ademas de no
estar dirigido netamente a nuestro publico objetivo

que es el sector socioeconomico A2 y B.

. El Internet y Redes Sociales; Se elaborara una

pagina WEB que exprese la imagen corporativa y
los servicios que se brindaran, a fin de asegurar el
posicionamiento y el nivel de visitas dentro de los
buscadores web, para ello se procedera a contratar
los servicios de empresas como “TusClicks”, la
misma que dard el soporte a la campafia de
anuncios en Google Adwords garantizando que la
pagina web aparezca como primera opcion en la

busqueda.

De acuerdo a los precios ofrecidos por la empresa
TusClicks, el “paquete avanzado™ tiene un precio
fijo mensual de S/.740.00 nuevos soles, que incluye
los servicios descritos en la Tabla 7.6.
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Tabla 7.6: Precios Referenciales en Campafias de Anuncios en

DETALLES

Visitas mensuales

Optimizacion constante campana
en AdWords

Red de display

Google
(Empresa TusClicks)

AVANZADO PREMIUM JUMBO

Avisos en teléfonos y tabletas

Avisos con extensiones

Integracion con Google analytics

o000

Publicidad en Youtube

Consultoria para mejorar pagina web

o000

Creacion de avisos con imagen red display

Valor neto mensual

il

$/.2.800

Fuente: TUSCLICKS. Avisos en Google AdWords. [en linea]. Lima: Tusclicks, 2015. [citado 30 noviembre 2015].
Microsoft HTML. Disponible en: http://www.tusclicks.com.pe/adwords/semana-de-prueba.htm

Adicionalmente, el uso de redes sociales permitira
interactuar en tiempo real con clientes captados
mediante marketing directo; asi mismo permitira
presentar articulos y casos médicos de interés, esta
informacion  serd actualizada y mejorada
constantemente, para que el cliente pueda percibir

el impacto que genere el servicio brindado.

De acuerdo a la seleccion de la estrategia de
publicidad y habiendo seleccionado la empresa que
prestara el servicio de publicidad mediante vallas
publicitarias y letreros luminosos, detallamos todos
los eventos deportivos a realizarse en el 2015, de
acuerdo a las tablas 7.7, 7.8, 7.9 y 7.10.
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Tabla 7.7: Fechas Programas de Natacion en Lima

MATACION 2015
FECHA NOMBRE COMPETENCIA LUGAR
15/02/2015; ENTRENAMIENTO JUVENIL PREPARATORIO LIMA,
05/03/2015 JUVENILES ¥ MAYORES ARECQUIPA
05/07/2015: COMPETICION MAYDRES LIMA,
25/06/2015; CAMPEONATO NACIONAL JUVENLES v MAYORES LIMA,
10/12/2015 TORNEQ NACIONAL INFANTIL, JUVENILES v MAYRES LIMA,

Fuente: FEDERACION DEPORTIVA PERUANA DE NATACION. Direccion Técnica. Lima: FDPN, 2015.

Tabla 7.8: Fechas Programas de Ciclismo en Lima

CICLISMO 2015
FECHA MNOMBRE COMPETEMCIA LUGAR
01/03/2015: CROMO EN EL MORRO LIMA
19047201 5: SANTISIMO DOVWNHILL CUSCO
260047201 5 INKA AWVALANCHE CUSCO
04/052015: HUARAZ HUARAZ
10052015 MORROD LIM.A
07M6/2015: PACHACAMAL - AMANCAES LIMA
210872015 HUASAHUASI TARMA
120772015 CHUPURO HUANCAYD
250072015 PORCON CAJAMARCA
0S/08/2015 MATAHUASI HUAMNCAYD
13092015 MORRO FOX LIMA
214092014 CANPEONATO NACIONAL DE DH MORRO LIMA

Fuente: FEDERACION DEPORTIVA PERUANA DE NATACION. Direccién Técnica. Lima: FDPN, 2015.

Tabla 7.9: Fechas Programas de MTB Cross Country en Lima

Modalidad MTB Cross Country (XC)
FECHA MOMBRE COMPETEMCIA LUGAR
19/01/2015: MORRO MTE RIDER LIMA,
30/03/2015 | SAN JUAN DE LURIGANCHO - TEAM SAN JUAN (WALTER CUADROS)  LIMA
25/06/201 5 HUARAZ - MUNICIPALIDAD DE HUARAZ (DANTE VISE) HUARAZF
130772015 CAMPEONATO NACIONAL - MORRO SOLAR (TEAM PRO) LA
07082015 A ACUCHD (CARLOS MARTINEZ v CESAR MUCCHA) AYACUCHOD

Fuente: FEDERACION DEPORTIVA PERUANA DE NATACION. Direccién Técnica. Lima: FDPN, 2015.
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Tabla 7.10: Fechas Programas de BMX en Lima

Modalidad de BMX

FECHA NOMBRE COMPETENCLA LUGAR
05/01/2015; Ciclizsmo Extremo Peruano SJL
1210112015 Ciclismo Extremo Peruano Miraflores
02/02/2015; Ciclismo Extremo Peruano SJL
D&0212015: 1ra VALIDA RANKING NACIOMNAL Soul Bike Club Surce ! Asia
16/02/2015: Ciclizsmo Extremo Peruano Miraflores
01032015 Soul Bike Club TT Surco
08032015 2da VALIDA RANKING NACIONAL Ciclismo Extremo Peruano SJL
16/0302015: Ciclizsmo Extremo Peruano Miraflores
13/04/2015: Ciclizmo Extremo Peruano SJL
26/04/2015: Soul Bike Club Surco
04052015 3ra VALIDA RANKING NACIOMNAL BUENAS BICLAS Surce ! Miraflores
11/052015; Ciclizsmo Extremo Peruano Miraflores
16052015 CAMPEONATO PANAMERICAND UCI CC Brasil
24052015 Soul Bike Club TT SJL
230572015 Ciclizsmo Extremo Peruano SJL
09/06/2015 Ciclizsmo Extremo Peruano SJL
14/06/2015: Soul Bike Club Surco
260082015 COPA DEL PACIFICO UCI C1 APBRX Perl
05072015 CAMPEONATO NACIONAL DE BMX UCI APBMX Dob Rank Mac Perl
1300772015 Ciclizsmo Extremo Peruano SJL
22072015 CAMPEONATO MUNDLAL UCI Heolanda
10008201 5: 4ta VALIDA RANKING NACIONAL Ciclizmo Extremo Peruanc SJL
17/08/2015: Ciclismo Extremo Peruano Miraflores
230802015 Soul Bike Club TT Surco

14/0% 2015 Ciclismo Extremo Peruano SJLJ Miraflores

Fuente: FEDERACION DEPORTIVA PERUANA DE NATACION. Direccién Técnica. Lima: FDPN, 2015.

b

. Promocién de Ventas:

El Centro de Medicina Deportiva, estara dirigido a un
sector socioeconomico A2 — B, el mismo que exige alta
calidad en el servicio; por ello, que esta variable del Mix

no es considerada como estratégica.

. Relaciones Publicas:

En esta etapa de la comunicacion se realizaran alianzas
con la prensa con el fin de crear y publicar informacion
relevante que pueda ayudar en la imagen del negocio,
estas alianzas se veran reflejadas a través de reportajes a
personajes representativos que practican las diferentes

disciplinas deportivas. También, como parte de la
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proyeccion social, se brindard ayuda con especialistas

médicos en campafias de salud, como la Teleton.

Adicionalmente se realizaran alianzas con instituciones
deportivas como el Instituto Peruano del Deporte, clubes
deportivos, etc., a través de campafias médicas, logrando
resaltar los atributos del servicio. Los recursos
necesarios para esta estrategia, se detallan en las Tablas
711y 7.12.

Tabla 7.11: Precios por Merchandising de Relaciones Publicas

Lapiceros §f. 200,00 iCiento
Carmelos &f. 150000 :Ciento
Tomatodo &/. 900.00 iCiento
Camisetas &f. B50.00 iCiento
Gastos de representacion &f. 12000 iDia

Elaboracion propia

Tabla 7.12: Precios por Impresiones de Relaciones Publicas

Tarjetas de Presentacion 5. 120,00 iMillar
Brochures 5f. 1,050.00 iMillar
Triptico 5/. B50.00 :Milar

Elaboracion propia

d. Ventas Personales:
La venta personal consiste en la comunicacion personal
y directa con uno o varios potenciales clientes, con el
fin de conseguir que se realicen tratamientos con el
Centro de Medicina Deportiva, que necesitara empezar

a mostrarse al mercado y empezar a vender durante los
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primeros meses cumpliendo las metas de ventas
propuestas.

Para lograr los objetivos de ventas de los servicios,
consolidados por publicidad e imagen, se designara un
responsable como lider de comunicaciones, cuya
funcién principal sera liderar la fuerza de ventas que el

Centro de Medicina Deportiva necesita.

Para dar inicio en la busqueda de la clientela que
aporte a las ventas personales deberemos centrarnos en
asistir a:

e Campafias Meédicas deportivas en los diferentes
clubes como el Regatas, Rinconada, Villa Club, Las
Terrazas y el Country Club.

o Asistir a eventos deportivos del IPD.

e Maratones eventos deportivos de asistencia masiva.

A continuacion detallamos la estrategia seleccionada:

La estructura de fuerza de venta por cliente; La parte

fundamental de esta estrategia y esta variable del mix,
es informar y vender la idea al cliente sobre la
existencia del Centro de Medicina Deportiva, que

brinda un servicio Integral y diferenciado.

Se ha seleccionado esta estrategia por ser la que mas se
adapta al modelo de negocio presentado, siendo un
servicio integral para diferentes clientes en un lugar
especifico, como los clubes deportivos, eventos

deportivos, maratones, entre otros, donde se
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encontraran un numero definido de clientes o
consumidores.

Esta estructura de venta esta dirigida por el Lider de
Comunicaciones quien estard asistido por un
responsable de ventas y publicidad; Este equipo de
trabajo buscara clientes y realizara propaganda
personal e informativa, sin dejar desatendido a los

clientes que se vayan captando.

La capacitacion de los responsables de Comunicacion,
estard a cargo del Médico Deportivo y el Director
Médico:

e El Médico Deportivo le otorgara todo el Feedback
gue necesite acerca del servicio médico ofrecido al
equipo de comunicacion.

e El Director Médico capacitara al personal en las
areas de soporte y comercial que ayuden lograr los

objetivos del Centro de Medicina Deportiva.

El equipo de comunicaciones debera tener
conocimiento acerca de las diferentes actividades
deportivas y algunas dolencias propias de estas
disciplinas.

Asi mismo debe ser:

Independiente con iniciativa.

Concretar tratos.

Esfuerzo intenso sostenido.

Captar cuentas y forjar relaciones duraderas.
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e Ser un buen expositor.

El objetivo de captar este personal especializado es que
esté preparado para conocer la estrategia del negocio y

obtener rapidamente participacion de mercado.

Los gastos que incurriran los responsables de
publicidad, ventas e imagen, son:

e Brochure’s

e Tripticos

e Tarjetas de presentacion

¢ Volantes

e Costo de Volanteo

o (Gastos de representacion.

e Gastos en Merchandising: Lapiceros, caramelos

polos.

En las Tablas 7.13, 7.14 y 7.15, se detallan los precios
que se incurrirdn en este mix. Los gastos seran
temporales, es decir cada vez que se realicen eventos

deportivos y otros que se requieran.

Se ha considerado tanto los gastos generales que
incluyen el merchandising entre otros, con el fin hacer
conocer y cumplir los objetivos del Centro de
Medicina Deportiva.
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Tabla 7.13: Precios por merchandising de ventas personales

Lapiceros gf. 200.00 {Ciento
Carmelos &f. 150,00 {Ciento
Tomatodo &/. 900.00 Ciento
Camisetas gf. B50.00 |Ciento

Elaboracion propia

Tabla 7.14: Precios por impresiones de ventas personales

Tarjetas de Presentacian 5. 120000 iMillar
Brochures &/. 1,050.00 :Millar
Triptico 5. B50.00 iMilar
Yolantes 1/4 de hoja FULL COLOR &. 650,00 :Millar

Elaboracién propia

Tabla 7.15: Gastos generales de ventas personales

Gastos de representacion 8. 120.00 iDia
Costo por volanteo /. BD.OO:Dia

Elaboracion propia

e. Marketing Directo:
El Centro de Medicina Deportiva desarrollara una
estrategia de servicio personalizado y de alta calidad
orientado al cliente, incidiendo en su recuperacion de
principio a fin, con el debido monitoreo del médico

deportivo, esto permitira fidelizar a su cliente.

Se creara una historia clinica virtual usando un
programa informatico, donde también se recopilara los
datos personales de cada paciente, asi como de algdn
tratamiento realizado en otro centro médico,

considerando también sus gustos y tendencias.
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A través de esta base de datos se enviara informacion de
interés para el deportista, usando los e-mails, cuentas de
Facebook, o las direcciones de sus domicilios.

En el Tabla 7.16, se detalla los precios de la informacion

que se enviara al cliente.

Tabla 7.16: Precios por impresiones de Marketing Directo

Brochures &f. 1,050.00 iMillar
Costos de envio g/ 1.00:iC/U

Elaboracion propia

Se usara un solo mensaje de comunicacion de acuerdo al
estilo de vida el cual debera ser claro, exacto,
congruente, solucionador de problemas. EIl objetivo es
crear relaciones estrechas y duraderas con el cliente,

producto de un servicio personalizado e integral.

7.3. Estrategia de Ventas

La estrategia de Ventas estara enfocada basicamente en fortalecer
las relaciones puablicas realizando labor social y alianzas
institucionales a través de campafias médicas, respaldado por una
publicidad de exteriores y el Internet, esto nos ayudara a poder
realizar y complementar la estrategia de venta con las ventas

personales que seran realizadas en puntos estratégicos.

En el capitulo V, se ha determinado el mercado objetivo el

mismo que se ha trabajo sobre la base de un 20% de captacién
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para el primer afo, que bajo un escenario pesimista se espera

obtener al menos una consulta por cada cliente captado.

7.3.1. Presupuesto de gastos por promocion y marketing
Como se menciond en la estrategia de promocion y ventas;
para poder llegar al mercado objetivo de una manera clara,
objetiva y sin causar confusion, para asegurar el
cumplimiento de los objetivos, se realizara un presupuesto

que incluye todas las variables del Mix de promocion.

Para el primer afio, la estrategia de publicidad, relaciones
publicas, ventas personales y marketing directo sera

agresiva para llegar a los objetivos propuestos.

De acuerdo a la Tabla 7.17, los gastos en publicidad para
el primer afo seran de S/. 94,871.20, este gasto es
relativamente elevado ya que se tiene como objetivo
atender las diferentes estrategias propuestas en anuncios
publicitarios redes sociales y web; en los afios siguientes se

reducira el presupuesto anual a S/. 64,540.80.

Tabla 7.17: Presupuesto para publicidad proyecto a 5 Afios

(En Soles)
C0STO POR PUBLICIDAD Ailool Ailon Alio B3 Al 04 Afi0 05

Descripcidn Costo | Medida |NFDEMESES| TOTAL [NDEMESES| TOTAL |NDEMESES| TOTAL [V DEMESES| TOTAL |N°DEMESES| TOTAL
Costo de Publicidad [Punto Visual)|  2319.20 iMes ¥ BOLN| 2 IEeR0BD| 2 (SSER080| M PGB0 M ! S5ER0R0
Redes Sociales (Facebook) - iMes 1 - 1 - 12 - 1 12
Buscadores Web (Google) 740.00 iMes 1 BROOD| 12 REROD| 12 P RERNOO| L1 G BEROO0| 12 i BERM0
Costo de Web {Unico Pago) 2500.00 :Mes -+ 250000 - - - - . - - -
Total QWETLI 554080 B,540.80 B,54080 B4 540,80

Elaboracion propia
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En la Tabla 7.18, se aprecian las cantidades del Mix de
Promocion a 5 afios y en la Tabla 7.19, se aprecia el
presupuesto en soles de las otras variables del mix de
promocion como: Marketing Directo, Ventas Personales y
Relaciones Publicas. Podemos apreciar los precios por
Merchandising que ayudaran a realizar la estrategia para el

publico objetivo.

El presupuesto esta elaborado en base a la cantidad de
merchandising que se necesita para las diferentes variables
del mix de Promocidn, estos gastos en los siguientes afos
después del primer afio no seran los mismos ya que el
Centro de Medicina Deportiva tendra un posicionamiento
logrado en el mercado. Para establecer este presupuesto, se
establecié el Método de Objetivo y Tarea, que establece el
importe gastado y los resultaods de la promocion, es decir
se establece en base a lo que quiero lograr con la estrategia
de promocién dirigida a mi publico objetivo®. Para el afio
1 el presupuesto serd de S/.51,970 y en los proximos 4

afos sera de S/.34,830 anuales.

2 KOTLER Philip; ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. 112 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.
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Tabla 7.18: Cantidades del Mix de Promocidn Proyectado a 5 Afios

PRECIOS POR MERCHANDAISE Aflo 01 ARio 02 Aflo 03 ARO 04 Aflo 05
Descripcion Costo Medida VP MK D. RP VP MK D. RP VP MK D. RP VP MK D. RP VP MEK D. RP
Lapiceros 200.00 : Ciento 12 & & & & & & & & &
Carmelos 150.00 : Ciento 12 & 6 6 & & 6 6 & &
Tomatodo 900.00 ; Ciento & & & & & &
Camisetas 850.00 ; Ciento G G & & & &
Tarjetas de Presentacion 120.00 : Millar 3 3 1 3 1 3 1 3 1 3
Brochures 1,050.00 : Millar 1 4 2 & 2 & 2 & 2 & 2
Triptico 850.00 : Milar 1 1 1 1 1 1
Volantes 1/4 de hoja FULL COLOR 450.00 : Millar 4 2 2 2 2
Gastos de representacion 120.00 : Dia 30 30 12 30 12 50 12 30 12 50
Costo por volanteo B0.00 : Dia 30 12 12 12 12
Costos de envio 0.70 i C/U 5000 5000 5000 5000 5000
VP=Ventas Personales
MK D.= Marketing Directo
RP= Relaciones Publicas
Elaboracion propia
Tabla 7.19: Presupuesto en Soles del Mix de Promocion Proyectado a 5 Afios
PRESUPUESTO EN SOLES DEL MIX DE PROMOCION PARA EL AFIO 01 ¥ PROYECTADO PARA LOS SIGUIENTES 04 ARIDS
PRECIOS POR MERCHAMDAISE AflO 01 Afio 02 Aflo Aflo 04 AflO 05
Descripcidn Costo Medid: VP MEK D. RP VP MK D. RP VP MEK D. RP VP MK D. RP VP MK D. RP
Lapiceros 200000 : Ciento 2,400.00 - 1,200.00 1,200.00 - 1,200.00 1,200.00 - 1,200.00 1,200.00 - 1,200.00 1,200.00 - 1,200.00
Carmelos 150.00 ; Ciento 1,800.00 900.00 900.00 S00.00 900.00 900.00 900.00 S00.00 900.00 900.00
Tomatodo S00.00 ; Ciento 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Camisetas 850.00 ; Ciento 5,100.00 5,100.00 - 5,100.00 - 5,100.00 - 5,100.00 - 5,100.00
Tarjetas de Presentacion 120000 § Millar 360.00 - 360.00 120.00 - 360.00 120.00 - 360.00 120.00 - 360.00 120.00 - 360.00
Brochures 1,050.00 i Millar 1,050.00 : 4,200.00 2,100.00 6,300.00 2,100.00 6,300.00 2,100.00 6,300.00 2,100.00 6,300.00 2,100.00
Triptico 850.00 : Milar 850.00 - 850.00 - - 850.00 - - 850.00 - - 850.00 - - 850.00
Volantes 1/4 de hoja FULL COLOR A50.00 | Millar 1 B00.00 - 900.00 - 900.00 - 900.00 - 900.00 -
Gastos de representacion 120.00 | Dia 3,600.00 3,600.00 1,440.00 3,600.00 1,440.00 3,600.00 1,440.00 3,600.00 1,440.00 3,600.00
Casto por volanteo £0.00 : Dia 2,400.00 - - 950.00 - - 960.00 - - 960.00 - - 960.00 - -
Costos de envio 0.70 : CfU - 3,500.00 - - 3,500.00 - - 3,500.00 - - 3,500.00 - - 5,500.00 -
VP= Ventas Personales 24 760.00 7,700.00 19,510.00 5,520.00 9,800.00 19,510.00 5,520.00 9,800.00 19,510.00 5,520.00 9,800.00 19,510.00 5,520.00 9,800.00 19,510.00

MEK D.= Marketing Directo
RP= Relaciones Publicas
Elaboracion propia
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7.3.2. Plan de ventas
Con la finalidad de dar a conocer el Centro de Medicina
Deportiva se realizard Publicidad y Promocion, esto
permitira estructurar el plan de ventas con posibles clientes

(Contactos) y las ventas ejecutadas (n° de ventas).

Por lo expuesto, se ha considerado realizar el seguimiento
a los contactos ganados, los mismos que deberan concluir
con la atencion del servicio, estos equivaldran al nimero
ventas mensual, el mismo que crecerd en 2.50% a partir del
cuarto mes del primer afio, lograndose para el primer afio
un total de 13,527 (atenciones), captadas por las diferentes
fuerzas del Mix de promocion, incluidas las diferentes

especialidades.

La cantidad de atenciones se ha considerado teniendo en
cuenta que cada persona de nuestro mercado objetivo se

convierta en al menos una atencion.

En la Tabla 7.20, se aprecia el costo total en Marketing y el
de Mix de promocion del primer afio y la proyeccion de los

siguientes 4 afos.

Tabla 7.20: Plan de promocion

(en S/.)
Publicidad 94 87120 61.61%; 6454080 6454080 : 6454080 : 6454080 64.95%
VP 24 760,00 16.86% 5,520.00 5,520.00 5,520.00 5,520.00 5.55%
ME. D 7,700.00 5.24% 9,800.00 9,800.00 9 80:0.00 9 80000 9 B6%
RP 19,510.00 13.29%; 19,510.00: 1951000 ; 1951000 : 19,510.00 19 63%
Total 146,841.20 100.00% 99,370.80 99,370.80 99,370.80 99,370.80 10:0.00%:

Elaboracion propia
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Asimismo, en las Tablas 7.21 y 7.22, se puede apreciar el
numero de contactos por mes con un total de 12,484
contactos del mercado objetivo, del cual se atenderan el
60% del mercado de acuerdo al métdo de objetivo y tarea
que sea atribuible a nuestros gastos de cada variable del
mix de promocién, este 60% de consultadas representaran
13, 527 atenciones, Segun nuestro plan de ventas a

fectuarse en el primer afio.
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Tabla 7.21: Previsién de Contactos Mensuales — Primer Ao

Variables del Mix Mes 01 Mes02 Mes03 Mes04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Publicidad 763 763 763 783 803 524 844 865 888 911 934 958 10100
VP 107 107 107 0 113 116 119 121 125 128 131 134 1308
MK.D ] 24 24 0 25 26 26 27 28 28 29 30 289

RP 49 49 49 0 52 53 55 56 57 59 60 62 602

Total (Mercado Objetivo)| 943 943 943 968 993 1018 1044 1070 1097 1126 1155 1184 12484
Objetivo y tarea 60% 566 566 566 581 596 611 626 642 653 676 693 710 7490

Elaboracion propia

Tabla 7.22: Numero de Consultas a Captar — Primer Afio

Publicidad | s7 | s | e L w9 | et i s | o5 L wm | 92 I s | o2 | 10w oo
VP ioMe 16 M6 0 o2 o1 e i 1@ Lo G192 ioue Wy
MKD 26 i 2 i 2 | o oo i 2 2. 29 0 S S IR M
RP 53 53 53 0 56 58 59 61 62 64 65 67 652
Total 1022 1022 1022 1049 1076 1103 1131 1159 1189 1220 1251 1283 13527

Elaboracion propia
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7.3.3. Presupuesto de ventas

Segun datos proporcionados por KMPG® en Perd, el
sector salud privado ha crecido del 15% al 20% en los
ultimos 5 afios, por lo cual considerando un escenario
pesimista se optard por un crecimiento de las ventas en un
15%.

Asimismo, de acuerdo a nuestro proceso de atencion este
inicia con el médico deportivo, el cual atendera un
numero determinado de pacientes que posteriormente y
de acuerdo a su necesidad serd derivado a las diferentes
especialidades del Centro de Medicina Deportiva.

En la Tabla 7.23, se aprecia el nUmero de pacientes que
seran atendidos por el medico deportivo, de los cuales
algunos asistiran a los demas servicios. El crecimiento del
2.5% mensual sera a partir del cuarto mes.

La distribucion se ha realizado de acuerdo al juicio de

expertos de los profesionales entrevistados.

2 “Clinicas privadas amplian sedes y aumentan inversion en servicios. En: Diario Gestion. [en linea]. (PE): 02/09/2013.

[citado 02 septiembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://gestion.pe/empresas/clinicas-privadas-amplian-sedes-y-
aumentan-inversion-servicios-2074989
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Tabla 7.23: Resumen Anual de Ventas — Primer Afio x Especialidades

Elaboracion propia

LConsultorios
Medico deportiva 5.2000 51| 5022000 51 | 501022000 51| 5L102200| 524 | 5104 .800| 537 | 5)107400| 550 | SfM0.000| S64 [ 54 112.800| 596 | SM5E00| 537 | S1118.400) B0V | SL121400) 622 | 5124 400] 638 | 51127 R00
Traumatalagia SL2000 80 | SLi6.000 &0 SL6000) 80 | SUO000) 82 | SUU5400) 84 | SUOG800) 86 | 3017200 83 | SU1TE00] 30 | SL18.0000 32 | S.184000 M | SL8E000 36 | 50992000 3§ | 503600
Lardiclogia 5.2000 60 ] 5L12.0000 &D 51120000 B0 | 50120000 B2 | S5012400) B4 | S5012800] BE | S5013.200] B8 | SL13600] 70 | SL40000 T2 | SLdd000 74 | SLdm0n ve | SLE.2000 8 | SURE00
Newrdlogia SL2000 60 ) 512000 &0 50120000 B0 | 50920000 B2 | 5012400) B4 | S012800) B6 | 3013.200] B8 | 50136000 70 | 5040000 T2 | S.4.4000 T4 | S4E000 76 | S.95.2000 V6 | 505600
Rehakiliacicn 5.2000 60 ] 5L12.0000 &D 51120000 B0 | 50120000 B2 | S5012400) B4 | S5012800] BE | S5013.200] B8 | SL13600] 70 | SL40000 T2 | SLdd000 74 | SLdm0n ve | SLE.2000 8 | SURE00
Dzonaterapia SL2000 60 ) 512000 &0 50120000 B0 | 50920000 B2 | 5012400) B4 | S012800) B6 | 3013.200] B8 | 50136000 70 | 5040000 T2 | S.4.4000 T4 | S4E000 76 | S.95.2000 V6 | 505600
Tratamientos
Cirugia depaortiva Std0o0 1 54,0000 1 540000 1 SL4.0000 1 S.amool 1 | 5040000 1 | 5040000 1 [ 54000 1 | 5040000 1 | 344000 1 | 54000 1 | Std000) 1 | 54000
Muricidn 51.80] 40 513,200 40 5132000 40 SL3200] 41 5132800 42 | 5033600 43| 503440 dd [ 5035200 d5 | SL3E00| 46 | SL3ERO0| 47 | SL3TE0) 48 | SL3&d40| 43 | 503520
Psicclogia S51.80] 40 503,200 40 532000 40 SL32000 4 5l.3280) 42 | 5033800 43 | 5034d0) o4 | 5035200 d5 | 503600 46 | 31 3680) 47 | SL57H0| 43 | SL3640) 43 | 513330
Rehabiliacian por sesién 580 5% 5144000 55 Sl 44000 55 5144000 5B SL44800 57 | SM45600 S5 | SM46400 59 5047200 BO | 5048000 BZ | SM4360) B4 | SLS020) BB | SL92800 BR | 55440
Dzonaterapia 5180 55 54,4000 55 Sl4.4000 55 S.44000 56 Sladan| 57 | 5045800 53 | S5Md4f6d0) 53 [ S.4.720] B0 | 5048000 B2 | 314360 A4 | 515120 66 | SL5230) 68 | 55440
1022 SL185.400] 022 | 51185.400] 1022 | S189.400( 1043 | S1130,320] 1076 | 5.192,240( 103 | 51, 200,160] 1151 S0 209.280] 1123 | S 210.400) 183 | S 215.650) 1220 | S 221980 1221 |5 226 640] 1283 |5 232,320
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En la Tabla 7.24, se aprecia las diferentes atenciones
realizadas y agrupadas por servicio, considerando el
precio con un promedio de inflacion anual dentro del 2%
y un crecimiento en las ventas del 15% anual. También se
puede apreciar el porcentaje del 70% que el médico
especialista va a percibir, teniendo para el primer afo
13,527 en numero de atenciones, con un ingreso de S/.
2°453,400.00 libre de gastos de especialistas médicos y

de marketing.

Tabla 7.24: Presupuesto de Ventas — Resumen Anual de Ventas —

por 5 anos

Medico deportivo S/, 200 6,745 1,349,000 7757| 1,551,350 8,920 1784,053| 10,258 2,051,550":3_7_}:_9__75 2 359,409
Traumatologia S/, 200 1,050 210,000 1,208 241,500 1,389 277,725 1,597 319,384 1,836 367,291
Cardiologia 51200 810 162,000 932 186,300 1,071 214,245 1,232 245,382 1417 283,339
Neurologia S/.200 810 162,000 932 186,300 1,071 214,245 1,232 246,382 1417 283,339
Rehabilitacidn S/.200 810 162,000 932 186,300 1,071 214,245 1,232 246,382 1,417 283,339
Ozonoterapia S/, 200 310 162,000 932 186,300 1,071 214,245 1,232 246,382 1,417 283,339
Tratamientos

Cirugia deportiva S/, 4,000 12 48,000 14 55,200 16 63,480 18 73,002 21 83,952
Nutricién 5. 80 525 42,000 G4 45,300 594 55,545 798 63,877 918 73,458
Psicologia 51,80 525 42,000 604 48,300 594 56,545 798 63,877 918 73,458
Rehabilitacidn por sesidn S/.80 715 57,200 g22 65,780 946 75,647 1,087 86,994 1,251 100,043
Dzonoterapia 51,80 715 57,200 822 65,780 946 75,647 1,087 86,094 1,251 100,043
Pago a medicos 680,680 782,782 900,199 1,035,229 1,190,514
Gastos de Marketing 34 891 64,541 64,541 64,541 64,541
Tostal de ventas 1,687,829 1,074,087 2,279,881 2,631,545 3,035,058

Elaboracifnon propia
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CAPITULO VIII

8. Plan de operaciones

El presente capitulo se detalla la distribucion, capacidad de
instalaciones, asi como los principales procesos operacionales y flujos
de comunicacion, que permitira a las areas de soporte y servicio
interactuar eficientemente en generar un mayor valor agregado al
servicio médico ofrecido acorde a las exigencias del cliente, con el
orden adecuado para poder determinar los requerimientos necesarios

en cada una de las etapas operacionales.

La estrategia operativa se centrara en mejorar de manera continua los
procesos relacionados a la calidad, operatividad y recursos humanos,
con la finalidad de hacer un uso adecuado y 6ptimo de los recursos
bajo la base del cumplimiento de los objetivos estratégicos, definidos

por el centro de medicina deportiva.

La mejora continua de los procesos de calidad es transversal a toda la
organizacion, en este sentido, se busca la estandarizacion vy
cumplimiento de las normas 1SO, la operatividad técnica-
administrativa y el nivel de atencion de clientes; lo cual permitird
orientar a la organizacion a seguir estandares mundialmente
aceptados, en el aspecto operativo del core del negocio y en la
organizacion en conjunto que se vera reflejado en la satisfaccion de

los clientes.
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Respecto a la mejora continua de la operatividad, se busca plantear los
procesos idoneos que permitan a la organizacion lograr la
optimizacion de los recursos internos, como los procesos de gestion y

abastecimiento relacionados a la atencion de los clientes.

Finalmente los procesos relacionados a los recursos humanos
responden a la necesidad que tendra la organizacién de capacitar,
estandarizar y culturizar a todo el equipo humano en el &mbito de la
medicina deportiva y su cultura organizacional, dado que ellos seran
el primer contacto que tendran los clientes al momento de consumir

las prestaciones del servicio.

El disefio de las instalaciones, distribucion de ambientes y la
mobiliaria del Centro de medicina deportiva se regira de acuerdo a la
norma técnica para la elaboracion de proyectos arquitectonicos de

centros de salud, que emite el Ministerio de Salud®.

8.1. Diseno del servicio

Las operaciones estan disefiadas para otorgar soluciones
especializadas e integrales a los deportistas, brindando una
infraestructura adecuada con especialistas en el ambito de la
medicina deportiva; todos los procesos deberan ser controlados y
evaluados constantemente a fin de identificar oportunidades de
mejora 0 acciones de contingencia, necesarias para que el

servicio sea sostenible en el tiempo.

%® MINISTERIO DE SALUD. Documento Técnico: Lineamientos para la elaboracion del plan de equipamiento de
establecimientos de salud. [en linea]. Lima: MINSA, 2012. [citado 01 diciembre 2015]. Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.minsa.gob.pe/pees_dgiem/documentos/doctecplanequipdeess.pdf
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8.2.

Para los servicios que ofrece el Centro de Medicina Deportiva, se

tomara en cuenta:

La infraestructura contara con la suficiente capacidad
instalada, ambientacion adecuada para los especialistas,
pacientes y sus acompafiantes que estara acorde a las
necesidades o exigencias, permitiendo que la demanda sea
atendida oportunamente y con un 6ptimo nivel de calidad.

Se determinaran horarios corridos durante la semana (lunes a
sabado) de 8:00am a 9:00pm considerando una hora de
almuerzo, los cuales podran ser adecuados o extendidos en
funcion a la demanda.

El servicio brindado debe ser percibido por el cliente como un
servicio de calidad con profesionales médicos altamente
capacitados, ambientes adecuados, buena atencion, limpieza y
sobre todo seguimiento constante de parte del médico
deportivo en todo el proceso de la atencién médica.

El control y seguimiento post servicio, la atencion brindada al
cliente, los tiempos de atencion, asi como la mejora de los

procedimientos claves permitan un servicio diferenciador.

Disefio de procesos

En el Centro de Medicina Deportiva se optimizara el uso de la

capacidad instalada segin el numero de atenciones proyectadas

durante los horarios de trabajo y cumpliendo los tiempos de

atencion, de tal manera que permita la administracion del tiempo

eficazmente para no congestionar las atenciones.
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Por otro lado, las operaciones relacionadas al proyecto seran
disefiadas para brindar una solucion integral teniendo como
centro el bienestar y comodidad de nuestros clientes, esto
demandara que los procesos sean evaluados periédicamente a fin
de identificar los puntos méas débiles y poder ejecutar planes

correctivos para mejorar el funcionamiento de la empresa.

En el grafico 8.1, se describe como se llevara a cabo la atencion
en el Centro de Medicina Deportiva, desde el momento que el
cliente ingresa y se registra en el area de admision, finalizando su

visita a nuestro centro con el Alta respectiva.

Grafico 8.1: Mapa de Procesos del Servicio de Atencion
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Elaboracion propia

El proceso comienza con el registro en admision por parte del
cliente, el cual recibira en primera instancia la evaluacion
especializada a cargo del médico deportivo para un diagndstico,
tratamiento y/o recuperacion. Opcionalmente se podrd seguir
procesos adicionales de soporte medico (ayuda diagnostica) y/o

atencion medica complementaria.
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Como parte de la propuesta de valor del servicio, se brindara sin

costo adicional los servicios de nutricion y psicologia deportiva

que permita brindar un servicio

integral al paciente; la

descripcion de los subprocesos involucrados, se detallada en la
Tabla 8.1.

Tabla 8.1: Descripcion del Mapa de Procesos

DESCRIPCION DE LOS PROCESOS DEL MAPA

PROCESO

Evaluacion De la Gestidn

CLASE

Visional / Direccion

PROPOSITO

Realizar evaluacion periddica de la gestion de la organizacién y de sus
procesos, de manera integral, generando acciones de mejora.

Planeamiento Estratégico

Visional / Direccion

Fijar el rumbo de largo plazo para la organizacién a través de
mecanismos participativos y difundir los resultados en todos los niveles

Auditoria Interna (de
Gestion)

Visional / Direccion

Realizar evaluacion del cumplimiento de los estandares de los procesos
y proporcionar informacion para la evaluacion integral

Mejora Institucional

Visional / Direccion

Realizar evaluacion constante de los procesos internos a razon de
buscar mejoras, riesgos y oportunidades que permitan hacer un uso
eficiente de los recursos, manteniendo un alto nivel de servicio.

Evaluacion y Control

Visional / Direccion

Evaluar y controlar el cumplimiento de los objetivos estratégicos

Valor

Institucional planteados en el Plan Estratégico.
. . Recibir a los usuarios del servicio y brindarles la informacion,
o Misional / Operacién / ; . L, j .
Admisién orientacion y canalizacién correspondientes. Mantener la actualizacion

de datos.

Evaluacion Especializada

Misional / Operacién /
Valor

Realizar la evaluacion de las lesiones para luego definir el tratamiento a
seguir asi como derivar las interconsultas que requiera

Atencion Medica
Complementaria

Misional / Operacién /
Valor

Realizar evaluaciones y tratamientos especificos, derivados de la
evaluacion especializada.

Soporte Médico (ayuda
Diagndstica)

Misional / Operacién /
Valor

Realizar examenes médicos a demanda y criterio, como resultado de la
evaluacion especializada y/o atencion médica complementaria.

Tratamiento no médicos

Misional / Operacién /
Valor

Asegurar el bienestar emocional y nutricional.

Alta de paciente

Misional / Operacién /
Valor

Finalizar el servicio con la recuperacién completa del paciente.

Post Venta y seguimiento

Misional / Operacién /
Valor

Mantener la comunicacion con el paciente para verificar la evolucidn,
grado de satisfaccion de los pacientes y el cumplimiento de sus
tratamientos.

Gestion de RRHH Apoyo / Soporte Asegurar el suministro del personal y su disponibilidad.
., Asegurar el suministro oportuno de insumos, servicios, equipos, con
Gestion de Compras Apoyo / Soporte .g e P K
calidad y costo éptimo.
, Asegurar la actualizacidn tecnoldgica y la operatividad de los equipos e
Tecnologia Apoyo / Soporte . & . e ? R
instalaciones
., Procesar todos los servicios realizador e informar con exactitud y
Facturacion Apoyo / Soporte

oportunidad para que en Alta se realizar la cobranza

Elaboracion propia
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8.3. Capacidad de los ambientes

El centro de medicina deportiva, contara con una extension
aproximadamente de mil metros cuadrados de terreno,
considerando los ambientes que permitiran cumplir los objetivos
propuestos en el presente plan de negocios, en la tabla 8.2 se
detallan los ambientes fisicos por m?, segin la norma técnicas
para la elaboracion de proyectos arquitectonicos de centros de

salud del Ministerio de Salud.

Tabla 8.2: Definicion de Espacios y Ambientes

Cantidad \ Unidad Tamaiio

10 Consultorios m’ 12
1 Piscina m’ 180
4 Sala de Terapia m’ 6

1 Sala de Gimnasio m’ 50
1 Cafetin m’ 54
6 Bafios m’ 6

4 Vestidores m’ 16
1 Centro Quirtrgico m’ 48
1 Recepcion m? 30
3 Sala de Espera m’ 30
1 Sala de Recuperacién m? 12
1 Sala de Esterilizacion m’ 6

2 Cuarto de Desechos m’ 6

1 Oficina Administrativa m’ 54
1 Admisién y Caja m’ 30
2 Sala de reuniones m’ 24
1 Farmacia m’ 48
1 Radiologia m’ 48
1 Laboratorio Clinico m’ 36
1 Almacén m’ 20

Elaboracion propia

El area del local permitird contar con los ambientes necesarios a
fin de resaltar la propuesta de valor, basada en brindar un
servicio integral. Cabe resaltar que los ambientes propuestos,
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8.4.

estdn debidamente acondicionados a nivel de infraestructura, en
base a lineamientos y requerimientos necesarios para el optimo

funcionamiento y desempefio del centro de medicina deportiva.

La capacidad de atencion estara dada por la infraestructura fisica
disponible y el recurso humano contratado, asi mismo se
encuentra representado por el nimero de consultorios dispuesto
para la atencion de los sevicios medicos (12 horas al dia, 25 dias
al mes), a fin de cubrir los objetivos del presente plan de negocio,

se brinda el detalle en la tabla 8.3.

Tabla 8.3: Capacidad de Atencién

Horas Maximo de Maximo de

Nro de Minutos por

Especialista médicos atencién trabajafjas por  consultas consultas
dia mensuales anuales

Consultas
Medico deportivo 1 15 12 1,200 14,400
Traumatologia 1 15 12 1,200 14 400
Cardiologia 1 15 12 1,200 14,400
Meurologia 1 15 12 1,200 14 400
Rehabilitacidn 1 15 12 1,200 14,400
Ozonoterapia 1 15 12 1,200 14,400
Tratamientos
Cirugia deportiva 1 180 12 100 1,200
Mutricidn 2 15 12 2400 28,800
Psicologia 2 15 12 2,400 28,800
Rehabilitacién por sesién 1 120 12 150 1,800
Ozonoterapia 1 20 12 a00 10,800

Elaboracion propia

Disefio y distribucion de las instalaciones

La distribucion de los ambientes, esta definida sobre la base de la
cantidad de consultorios y espacios necesarios para atender la
demanda de atenciones, toda vez que esto permita cumplir con
los objetivos financieros establecidos en el presente plan de

negocios.
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A. Primer Nivel:

El primer piso permitira tener los ambientes basicos para la

recepcion y atencion de los pacientes, asi mismo cuentan con

una piscina para los tratamientos de rehabilitacion, tal como se

muestra en el grafico 8.2 y se brinda la descripcion de cada

ambiente en la Tabla 8.4.

Grafico 8.2: Distribucion de Espacios — Primer Nivel
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Tabla 8.4: Descripcidn de la Distribucion de Espacios — Primer Nivel

Ambiente Descripcion Area
Recepcion Counter con equipo de codmputo para una persona. 30 m*
Sillas ergonémicas de espera.
Area de informes y caja con equipo de computo para
una persona.
Sala de Espera | Sillasy Tv para la espera de la atencion. 35 m°
Gimnasio Contendra equipos de gimnasia aer6bicos como 50 m®
bicicletas estacionarias, bicicleta eliptica, balancines,
equipos de propiocepcion, sistema de ligas y bandas
elasticas, colchonetas y equipos de gimnasia de pesas
para miembros superiores e inferiores.
Admisién y Caja | Control de citas médicas e historias clinicas. 30 m?
Piscina 1 Piscina temperada con 5 carriles con 1.90 de 180 m?
profundidad
Farmacia Ambiente que seréd alquilado para la atencion de los 48 m®
clientes del CMD.
Radiologia Ambiente que serd alquilado para la atencion de los 48 m*
clientes del CMD.
Laboratorio. Ambiente que sera alquilado para la atencién de los 48 m*
Clinico clientes del CMD.
Cafetin Con 3 mesas con 4 sillas y un area de comidas rapidas 54 m*
Barios 2 Servicios higiénicos basicos 06 m”
Vestidores Con area de duchas para hombres y mujeres y 16 m?
Publico 2 ambiente de vestidores
Almacén Area con anaqueles o armarios para guardar los 20 m*
insumos quirdrgicos

Elaboracion propia

B.Segundo Nivel

El segundo piso, contard con los ambientes necesarios para
brindar el servicio médico, razon del presente plan de
negocios, tal como se muestra en el grafico 8.3 y se brinda la

descripcion de cada ambiente en la Tabla 8.5.
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Graéfico 8.3: Distribucion de Espacios — Segundo Nivel

SALA DE REHABILITACION

Elaboracion propia

Tabla 8.5: Descripcion de la Distribucion de Espacios — Segundo

Nivel

Ambiente Descripcion Area

Consultorios 10 | Cuenta con su escritorio, camilla, balanza, | 12 m?
botiquin y otros muebles para su atencion.
Sala de Terapias | Rehabilitacion con camillas y equipos de | 09m?
04 estimulacion.

Cuarto de Almaceén de basura 06 m
Desechos

Vestidores Vestidores y bafios para hombres y mujeres | 16 m?
Privados 02 personal del CMD

Bafios 02 Servicios higiénicos basicos 06 m*

Sala de Espera Sillas de espera ergondmicas para 15 pacientes, | 30 m*
con tv con canales de cable y revistero.

Elaboracion propia

C.Tercer Nivel
El tercer piso, cuenta con consultorios adicionales y ambientes
necesario para las intervenciones quirurgicas y la recuperacion
de los pacientes, asi como las oficinas administrativas entre
otros ambientes, tal como se muestra en el grafico 8.4 y se

brinda la descripcion de cada ambiente en la Tabla 8.6.
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Grafico 8.4: Distribucion de Espacios — Tercer Nivel
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Tabla 8.6: Descripcion de la Distribucion de Espacios — Tercer Nivel

Ambiente Descripcion Area
Centro Ambiente estéril Debidamente equipado con mesa| 48 m°
Quirdrgico quirdrgica, monitores quirdrgicos, equipos de

reanimacion, mesa de mayo.
Sala de Preparacion y desinfeccidon de material quirtrgico 06 m®
Esterilizacion
Sala de Contara con 3 camillas de reposos, monitores de | 12 m®
Recuperacion | funciones vitales, resucitador.
Sala de Espera | Sillas de espera ergondmicas para 15 pacientes, con | 21 m
tv con canales de cable y revistero.
Sala de Cuarto de reuniones para los médicos y | 24m?’
Reuniones administrativos
Oficinas Todas las divisiones de las areas administrativas de | 54 m?
Administrativas | soporte dividido en loker, con sus escritorios y pc.
Barios 04 Para para uso privado y publico 06 m*
Vestidor Area con casilleros y sillas para el cambio de los| 16 m?
médicos con ropa Quirurgica.

Elaboracion propia

8.5. Ubicacion del Centro de Medicina Deportiva

De acuerdo al estudio de mercado descrito en el Capitulo V, se

ha considerado el distrito de San Borja de la ciudad de Lima
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como la mejor ubicacion para la instalacion del centro de

medicina deportiva; sumado a ello se ha identificado un edificio

que cuenta con la infraestructura adecuada para el desarrollo de

la presente propuesta, el grafico 8.5 se muestra la ubicacion

geogréfica.

Grafico 8.5: Ubicacion Geogréafica — Centro de Medicina Deportiva
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Fuente: GOOGLE MAPS. Lima Metropolitana. [en linea]. California: Google Maps, 2015. [citado 30 novienmbre 2015].

Microsoft HTML. Disponible

en:

https://www.google.com.pe/maps/place/Lima/@-12.055342,-

77.0802049,13z/data=!3m1!4b1!4m2!3m1!1150x9105c8db1e539667:0x4f45538aa07hda29

El edificio cuenta con diversos accesos entre los que destaca la

Av. San Luis como via de acceso principal, asi mismo, también

se encuentra cerca la Av. San Borja Norte.

El proyecto comprende el reacondicionamiento del edificio, a fin

de crear las areas administrativas, médicas, de rehabilitacion,

laboratorios, areas de soporte y asesoria. Asimismo, los clientes

podran tener acceso a la pagina web, que se implementara para

conocer

programar citas.

la ubicacion,

instalaciones,

realizar consultas y/o
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8.6. Proceso de Atencidn de Pacientes

Proceso principal, que describe la secuencia de actividades
correspondiente a la primera atencion que recibe el paciente y
sobre la cual se brinda los diferentes servicios implementados, tal
como se muestra el grafico 8.6.

Grafico 8.6: Proceso de Atencidon de Pacientes
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8.7. Proceso de Ejecucion de Tratamiento

Este proceso, determina las actividades o secuencia del servicio,

que debe seguir un paciente para recibir el tratamiento

programado luego de haber sido atendido por el medico

especialista, tal como se muestra el grafico 8.7.

Grafico 8.7: Proceso de Ejecucion de Tratamiento
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8.8. Proceso de Seguimiento de citas programadas

Con la finalidad de optimizar el proceso de atencion y calidad en
el servicio, se establece la necesidad de hacer el seguimiento y
confirmar la asistencia del paciente a su cita previa llamada

telefénica de coordinacion, tal como se muestra en el gréfico 8.8.

Grafico 8.8: Proceso de Seguimiento de citas programadas
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Elaboracion propia

8.9. Flujo de Post Venta

El objetivo de este proceso es realizar campafias de post venta, en
base a la informacion registrada de los clientes por las estrategias
en marketing directo (visto en el capitulo VII), con la finalidad
de posicionar y mantener cercania con los pacientes, se detalla

dicho proceso en el grafico 8.9.

160



Grafico 8.9: Proceso de Atencidn post venta
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Elaboraci6n propia

8.10.Costo de Operaciones

8.10.1. Ambientacion de local
Se requerira realizar ciertas modificaciones que permitan
brindar el confort y la comodidad a los pacientes y
personal que laborard dentro de las instalaciones del
centro de medicina deportiva; los costos relacionados a
dicha inversion se detallan en la Tabla 8.7.

Tabla 8.7: Costos Vinculados en la Ambientaciéon de Local

Instalacidn de cortinas (papel arenado) 12 5/.100,000 5/ 1.200,00
Pintado de local 1 5/.10.000,00] S/.10.000,00
Remodelacidn de ambientes 1 S/.35.000,000 S/.35.000,00
Honorarios de Arguitectura 1 S/.5.000,000 S/ 5.000,00

5/, 561.200,00

Elaboracién propia
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8.10.2. Implementacion del local

Se requerira realizar la implementaciones de mobiliaria

para la totalidad de ambientes, este equipamiento sera lo

necesario para los profesionales de salud y personal

administrativo realicen sus labores sin ninguna carencia

dicha inversion se detallan en la Tabla 8.8, 8.9 y 8.10.

Tabla 8.8: Costos Vinculados en implementacion del Local - Equipos

Descripcion
Tensiometro
Camillas terapeuticas
Cama Quirdrgicas
Mesa de Operaciones
MNegatoscopio 2 cuerpos
Tina de compresas Calientes
Balones de Oxigeno
Desfibrilador con Monitor Cardiaco
Pulsioximetro
Esterilizador
Electrocardidgrafo
Mini gimnasio
Rifionera
Resucitador
Espirometro

Aspirador de secresiones

Meédicos

Cantidad

16
17

Elaboracion propia

P""“‘I:l';d“““ Total
S/ 60.00 S/ 960.00
Sf.350.001 S/ 5.950.00
S/.1.600.00) S/ 4.800.00
5/.18.000.00] S/.18.000.00
S/.150.001 S/.1.800.00
S/ 4500.000 S/.4.500.00
S/ 450001 S/.2.250.00
5/.18.500.00| S/.18.500.00
S/ 4200000 S/.4.200.00
S/.4,000.00) S/.4.000.00
S/.3.525.000 S/.3.525.00
S/.28.500.00) S/ 28.500.00
Si. 30,00 S/ 480.00
S5/.15.700.00) S/ 15.700.00
S/.3.800.00) S/ 3.800.00
S/.1.200.00)  &/.1.200.00
S/.118.165.00

Tabla 8.9: Costos Vinculados en implementacion del Local -

Mobiliario
Descripcion Cantidad ' recio con Total
IGV

Escritorios 12 S/ 350.000 S/ 420000
Silla giratoria 12 S/.150.00) S/ 1,800.00
Silla de paciente 24 S/ 75000 S/.1,800.00
Silla de espera 10 S/.210.00) &/ 210000
Televisidn 1 S/.1,600.000 S/.1,600.00
Biombao 12 S/ 115.00 S/.1,380.00
Lockers S/.300.00) S/ 1.200.00
Extintores S/.225.000  S/1.125.00

S/ 156,205.00

Elaboracion propia
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Tabla 8.10: Costos Vinculados en implementacion del Local -

Computo
Descripcion T | e Total
GV

Computadora Intel I3 12 5/.1,500.00{ S/ 18,000.00
Servidor 1 S/.3.000.000 S/ 3,000.00
Central Telefénica 24 anexos 1 S/.2,500.00 S/.2,500.00
Anexo telefonico 16 S/.35.00 S/ 660.00
Impresora Laser 2 Si.320.00 S/, 640.00
Sistema de vigilancia 8 camaras 1 S/ 25600000 S/ 2500.00
Sistema de Informacion de atencion de semvicios 1 S/.7,000.00 S/.7,000.00
Sistema de alarma contra incendios 1 S/ 260000 S/ 260000

S/ 36.800.00

Elaboraci6n propia

8.10.3.

Organizacion
Con la finalidad de cumplir con las reglamentaciones

necesarias para el uso de software

licenciado, se
considera la adquisicion de licencias para los equipos de
computo necesarios para el desarrollo de actividades
relacionadas a administrar la informacién de los servicios

brindados, ello de detalla en la Tabla 8.11.

Tabla 8.11: Costos Vinculados a la adquisicion de Software

Elaboraci6n propia

8.10.4.

Licencias de software Office 2010 12 S/ 336,00 S/.4.032.00
Licencia de Antivirus 12 S/.30,00 S/ 360,00
Software Ad Hoc 12 S/.150,00] S/ 1.800,00

S/ 619200

Planillas

El inicio de operaciones del presente plan de negocios,

requiere de un equipo humano profesional tanto para los

servicios relacionados a la medicina deportiva, como a

los servicios administrativos, por eso se detalla el costo

relacionado al sueldo del personal necesario que permita
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cumplir con los objetivos de servicio planteados, tal como
se detalla en la Tabla 8.12.

Tabla 8.12: Costos a la Planilla para el Inicio de Operaciones

Elaboracion propia

Personal Cantidad Sueldo Basico | Sueldo Anual | GRATIFICACION CTS EsSalud TOTAL
Gerente General 1 5/.15,000.00 5/.180,000.00 5/.32,700.00 5/.17,500.00 5/.16,200.00 5/.246,400.00
Director Médico 1 5/.8,000.00 5/.96,000.00 5/.17,440.00 5/.9,333.33 5/.8,640.00 S5/.131,413.33
Médico deportivo 2 5/.6,000.00 5/.144,000.00 5/.26,160.00 5$/.14,000.00 §$/.12,960.00 5/.197,120.00
Muticionista 2 5/.2,000.00 5/.48,000.00 S/.8,720.00 5/.4,666.67 5/.4,320.00 S/.65,706.67
Psicologo 2 5/.2,000.00 S/.48,000.00 S/.8,720.00 S/.4,666.67 5/.4,320.00 S/.65,706.67
Secretaria / Recepcionista 2 $/.1,500.00 $/.36,000.00 $/.6,540.00 5/.3,500.00 $/.3,240.00 S/.49,280.00|
Cajero 2 S/.1,500.00 S/.36,000.00 S/.6,540.00 5/.3,500.00 S/.3,240.00 S/.49.280.00|
Encargado de recursos Humanos 1 $/.3,000.00 $/.36,000.00 S/.6,540.00 $/.3,500.00 $/.3,240.00 S/.49,280.00|
Encargado de Contabilidad 1 $/.3,000.00 $/.36,000.00 $/.6,540.00 $/.3,500.00 5/.3,240.00 S/.49,280.00|
Encargado de Sistemas e Informatica 1 5/.2,000.00 5/.24,000.00 S/.4,360.00 5/.2,333.33 5/.2,160.00 $/32.853.33
Lider de comunicaciones 1 5/.6,000.00 $/.72,000.00 5/.13,080.00 5/.7,000.00 S/.6,480.00 $/.98,560.00]
Asistente de Marketing 1 5/.3,000.00 5/.36,000.00 5/.6,540.00 5/.3,500.00 5/.3,240.00 S/.49,280.00|
Total 17 $/.53,000.00 $/.792,000.00 $/.143,880.00 §1.77,000.00 §/.71,280.00 | 5/.1,084,160.00
COSTOS POR INTERMEDIACION COMPLEMENTARIA EN S/.

Limpieza (2 turnos) 2 S/.1,000.00 S/.24,000.00 S/.4,360.00 5/.2,333.33 S/.2,160.00 S/32.853.33
Seguridad (2 turnos) 2 $/.1,200.00 $/.28,800.00 $/.5,232.00 $/.2,800.00 $/.2,592.00 5/.39,424.00|
Mantenimiento (1 turno) 2 5/.1,000.00 5/.24,000.00 5/.4,360.00 $/.2,333.33 5/.2,160.00 S/.32,853.33
Total Planillas S/.105,130.67

8.10.5. Gastos administrativos de constitucion de empresa

Todo inicio de operaciones requiere de los tramites

legales necesarios para cumplir con lo establecido en las

leyes nacionales, que permitan al proyecto un desarrollo

formal con los derechos y deberes que esto amerita, el

detalle de los costos de describen en la Tabla 8.13.

Tabla 8.13: Costos Vinculados a los Gastos Operativos

Descripcion

Cantidad

Precio con

1G\

Elaboracion propia

Minuta de constitucidn, escritura y tramite RUC 1 S/ 450.00 S/ 480.00
Inscripcidn en registros publicos 1 S/ 176.00 S/ 176.00
Busgueda de nombre 1 S/ 6.00 S/ 6.00
Registro de nombre comercial en INDECOPI 1 S/ 70.00 S/ 70.00
Publicacién en del diario El Peruano 1 S/, 70.00 S/, 70.00
Libro contable 1 S/. 50.00 S/. 50.00
Legalizacidén de Libros contables 7 S/ 175.00 S/.1.225.00
Libro de Planilla 1 S/.12.00 S/.12.00
Registro Sanitario 1 S/ 75.00 S/ 75.00
Licencia de funcionamiento 1 S/ 284.00 S/, 284.00
Certificado de Defenza Civil 1 S/. 380.00 S/. 380.00
Costo de Arbitrios y predial 1 S/.2,000.00 S/, 2,000.00

S/ 4.798.00
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8.10.6. Gastos de Capacitacion

Siendo la base del presenta plan de negocios, la calidad
del servicio, es necesario consignar montos para
capacitacién que permita que el personal médico se
actualice constantemente para mejorar la atencién ampliar
el abanico de servicios, este detalle se muestra en la Tabla
8.14.

Tabla 8.14: Costos Vinculados a los Gastos de Capacitacion

Elaboracion propia

8.10.7. Gastos de Suministros Varios

Capacitacidn de personal administrativo 1 S/.2.000,000 S/ 2.000,00
Capacitacidn de médico especialista 1 S/. 20.000,00) S/. 20.000,00
S/, 22.000,00

Para el desarrollo de actividades operativas, es necesario
tener los materiales necesarios que soporten los servicios
brindados para todo para las actividades administrativas,

por ello en la Tabla 8.15 se consignan algunos de estos

materiales.

Tabla 8.15: Costos Vinculados a los Gastos de Suministros

Descripcion Cantidad Precio con IGV Total
Papeleria, lapiceros y otros enseres 1 5/.250.00 5/.250.00
Archivadores 1 S/.25.00 5/.25.00
Suministros para impresora 1 S5/.300.00 S/.300.00
Fundas para basura 30x20 1 5/.300.00 5/.300.00
Fundas industriales para basura rojo y amarillo 1 5/.100.00 5/.1,200.00
Otros Egresos 1 S/.300.00 S/.300.00
Total S/02,375.00

Elaboraci6n propia
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8.11.Regulaciones, Licencias y Politicas

8.11.1. Regulaciones:

Encontramos posibles regulaciones en el Perd, que

directamente e indirectamente tienen que ver con la

medicina deportiva.

v' Segln el Manual de Operaciones aprobado por
Resolucién Ministerial 944-2011-SA?" (Emitido por
el Ministerio de Salud), tiene como objetivo gestionar
la atencion de urgencias y emergencias pre-
hospitalarias, de manera oportuna en zonas urbanas y
en zonas rurales.

v' Segln las Normas Técnicas para la Elaboracion de
Proyectos Arquitectonicos de Centros de Salud
(Emitido por la Direccién General de Salud de las
Personas del Ministerio de Salud, p. 9), se le
denominara a los componentes asistenciales y
administrativos que conforman el centro de salud:

e Coordinacion de administracion

e Coordinacion de consulta interna.

e Coordinacion de ayuda al diagnostico y al
tratamiento.

e Coordinacion de internamiento.

e Coordinacion del centro obstétrico y/o quirdrgico.

e Coordinacion de servicios generales.

%7 MINISTERIO DE SALUD DEL PERU. Manual de Operaciones del Programa Nacional. - SAMU. Lima: MINSA,

2011.
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8.11.2. Politicas:

De acuerdo a las politicas de estado respecto a las

instalaciones de hospitales y clinicas privadas el estado y

el ministerio de salud, exigen ciertas normativas a llevar a

cabo.

1. Segun el Manual de Operaciones aprobado por RM
(Emitido por el Ministerio de Salud)®®, propuestas de
normas para la construccion, remodelacion,
ampliacion y conservacion de la infraestructura de
fisica de los establecimientos de Salud.

2. Asegurar los componentes en la ampliacion,
equipamiento y mantenimientos de los
establecimientos de salud, de acuerdo a las normas
emitidas.

3. Gestionar y ejecutar adecuados sistemas de trabajo
con la oficina nacional de planificacion y los
programas nacionales correspondientes.

4. La instalacion de la organizaciéon debera ser en un
local independiente y adecuado. Para su aprobacion,
el interesado presentara al MINSA y SUNASA una
solicitud en la que deberan indicarse 0 acompafarse
los siguientes datos y antecedentes:

v Ubicacion y nombre del establecimiento.

v Individualizacion del propietario o de su
representante, si se tratare de una persona juridica.

v Instrumentos que acrediten el dominio del

inmueble o los derechos a utilizarlo.

?® MINISTERIO DE SALUD DEL PERU. Normas Técnicas para la Elaboracion de Proyectos Arquitectonicos de Centros
de Salud. Lima: MINSA, 1994.
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v' Objetivos y campos de accion en que se
desarrollara la actividad del establecimiento.

v" Croquis del edificio, que indique la distribucion
funcional de las dependencias.

v' Copias de los planos de las instalaciones de
electricidad, de agua potable y de gas, visados por

las autoridades competentes.

5. Cada establecimiento y/o organizacion es libre de
implementar sus politicas internas en su organizacion,
sin perjuicio a los pacientes, como minimo debera
contar con lo siguiente®:

v Atencién médica de urgencia;

v’ Atencion médica especializada.

v" Disponibilidad constante de material e instrumental
esterilizados;

v' Medicamentos de urgencia; y

v' Evacuacién expedita de los pacientes y del
personal, en caso de incendios u otras. (Normas de

seguridad).

6. EIl Director sera responsable de la gestion técnica del
establecimiento y velara por el adecuado
funcionamiento de los equipos, instrumentos e
instalaciones necesarias la atencion de los pacientes,

también serd responsable de la ejecucién adecuada de

> MINISTERIO DE SALUD DEL PERU. Lineamiento para la Elaboracion del Plan de Equipamiento de

Establecimientos de Salud. Lima: MINSA, 2012.
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las normas y procedimientos respectivos, por parte de
la dotacidn del establecimiento.
7. A los profesionales tratantes correspondera
especificamente®:
v' La formulacién de diagnosticos, solicitudes de
examenes y procedimientos;
v La prescripcion de tratamientos y su ejecucion
cuando ello sea procedente; y
v’ La concesidn de altas y sus indicaciones.
v' Direccion ejecutiva de normas técnicas para

infraestructura en salud.

8.11.3. Licencias:

Segun la Ley Nro. 28976 — Ley Marco de Licencia de

Funcionamiento (p. 2)*, las Licencias, en este caso de

Funcionamiento, son la autorizacion que otorgan las

Municipalidades para el desarrollo de actividades

econdémicas en un establecimiento determinado. La

misma que ha establecido las siguientes reglas de

cumplimiento obligatorio para todas las Municipalidades

del pais:

v' El otorgamiento de la Licencia de Funcionamiento se
realiza en funcién a la compatibilidad del giro de la
empresa con la zonificacion municipal vigente y la

categorizacion expedida por el MINSA.

% MINISTERIO DE SALUD DEL PERU. Lineamiento para la Elaboracion del Plan de Equipamiento de

Establecimientos de Salud. Lima: MINSA, 2012.
*1 INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD

INTELECTUAL. Ley Marco de Licencia de Funcionamiento. [en linea]. Lima: INDECOPI, 2007. [citado 20 febrero 2016].
Adobe Acrobat. Disponible en: https://www.indecopi.gob.pe/documents/20182/143803/ley28976.pdf
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v Pueden otorgarse Licencias de Funcionamiento que
incluyan mas de un giro, siempre que éstos sean
afines o0 complementarios entre si. Las
municipalidades definen los giros afines o
complementarios entre si para el &mbito de su
circunscripcion.

v' Si se desarrollan actividades en mas de un
establecimiento, se debe obtener una licencia de

funcionamiento para cada uno de ellos®.

3 INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD
INTELECTUAL. Ley Marco de Licencia de Funcionamiento. [en linea]. Lima: INDECOPI, 2007. [citado 20 febrero 2016].
Adobe Acrobat. Disponible en: https://www.indecopi.gob.pe/documents/20182/143803/ley28976.pdf
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CAPITULO IX

9. Equipo de trabajo — organizacion

El Centro de Medicina Deportiva tiene como objetivo brindar un
servicio Integral a los deportistas amateurs y profesionales que sufran
dolencias musculares, para lo cual se establecerd una organizacion con
estructura dindmica y funcional, basada en la eficacia y control de las
estrategias de la empresa; bajo la experiencia médica, calidad de

servicio y la busqueda constante de la excelencia operacional.
9.1. Culturay Disefio Organizacional

9.1.1. Cultura Organizacional
El Centro de Medicina Deportiva contara con un pequefio
numero de empleados quienes estan distribuidos en las
areas de soporte administrativo y las areas del servicio,
orientado a los objetivos del negocio; se implementara una
cultura organizacional para lograr un clima organizacional
que repercuta en la motivacion de los empleados
mejorando su comportamiento, productividad, satisfaccion,

rotacion y adaptacion.

Para que los empleados del Centro de Medicina Deportiva
sean parte del negocio, la cultura organizacional debe ser
comunicativa, que ayude a que el trabajador sea integro y
se identifigue con la empresa, que los empleados respeten

las conductas y procedimientos aprobados de los manuales
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de gestion. Esto ayudard que el cliente perciba energia,
simpatia, buen trato y atencién por parte del trabajador,
producto del buen clima, de un trabajo en equipo, donde
todas las areas tanto de soporte y los servicios puedan
interactuar bajo un mismo esquema, con el objetivo de
hacer bien las cosas y brindando el servicio de alta calidad

que se prometio al cliente.

En la Tabla 9.1, podemos apreciar como se clasifica una
cultura organizacional fuerte donde no solo es impartir
procedimientos y valores escritos, sino que compensar al
trabajador, en incrementos de sueldo, bonos, cartas de
felicitaciones, charlas de liderazgo, ayudarlos a detectar
problemas y solucionarlos, esto influira en los buenos

resultados de la actividad de la empresa.

Tabla 9.1: Clasificacion de la Cultura Organizacional

CLASIFICACION DE LA CULTURA ORGANIZACIOMAL— |

~

CARACTERISTICAS

CULTURA ORGANIZACIONAL DEBIL

}u’éum\ ORGANIZACIONAL F}E(E
/! AN

Supenisian general. Todos tienen

Supemnvision estrecha. Los
AUTOHOMIA trabajadores tienen poca liberta en sy (libertad para resolver los problemas
puesto. de su puesto
Puesto de trabajo estandarizado. Puestos de trabajo flexibles. Reglas y
ESTRUCTURA Reglasyp edimientos formalizaflos. i procedimientos.
nse centraenla La direccion muestra gran interés vy
APOYO produccidn y muestra escaso intgfés  fapoyo ala plantilla.
por su plantilla.
recian y premia la fidelidad, jel Las compensaciones y ascensos gue
PREMIO erzo, la =:-3-3r:e_|'ei=:i_-jn. .Seﬁ ) s_.e -31-3|'=;_ta_n ?I_r:e_rsﬁ-:na_l ;f.t:éluw basados
n los niveles productivs en su nivel de productividad.
al.
a mantiene un nivel minkno |La gerencia intencionalmente
CONFLICTOS : onstr l._|=:'t|.-3. debido a | au “1_=nt3 la |nt-=ns_|-:q-: del ’:'3”,ﬂ'_’f't'3 i
conflictos disfuncional funcional o constructivo, lo suficiente
ructivos. para que siga siendo viable, autocriticog
e estimula al trabajador a ser
RIESGOS ovador y creativo.

e alienta y utiliza el talento creativo g
R@.accr del trabajador.

~_

Fuente: ALLES, Martha. Desarrollo del Talento Humano, Buenos Aires: Granica, 2012.
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9.1.2. Disefio Organizacional
La estructura administrativa serd horizontal, la Direccion
Médica y Administrativa son quienes dirigiran y tomaran
las decisiones, asi mismo la comunicacién se dara de
manera transversal a la organizacion, manteniendo un nivel

de formalidad ptimo.

Para la organizacion se ha considerado los siguientes
puntos que contribuyen en los objetivos de la mision de la
empresa:

- Se desarrollara un esquema de comunicacion y
coordinacion sustentado en la supervision directa;
donde se debera cumplir procesos estandarizados.

- Las unidades de soporte (Administrativas),
contribuiran al apoyo que las éareas de servicio
necesiten para mejorar y recuperar a los cliente a través
de los médicos especializados.

- La creacion de las estrategias sera responsabilidad de la
Administracion, teniendo en cuenta las opiniones de
los empleados ya que son ellos los que principalmente
tienen contacto directo con el cliente; permitiendo a la
organizacion contar con cierto grado de flexibilidad
gue permita mejorar constantemente en bienestar de
sus clientes.

- Las areas que no forman parte directa del negocio
como Vigilancia, Limpieza y Mantenimiento se
realizarda a traves de la contratacion de empresas de

servicios dedicadas a estos rubros.
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9.1.3. Partes Fundamentales de la Organizacion
Las areas de soporte y las de servicio estaran formadas con
personal experimentado, liderados por el Gerente General

y el Administrador, (Apice Estratégico).

El contexto del organigrama para el Centro de Medicina
Deportiva, se basa en una estructura simple, como
caracteristica principal de este organigrama es la
supervision directa, linea de mando medio, equipo de
trabajo reducido, buscando generar una organizacion
flexible y dinamica que basada en un control centralizado,

permita cumplir los objetivos trazados.

Las especialidades que se brindaran, se plantea un equipo
de trabajo multidisciplinario, es decir, profesionales de
diferentes especialidades de la salud, altamente calificados

que trabajaran de forma coordinada.

En el grafico 9.1, se propone un organigrama de negocio,
distinguiendo claramente las unidades administrativas de
las unidades de servicios, las mismas que seran dirigidas y

supervisadas por el director médico®.

%3 Martha Alles. Desarrollo del Talento Humana, Basado en Competencias. Buenos Aires: Granica, 2005.
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Graéfico 9.1: Organigrama del Centro de Medicina Deportiva
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9.1.4. Puestos de Trabajo
Los puestos de trabajos han sido definidos y evaluados a
fin de cubrir todos los aspectos administrativos y
asistenciales para brindar el nivel de servicio establecido
para el Centro de Medicina Deportiva, estos se visualizan
en la Tabla 9.2.

Tabla 9.2: Puestos de Trabajo — Administrativo / Asistencial

Administrativo Asistencial
Gerente General Director Médico
Secretaria / Recepcionista Medico Deportivo
Cajero Médico Especialista
Encargado de RRHH Nutricionista
Encargado de Contabilidad Psicologo
Encargado de Sistemas e Informatica
Lider de Comunicaciones
Asistente de Marketing

Elaboracion propia
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9.1.5. Formacién de la empresa

a. Régimen Tributario

Analizando la Legislacion Peruana y las formas de

sociedad que establece el estado Peruano, se ha

determinado que la Sociedad Andnima Cerrada (SAC),

se acomoda al tipo de negocio que propone el presente

estudio, esto se fundamente en que:

Se encuentra amparada en la base legal de la Ley
General de Sociedades Nro. 26887- Articulos del 234
al 248.

Se establecera 4 accionistas, teniendo como base lo
establecido por la legislacion, no mayor a 20
accionistas.

Se debera tener el consentimiento de todos los
accionistas para que las acciones sean transferidas,
ello permitird tener el control absoluto sobre la
transferencias que pudieran realizarse.

Los socios tienen el derecho preferente en la compra
de acciones.

Las acciones generadas producto de la sociedad, no
podran ser publicadas en el mercado de valores.
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1. Legislacion Tributaria

En la legislacion tributaria tomaremos en cuenta dos

tributos que se deben realizar para mantener la

empresa en orden frente a la SUNAT:

e El Impuesto a la Renta de 3ra Categoria, se
realizardn pagos a cuenta mensuales del 2% sobre
los ingresos netos mensuales; este acumulado sera
deducible del 30% anual sobre la utilidad total.

e Asi mismo, se realizara las aportaciones mensuales
equivalentes al 18% de las compras menos las

ventas.

2. Giro de la empresa
El presente plan de negocio se establece en el marco
de la Industria de la salud, en al &mbito de la
medicina deportiva, mediante la implementacion de
un Centro de Medicina Deportiva, sobre la base de un
equipo profesional tan en el aspecto de salud como
administrativo. Suministrando tratamientos que se
orientan a la prevencién, diagnostico, tratamiento y
recuperacion, a traves de nuestro Servicio Integral,

monitoreado por el Médico Deportivo.

3. Etapas a Seguir para la Constitucion de la
Empresa
e Busqueday reserva registral de la empresa
Para ello es necesario apersonarse a la Oficina de
Registros Publicos (SUNARP), y constatar el

nombre que se propone para el Centro de Medicina
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Deportiva (razon social), no esté en uso (Usando el
certificado de basqueda mercantil). Posteriormente
y confirmando que no existe duplicidad,
reservamos el nuestro, con ello se asegura que otra

empresa no utilice el nombre seleccionado.

Elaboracién de la minuta para la constitucion

de la empresa

Este documento plasma el deseo o voluntad de los
miembros, de constituir una empresa y especifican
los acuerdos necesarios, con la asesoria de un
abogado. Luego es presentado al notario junto al

certificado de basqueda mercantil.

Elevar a escritura publica, la constitucion de la

empresa

Una vez redactada la minuta, esta debera ser

enviada y revisada en la notaria, a fin de ser

elevado a escritura publica. Adicionalmente a ello

se adjuntara los siguientes documentos:

- Constancia del capital aportado por cada socio,
en una cuenta bancaria a nombre de la empresa.

- Inventariar y valorizar los bienes no adinerados.

- Comprobantes de depdsito en la oficina de
asesoramiento.

- Pago de derechos notariales.

- Certificado o constancia de bdsqueda mercantil,

emitida por Registros Publicos.
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Una vez generada la Escritura Pablica, esta debe
ser sellada y firmada por el notario (2 juegos de

minuta, adjuntado la busqueda mercantil).

Inscripcion de la empresa en registros publicos

Obtenida la escritura publica, el notario realizara la
inscripcion de la Empresa en Registros Pablicos, en
caso de observaciones, estas deberan ser levantadas

en los siguientes 30 dias utiles.

Inscripcion de la empresa en el RUC

Una vez generada la partida registral de la empresa
en los Registros Publicos, se procedera a gestionar
la inscripcion del RUC (Registro Unico de
Contribuyente), en la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT),
mediante el formulario de justificacion, que
identificara al Centro de Medicina Deportiva ante
la entidad recaudadora de impuestos para los pagos

correspondientes.

Autorizacion de libros de planilla

Actualmente no es necesario la autorizacion del
libro de planillas a cargo del Ministerio de trabajo,
la empresa, mientras tenga trabajadores contratados
a plazo fijo deberd presentar al Ministerio de
Trabajo copia de estos, realizando el pago

correspondiente.
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Para realizar los registros del personal, se utilizara
el cédigo SOL y utilizando el sistema “T-Registro”
(proporcionado por la SUNAT), se inscribira a los
trabajadores, posteriormente deberd declararse
mensualmente con ayuda del sistema PDT-Plame
(proporcionado por la SUNAT), las aportaciones y

derechos correspondientes a los trabajadores.

Inscripcion de trabajadores en Essalud

Dentro del proceso de formalizacion de la empresa,
se requiere registrar al personal administrativo y
asistencial en el Seguro Social de Salud del Peru
(Essalud), a través de un formulario emitido por la
SUNAT, este es un aporte que el empleador asume

equivalente al 9% de su haber basico.

Autorizacion de permisos especiales de otros
sectores

Es importante tener en cuenta que existen una serie
de permisos o trAmites que solicita la autoridad
encargada, dependiendo al area de especializacion
del negocio, con la finalidad de garantizar que las
practicas sean compatibles con el interés colectivo
y la calidad de vida ciudadana. Para el presente
plan de negocios corresponderia la tramitacion

indicada en la Tabla 9.3
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Tabla 9.3: Tramitacion para la Acreditacion de Centro de Salud

o Area .
Autorizacion Normativa

Responsable

Ley N° 26842, p. el 20-
. 07-1997
A 5 . .,
credltgcpn de Direccion R.M. N° 261-98- Derecho de Pago:
establecimientos
de salud General de la | SA/DM, p. el 20.07.98. | 30% UIT Plazo para
servicios mézilicos Salud de las R.M. N° 511-96- pronunciamiento: 30
de a0ovo Personas SA/DM, p. el 29-08-96. dias
poy R.M. N° 673-96-
SA/DM, p. el 22-11-96

Ministerio de Salud (MINSA)
Elaboracion propia

e Licencia Municipal de Funcionamiento
Para este proceso es necesario acudir a la
municipalidad de San Borja y tramitar la licencia
de funcionamiento del local, tal como establece la
ley de funcionamiento de licencias, n° 28976.
Siendo los requisitos lo siguiente:
- Copiadel RUC.
- Certificado de Zonificacion.
- Croquis de zona y ubicacion de la empresa.
- Copia de contrato de alquiler o titulo de

propiedad, donde se establece la empresa.

- Copia escritura publica.
- Recibo de pago por obtener la licencia.
- Certificado de Inspeccién Técnica de defensa

civil.
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e Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa

Civil

Se debera presentar una solicitud a la unidad de
Prevencién de la Direccién Regional-INDECI, para
lo cual se deberd cumplir con los requisitos
descritos en el Texto Unico de Procedimientos
Administrativos  (TUPA) de los d4rganos
ejecutantes®, la informacién detallada se puede
conseguir en el enlace
http://www.indeci.gob.pe/contenido.php?item=Mw
==, luego de la inspeccion el INDECI otorgara un

Certificado de Defensa Civil.

e | egalizacion de libros contables
Para legalizar los libros contables, estos deberan
ser llevados a la notaria su legalizacién, de acuerdo
a laley 26501 Art. 112.

e Impresion de comprobantes de pago
Se debera solicitar la autorizacion de impresion de
los comprobantes de pago, mediante el formulario
816, el mismo que permitird solicitar la
autorizacion para la impresion de comprobantes de
pago, notas de débito, notas de crédito y guias de
remision, asi como declarar informacion sobre el
altimo nimero emitido. Y sera presentado en las

imprentas autorizadas por la SUNAT, de acuerdo a

** INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA CIVIL. Preguntas frecuentes. [en linea]. Lima: INDECI, 2015. [citado 30
noviembre 2015]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.indeci.gob.pe/fags.php?itemC=MQ==
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lo establecido por la respectiva resolucion de la
Superintendencia, Tal como indica la Tabla 9.4 de

los cédigos de documento de SUNAT.

Tabla 9.4: Codigo de Documentos - SUNAT

TABLA - CODIGO DE DOCUMENTOS
Céd Documento Céd Documento
01 Factura. 08 Mota de Débito.
02 Recibo por Honorarios. 09 Guiade Remisidn.
03 Boleta de Venta. 16 Bolatos de viaje - Transporte
04 Liquidacién de Compra. interprovincial de pasajeros
i3] Carta de Porte Adreo 23 Pdliza de Adjudicacidn
o7 MNota de Crédito. 25 Documento de Atribucién

Fuente: SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADUANAS Y DE ADMINISTRACION
TRIBUTARIA. Tabla 10: Tipo de Comprobante de Pago o Documento. [en linea]. Lima: SUNAT,
2015. [citado 30 noviembre 2015]. Microsoft Excel. Disponible en:
orientacion.sunat.gob.pe/modulos/orientacion/libReg/tablal0.xIs

b. Remuneraciones
1. Personal Administrativo
e Forma de Contratacion
Se debe tomar en cuenta el tipo de modalidad de los
contratos en el cual los empleados deberan estar

incluidos.

La duracion del contrato es por 03 afios, renovable
cada 06 meses, para todo el personal administrativo
(soporte), el director médico, los médicos deportivos,
el nutricionista y el psicélogo, por ser parte del Staff,
los mismos que estaran bajo contrato de 01 afio
renovable, segun el Art. 57 del D.S. N° 003-97-TR
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e Régimen Laboral Privado®
Parte administrativa que se encuentran amparado en
el Régimen Laboral Privado del D. Leg. 728, de las
cuales solo se contard con personal empleado,

personal de confianza y extranjero.

Los contratos para el personal extranjero, seran a
plazo determinado, amparados en el D. Leg. N° 689,
y D. Supremo N° 014-92-TR., y se rigen por las
mismas normas de los contratos aplicables bajo
modalidad, segun el D.S. N° 003-97-TR. Aprobados
por las autoridades migratorias y del MTPE. Este
personal esta compuesto solo por los Meédicos

Deportivos, sujeto a convenios con Cuba.

En nuestra organizacion solo se administrara una sola
planilla de empleados, amparada por el D. Supremo
N° 017-2001-TR, (modificado en el 2001)

De acuerdo a los promedios remunerativos del
mercado, la remuneracion serd otorgada segun la
tabla 9.5.

> AELE. Legislacion Laboral - Compendio Laboral. Lima: AELE, 2008.
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Tabla 9.5: Gastos de Planilla de Remuneraciones

(En S/.)

Gerente General 1 15,000.00 ¢ 180,000.00 32,700.00 17,500.00 16,200.00 246,400.00
Administrador 1 8,000.00 96,000.00 17,440.00 933333 8,640.00 131,413.33
Médico deportivo 2 6,000.00; 144,000.00 26,160.00 14,000.00 12,960.00 197,120.00
Muticionista 2 2,000.00 43,000.00 §,720.00 4,666.67 4,320.00 65 706.67
Psicologo 2 2,000.00 43,000.00 8,720.00 4,666.67 4,320.00 65706.67
Secretaria / Recepcionista 2 1,500.00 36,000.00 §,540.00 3,500.00 3,240.00 48.280.00
Cajero 2 1,500.00 36,000.00 6,540.00 3,500.00 3,240.00 49280.00
Encargado de Recursos Humanos 1 3,000.00 36,000.00 6,540.00 3,500.00 3,240.00 49280.00
Contador 1 3,000.00 36,000.00 6,540.00 3,500.00 3,240.00 49280.00
Encargado de Sistemas 1 2,000.00 24,000.00 4,360.00 233333 2,160.00 32853.33
Lider de comunicaciones 1 6,000.00 72,000.00 13,080.00 7,000.00 6,480.00 98,560.00
Asistente de Marketing 1 3,000.00 36,000.00 6,540.00 3,500.00 3,240.00 49.280.00

Total 16 53,000.00 | 792,000.00 | 143,880.00 77,000.00 71,280.00 | 1,084,160.00

Elaboracion propia

En esta planilla se considera a los médicos deportivos,

psicol

0gO0s Y nutricionistas por ser parte del staff.

e Beneficios Sociales

O

Vacaciones

Es el descanso remunerado que el trabajador del
Centro de Medicina Deportiva percibira luego de
haber cumplido un afio de labor, equivalente a 30
dias de descanso remunerado. Estas vacaciones
seran gozadas luego de un afio de haberse ganado
este derecho. Este beneficio estd amparado en el
D. Leg. 713.

Seguro Social de Salud

Este beneficio es un aporte que el Centro de
Medicina Deportiva realiza como empleador en
favor de los trabajadores, este es un porcentaje

del 9% en funcién a su remuneracién mensual.

Tiene como finalidad dar apertura al trabajador y

sus derechohabientes en los hospitales de
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ESSALUD., en atencién hospitalaria, farmacia,
consultas y otros, amparado en la Ley 27056.
Asimismo, el trabajador puede afiliarse a la
Entidad Prestadora de Salud (EPS), que brindan
servicios de Salud, en entidades privadas o
clinicas. El aporte del empleador seguira siendo
el mismo, el Unico factor de diferencia, con
Essalud, es que la EPS se atiende en clinicas
privadas. Sustentada en la Ley N° 26790 y su
reglamento — DS N° 009-97-SA™®.
o Régimen Pensionario

La afiliacibn a un régimen pensionario es
potestad del trabajador, donde puede optar por el
Seguro Nacional de Pensiones (SNP), o
Administradores de Fondos de Pensiones (AFP),
el aporte es del 13% sobre la remuneracion

mensual.

Si el trabajador opta por el Sistema Privado de
Pensiones, este sistema es de tipo de
capitalizacion individual, lo que implica que los
aportes que realice el trabajador lo realizara a
una cuenta personal a lo largo de su vida laboral.
El trabajador mantiene una cuenta personal, en la
que adicionalmente puede realizar aportes
voluntarios (con la finalidad de incrementar su
saldo) y mejorar su pension. Segu la ley de
reforma de SPP. D. Ley 29903

%% AELE. Legislacion Laboral - Compendio Laboral AELE. Lima: AELE, 2008.
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El Sistema Nacional de Pensiones, es un régimen
pensionario de tipo capitalizacion colectiva o
sistema de reparto. Este sistema de aporte genera
un fondo que ayuda a pagar las pensiones de los
asegurados. Segun Régimen D. Ley 19990.

o Compensacion de Tiempo de Servicio.
Este beneficio es asumido por el Centro de
Medicina Deportiva, el mismo que se devenga
desde el primer mes de iniciado el vinculo
laboral y semestralmente se deposita en la
institucion bancaria que elija el trabajador, segun
lo establece el D.S. N° 001-97-TR
(01/03/1997)*". Este beneficio es aplicable a
cualquier modalidad de contrato del régimen
privado.

o Gratificaciones.
Este beneficio que se otorgara a los trabajadores
del Centro de Medicina Deportiva, es aplicable a
cualquier modalidad de contrato, equivalente a
su remuneracion mensual que perciba el
trabajador, en base al tiempo de servicio que se
otorga este beneficio, ya sea en Navidad o en
Fiestas Patrias. D. Ley 27735.
A este beneficio se suma la Bonificacion
Extraordinaria, que equivale al 9% del aporte del
empleador al Seguro Social (Essalud), este
beneficio debe pagarse junto a la Gratificacion

de Navidad y Fiestas Patrias al trabajador,

%7 AELE. Legislacion Laboral - Compendio Laboral AELE. Lima: AELE, 2008.
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amparado en la ley N° 29351 D. S. N° 007-2009-
TR (20/06/2009).

Cabe mencionar, que todos estos beneficios, seran
derecho del trabajador ain si se desliga del Centro de
Medicina Deportiva, estos beneficios serdn pagados en
proporcion y como truncos segun fuera el caso, en su

Liquidacion de Beneficios Sociales.

2. Personal Tercero/Servicio especializado
Los medicos especialistas recibiran un porcentaje
equivalente al 70% de la consulta, este valor se ha
determinado de acuerdo a los precios que exige el
mercado y se llevara con el comprobante de pago
respectivo, previo contrato y la asignacion de las

politicas de la empresa, asi como de sus funciones.

Para realizar una contratacion formal con los
especialistas, se ha evaluado realizar una contratacion
de: Contrato de Asociacion en Participacion, este
tipo de contrato amparado por la ley del art. 440 de la
Ley General de Sociedades, donde el objetivo de este
contrato es que un asociado otorgue dinero, bienes o
servicios, a otra denominada asociante (Centro de
Medicina Deportiva) para realizar un bien comun a
cambio de participar en un % de las ventas, en efecto,
la naturaleza del contrato radica en que la gestion del

negocio es responsabilidad del asociante (Centro de
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Medicina Deportiva), y nos otorga la responsabilidad

y actuacion en nombre propio.

En la tabla 9.6, se detallan los porcentajes y los
precios de los especialistas medicos, por consultorios
y procedimientos, este porcentaje equivalente al 70%
es el cobro por servicio, quedando la diferencia del

30% para el Centro de Medicina Deportiva.

Tabla 9.6: Precios de Especialistas Médicos

(En S/)

ESPECIALIDADES PRECIO UN. PORCENTAJE | GANANCIAS
Consultorios
Medicina Depaortiva 200.00 -
Traumatologia 200.00 T0% 140.00
Ozonoterapia 200.00 T0% 140.00
Cardiologia 200.00 70% 120.00
Reahabilitacidn 200.00 70% 140.00
Meurclogia 200.00 T0% 140.00
Psicologia
Mutricidn
Procedimientos
Cirugias 4 000.00 70% 280000
Reahabhilitacidn 20.00 7T0% 56.00
Qzonoterapia a0.00 T0% 56.00
Psicologia (Por sesidn) 20.00 -
Mutrician (Por sesion) 80.00 -

Elaboracion propia

3. Personal por Intermediacion Laboral

El Centro de Medicina Deportiva contratara una
empresa que realice servicios de intermediacion
laboral, (Amparado en los Arts. 4,5,6,8,11 y 12 de la
Ley 27626 y Art.14 D.S. 003-2002-TR), que indica
que las empresas pueden tener trabajadores por
intermediacion para desarrollar labores no vinculadas
a la actividad principal de la empresa usuaria.
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También cabe mencionar que el tipo de contrato que
el Centro de Medicina Deportiva realizara con la
empresa de servicios de intermediacion serd: de
naturaleza civil y se regula por las normas del cédigo
civil sobre locacion de servicios, (art. 1764 y 1770)%®
y deben ser presentados en el Ministerio del Trabajo y

promocion del empleo.

Asimismo, el Centro de Medicina Deportiva optara
por el tipo de intermediacion de servicios
complementarios, ya que es de caracter auxiliar, para
cubrir los puestos de limpieza y mantenimiento, y
seguridad. También se puede apreciar en la tabla 9.7
los gastos por servicio de intermediacion que deba a

sumir la organizacion.

Tabla 9.7: Gastos por Intermediacion Complementaria

Elaboracion propia

(En S/.)

Limpieza (2 turnos) 2 1,000.00 24.000.00 4 360.00 233333 2 160.00 32,853.33
Seguridad (2 turnos) 2 1,200.00 28,800.00 523200 2.800.00 259200 39,424.00
Mantenimiento (1 turno) 2 1,000.00 24,000.00 4360.00 233333 2,160.00 32,853.33
Total Planillas | $/.105,130.67

c. Politica de Recursos Humanos

El Centro de Medicina Deportiva valorara a sus
profesionales, los cuales seran parte importante en la
organizacion, en ese sentido se entiende que el
crecimiento de la empresa estard en funcion del

crecimiento personal de cada uno de sus colaboradores.

%% AELE. Legislacion Laboral - Compendio Laboral AELE. Lima: AELE, 2008.
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Los cargos gerenciales, estaran cubiertos por personal
altamente calificado, con aptitudes de liderazgo y
trabajo en equipo. Los cargos de nivel medio estaran a
cargo de personal con educacion técnica y/o profesional,
con mucha iniciativa, innovadores, responsables, con
ganas de superacién y con alta experiencia de trabajo de

equipo.

Estas politicas estardn orientadas a crear una cultura
organizacional que permita el amplio desarrollo

profesional de que ademas sea percibida por los clientes.

Las politicas de recursos humanos que se implementaran

en el Centro de Medicina Deportiva, seran:

e Respeto a la integridad de la persona.

e Cumplimiento de las normas aplicables.

e \V/ocacion de servicio al cliente.

e Trato justo y equitativo.

e Conducta responsable y honesta.

e Respeto y cuidado del medio ambiente.

e La remuneracion sera mayor al promedio del
mercado.

e Los sueldos del personal estaran fijados de acuerdo a
las funciones o al rol que desemperien.

e El reclutamiento de personal es de acuerdo a la

experiencia y especialidad requerida.
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e Compromiso de los profesionales médicos con sus
pacientes, comunicacién continua de todo lo relevante
en cada tratamiento.

Las politicas del Centro de Medicina Deportiva, retnen

los principios basicos, que deben orquestar la actuacion

laboral de los profesionales, como integrantes de un
equipo de trabajo orientado a la prestacion de servicios

fomentando estandares internacionales de ética y

conducta en el trato entre los colaboradores y staff

médico de la organizacion y que recaiga en la buena

Imagen hacia nuestros clientes, teniendo como objetivo

de mantener y proteger la reputacion del Centro de

Medicina Deportiva.

. Sistema de Flujo de Recursos Humanos

e Proceso de Reclutamiento
El proceso de reclutamiento se realizara antes del
inicio de las operaciones, de esta manera se convocara
a los candidatos que cuenten con el perfil necesario
para cubrir las plazas de trabajo, este proceso estara a

cargo del administrador y el encargado de RR.HH.

e Proceso de Seleccion
El proceso seleccion de las personas utilizara las
siguientes herramientas:
» Entrevista preliminar, conocer al postulante y sus

inquietudes, primer filtro.
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> Entrevista a psicoldgica, conocer la transparencia
del postulante y definir su perfil mediante
evaluaciones técnicas y psicologicas

» Evaluacion de conocimientos técnicos académicos
y experiencia en el puesto.

» Referencias Laborales

» Direccionamiento a Exdmenes Meédicos

» Induccion orientada a su puesto y la organizacion

Proceso de Colocacion e Induccion

El proceso de induccion estara compuesto de dos
partes, la primera sera la Induccién General, la misma
que incluird una breve resefia de la empresa, la vision
y misién, organigrama, deberes y derechos en la
empresa con el fin de comprometer al nuevo
empleado con los objetivos del Centro de Medicina
Deportiva; la segunda sera la induccién especifica, la
cual explicara las funciones del puesto para el cual ha

sido contratado.

Evaluacion de Desempefio

Esta evaluacion se regird por las calificaciones que
asignen los jefes inmediatos y comparieros de las
aptitudes establecidas en el rol desempefia, el cual
tiene como objetivo evaluar que tanto el empleado
esta comprometido con la organizacion y que debera

mejorar.
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e Capacitacion y Desarrollo
La capacitacion se dara a todo el personal, sobre la
base de la estandarizacion de los procedimientos a
seguir y las responsabilidades que le corresponden en

el caso de urgencias y emergencias.

e Motivaciones

Con la finalidad de solidificar la cultura

organizacional e incentivando un buen clima laboral;

se tomara las siguientes medidas:

» Reconocimiento verbal y escrito por cumplimiento
de objetivos

» Reuniones por onomasticos de los empleados.

» Se reconocerd con incentivos economicos al
empleado que cumpla con los objetivos de la
organizacion, en temas de innovacion.

» Se desarrollara eventos deportivos y festividades
con el objetivo de incentivar el compafierismo en la

organizacion.

e. Plan de RRHH
El costo de personal estd compuesto por el pago a los
trabajadores en planilla, el pago de los aportes del
empleador, asi mismo se consideran los descuentos por
aportes de ley de los trabajadores, costo que estd sumido

dentro del pago de la planilla.

194



En la Tabla 9.8, se detalla los gastos relacionados a la
planilla, que equivale a S/. 1,084,160.00 Nuevos Soles,

donde se ha considerado los aportes del empleador.

Tabla 9.8: Gasto Total de Planilla

(En S/
GANANCIAS DEL TRABAJADOR DESCUENTOS AL TRABAJADOR | AP. DEL EMPLEADOR

Gerente General 1 15.00000¢ 18000000 3270000% 1750000 USA0N00.  ZAOLDDE  AASEN 1620000 19854500
Administrador 1 200000 95000001 17440000 93333 141333 2480000 131800 864000 105,750.33
Ndico deportivo 2 600000 14400000 25160.00¢ 1400000 971000 1872000 532900 12,960.00 18947100
Nutricionista 2 2000000 4500000% BTAN0: 4GREET 65,706.67 624000 42100 432000 50045 67
Psicélogo 2 200000  4300000% BTA00: 4BRBET 65,706.67 624000 421100 £32000 59 045 67
Secretaria / Recepcionista | 2 1500007 3000005 GE4000F 350000 4328000 463000 - 324000 4450000
Cajern 2 1500007 3800000 GS4000F 350000 4328000 463000 - 324000 4460000
Encargado de AR HH. 1 J00000F  3O000DE  BEAON0E 350000 4328000 463000 154800 324000 4205200
Cantador 1 300000F 300000 GE4000F 350000 4328000 463000 254800 324000 20520
Encargado de Sistemas 1 200000 A00000% 436000% 2333 3285333 3,12000 42100 216000 13123
Lider de Comunicaciones 1 600000  7200000% 13080.00¢ 700000 9856000 9,360.00 582900 £,480.00 202010
Agistente de Marketing 1 300000 3O000D:  BEAON0T 350000 4328000 43000 154800 324000 4205200

Total 16 5300000 79200000 14388000| 7700000 108416000 10296000 6440300 71,2800 916,797.00

Elaboracion propia

Adicionalmente, se encuentran los gastos por servicios
de Intermediacion equivalentes a S/. 186,081.28, los
cuales cubriran los sueldos de 6 trabajadores, el mismo
que considera el 50% de utilidad para el intermediario,

como se indica la tabla 9.9.

Tabla 9.9: Gastos de Intermediacion

(En S/.)

‘ GASTOS DE INTERMEDIACION EN 5.

Total de Planillas 105,130.67
Margen de Utilidad 50% 52,565.33
FPrecio anual sin 1GY 157,696.00
GV 28,385.28
Precio del servicio anual 186,081.28
Fago mensual 15,506.77

Elaboracion propia
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Los horarios del personal administrativo se regiran
segun las normas vigentes del ministerio de trabajo, para
el caso del Centro de Medicina Deportiva se establece el
horario que comprende de 08:00 am. A 09:00 pm., el
mismo que aplica a los especialistas médicos y en dos
turnos de 6 horas cada wuno; el personal de
intermediacion mantendra el horario de 06:00 am. A

10:00 pm., en 2 turnos.

Respecto al turno de los especialistas, es parte del orden
y formato que se establece al Centro de Medicina
Deportiva, en cuanto a la calidad y atencion orientado al
cliente, donde se encuentran 2 colaboradores por
servicio, quien es el médico especialista y su asistente
(costo asumido por el médico especialista) en 2 turnos,
solo el medico deportivo, el nutricionista y el psicélogo
son considerados en planilla 'y en el turno de trabajo por
ser parte del servicio, los médicos especialistas no estan
considerados en planilla ya que como se explicd en
capitulos anteriores, estos especialistas realizan un
servicio como terceros, con un facturacion 70/30, que
incluyen gastos generales, publicidad y marketing, y
otros.
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CAPITULO X

10. Plan financiero

En el presente capitulo se hara referencia a la inversion de capital,
se evaluard los factores de recuperacion de la inversion, los
indicadores de gestion, los estados financieros proyectados, la

evaluacion de rentabilidad del proyecto y el Plan de Desarrollo.

10.1. Inversion

La inversion estd compuesta por la inversion fija tangible e
intangible, asi como el capital de trabajo necesario para la

implementacion del presente proyecto.

10.1.1. Inversion fija tangible
En la tabla 10.1, 10.2 y 10.3, se presenta el detalle de
la inversion fija tangible para implementar el
proyecto, estd compuesta de los bienes materiales
tales como equipamiento medico, administrativo y

mobiliario.
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Tabla 10.1: Precios del Equipamiento Médico
(En S/.)

Precio con

Descripcion Cantidad

1GV
Tensiometro 16 5/ 60.00 S/ 96000
Camillas terapeuticas 17 S/ 350,00 S/ 5.950.00
Cama Quirdrgicas 3 S/ 1.600.00 S/ 4.800.00
Mesa de Operaciones 1 S/f.18,000.00 S/ 18.000.00
Megatoscopio 2 cuerpos 12 5/ 150.00 5/ 1.800.00

Tina de compresas Calientes 1 S/ 4.500.00 S/ 4.500.00
Balones de Oxigeno 5 S/ 450.00 S/ 2.250.00
Desfibrilador con Monitor Cardiaco 1 5/ 18.500.00 S/ 18.500.00
Pulsioximetro 1 S/ 4.200.00 S/ 4.200.00
Esterilizador 1 S/ 4.000.00 S/.4.000.00

1 S/ 3.525.00 S/ 3.525.00

1 S/ 28.500.00| S/ 28.500.00

Electrocardiggrafo
Mini gimnasio

Rifionera 16 S/ 30.00 S 48000
Resucitador 1 S/.15.700.00| S/ 15,700.00
Espirometro 1 5/ 3,800.00 5/ 3.800.00
Aspirador de secresiones 1 S/, 1.200.00 S/ 1.200.00

S/ 118.165.00

Elaboracion propia

Tabla 10.2: Precios del Mobiliario Administrativo
(En S/)

S——rs - Precio con
Descripcion Cantidad GV

Escritorios 12 S/.350.00] S/ 4,200.00
Silla giratoria 12 S/.150.00] 5/ 1.800.00
Silla de paciente 24 S/.75.000 S/.1.800.00
Silla de espera 10 S/.210.00] S/ 2.100.00
Televisidn 1 S/.1.600.00) S/ 1,600.00
Biombo 12 S/.115.00] 5/ 1,380.00
Lockers 4 S/.300.00] 5/ 1,200.00
Extintores 5 S/.225000  S/1125.00

S/ 15.205.00

Elaboracion propia

Tabla 10.3: Precios del Mobiliario Tecnologico
(En S/.)

Descripcion Cantidad Pr&fg"f’" Total

Computadora Intel 13 12 S/.1.500.00{ S/ 18.000.00
Semwidor 1 S/. 3.000.00 S/ 3.000.00
Central Telefénica 24 anexos 1 S/, 2,500.00 S/.2,500.00
Anexo telefdnico 16 S/ 35.00 S/ 560.00
Impresora Laser 2 S/ 320.00 S/ 640.00
Sistema de vigilancia 8 camaras 1 S/ 2.500.00 S/ 2,500.00
Sistema de Informacidn de atencidén de semnvicios 1 5/ 7.,000.00 5/ 7.,000.00
Sistema de alarma contra incendios 1 S/, 2,600.00 S/, 2,600.00

S/. 36,800.00

Elaboracion propia
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10.1.2. Inversién fija intangible
Se ha considerado como inversion fija intangible a los

gastos de inicio de operaciones, que son mostrados en

las siguientes tablas 10.4, 10.5, 10.6, 10.7 y 10.8.

Tabla 10.4: Precios de Ambientacion de Local

(En S/.)
Descripcion Cantidad P"*T{i;‘:f"" Total
Instalacidn de cortinas (papel arenado) 12 S/.100.000  S/.1,200.00
Pintado de local 1 S/.10,000.00{ S/ 10,000.00
Remodelacidn de ambientes 1 S/ 35,000.00{ S/ 35,000.00
Honorarios de Arguitectura 1 S/ 56,000.000 S/ 5,000.00
S/ 61,200.00

Elaboracion propia

Tabla 10.5: Precios del Adquisicién de Software

(En S/
Descripcion Cantidad P“’f{';‘;““" Total
Licencias de software Office 2010 12 S/ 336.00 S/.4.032.00
Licencia de Antivirus 12 S/.30.00 S/.360.00
Software Ad Hoc 12 S/.150.000 S/ 1.800.00
S/.6,192.00

Elaboracion propia

Tabla 10.6: Gastos de Constitucion de la Empresa

(En S/)
Descripcion Cantidad P”"‘I:{i;‘;f{’" Total

Minuta de constitucidn, escritura y tramite RUC 1 S/, 450.00 S/, 450.00
Inscripcidn en registros plblicos 1 S/ 176.00 S/ 176.00
Busqueda de nombre 1 S/.6.00 S/ 6.00
Registro de nombre comercial en INDECOPI 1 S/70.00 S/.70.00
Publicacian en del diario El Peruano 1 S/70.00 S/ 70.00
Libro contable 1 S/ 50.00 S/ 50.00
Legalizacion de Libros contables 7 S/ A75.000 S/ 122500
Libro de Planilla 1 S/ 12.00 S/.12.00
Registro Sanitario 1 S/ 75.00 S/ 75.00
Licencia de funcionamiento 1 S/, 284.00 S/ 284.00
Certificado de Defenza Civil 1 S/.380.00 S/.380.00
Costo de Arbitrios y predial 1 S/2,000.000  S/.2,000.00

S/.4,795.00

Elaboracion propia



Tabla 10.7: Gastos de Capacitacion

(En S/)
Descripcion Cantidad Precio con IGV Total
Induccidn de personal administrativo 2 S/.1,000.000 &/ 200000
Induccion de médico especialista 10 S/.2,000.000 S/.20,000.00
S/.22,000.00

Elaboracion propia

Tabla 10.8: Gastos de Estudio del Proyecto y Marketing

(En S/)
Descripcion Cantidad Precio con IGV Total
Marketing Inicial 1 5/ 15,000.00{ S/ 15,000.00
Estudio de Mercado 1 S/.10.000.00) S/.10,000.00
S/.25,000.00

Elaboracion propia

10.1.3. Capital de Trabajo

Se detalla en la Tabla 10.9 y 10.10, los recursos que

permitiran a la empresa iniciar sus actividades y

mantener la operatividad del negocio.

Para hallar la inversion de capital de trabajo, se

realizara un flujo de efectivo mes a mes, de esta

manera determinaremos cual es el capital que debe

estar disponible para cubrir las necesidades de la

empresa durante el primer afio (corto plazo); teniendo

en cuenta el ingreso de efectivo por concepto de

membresia este hard que esta inversion de capital de

trabajo del accionista no sea necesario.
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Tabla 10.9: Detalle del Capital de Trabajo Afio 1
(En S/)

Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun
Ingresos 721,775.00|  196,775.00|  196,775.00| 201,695.00|  206,615.00)  211,535.00
Ventas 157,118.64|  157,118.64|  157.118.64| 161,288.14| 165457.63]  169,627.12
Pago de membresia mensual (5 profesionales) 3,707.63 3,707.63 3,707.63 3,707.63 3,707.63 3,707.63
Pago de membresia inicial (5 profesionales) 444 915.25
Alguiler de ambientes (Farmacia, Radiclogia, Laboratorio) 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00
Debito Fiscal IGY 109,033.47 28,948.73 28,948.73 29,699.24 30,449.75 31,200.25
Egresos 245,088.24|  250,726.27|  212,311.22| 213,823.22|  254355.08|  217,886.95
Costo de venta 45,559.32 45,550.32 45,550.32 46,340.68 48,122.03 49,403.39
Planilla 71,940.00 71,940.00 71,940.00 71,940.00|  110,440.00 71,940.00
Marketing 10,370.14 10,370.14 10,370 14 10,370.14 10,370.14 10,370.14
Senvice 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33
Gastos fijos mensuales 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42 351,69
Credito Fiscal IGV 61,725.74 20,056.05 20,056.05 20,286.69 20,517.34 20,747.98
Pago de Fisco IGY 47,307.73 8,892.68 8,892.68 9,412.54 9,932.41
Ingresos - Egresos 476,686.76 53,951.27| 15,536.22]  -12,128.22 -47,740.09 -6,351.95
[saidos de efectivo | 47668678 42273540]  407,190.26] 305071.04] 34733005]  340870.00]

Descripcion Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ingresos 216,655.00|  221,775.00]  227,055.00 232,535.00|  238,015.00|  243,695.00|  3,114,900.00
Ventas 173,966.10]  178,305.08|  182,779.65 187,423.73|  192,067.80|  196,881.36 207915254
Pago de membresia mensual (5 profesionales) 3,707 63 370763 370763 3,707 63 3,707.63 3,707.63 44,491.53
Pago de membresia inicial (5 profesionales) 444 91525
Alguiler de ambientes (Farmacia, Radiologia, Laboratario) 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 84,000.00
Debito Fiscal IGY 31,981.27 32,762.29 33,567.71 34,403.64 35,239.58 36,106.02 462,340.68
Egresos 201,858.82|  221,981.19] 22415556 226,337.26|  267,040.46|  302,701.66  2928,274.95
Costo de venta 50,684.75 51,966.10 53,342.37 54,718.64 56,004 92 57,471.19 605,322 03
Planilla 143,880.00 71,040.00 71,940.00 71,940.00]  110,440.00|  143.880.00)  1,084,160.00
Marketing 10,370.14] 10,370.14 10,370.14 10,370.14] 10,370.14 10,370.14 124,441.73
Senice 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33 13,141.33 157,696.00
Gastos fijos mensuales 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42,351.69 42,351.69 508,220.34
Credito Fiscal IGV 20,978.63 21,209.27 21,457.00 2170473 21,952 46 22,200.18 292892 11
Pago de Fisco IGY 10,452.27 11,002.65 11,553.02 12,110.71 12,698.92 13,287.12 156,542.73
Ingresos - Egresos -75,203.82 -206.19 2,899.44 6,197.74 -29,034.46 -59,006.66 186,625.05
[saldos de efectivo [ 26577519]  265,560.00] 268.468.43]  274666.18]  245631.72]  186,625.05)

Elaboracion propia

Tabla 10.10: Detalle del Capital de Trabajo por 5 afios
(En S/.)

Flujo de Caja

Descripcion Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5

Saldo Incial 0.00 186,625.05 43,013.65 140,454.43 447,753.78
Ingresos 3,114,900.00 2,959,111.27| 3,383,704.23| 3,871,986.14| 4,433,510.33
Ventas 2,079,152 54 239102542| 2749679.24| 316213112\ 363645079
Pago de membresia mensual (5 profesionales) 44 491 53 44 49153 44 491 53 44 491 53 44 49153
Pago de membresia inicial (5 profesionales) 444 915 25

Alquiler de ambientes (Farmacia, Radiologia, Laboratorio) 84,000.00 84,000.00 2400000 24,000.00 84,000.00
Debito Fiscal IGV 4652 34065 439 59432 50553347 5581,363.49 G638 568.01
Egresos 2,928,274.95 3,102,722.68| 3,286,263.45| 3,564,686.79| 3,929,085.73
Costo de venta 505,322.03 710,04275 832858014 976,968.41| 1,145983.94
Planilla 1,084,160.00 1,105,843.20| 1,127 960.06) 115051927 117352965
Marketing 12444173 126,930.56 129,469.17 132,058.56 134,699.73
Senvice 157,696.00 160,849.92 164,066.92 167,348.26 170,695.22
Gastos fijos mensuales 508,220.34 51838475 528,752 44 539,327 49 550,114.04
Impuesto a la Renta 43163.05 0.00 19,859.90 88,667 49
IGV Saldo Afic Anterior 13,805.83 15,891.71 18,390 .46 21,149.03
Credito Fiscal IGV 292892 11 S/ 336,825.93| 5/ 387 349.82| 5/ 445 45229 5/ 51227014
Pago de Fisco IGY 155,642.73 5/ 86,776.68| 5/.99793.19] S/ 11476217 5/.131,976.49
Saldo Final 186,625.05 43,013.65 140,454.43 A447,753.78 952,178.38
Saldos de efectivo 169,448 56 102,768.39 118,183.65 135,911.20 156,207.88
IGV Proximo Afio 13,905.83 15,994.71 18,390.46 21,149.03 24,321.39
Cuadre 155,542.73 86,776.68 99,793.19 114,762.17 131,976.49

Elaboracion propia
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10.1.4.

Se considera que no habra incremento de la inversién
durante los primeros 5 afios, asi mismo, el
equipamiento usado para los tratamientos no necesita
ser renovado ni incrementado, si fuera necesario una
reinversion, se podra usar las futuras utilidades que se

generen.

Inversion total del proyecto

En la Tabla 10.11, se detallan los recursos que
permitiran a la empresa iniciar sus actividades,
mantener la operatividad del negocio y el efectivo si
fuera necesario para cumplir con las obligaciones de

la empresa.

Tabla 10.11: Inversion Total del Proyecto

(En S/)
Descripcion Total c/IGV
Activo Fijo Tangible S/ 170,170.00
Activo Fijo intangible (ORGANIZACION) S/ 109,190.00
Capital de Trabajo =1 -
Inversidn Total S 279,360.00

Elaboracion propia

10.2. Estructura del financiamiento

En la Tabla 10.12, se presenta la estructura de capital

disefiada para implementar el proyecto si se pensara en un

financiamiento con 60% de préstamo.
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Tabla 10.12: Estructura de Financiamiento

(En S/)
Descripcion Total Aporte de Capital Prestamo
Bctivo Fijo Tangible Sil. 17017000 | 5. G5.065.00 | 5. 102.102.00
Bctivo Fijo intangible (ORGAMIZACICN) Sil. 103,130.00 | 5. 4353.676.00| 5. G5.514.00
Capital de Trabaijo =1 - =18 - Sl -
Irwersian Total Sl 273,360.00( 51, 1.744.00 | 5. 167.616.00
Farticipacidn 002 40 G

Elaboracion propia

En la Tabla 10.13, se presenta las condiciones financieras que

otorgan las diferentes entidades bancarias.

Tabla 10.13: Condiciones de las Entidades Bancarias

Entidad Financiera

Credito BCP 13.62
Scotiabank 25.43
Interbank 153.89

Fuente: SUPERINTENDENCIA DE BANCA Y SEGUROS. Tasas
para la micro empresa. Lima: SBS, 2015.

Elaboracion propia

Segun el portal virtual de la Superintendencia de Banca y

Seguros muestra las diferentes tasas para la micro empresa,

pequefia y mediana empresa, asi como la corporativa,

también se observa que mientras mas grande es la empresa,

menor es la tasa de interés que cobran los bancos.

Se determind que la mejor tasa de ofrecida para la pequefia

empresa es la ofrecida por el banco BBVA Continental con

una TEA del 12.96%, para acceder a este tipo de préstamo es
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necesario otorgar una propiedad como garantia, asi mismo es
importante la capacidad crediticia y poder de endeudamiento

de los socios.

En Tabla 10.14, se muestra las condiciones en las cuales se
va a tomar el crédito, del mismo modo detallaremos en la
Tabla 10.15, la amortizacion mensual y el valor de la cuota

de la deuda.

Tabla 10.14: Condiciones de Financiamiento

Concepto Caracteristicas
Prestamo s/. 167,616.00
Plazo 60 meses

Elaboracion propia
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Tabla 10.15: Amortizacion de la deuda

Meses Deuda Interes Amortizacion Portes Cuota
u] Si. 167, E616.00
1 Si. 167, E616.00 1710.86 Sl 2,038.74 5! 5.00 St 3.754.60
z S 165,577 26 1630.05 5! 205355 S5.00 5. 3,75d.60
3 S 163,517, 71 1663.03 5) 208057 S5.00 5. 3,75d.60
L) S 161,437,714 1647, 50 S 2,101,581 5. 5.00 S, 3,75d.60
=] 5i.159,335.33 1626, 534 S 212326 5. 5.00 S, 3,754,560
5] S 157.212.07 1604, 67 Sl 2,144,933 5. 5.00 S, 3,754,560
T Si. 135,067,135 155275 Si. 2,166.583 5. 5.00 Si. 3. 75460
g Si. 152,300,531 1560, 66 Si. 2,1558.94 5. 5.00 Si. 3. 75460
3 Si. 190, 711.36 153532 Sf2.21.23 5. 5.00 Si. 3. 79460
10 Si. 143,500.05 1515.75 S5l 2,233.86 5. 5.00 Si. 3. 79460
11 Si. 146,266 22 1432.35 5i. 2,256.66 5. 5.00 Si. 3. 79460
12 Si. 144,0039.56 1453.31 5l 2,273.63 S 5.00 Sl 3.754.60
13 Si11, 729 87 1446, 64 5l 2,302,936 S 5.00 Sl 3.754.60
14 Si. 133,426,931 1423.14 S5l 2,326.47 S 5.00 S 3.754.60
15 Si. 13710044 1393.33 5. 2,350.21 S 5.00 S 3.754.60
16 Si. 134, 750023 1375.40 5l 2,374.20 S 5.00 S 3.754.60
17 Sl 132,376.02 1351.17 Sl 2,398.44 5! 5.00 St 3.754.60
13 Sl 123,977.59 1326.69 Sl 242292 5! 5.00 St 3.754.60
13 Sl 127 55467 1301.36 5l 2,447 65 S 5.00 Sl 3,754 60
20 S 125.107.02 1276. 37 5! 247263 S5.00 5. 3,75d.60
21 S 122 634.33 125173 5! 243787 S5.00 5. 3,75d.60
22 S 120,136.52 1226. 24 S 252337 5. 5.00 S, 3,754,560
23 S 11761316 1200. 45 5l 2.543.12 5. 5.00 S, 3,754,560
29 Si. 115,064, 04 17d. d6 S5 2.575.14 5. 5.00 Si. 3. 75460
25 Si. T12,4485.30 45,15 S5l 260142 5. 5.00 Si. 3. 75460
26 Si. 103,537.47 12163 5 2 627.358 5. 5.00 Si. 3. 75460
27 SiL107,2539.43 10594, 50 5i. 2,654,580 5. 5.00 Si. 3. 79460
28 Si. 104,604,563 067,70 Si. 2,651.30 5. 5.00 Si. 3. 79460
23 Si101,322.73 040,33 S5l 2,703.27 S 5.00 Sl 3.754.60
30 Si.93,213.52 012,63 5l 2,736.93 S 5.00 Sl 3.754.60
k3| Sl 36,476.53 354,74 Sl 2. 764.86 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
32 S35 7173 356.52 S 2,733.08 S 5.00 Si. 3,754 60
33 Si. 90,315.65 325.01 Sl 282153 Sl 5.00 Sl 3.724.60
3d S, 85,037.05 53321 Sl 2.550.33 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
35 Si. 85,246 66 a70.12 Sl 287343 S 5.00 Si. 3,754 60
36 Si. 82, 36717 540,72 Sl 2.908.55 Sl 5.00 Sl 3.724.60
3T Sl 73,455.29 g11.03 Sl 2.938.57 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
38 Si. 7B.519.72 78104 S 2,968.56 S 5.00 Si. 3,754 60
33 5. 73,951.16 To0. 7 Sl 2.9358.586 Sl 5.00 Sl 3.724.60
40 Sl 70,552,350 72013 Sl 302947 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
41 SBT.522.82 £53.21 5S¢ 3,060.40 S 5.00 Si. 3,754 60
42 Si. 64,462,453 B57.97 Sl 309163 Sl 5.00 Sl 3.724.60
43 S B1.5370.73 E26.41 S3.12313 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
ddq S 5824760 534 54 Si.3,155.07 S 5.00 Si. 3,754 60
45 Sl 55,032.54 562,33 Sl3187.2T Sl 5.00 Sl 3.724.60
45 S, 5190527 529,50 Sl 3.213.50 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
47 Si. 45,685 .46 436,33 Sl 3,252 67 S 5.00 Si. 3,754 60
45 Sl 45,432,793 463,73 Sl 3.285.87 Sl 5.00 Sl 3.724.60
43 S 42,146,392 43020 Sl 3,313 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
=0 Si. 38.827.51 336,31 S)03,353.29 S 5.00 Si. 3,754 60
=1 Sl 3547423 362.03 Sl 3.387.52 Sl 5.00 Sl 3.724.60
52 Si. 32,036.71 327.51 Sl 342203 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
53 S 28,664 .62 23258 S 3457.02 S 5.00 Si. 3,754 60
= Sl 25,207.53 257.29 Si3.492.°31 Sl 5.00 Sl 3.724.60
= Sl 21,715,258 221.65 Sl 352735 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
SE SL18,187.33 155.64 S 3,563,936 S 5.00 Si. 3,754 60
=13 Si 14,623,537 143.26 Sl 3,600,354 Sl 5.00 Sl 3.724.60
=1 S 11.023.02 12,51 Sl 3637.09 Sl 5.00 Sl 3. 7524.60
53 Sl F,3585.33 75.33 Si367d 21 S 5.00 Si. 3,754 60
&0 Si3TNnT2 37.83 SE3TT2 Si.5.00 Sl 3.754.60

Elaboracion propia
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10.3. Analisis de Indicadores de rentabilidad

10.3.1. VAN Economico capital propio y VAN con
Financiamiento
En la Tabla 10.16, se muestra el escenario bajo el cual
se calculd el valor presente de un determinado
numero de flujos de caja originados por la inversion,
esto se muestran con el aporte sélo de los accionistas
(VAN economico) y con parte de aporte financiero
(VAN con financiamiento), en ambos casos vemos
que el proyecto es viable. Y en la tabla 10.17 se

muestra el VAN financiero y Econdmico en soles.

Tabla 10.16: Escenario Evaluado por el VAN

Concepto Valores

Crecimiento de las ventas de servicios 15.00%
Costo Variable (Incluye IGW) 5. 714,280
Crecimiento de Precio 2.00%
Crecimiento de Costos 2.00%
Costos Fijos (Incluye IGW) 512211931
COK 12.90%
Periodo de Vida del Proyecto c

Elaboracion propia

Tabla 10.17: Valor Presente Neto

Indicadores de Rentabilidad Valores

AN Econdmico SIA1T0 72468
AN Financiamiento SI1,199 26617

Elaboracion propia
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10.3.2. TIR Econémico y TIR con Financiamiento
En la Tabla 10.18, se muestra la tasa interna de
retorno por medio de la cual se recupera la inversion
sin financiamiento y con financiamiento, lo que
muestra mayor tasa interna de retorno con un

financiamiento bancario.

Tabla 10.18: Tasa Interna de Retorno

Indicadores de Rentabilidad Valores

Ta=a Interna de reterno Econdmica 83.27%
Ta=a Interna de retorno Financiamiento 138.23%

Elaboracion propia

10.3.3. Periodo de recuperacion
En la Tabla 10.19, se muestra el periodo de
recuperacion del capital de inversion que sera a partir
del segundo afo, de acuerdo a todas las premisas que

se han establecido en el presente proyecto.

Tabla 10.19: Periodo de Recuperacion de la Inversion

Capital Propioc  Financiamiento

Indicadores de Rentabilidad

ljanos) ljanos)

Perindo de Recuperacion del Capital

Elaboracion propia

10.3.4. Calculo del COK
En la Tabla 10.20, se muestra el célculo del COK
considerando las siguientes fuentes para su

elaboracion:
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e Tasa de libre riesgo (r): Tasa de los bonos
soberanos a 12 afios, con vencimiento el afio 2027.

e Rendimiento del mercado (Rm)*: Es el
rendimiento promedio de acciones ordinarias (S&P
500) del BVL, multiplicado por 360.

e Beta: Se consider6 un Beta desapalancado del
sector, (Mercado internacional, segun Damodaréan),
este Beta a la vez se volvid a apalancar con datos
del sector local.

e Prima por riesgo de mercado, (Rm-rf), Es la
diferencia del Rendimiento de mercado y la tasa de
Libre riesgo.

e Prima por riesgo pais (Embig), Este indicador
riesgo pais lo proporciona JP Morgan de EE.UU.
Es la diferencia de tasa de interés que pagan los
bonos denominados en dolares, emitidos por paises
subdesarrollados. Se considera para darle maés

fuerza a la tasa del COK.

%% YAHOO FINANCE. Rendimiento de Mercado (S&P 500) del BVL. [en linea]. California: Yahoo Finance, 2016. [citado
julio 2016]. Microsoft HTML. Disponible en: http:/finance.yahoo.com/q/hp?s=%5EGSPC+Historical+Prices
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Tabla 10.20: Calculo del COK

Concepto %
Tasa libre de riesgo (soberano 26 al 31.dic 2015) 4.15%
Beta apalancado 0.743
Retorno de Mercado 12.75%
Prima por riesgo de mercado 8.60%
Prima por riesgo pais 2.36%
Costo de capital 12.90%

Elaboracion propia

10.4. Estados Financieros Proyectados

Se presentan los Estados Financieros proyectados de los 5

primeros afios en la tabla 10.21 y 10.22, los mismos que estan

determinados por el estado de situacion financiera y estados

de resultados del ejercicio, sélo se considera aporte de

accionistas sin financiamiento bancario.
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Tabla 10.21: Estado de Situacion Financiera

Concepto Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos 5.185,625.05 5.43,013.65 S.140,454 43 50447 75378 5952 178.38
Cuenias por cobrar 50.0.00 5.0.00 500,00 5.0.00 5.0.00
Crediic Fiscal 50.0.00 5.0.00 500,00 5.0.00 5.0.00

Total del Activo corriente 5/.186,625.03 57.43,03.65 5/.140 454 43 51447 753.78 5/.952178.38
ACTIVO NO CORRIENTE

Inmusbles, maquinana y equipo S144.211.88 SA44. 21188 4421188 S84 21188 o144 21188
Iniangible 5/.92,533.90 5.92,533.90 592 533 .90 592 533.90 5/.92,533.90
Depreciacion Acumulada (5/.28,842.37) {5/.57,684.75) (5/.86,527 12) (5/.115,369.49) {5/.144,211.86)

Total del Activo no corriente 5/ 207 303.39 51.179,061.02 5150 218 64 50121.376.27 5/.92 533.90

TOTAL ACTIVO 5/.304 528 44 51272 074 66 5J.290 673.07 50560 130.05 [ S/1.044 71237
PASIVO CORRIENTE

Tribwics por pagar ,163.05 S/0.00 519,359 90 5/ &8 657 49 5/ 168,323 1
Rem y Parcipac. Por Pagar / 10.00 S/0.00 5/0.00 5/.0.00 5/.0.00
Cuenias por pagar comercidles 8/.0.00 8/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
IGV por Pagar 5/.13,905.83 5.15,991.71 5/.18, 390 46 5/.21,149.00 5/.24 321.38

Total del Pasivo corriente 5/.57 G3.89 SLA5,9MTH 538,250 36 5. 109,816.52 5/.192 644 60
PASIVO NO CORRIENTE

50.0.00 50.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
5.0.00 5.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5.0.00

PATRIMONIO NETO

Caapital Social 5. 2%, 745.76 523, 74576 5235, 74576 5. 2% T45.T% 5/.2%,745.76
Resullados Acumulados 5.100,713.79 {5/.30,662.81) &.15,676.95 5222 561.7% 5 .615,321.92

Total Patrimonio neto 5/.337 459.536 51206 05296 S.252 42211 50459 313.52 5/.852 067 .63
TOTAL PASIVO Y PATRIMONID® NETOY 5/.394 52844 51,22 074.66 51290 673.07 50569, 130.05 [ 501,044 T1237

ROE
LIQUIDEZ

Sl 367

5 4.08

5 4.34

Elaboracion propia

Tabla 10.22: Estado de Resultado del Ejercicio

Concepto Aiio 3 Afio 4
VENTAS 5/.2,652,559 | 52519517 | 51.2,878171 | S/ 3,290,623 | SI. 3,764,942
COSTO DE VENTAS 3/ -605,322 3. -710,043 S/ -832,880 51976968 | 5/.-1,145984
UTILIDAD BRUTA 8. 2,047,237 | 51,809,474 | 5. 2,045,291 | S 2,313,654 | 5/ 2,618,958
GASTOS OPERATIVOS

PLANILLA S/.-1,084,160 |5/. -1,105,843|5/.-1,127,960|5/. -1,150,519|5/. -1,173,530
GASTOS DE MARKETING 51.-124,442 | 5/.-126,931 | 5/.-129,469 | 5/.-132,059 | 5/.-134,700
SERVICE S/.-157,696 | S/.-160,850 | S/.-164,067 | S/.-167,348 | S/.-170,695
GASTOS FIJOS MENSUALES §/.-508,220 | 5/.-518,385 | 5/.-528,752 | §/.-539,327 | 5/.-550,114
DEPRECIACION DEL FERIODO 5/.-28 842 S/.-28 842 5/ -28,842 5/ -28,842 5/ -28,842
TOTAL GASTOS OPERATIVOS S§/.-1,903,360 | 5/.-1,940,851 | S/.-1,979,091 | S/.-2,018,096 | §/. -2,057,881
UTILIDAD /| PERDIDA ANTES DE IMPUESTO S 143,877 51 131,377 51, 66,200 /. 295,558 1. 561,077
IMPUESTO A LA RENTA (30%) 5/ -43,163 5/ -19,860 5/, -88,667 5/ -168,323
RESULTADO DEL EJERCICIO s/.100,714 | S/.-131,377 | 5/.46,330 | S/.206,891 | S/.392,754

Elaboracion propia
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10.5. Evaluacion de rentabilidad del Proyecto

En la tabla 10.23, se realizé la evaluacion de la rentabilidad
del proyecto a 5 afios, esperando que posterior a este periodo
siga manteniéndose como un negocio auto sostenido en base
a los procesos identificados en el presente plan de negocio;
asi mismo podria a esta fecha generarse un plan estratégico
de mejora o de crecimiento, este analisis se realiza sin

inversion bancaria.

Tabla 10.23: Evaluacion de Rentabilidad del Proyecto

Crecimiento de las ventas de servicios

15.00%

Costo Variable (Incluye 1GV) 5/, 714,280
Crecimiento de Precio 2.00%
Crecimiento de Costos 2.00%
Costos Fijos (Incluye IGV) S1L2211.90
COK 12.90%

Periodo de Vida del Proyecto

L

_ _ o Valor en Ganancia o -
Instalaciones en local Val.or. d.tf Vida itil Ve (EEEETE Libros al Perdida en AT o.C.T 2
adquisicion Salvamento Anual " g i iy Liguidacion
Final del Ano Liguidacion

Remodelacion 5/.43,350 5 Si0 Si0 5/.43,350 (5/.43,350) SL13,017
Instalaciones en local 5 SiL0 S0 S0 S0 S0
Mag. y equipos 57144212 5 S70 5/.28,842.37 510 510 510
Capital de trabajo 5/.0.00 S0 S0 5/.0.00 510 5/.0.00

FCH ECONOMICO Al

Concepto

(51.279,360)

Aio 0

51145442

51.511,116

Concepto Ao 0
Remodelacion (54.51,200)
Depreciacion S0 S0 S0 S0 S0
Maq. y equipos (S4.170,170)
Depreciacion Maq. y equipo (5/.28,842) (5/.28,842) (5/.28,842) (5/.28,842) (5/.28,842)
Activo fijo i i (S54.57,990)
Capital de trabajo =]
VENTAS 5/.3,114,500 S5/.3,208862 | 5/.3763,996 | S5/4415167 [ 5/.5178,991
COSTOS VARIABLES (% médicos) (5/714280) | (5/.837,850) | (5/982.799) | (5/1,152,823)( (511,352,261}
COSTOS FLIOS } 5/.2.225 570} (5/.2.270,081) | (5/.2,315 483)| (5/.2,361,793)

51.946,361

511,464,937

FCN IMPOSITIVO

FCN ECONOMICO D.1.

5.0

(51.47,954)

(51.34,980)

(51.144,682)

(51.275,406)

AT remodelacion 513,017
Walor de salvamento Local & inst. (Garantia)

AT Mag. y equipo 51.8/653 5/.8653 5/.8,653 5.8 653 5/.8,653
Walor de salvamento Capit. trab. S0

CT VENTAS (5/.934 470) (5/.962,659) | (5/.1,129,199)| (5/.1,324 550} (5/.1,553,687)
AT COSTOS VARIABLES 5/.214284 5/.251,355 5/.294 340 51345847 5/.405,678
AT COSTOS FLJOS 5/563,579.40 | S/667670.98 | 5/681,024.40 | 5/.594644.39 | 5/.708,537.7%

(S1.417,311)

Elaboracion propia

(51.279,360)

51.140,735

51.110,462

51,366,434

51,671,456

511,047,126
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Se realiza en la tabla 10.24, el anélisis con inversién bancaria,
obteniendose como resultado que el proyecto se hace aln mas
rentable, lo que respalda la teoria que para hacer un analisis

correcto sélo se debe hacer con capital propio.

Tabla 10.24: Andlisis de Inversion Bancaria

PRINCIPAL 167,616.00

COM TIPO SPREAD 1% TEA TOTAL 13.96%

COM TIPO FLAT 2% VE(PRINCIPAL) | 191,015|

TEA 12.96%

ARIO 0 1 2 3 4 5

SALDO 167,616 167,616 142,238 113,318 80,360 42 802

INTERES 23,399 19,856 15,819 11,218 5,975

AMORTIZACION 25,378 28,920 32,958 37,559 42,802

CUOTA 48,777 48777 48,777 48777 48,777

COM FLAT 3,352

AT 16,051 11,914 9,492 6,731 3,585
164,264

FCN DE FINAN.D 1. -115,096 108,000 327,148 629,410 1,001,934

Elaboracion propia

Asi mismo, se efectud el analisis para encontrar el punto de
equilibrio de ventas totales en el primer afio del proyecto, con
el fin de evaluar cuanto deberia ser la venta minima necesaria
para que no se pierda ni gane durante estos 5 afos, que es

mostrado en la Tabla 10.25.
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Tabla 10.25: Calculo del Punto de Equilibrio de ventas

Concepto Yalores

Crecimiento de las ventas de servicios 15005
Costo Wariable [Inchiye 1GY] 51 714,280
Crecimiento de Precio 200
Crecimiento de Costos 200
Costos Fijos [Incluye 1GY] 5221590
COE 1290
Periodo de Wida del Proyecto |

FCN ECONOMICO AL

Concepto

(S4.279,360)

[5¢.516,689) [S/177.050) 51394552

51.518,232

511022155

- Yalor de o (2] ¥alor de  Depreciacit \l'_alur en Eana_ncia ° B &y
Instalaciones en local i Yida atil Libros= al FPerdida en por
adquisicion Salvamento n Anual " S s S o=
Final del Liquidacion Liquidacion
Fremadelacidn 5143390 5 =t} =] 5143390 [5d.43,390] 5113017
Instalaciones en local [ S0 S0 S0 S0 S0
MMaq. y equipos Se44.212 5 =1} S1.20.842.37 S0 =] S0
Capital de trabajo 54.0.00 =) =] S4.0.00 =] 54000
Concepto Ano 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5§
Fiernodelacion [S0.51,200)
Depreciacion 5i.0 5i0 510 S0 S0
Maq. §y equipos [SLI7070)
Depreciacion Maq. y equipo [51.28.842) [S1.28.842) [Sl.28.842] [S1.28.842] [51.28.842]
Activo fijo intangible [S1.567,330]
Capital de trabajo S0
YENTAS SL2409523 | SL2BBEIT0 | SA3445712 54101820 S1.4.871435
COSTOS YARIABLES [ médicos) [S4.714,280) [54.837.860] | [SL1081.078) | [SA1.268108] | [501487.487)
CO5TOS FIJOS 5221931 S1.2,225,070) | [S4.2.270,081 512,315,483 512,361,793

AT remodelacidn L1307

Walor de salvamento Local e inst. [Garantia

AT Mag. y equipo 518,653 518,653 518,653 518,663 518,653

Walor de salvamento Capit. trab. Si.0

CT YENTAS [51.722,857] [5L8E5,91) [SLA033,7H4] | [SL1230546] | [SA1461431)

AT COS5TOS YARIABLES 51214284 Si.251,365 51324324 51,380,431 51446 245

AT COSTOS FlJDS SLERLETAA0 | SLEETETOAS | SLEM024.40 | SLE94E44.29 | STOREITTI

FCHN IMPOSITI¥D 510 51,163,659 SI.61.7E6E [SI19.713] [S51M46.817) (51284977
(N A S S S

FCN ECONOMICO DI

Indicadores de Rentabilidad

(51.279,360)

(51.353.029) (S/.115.283)

Yalores

5174833

51.371.415

51737 ATE

wah] Econdmica O [50.0,00]
TasaInterna de Retormno 1290
Indize de Fentabilidad Tatal (5 Akoz) 0.00
indice de Fentabilidad Tatal (1 ARa) 0,00

Elaboracion propia

10.6. Analisis de sensibilidad del crecimiento de las ventas

Se presenta los diferentes indices de la rentabilidad que
registraria ante una eventual variacion en el crecimiento de
las ventas, asi mismo se ha calculado el punto de equilibrio
minimo de crecimiento de las ventas para que no se gane ni

pierda en el presente desarrollo del proyecto.
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En la Tabla 10.26, se presenta los resultados de las variables
bajo el escenario de un incremento de las ventas del 6%.
También se muestra en la Tabla 10.27 que el punto de
equilibrio de la ventas seria con un crecimiento del 5.25% de

las ventas.

Tabla 10.26: Variacion del crecimiento de las ventas

(Considerando que se produzca una crecimiento solo del 6%b)

Indicadores de Rentabilidad Capital Propio Financiamiento
VAN Econdmico D1, 58250953 | S4111,051.02
Tasa Interna de Retorno 21.95% 37.28%
indice de Rentabilidad Total (5 Afins) 28 54% 06.49%
indice de Rentabilidad Total (1 Afio) 5.31% 14.45%
Perindo de Recuperacion del Capital 5.66 1257

Elaboracion propia

Tabla 10.27: Punto de equilibrio

(Crecimiento de las ventas como punto de equilibrio)

Concepto Valores
Crecimiento de las ventas de =ervicios 5.25%
Costo Variable {Incluye IGW) 51, 714,280
Crecimiento de Precio 2.00%
Crecimiento de Coztos 2.00%
Costos Fijos (Incluye IGV) S12211,931
COK 12.90%
Periodo de Vida del Proyecto g

Elaboracion propia

10.7. Plan de Trabajo

A fin de clarificar las actividades involucradas desde la
concepcion hasta la implementacion se plantea el plan de
trabajo, el mismo que busca asegurar el reconocimiento de
hitos especificos que permitan asegurar la implementacion
del presente plan de negocio, se ha estimado 212 dias utiles
desde la construccion del plan de negocio hasta el fin de la
ejecucion del plan de ventas
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Tabla 10.28: Plan de Trabajo para la implementacién de la empresa

en un Diagrama de Gantt

Modo
de %

22322828

2222222228

3
LA R B DR R AW R R DI R AW R B B R B AW B O B R R R B RN I B RF B RO BN AW BF R D B O |

20
21 0%
22 0%
23 0%
24 0%
25 0%
26 0%
27 0%
2 0%
29 0%
30 0%
£l 0%
32 0%
3 0%
4 0%
35 0%
36 0%
37 0%
38 0%
39 0%
40 0%
4 0%

tarea v com v  Nombre detarea

7 4 Plan de Trabajo - CMD
4 1GESTION

1.1Inicio de Proyecto

v Duracién «

1.2 Soporte Gestion
4 2 EJECUCION

4 2.1 Plan de Negocio

2.1.1Estudio de Proyecto

4 2.2 Constitucion

2.2.1Elaborar acta de constitucion

2.2.2 Elaboracion de escritura publica

2.2.3 Inscripcion en Registros PUblicos - SUNARP
2.2.4 Legal 6n de libros ¢ bl

2.2.5 Registro de Poderes

2.2.6 Apertura de cuenta corriente

2.2.7 Registro en Sunat

2.2.8 Fin de Constitucion

4 2.3 Implementacion y Habilitacion de Ambientes

2.3.1Busqueda de local

2.3.2 Elaboracion de contrato de alquiler

2.3.3 Registro Notarial del contrato de alquiler

2.3.4 Solicitud de Permiso de funcionamiento

2.3.5 Habilitacion de Ambiente fisico

2.3.6 Instalacion de mobiliario, equipos de computo y redes
2.3.7 Solicitud y aprobacion de Permiso sanitario

2.3.8 Fin de Implementacién y Habilitacion de Ambientes

4 2.4 Proceso de Seleccion de personal

2.4.1 Publicacién de Convocatoria

2.4.2 Ejecicon del Proceso de entrevistas

2.4.3 Seleccion del equipo final

2.4.4 Elaboracién y firmas de contrato

2.4.5 Formalizacion de cs ante dades del estado
2.4.6 Fin de seleccion de personal

4 2.5 Marketing

2.5.1Elaboracion e impresion de material promocional
2.5.2 Distribucion de material promocional

2.5.3 Impl i6n de publicidad medi les graficos

p
2.5.4 Visitas a centros deportivos

2.5.5 Promocidn en redes sociales e internet
2.5.6 Fin de Marketing

4 2.6 Seguimiento y Control

2.6.1 Ejecucion de plan de ventas
2.6.2 Fin de ejecucion

212 dias
0 dias
212 dias
202 dias
100 dias
5mss
6 dias
1dia
1dia

2 dias
2 dias
2 dias
1dia
1dia

0 dias
46 dias
10 dias
1dia

2 dias
22 dias
22 dias
17 dias
11 dias
0 dias
50 dias
30 dias
30 dias
10 dias
5 dias
5 dias
0 dias
10 dias
5 dias
5 dias
5 dias
0 dias
2 dias
0 dias
a4 dias
44 dias
0 dias

M2dias |

Comienzo ~ Fin

lun 30/11/15 jue 22/09/16

lun 30/11/15  jue 22/09/16

lun 30/11/15 lun 30/11/15

lun 30/11/15  jue 22/09/16

lun30/11/15  jue 08/09/16

lun 30/11/15 mar 19/04/16
lun 30/11/15  mar19/04/16
mié 20/04/16 mié 27/04/16
mié 20/04/16 mié 20/04/16
jue 21/04/16 jue 21/04/16

vie 22/04/16 lun 25/04/16

vie 22/04/16 lun 25/04/16

vie 22/04/16 lun 25/04/16

mar 26/04/16  mar 26/04/16
mié 27/04/16 mié 27/04/16
mié 27/04/16 mié 27/04/16
mié 20/04/16 mié 22/06/16
mié 20/04/16  mar 03/05/16
mié 04/05/16  mié 04/05/16
jue 05/05/16 vie 06/05/16

lun 09/05/16 mar 07/06/16
lun 09/05/16 mar 07/06/16
lun 16/05/16  mar 07/06/16
mié 08/06/16 mié 22/06/16
mié 22/06/16  mié 22/06/16
jue 05/05/16 mié 13/07/16
jue 05/05/16 mié 15/06/16
Jue 05/05/16 mié 15/06/16
jue 16/06/16 mié 29/06/16
jue 30/06/16  mié 06/07/16
jue 07/07/16 mié 13/07/16
mié 13/07/16 mié 13/07/16
jue 30/06/16 mié 13/07/16
jue 30/06/16 mié 06/07/16
jue 07/07/16 mié 13/07/16
Jue 30/06/16 mié 06/07/16
mié 06/07/16  mié 06/07/16
jue 07/07/16 vie 08/07/16

vie 08/07/16 vie 08/07/16

lun 11/07/16 jue 08/09/16

lun 11/07/16 jue 08/09/16

jue 08/09/16  jue 08/09/16

v Predecesoras -

~

(RN RRV- R

10;12
13
14

1517

18

19

19

21FC-17 dias
22

23

18
18
26;27
28
29
30

28
33
28
35;33
33;35

38

Elaboracion propia
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CAPITULO XI

11. Conclusiones y recomendaciones

Para concluir con el presente plan de negocios, “Centro de
Medicina Deportiva”, este U0ltimo capitulo mostrara las
conclusiones y recomendaciones recabadas en la investigacion y

desarrollo del presente Plan de Negocios.
11.1. Conclusiones

El presente plan de negocios tuvo como objetivo comprobar
que de acuerdo a la investigacion y desarrollo para un nuevo

concepto médico deportivo es viable en términos financieros.

Se plantean los resultados luego de la identificacidn, anélisis y
evaluacion de las diferentes variables que conforman parte del
plan de negocios presentado, obteniendo las siguientes

conclusiones:

a. Un aspecto importante para demostrar la viabilidad del plan
de negocios es que los factores que influyen en la economia
se mantengan en valores proyectados, es decir; que el PBI
se mantenga o sea superior en 5.5%, que la Inflacién no
supere el 2.5% proyectado para los siguientes afios y una
tasa de interés de referencia del 3.5%, estos valores haran
que el estilo de vida de las personas se vea incrementado en
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el cuidado de su salud y en estilos de vida saludable, lo que
generara mas confianza en el mercado para el proyecto.

. El estudio se encontrd que los servicios médicos se ofrecen
de forma separada y de forma sustituta, evidenciando un
cliente que no encuentra todo lo que busca en un solo lugar.
A pesar que en el mercado existen variedad de proveedores
en insumos y tecnologia, los servicios no son ofrecidos en
un solo establecimiento.

. Del estudio cuantitativo, se obtuvo que hay una necesidad
de la creacion de un Centro de Medicina Deportiva, donde
se integren todas las especialidades médicas relacionadas
con el deporte, donde el cliente pueda satisfacer sus
expectativas desde la prevencion, recuperacion y desarrollo
de capacidades fisicas en un solo lugar. EI mercado
especifico ha de ser del NSE A2 B y estableciéndose un
precio de consulta de S/.200.00 el cual el cliente estaria
dispuesto a pagar por un servicio personalizado, exclusivo y
de alta calidad.

. Como valor diferenciador existira un Medico Deportivo
quien monitoreara todo el tratamiento y recupacion del
paciente, un tratamiento multidisciplinario brindando un
servicio integral.

. La contratacion de medicos especialistas mediante contrato
de asociacion en participacion con un porcentaje para el
medico especialista del 70%, ademas de un pago por
membresia por $50,000 (unico pago) que cubra gastos como
la publicidad, ayudara a tener un poder de retencidn sobre

estos proveedores del cuidado de la salud.
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f. Para poder llegar al NSE que nos enfocamos y brindar un
servicio diferenciador, buscando la recuperaciéon rapida y
adecuada. La principal estrategia esta en la calidad,
eficiencia y eficacia en el servicio, el precio segun el
analisis de mercado se establecio en S/.200.00 percibido
como imagen de status, en publicidad los costos son
manejables ya que por ser un negocio nuevo en el mercado
y de acuerdo al perfil del cliente el tipo de publicidad es
informativa, usando tambien la relaciones publicas.

g. La proyeccion de ventas se realizo en base a flujos
economicos positivos que evidencie la operatividad del
negocio en suficiente capital trabajo y solvencia economica
para cumplir con los compromisos al corto y largo plazo,
considerando ventas en cantidad de servicios para el 1ler afio
segln nuestras estrategia de venta sera de 13,527 con un
cremiento anual del 15% en atenciones.

h. Habiendo realizado la evaluacion financiera con capital
propio y financiamineto bancario y con un crecimiento en
las ventas del 15%, concluimos que es mas rentable trabajar
con financiamiento bancario, ya que su TIR 83.27%.
Asimismo su punto equilibrio para el crecimiento de las
ventas es de 5.25%.

I. Los ingresos proveniente del pago de las membresias y los
ingresos ordinarios del negocio como las atenciones, ayudan
que el Centro de Medicina Deportiva cuente con suficiente
liqguidez para cumplir con las deudas a corto plazo
(Proveedores) y suficiente solvencia para cumplir con las

deudas a largo plazo.(Inversionista).
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J. Concluimos, que el presente plan de negocios es viable y
que los emprendedores poseen la capacidad de desarrollarlo

y tener éxito en el desafio.

11.2. Recomendaciones

Una vez concluido el plan de negocios, se considera

interesante investigar sobre otros aspectos relacionados con los

mecanismos e innovaciones en la medicina deportiva, sin dejar
de lado la actualizacidn tecnoldgica para el tratamiento de los
pacientes.

a. El Per( atraviesa por un momento economico sostenible a
pesar de algunas retraidas en el PBI, Inflacién y Tasa de
referencia que diferentes entidades financiera pronostican,
es por ello que el Centro de Medicina Deportiva, debe llegar
a otros NSE, donde puedan tener acceso otros grupos
economicos, con otras estrategias visionarias en: precio,
costos y publicidad, sin descuidar el presente proyecto
enfocada a cierto NSE.

b. Se recomienda buscar nuevos socios estratégicos para poder
Ilegar a todos los segmentos ya mencionados e incentivar el
deporte cada dia, para que se vea reflejado en el nimero de

atenciones.
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Anexo 1: Participacion de la poblacién en actividades deportivas®

22

¢Como Vamos en Deporte?

DosterciosdelapoblaciéndeLima(66.4%)consideraque
en laciudad existen pocos o muy pocos espacios donde
se pueda practicar deportes (Encuesta Lima Cémo Vamos
2012). Si bien en el afio anterior el porcentaje era mayor
(72.4%), atin hace falta mejorar el acceso a los espacios
deportivosyfomentarlacreaciondemayorinfraestructura
deportiva.

INFRAESTRUCTURA DEPORTIVA

EnellnformedeGestiéon2011, LimaCémoVamosregistré
25 espacios deportivos en Lima Metropolitana (Instituto
Peruano del Deporte — IPD): un coliseo, cinco estadios,
siete complejos deportivos, cuatro mini complejos, dos
piscinas, unterreno para motocross, un kartédromo, tres
clubesyunaVillaDeportivaNacional. Enel2012noseha
inaugurado nueva infraestructura.

Por su parte, la Municipalidad Metropolitana de Lima
inaugurd, en el parque zonal Huiracocha de San Juan de
Lurigancho, un mini estadio con una cancha de pasto
natural, tribunas y camerinos, y dos canchas de pasto
sintético con tribunas, asi como una pista atlética hecha
de polvo de ladrillo, cinco canchas de fatbol y tres de voéley.
Ademas, se instalaron cinco canchas de grass sintético en
los parques Huayna Cépac de San Juan de Miraflores,
SinchiRocade Comas, Los Anillos de Ate, Miguel Baqueroy
Los Soldados del Cercado.

EVENTOS DEPORTIVOS DELINSTITUTO PERUANO
DEL DEPORTE (IPD)

Segun informacién del IPD, 30,607 nifios y jovenes de
6 a 17 afios participaron en talleres deportivos gratuitos
durante el verano del 2012; mientras que en elinvierno la
cifrafuede9,983. Los deportes que sepracticaronfueron:
aerobicos, artes marciales, ajedrez, véleibol, basquetbol,
atletismo, natacion, fatbol, futsal, danzas folkéricas y
gimnasia deportiva.

Ademas, se implementé el programa “Puertas Abiertas”
para que los ciudadanos puedan hacer uso de las
instalaciones deportivas fuera del horario de los talleres
de verano, con untotal de 142,215 beneficiarios.

Complejodeportivo Beneficiarios
José Balta (Ancén) 2,680
Huandoy (Los Olivos) 1,197
Carabayllo (Carabayllo) 480
Barrio Obrero (Rimac) 7,233
Matute (LaVictoria) 14,057
Doce de Octubre (La Victoria) 906
Barrio Obrero (La Victoria) 12,911
VIDENA (San Luis) 22,880
ColiseoDibés(SanBorja) 1,749
CantoGrande (SJL) 27,029
Mangomarca(SJL) 2,096
Villa Maria del Triunfo (VMT) 48,665
Santa Anita (Santa Anita) 332
Total 142,215
Fuente: IPD.

El Congreso de la Republica, en conjunto con el IPD,
organizaron un campeonato inter-barrios de fulbito
masculino y véley femenino, en las categorias de Sub-12,
Sub-14 y Sub-16, en Comas, Independencia, Magdalena,
Santa Anita y El Agustino. Dicho certamen convocé a 273
equipos de fulbito (2,300 participantes), asi como a 190
equipos de voéley (1,900 participantes).

Encuantoalasaccionesdirigidasapersonasmayoresde 60
afios, el IPD organizé actividades fisicas y recreativas con
la finalidad de mejorar las funciones cardiorrespiratorias,
musculares y de la salud 6sea. Beneficiarios: 580 adultos
mayores en el Estadio Nacional y 2,151 adultos mayores en
el Coliseo Dibés.

En cuanto a personas con discapacidad, se organizaron
encuentros deportivos de baloncesto sobre sillas de
ruedas, futbol, ajedrez, atletismo, nataciéon, caminatas y
carreras pedestres adaptadas a personas con habilidades
diferentes. En total, 109 participantes.

LIMA

2012

* pARTICIPACION DE LA POBLACION EN ACTIVIDADES DEPORTIVAS. Historia. [en linea]. Lima: 2015. [citado 20
febrero 2016]. Microsoft HTML. Disponible en: http://www.limacomovamos.org/cm/wp-content/uploads/2013/10/deporte.pdf
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ACTIVIDADES DEPORTIVAS DE LA MUNICIPALIDAD
METROPOLITANA DE LIMA

La Municipalidad Metropolitana de Lima ha promovido, a
través de sus diversos programas, la practica del deporte
de maneradescentralizada. Estos son:

* El programa “Lima se Mueve” tiene como finalidad
promover el deporte al aire libre. Durante el 2012,
beneficio a 38,105 vecinos de Lima Norte, Lima Centro
y Lima Este, quienes participaron en sesiones de Tai
Chi, caminatas, bailesyaerdbicos.

* El programa “Lima Juega” se implementd el 2012 y
tiene como objetivo incentivar y rescatar los juegos
tradicionales enfamilia, y promover el valor de lasalud a
través de prdcticas recreativas. Estd dirigido a los nifios
y nifias de la ciudad, y sus actividades se han realizado
enelparqueJuanaAlarcode Dammert(CercadodeLima)
y en las distintas festiferias de la MML. Beneficiarios:
10,816.

Las Escuelas Deportivas son actividades deportivas
—mini futbol, véley y basquet— que se realizan en
beneficio de nifios ynifias de zonas de escasosrecursos.
El 2012, este programa ha tenido 48,590 beneficiarios:
5,338 personas mds que el 2011.

\Z 1
FOTO: JOAQUINIPONCE /

e El programa “Ejercita tu Mente” tiene como finalidad
promover la practica del ajedrez como una actividad
recreativa que fortalece la mente y la concentracion.
En el 2012, 34,608 personas se beneficiaron de esta
practica al aire libre, casi la mitad del nimero de
beneficiarios del periodo anterior (62,607).

INFRAESTRUCTURA DEPORTIVA EN LOS MUNICI-
PIOS DELIMA

El informe de Gestién 2010 de Lima Cémo

Vamos informé que segtin el Registro Nacional

de Municipalidades 2010 (RENAMU 2010)

habia un total de 1,496 espacios donde los
ciudadanos podian hacer deporteyrecrearse. Enel RENAMU
2012, el nimerohaaumentadoa 1,726, incluyendolosasde
fulbito, basquet, voley, piscinas, gimnasios, coliseos, etc.Sin
embargo, no todas las municipalidades distritales registran
el total de sus instalaciones, por lo que se estima que la
infraestructura deportiva administrada por los gobiernos
localesesmayor. Esimportantequelosmunicipiosregistren
toda suinformacién para contar con uninventario completo
y asi poder realizar un adecuado seguimiento a la situacién
delainfraestructura municipal.

Fuentes consultadas: Instituto Peruano del Deporte (IPD);
Municipalidad Metropolitana de Lima (MML); Registro Nacional
de Municipalidades 2010 y 2012 (RENAMU 2010y 2012).

GESTION EN LIMA A
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Anexo 2: Entrevistas a profundidad

Entrevista a médico deportivo Dr. Rafael Quifiones

1. Dr. Puede decirnos su nombre y especialidad.
Soy el Dr. Rafael Quifiones, médico especialista en medicina
deportiva y actividad fisica con experiencia de 18 afios en el ejercicio

de la medicina.

2. Hace cuanto tiempo esta en el Peru.
Me encuentro hace Aproximadamente 9 meses, por un convenio

entre el ministerio de deporte de Cuba y el comite olimpico de Perd.

3. ¢Ddnde se encuentra trabajando actualmente?
Estoy trabajando para el comité olimpico Peruano, atiendo pacientes
de alto rendimiento seleccionados, especialmente con los 200 o 250

tops del Perd y doy asesoria al comité olimpico peruano.

4. ¢Como encuentra la medicina deportiva en el Peru?
La medicina deportiva en el Peri comparado con los demas paises de
la regidn estd en una etapa inicial, pero se vienen haciendo
inversiones en infraestructura e instalaciones. Pero el perfil
profesional en el Peru es de dar solo atenciones a los lesionados y no

realizan profilaxis y control médico del entrenamiento.

5. ¢Tiene algin conocimiento si en la practica se viene brindando los
servicios de la medicina deportiva o que se atiendan a deportistas?
En la préactica privada menos aun no existe nada, desde el punto de

vista general creen que la medicina deportiva solo abarca el tema de
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las lesiones y rehabilitacién, y la medicina deportiva se basa en otras
especialidades como en la categoria deportiva, las pruebas
funcionales, desarrollo fisico, cineantropometria, laboratorio
cardiorrespiratorio, la nutricion deportiva, estudio de la madurez
0sea. Luego de hacer esto, se realiza el diagnostico integral del atleta.
Bueno de los que conozco y tienen cierta trayectoria son basicamente
centros de rehabilitacion como Medisport, Cemder y la Clinica

Chacarilla.

¢ Cree que las atenciones brindadas en estos lugares son de calidad?
(por que?

En el Per( la falta de especialistas en medicina deportiva trae como
consecuencia que los tratamientos sean netamente recuperativos con
ninguna incidencia en la profilaxis, a esto se suma la falta de
infraestructura. Los pocos especialistas que en hay en el Perd han

hecho su especialidad en otro pais como Argentina, Colombia.

¢ Has tenido oportunidad de atender a pacientes que no pertenezcan al
IPD o Comité olimpico, pero que sean atletas de alto rendimiento?

Realmente muy poco porque no esta incluido en el convenio, pero he
tenido oportunidad de ver personas de forma aislada, los que hacen
deporte de alto rendimiento son generalmente personas jovenes y los
que hacen actividad fisica intensa son personas de edad media
avanzada y sin orientacion del punto de vista medica porque no

tienen el concepto de la medicina deportiva.
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8.

10.

11.

¢Qué lugares tiene Ud. Entendido utilizan tecnologia de punta para
atender a sus pacientes?

Segun la percepcion que he recibido de mis pacientes los Centros
médicos antes mencionados poseen la tecnologia adecuada para los
tratamientos que ellos buscan, asi mismo la infraestructura que

poseen es la adecuada.

¢ Cual de ellos te da la impresion de buena atencion y buen precio?
La verdad, todas tienen la misma forma, es decir solo tratamientos
recuperativos, me comentan los pacientes que los precios que les

cobran los médicos aqui oscilan entre 150 y 200 soles.

¢ Como se enteraron ellos de la existencia de estos lugares?
La mejor publicidad a la referencia entre los pacientes ya que ain no

son reconocidos por su trayectoria en la medicina deportiva

¢ Los tratamientos de Rehabilitacion son similares a los de Cuba?

En parte si, en Cuba el enfoque que se le da es a prevenir las lesiones
y no a tratarlas

Algunas personas hacen deporte por salud y otras por la motivacion
de competir por ejemplos maratones, a esas personas no podemos
darle descanso absoluto para que no pierda sus capacidades fisicas,
hay que darle alternativas para que siga ejercitandose y practicando

su deporte, es decir estamos haciendo tratamientos profilécticos.
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12.

13.

14,

¢Qué otros paises aparte de Cuba estan desarrollados en Medicina
Deportiva?

A pesar de que hay pocos especialistas se estan desarrollando bien
Ecuador y Colombia, que forman en sus universidades especialistas y

los que estan involucrados en el deporte tienen un perfil profesional.

¢Crees que en Lima hace falta centros de Medicina Deportiva?

En la experiencia cubana existen centros de Medicina Deportiva en
cada region que atienden deportes de alta competicion y también con
las personas que realizan actividad fisica y se trabaja también con
embarazadas, hipertensos, diabéticos, etc. Y el Instituto de Medicina
Deportiva que atiende a los seleccionados. En el Peru creo que si el
IPD no se da abasto, se deberian formar centros privados en funcion
de las personas que realicen ejercicios de alto rendimiento que no
necesariamente pertenezcan a la seleccién y que tienen gran

potencial por la cantidad de competencias realizadas al afio.

¢Del 0 al 10 que nota le pone a la medicina deportiva en el Per(?
Yo le pongo una nota de 3, ya que la forma como se aborda al
deportista es netamente recuperativa y no se ve la parte preventiva

ademas de no existir especialistas.
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Entrevista a médico deportivo Victor Mamani

1. Dr. Puede decirnos su nombre y especialidad.
Soy el Dr. Victor Mamani, soy médico general trabajo haciendo
medicina deportiva del Alianza Lima en la divisién de menores y

reserva con 10 afos de experiencia.

2. ¢Hace cuanto tiempo trabaja en el Alianza Lima?
Estoy trabajando como médico del Alianza Lima con la division de

menores Yy del equipo reserva desde hace 6 afios.

3. ¢Como ve las actividades deportivas en el Per?
En el futbol se ve que se esta incrementando el numero de
campeonatos en las divisiones menores, también veo que en otros

deportes se estan haciendo cada vez mas competencias.

4. Para que un deportista sea considerado de alto rendimiento, ¢ Cuantas
veces debe practicar un deporte? Y la misma pregunta para un
deportista amateur.

Para que sea considerado deportista se debe practicar como minimo 2
0 3 veces por semana de manera de forma regular para que sea
considerado amateur y para ser considerado como deportista de alto
rendimiento la préctica deportiva debe ser diario con un minimo de 2

a 3 horas de forma intensa.
5. ¢Cdmo encuentra la medicina deportiva en el Per(?

La medicina deportiva en el Per( estd por un buen camino ya que

hay méas médicos que se dedican a este rubro y se estan abriendo mas
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competencias en la ciudad. También se ve consultorios privados que

se dedican a la atencion de deportistas.

¢Existen convenios con otros paises para el intercambio de
conocimiento en el area de salud?

Solo tengo entendido que solo con Cuba, hace aproximadamente 2
afios contrataron médicos deportologos para apoyar al IPD y al
comité olimpico pero fuera de eso no tengo conocimiento. Pero
referente a otras especialidades si hay convenios de cooperacion

entre hospitales para los médicos residentes.

¢ Esto es por falta de conocimiento o practica?

Falta un poco de iniciativa de los directivos de universidades para
realizar convenios con otros paises y exista intercambio de
conocimientos, me parece que donde hay mayor intercambio

estudiantil es con Cuba por su desarrollo en salud.

¢En la practica privada ha tenido la oportunidad de conocer algin
centro de medicina deportiva?

En la practica privada hay pocos centros de medicina deportiva en
Lima y menos en provincias, incluso los equipos de provincia traen a
sus lesionados a clinicas de Lima para que hagan su tratamiento que

generalmente lo ve el traumatélogo y el rehabilitador.

¢Has tenido oportunidad de atender a pacientes que no pertenezcan al
IPD o Comité olimpico, pero que sean atletas de alto rendimiento?
Atiendo todo el dia a este tipo de pacientes que no pertenecen a

ninguno de estas organizaciones ya que trabajo en un club deportivo
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10.

11.

12.

13.

donde todos practican futbol y entrenan todos los dias y ellos ya son

deportistas de alto rendimiento y de alta competicion.

¢Los tratamientos de Rehabilitacion son similares a los que se hace
en otros Paises?

Creo que si, deben variar en una que otra técnica pero creo que en
esencia es lo mismo, no solo por la cantidad de informacién que
puedes encontrar, sino por la globalizacion de los conocimientos y la
cantidad de eventos cientificos que se desarrollan en todos los paises
y que los profesionales de la salud tienen por obligacion el

capacitarse.

¢Qué otros paises aparte de Cuba estan desarrollados en Medicina
Deportiva?

Tengo entendido que Latinoamérica, Colombia se esta desarrollando
bastante en esta disciplina y se nota en el mejor rendimiento y
medallas en los dos dltimos afios en las competencias

internacionales.

¢ Crees que en Lima hace falta centros de Medicina Deportiva?

Un centro de medicina deportiva con todo lo que conlleva me parece
que seria una buena alternativa al IPD ya que este Gltimo solo atiende
a seleccionados y los deméas se quedas desamparados y acuden a
clinicas donde es evaluados por un medico que no es especialista en

deporte.

¢Cree Ud. Que en Peru existen oportunidades para la creacion de un

Centro de medicina Deportiva? enumere algunas
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14.

15.

16.

Si porque existe mayor cantidad de eventos deportivos que se
desarrollan en Pais y si sumamos a esta el desarrollo econémico
vamos a tener una gran poblacién que estard buscando un centro

especializad en deporte.

¢Del 0 al 10 que nota le pone a la medicina deportiva en el Pert?
Yo le pongo una nota de 8, porque estamos constantemente
capacitados y el deporte se esta desarrollando mas y existen mas

médicos que se estan dedicando a la medicina deportiva.

¢ Qué amenazas cree Ud.? ;Que existirian si se formara un Centro de
Medicina Deportiva?

La principal amenaza creo que seria la copia del centro de medicina
deportiva, ya que podria poner uno de estos centros en cualquier
parte de lima. La otra amenaza es la falta de médicos especialistas y

estos estarian copados por la proliferacion de estos centros.

¢ Qué servicio son mas necesitados por el deportista peruano?
En mi experiencia, la mayoria de los deportistas siempre necesitan
La rehabilitacion fisica, la traumatologia y la nutricibn como los

principales servicios.
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Anexo 3: Guia de indagacién - Focus

“EVALUACION DE UN NUEVO CONCEPTO DE MEDICINA

PARA DEPORTISTAS DE ALTO RENDIMIENTO”

INTRODUCCION

Presentacion de la moderadora.

Explicacion Técnica de los objetivos de la dindmica grupal.

Reglas de juego (participacion, uso de grabadora, apuntes, etc.).

Creacion de un ambiente de empatia para generar una abierta

comunicacion (respuestas espontaneas).

ACERCA DE LA PRACTICA DE_DISCIPLINAS

DEPORTIVAS

(Cuando yo digo la frase “Deportes de Alto Rendimiento”, qué
es lo primero que se les viene a la mente? ¢{Con qué cosas,
ideas, situaciones, lo asocian?

¢Por qué se le llama? “Deportes de alto rendimiento”, ;A qué
se debe su nombre?, ;Qué lo diferencia de los deportes en
general?

¢ Qué es lo que se busca con la practica de éste tipo de deporte?
¢ Qué beneficios / ventajas se pueden obtener con la practica de
éste deporte? (Qué desventajas 0 aspectos negativos observas
en la practica de este tipo de deportes? ¢ Por qué?

¢Qué tipo de deporte de alto rendimiento practican en la

actualidad? ¢Hace cuanto tiempo lo practican?
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e (Qué los llevo a practicar dicho deporte? ;Cuél(es) fueron los
motivos personales que los impulsaron a practicar dicho
deporte?

e Muy brevemente... ;En qué consiste su rutina deportiva? ;Con
qué frecuencia lo practican? ¢En qué lugar lo practican? ;Solos
0 acompanados?

e ;Cuales son sus metas u objetivos en la préctica de este
deporte? ¢ A que aspiran llegar?

e En ese objetivo, ¢Con qué problemas o dificultades fisicas se
han encontrado? ¢ Qué tipo de dolencias se han presentado?

e Si hablamos de dolencias comunes (leves) que surgen con la
practica del deporte, ¢Cuales dirian que son las mas frecuentes?
¢Y como resuelven éste problema / malestar? ;Los resuelven
solos, en casa 0 acuden a un lugar especializado? ¢ Cual(es)?

e Si se trata de dolencias mas delicadas, de mayor complejidad
¢ Cuales serian? ;Como los resuelven? ;A ddénde suelen acudir?

e ;Con qué limitaciones o insuficiencias se han encontrado en los
lugares donde suelen acudir cuando tienen alguna lesion o
dolencia fisica? ¢(Como ha sido la atencion que han recibido en
dichos lugares? (Centros Médicos).

e ;Qué tan satisfechos han quedado de sus servicios? ¢Por que?

2. ACERCA DE LOS HABITOS DE USO DE CENTROS
MEDICOS PARA EL TRATAMIENTO DE DOLENCIAS
FISICAS

e ;Qué Centros Medicos conocen para el tratamiento de

dolencias fisicas, producidas por actividades deportivas?

¢Existe actualmente alguno en nuestro medio? ¢Si no existe,
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cémo hacen para resolver dicha dolencia? ¢Como se trata de
resolver ello?

e Cuéles serian los alcances y las limitaciones del tratamiento
que reciben en dichos Centros Médicos? ¢ Qué cubre? ;Qué no
cubre? ;Qué cosas faltan para atender debidamente al
deportista lesionado?

e Cuanto cuesta tratarse de una dolencia fisica? (segun tipo de
dolencia) ¢Es caro / costo accesible? ;Cuanto tiempo dura el

tratamiento?

3. ACERCA DE LAS EXPECTATIVAS DE UN CENTRO
MEDICO PARA LA ATENCION DE DEPORTISTAS

e (Qué esperan de un Centro Médico orientado a tratar dolencias
propias de la actividad deportiva? ¢ Qué atributos debe reunir?
- En infraestructura.
- En servicios.
- En costos.

- En ubicacion.

4. ACERCA DE LA EVALUACION DE UN NUEVO
CONCEPTO DE MEDICINA PARA DEPORTISTAS
COMPETITIVOS Y AMATEURS
Se procederéa a entregar el concepto por escrito a cada uno de los

participantes, para luego dar lectura del mismo y posteriormente

ser evaluado de manera individual y grupal.

Evaluaciéon Individual (por escrito)

- ¢Les gusto o no les gusto la propuesta? ¢Por que?
- ¢ Qué es lo que mas les ha gustado de la propuesta? ¢Por qué?
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- ¢Qué es lo que no les ha gustado de la propuesta? ¢Por qué?

- ¢Cual seria el beneficio principal que estaria ofreciendo el
nuevo Centro Médico?

- ¢Motiva 0 no motiva asistir al Centro?

- Pongamos una nota final a la propuesta, en una escala
valorativa del 1 al 10, donde “1” significa: “No me gust6 en lo

absoluto y “10” significa “Me gusté muchisimo”.

Evaluacién Grupal

- Cuéntenme ¢Qué les ha parecido la propuesta? ¢Por qué le han puesto
“tal nota”?

- ¢Qué es lo que maés les ha gustado de todo lo leido en el concepto? ¢Por
qué?

- ¢Hubo algo que no les gusto del concepto? ¢ Qué? ¢Por qué no agradd?

- ¢Cuales serian las ventajas / beneficios que tendria el nuevo Centro
Médico? ¢ Cudl seria el principal beneficio que ofrece dicho Centro? ¢Por
qué?

- ¢Qué desventajas o limitaciones observan en el Centro Médico? ¢Por
qué?

- ¢Como se imaginan a este Centro Médico? ;Como creen que seria el
local de este nuevo Centro Médico? ;COmo seria en su infraestructura,
ambiente de atencion al paciente? ;Su personal de servicio?
¢ Efectividad?

- Analicemos un poco mas lo que dice el concepto:

» ¢Qué les parece que la atenciobn no sélo sea recuperativa, Sino
preventiva? ¢ Les interesa ello o no? ¢Por qué?

» ¢Que opinan de hacer un seguimiento al deportista para mejorar su
condicion y rendimiento? ¢ Qué tanto valor le dan a este servicio?

» ¢Queé les parece los servicios que se incluyen? ¢Cudles les parece mas
importantes y ventajosos? ¢Por qué?

» ¢Hay alguno de los servicios ofrecidos en el concepto que no les

parece que sean relevantes? Si/ No ¢Por qué?
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» (A qué pablico estaria dirigido este nuevo Centro Médico? ¢Por que?

- ¢Qué tan creible les parece esta propuesta? ;Puede crearse uno asi en
Lima? ¢De qué dependeria?

- ¢Qué tan motivados se sienten de acudir a este nuevo Centro Médico?
¢Quiénes serian los mas interesados en asistir? ;Por que?

- ¢Cuanto creen que costaria ser atendidos en dicho Centro Médico? ¢Cual
seria el costo por sesiéon?

- ¢Hasta cuando pagarian ustedes por sesion para asistir al nuevo Centro

Médico? ¢Por qué?

Expectativas
- Finalmente, ; Qué esperan ustedes de este nuevo Centro Médico?

- ¢Qué otros servicios adicionales deberia brindar? ;Qué cosas deberia
incluir para ser mas atractiva y ventajosa su visita?
- Sugerencias y recomendaciones finales con respecto a:
» A nivel de infraestructura (Ambiente del local).
» A nivel de servicios.
» A nivel de costos (¢Por paquete? ¢Por promocion? etc.).

> A nivel de ubicacién.
» Otros...

Muchas gracias.
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Anexo 4: Informe final cualitativo

INFORME FINAL

FASE CUALITATIVA

“Centro de Medicina Deportiva”
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Lima, 09 de diciembre del 2,013
FICHA TECNICA

Propdésito

Evaluar la aceptacién o rechazo al concepto: Centro de Medicina

Deportiva

I.- Objetivos Especificos:

v
v
v

DN N N NN

AN

<N N < X X

Evaluacién del concepto inicial

Motivos/razones que justificar la practica deportiva

Caracteristicas de la rutina y/o frecuencia de practica/Tipo de
Deporte

Aspectos positivos de la practica deportiva

Aspectos negativos de la practica deportiva

Forma de resolucion de lesiones leves

Forma de resolucién de lesiones graves

Posicionamiento de los Centros Médicos de Medicina Deportiva
en Lima

Decisor de compra

Limitaciones de los Centros Médicos o Centros Médicos de
Medicina Deportiva frecuentados

Accesibilidad de precios a la Medicina Deportiva
Evaluacion del concepto en infraestructura

Evaluacién del concepto en servicios

Evaluacién del concepto en precios

Evaluacion del concepto en ubicacién

Medicina Alternativa

Aspectos positivos encontrados en el concepto desagregado
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v’ Aspectos negativos encontrados en el concepto desagregado
v Concepto de Medicina Preventiva y seguimiento

v' Publico objetivo del Centro Médico

v" Factibilidad de la propuesta

v' Sensibilidad de precios

I1.- Metodologia:
% 01 FOCUS: Deportistas profesionales varones y/o mujeres de 25 a
55 afios de edad del NSEBy C

ANALISIS E INTERPRETACION

Evaluacion del concepto inicial

Cuando yo digo la frase “CENTRO DE MEDICINA
DEPORTIVA”, qué es lo primero que se les viene a la mente? ¢Con
gué cosas, ideas o situaciones, lo asocian?

OPINIONES DIVIDIDAS: Los integrantes del focus group asociaron
el concepto a diferentes connotaciones como: fisioterapia, medicina
fisica, rehabilitacion, evaluacion, enfocado directamente al deporte.

¢ El nombre enfoca correctamente la idea?

CONSENSO: Todos los integrantes de focus group estuvieron de
acuerdo al manifestar que el enfoque es correcto con lo que se desea

implementar.

Motivos/razones que justificar la préactica deportiva

¢,Cual es el fin que los lleva a practicar un deporte de competencia?
OPINIONES DIVIDIDAS: Aqui hubo opiniones distintas pero
asociadas a un concepto; sefialaron frases como la satisfaccion de ganar,

estimulo de ganar, superarse a uno mismo y/o hacer algo cada vez mejor.
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Caracteristicas de la rutina y/o frecuencia de practica/Tipo de
Deporte

¢, Qué deporte practican?

OPINIONES DIVIDIDAS: Aqui los invitados sefialaron diversas
disciplinas deportivas como: Véley, Judo, Gimnasia, Futbol, Karate,

Kung Fu y futbol.

¢, Cuanto tiempo llevan practicando su deporte?
OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados sefialaron diversos rangos de

tiempo como son: 3 afios, 4 afos, 10 afios, 22 afios y hasta 30 afios.

¢ Con que frecuencia practican su deporte?
OPINIONES DIVIDIDAS: Hubieron diversas respuestas como,

semanal, 2 veces por semana, 3 veces por semana, semanal y diario.

¢ Entrenan solo o con su entrenador?
CONSENSO: Todos los invitados manifestaron que entrenan junto a su

entrenador.

¢ Donde practican su deporte?
OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados sefialaron diversos lugares
como: Clubes Rinconada, Petropertu, Federacion de Gimnasia y

Federacion de Judo.
Aspectos positivos de la practica deportiva

¢ Qué ventajas o beneficios han podido ver con la practica del

deporte que han escogido?
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OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados sefialaron heterogéneos
beneficios como: sentirse bien fisicamente, defensa personal, relajacion,

sobresalir, no estresarse.

Aspectos negativos de la practica deportiva
CONSENSO: Aqui todos estuvieron de acuerdo al manifestar que lo

negativo son: las lesiones y el mal entrenamiento.

Forma de resolucion de lesiones leves
¢, Cuando tienen un tipo de lesion leve como lo resuelven?
CONSENSO: Los invitados manifestaron que lesiones leves como

contusiones y/o raspones lo resuelven solos.

Forma de resolucion de lesiones graves
¢, Cuando tienen una lesién grave como lo resuelven?
CONSENSO: Aqui todos los invitados manifestaron que acuden a

médicos “convencionales” y a veces usan el Seguro de Salud.

Posicionamiento de los Centros Meédicos de Medicina Deportiva en
Lima

¢ Conocen un Centro Médico de Medicina Deportiva en Lima?
CONSENSO: Todos los invitados manifestaron no conocer un Centro
Médico de Medicina Deportiva Especializado, pero sefialaron a un
terapista de apellido Urquizo que trabaja por la Av. Javier Prado como

un referente del tema.
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Decisor de Compra

¢ Cuando tienen una lesién grave quien decide donde ir a tratarse
Uds. o el entrenador?

CONSENSO: Los invitados manifestaron que la persona que decide son
ellos mismos. Escuchan a su entrenador pero que ellos tienen la decision

final.

Limitaciones de los Centros Médicos frecuentados

¢Cuales son las principales limitaciones de los centros médicos
donde se han atendido?

OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados manifestaron quejas por:
protocolos inadecuados, dificultad para conseguir citas, citas muy
espaciadas entre si, terapias inadecuadas, falta de médico especialistas no

especializado en medicina deportiva y mala calidad de servicio.

Accesibilidad de precios a la Medicina Deportiva

¢ Cuando han tenido una lesion grave, consideran que el costo para
rehabilitarse es costoso o barato?

CONSENSO: Aqui todos los manifestaron que una lesion grave

generalmente significa un alto costo econémico.

Evaluacién del concepto en infraestructura

¢, Cudles son sus expectativas de un Centro Médico especializado en
deportistas, en lo referente a infraestructura?

CONSENSO: Los invitados estuvieron de acuerdo al manifestar que lo

imaginan grande, con varias areas y completo.
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Evaluacion del concepto en servicios

¢,Cuales son sus expectativas de un Centro Médico especializado en
deportistas, en lo referente a servicios?

CONSENSO: Todos los invitados lo visualizan como un Centro Médico

con multiples servicios y personalizado.

Evaluacion del concepto en precios

¢ Cuales son sus expectativas de un Centro Médico especializado en
deportistas, en lo referente a los costos?

CONSENSO: Todos los deportistas desean que el Centro Médico tenga
costos accesibles a ellos, con terapias comodas, pero perciben que un

Centro Médico tan especializado en Medicina Deportiva podria ser caro.

Evaluacion del concepto en ubicacion

¢, Cuales son sus expectativas de un Centro Médico especializado en
deportistas, en lo referente a los costos?

CONSENSO: Todos los invitados manifestaron no tener ningun
inconveniente a que el Centro Médico especializado en Medicina
Deportiva este ubicado en el distrito de San Borja, aunque también

recomendaron que podria estar ubicado en el distrito de San Miguel.

Medicina Alternativa

¢Qué opinan a cerca de la medicina deportiva como parte del
tratamiento de las lesiones?

OPINIONES DIVIDIDAS: Aqui los invitados expresaron que puede
ser un complemento, otros invitados le restaron importancia y un
segmento de los invitados si se mostro interesado. En los que todos si
estuvieron de acuerdo es que si la terapia alternativa va a acelerar su

tiempo de recuperacion si es util y les gustaria.
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Aspectos positivos encontrados en el concepto desagregado

¢ Qué aspectos positivos le encuentran al concepto luego de haberlo
escuchado detenidamente?

CONSENSO: Aqui todos estuvieron de acuerdo al manifestar que les

agrada su especializacion y que sea algo integral.

¢Alguna parte del concepto escuchado les parece interesante?

OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados de focus group sefialaron
diferentes ideas como: la terapia, la antropometria, la medicina
alternativa, la traumatologia deportiva y la parte de la neurologia, como

temas interesantes.

¢,Cual cree que seria el beneficio principal que estaria ofreciendo
este nuevo Centro Médico de Medicina Deportiva?

CONSENSO: Todos los invitados sefialaron: la prevencion.

Aspectos negativos encontrados en el concepto desagregado
¢, Consideran algun aspecto negativo en el concepto presentado?
CONSENSO: Ningun invitado encontrd un aspecto que no le agrade del

concepto presentado.

Concepto de Medicina Preventiva y Seguimiento
¢, Qué les parece la idea de la medicina preventiva o de seguimiento?
CONSENSO: Todos los invitados del focus group tuvieron opiniones

favorables a favor de la medicina preventiva y el seguimiento.
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Publico objetivo del Centro Médico
¢ Consideran que el publico objetivo de este Centro de Medicina
Deportiva debe ser solo deportistas de competencia o también se
puede incluir deportistas amateurs?
CONSENSO: Todos los invitados sefialaron que se deberia incluir a los

deportistas amateurs.

Factibilidad de la propuesta
¢Consideran que este proyecto es factible de realizarse,
comercialmente hablando?

CONSENSO: Todos los invitados sefialaron que si es factible.

Sensibilidad de precios

¢ Cual es el precio maximo que se debe pagar por consulta?
OPINIONES DIVIDIDAS: Los invitados manifestaron rangos de S/.
50, S/. 30 y hasta S/. 20.
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CONCLUSIONES

v'Desde un enfoque comercial, el Centro Médico de Medicina
Deportiva es asociado correctamente a ideas o conceptos ligados al
tema.

v El deseo de sobresalir es un fin comin en los deportistas de alta
competencia.

v Todos los deportistas invitados entrenan siempre con su entrenador,
que es quien les hace su rutina.

v’ Los invitados asocian sensaciones fisicas de bienestar corporal a la
practica de su deporte favorito.

v’ Los invitados concuerdan que el principal aspecto negativo, de la
practica deportiva de competencia son las lesiones.

v Cuando los deportistas se lesionan de gravedad, acuden a médicos
convencionales y/o al seguro de salud.

v No esta posicionado un Centro Médico de Medicina Deportiva, como
tal, solo algunos especialistas a modo individual.

v" Los deportistas son los decisores de compra cuando se trata de escoger
medicina deportiva adecuada.

v Existe una disconformidad total con los médicos que tratan
actualmente sus lesiones.

v Los invitados asocian lesiones graves a grandes desembolsos de
dinero en medicina y tratamientos.

v’ Se percibe el riesgo de que un Centro Médico tan especializado sea
caro.

v Después de leer el concepto a detalle se crea una expectativa de un
local amplio con multiples servicios y personalizado, con precios

accesibles, en los distritos de San Borja o San Miguel.
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v'La medicina alternativa es bien vista si misma, pero como un
complemento acelera su proceso natural de curacion luego de una
lesion.

v El concepto presentado es del agrado total de los invitados al focus
group.

v’ Se percibe que un beneficio del Centro Médico es la prevencion.

v El publico objetivo debe estar integrado por deportistas de
competencia y deportistas amateurs.

v Los invitados consideran precios de consulta médica de S/. 50 a

menos.
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ANEXOS

GUIA DE INDAGACION PARA DEPORTISTAS
PROFESIONALES

“EVALUACION DE UN NUEVO CONCEPTO DE CENTRO DE

V.

MEDICINA DEPORTIVA”

Introduccién

Gracias por venir.

Su presencia es importante.

Un focus group es como una encuesta de opinion, pero general y

de preguntas amplias.

Finalidad

Analizaremos sus reacciones frente a un nuevo concepto de centro
de medicina deportiva

Estoy interesado en sus ideas, comentarios y sugerencias

No hay preguntas correctas o incorrectas

Todos los comentarios son bien recibidos

Tenga libertad de expresar sus desacuerdos con otras participantes.

Me gustaria tener muchos puntos de vista

Procedimiento

Todos los comentarios son confidenciales. Se utilizan solo para
fines de investigacion.

Deseo tener un debate en grupo, por lo tanto no necesitara que se

les de la palabra. Hablen una a la vez.
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VI.

Tenemos mucho terreno por recorrer, por lo que pudo cambiar el

tema o pasar adelante. Interrimpanme si desean afiadir algo.

Introducciones de las Participantes

Cada participante hace su presentacion.

Acerca de la Practica de Disciplinas Deportivas

(Cuando yo digo la frase “CENTRO DE MEDICINA
DEPORTIVA”, qué es lo primero que se les viene a la mente?
¢ Con qué cosas, ideas, situaciones, lo asocian?

¢ Qué tipo de deporte practican en la actualidad?

¢Hace cuanto tiempo lo practican?

¢Cual(es) fueron los motivos personales que los impulsaron a

practicar dicho deporte?

¢Qué es lo que se busca cuando se practica de éste tipo de

deporte?

Muy brevemente... ;En qué consiste su rutina deportiva?

¢ Con que frecuencia lo practican?

¢En qué lugar lo practican?

¢Solos 0 acompaiados de su entrenador?
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10. ¢ Qué beneficios/ventajas se pueden obtener con la préctica de éste

deporte?

11. ;Y qué desventajas o aspectos negativos observan en la practica de

este tipo de deporte?

12. En ese objetivo, (Con qué problemas o dificultades fisicas se han

encontrado?

13. ¢ Qué tipo de dolencias se han presentado?

14. ¢ Qué tan importantes consideran que son los psic6logos

deportivos?

15. ¢ Y los nutricionistas deportivos?

16.Si hablamos de dolencias comunes (leves) que surgen con la

practica del deporte, ¢ Cuales dirian que son las mas frecuentes?

17.¢.Y como resuelven éste problema/malestar?

18.¢Los resuelven solos en casa 0 acuden a un lugar especializado?

¢Cual(es)?

19.Si se trata de dolencias mas delicadas, de mayor complejidad

¢ Cuales serian? ;Como los resuelven? ;A donde suelen acudir?

20.¢Cuando necesitan ir a un centro medico de médico quien decide el

lugar donde ir Uds. o escuchan la recomendacion de su entrenador?
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21.;Con que limitaciones o insuficiencias se han encontrado en los
lugares donde suelen acudir cuando tienen alguna lesién o dolencia

fisica?

22.;Como ha sido la atencion que han recibido en dichos lugares?

(Centros Médicos).

23.;Que tan satisfechos han quedado de sus servicios? ¢Por qué?

24.;Que entienden por servicio médico integral en medicina

deportiva?

VII. Acerca de los Habitos de Uso de Centros Médicos para el

Tratamiento de Dolencias Fisicas

1. ¢Qué Centros Médicos conocen para el tratamiento de dolencias

fisicas, producidas por actividades deportivas?
2. ¢Consideran que en Lima hay un Centro Médico especializado en
Medicina Deportiva, con profesionales Unicamente especializados

en ese tema?

3. ¢Si no existe, como hacen para resolver dicha dolencia? ¢(Cémo

tratan de resolver ello?

4. (Cuales son las limitaciones de una Clinica o un Centro Médico

que Ud. ha visitado?
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Si existe, ¢Cudles serian los alcances y las limitaciones del
tratamiento ha recibido en dichos Centros Médicos? ¢Qué cubre?

¢ Qué no cubre?

¢Qué cosas faltan para atender debidamente al deportista

lesionado?

. ¢ Cuénto cuesta tratarse de una dolencia fisica, por ejemplo?

¢ Es caro/costoso o accesible para Uds.?

. ¢ Cuanto tiempo dura el tratamiento?

10.¢Han escuchado hablar de medicina preventiva?

11.;Qué saben sobre el tema?

VIII.

Acerca de las Expectativas de un Centro Médico para la

Atencion de Deportistas

. ¢Qué esperan de un Centro Médico orientado a tratar dolencias

propias de la actividad deportiva? ;Qué atributos debe reunir?
- En infraestructura.
- Enservicios.
- En costos.

- En ubicacion.

. ¢Qué opinan a cerca de la medicina alternativa (acupuntura, 0zono

terapia) como complemento en la curacion de sus dolencias?

. ¢,Cuadles creen que son mas efectivas?
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4. Finalmente, ¢ Qué esperan ustedes de este nuevo Centro Médico?

5. ¢Qué otros servicios adicionales deberia brindar? ;Qué cosas

deberia incluir para ser mas atractiva y ventajosa su visita?

Acerca de la Evaluacion de un nuevo Concepto de Medicina
para Deportistas Competitivos (M: EXPONER CONCEPTO
DEL NEGOCIO)

a. Evaluacion
1. ¢Qué es lo que mas les ha gustado de la propuesta? ;Por qué?
2. ¢Qué es lo que NO les ha gustado de la propuesta? ¢Por qué?
3. ¢Cual seria el beneficio principal que estaria ofreciendo el
nuevo Centro Medico?
4. ¢El concepto como esta planteado los motiva o no motiva

asistir al Centro Meédico?
Analicemos un poco mas lo que dice el concepto:
5. ¢Qué les parece que la atencion no sélo sea recuperativa, sino
preventiva? (M: EXPLICAR CONCEPTO DE MEDICINA

PREVENTIVA) ¢Les interesa ello 0 no? ¢ Por qué?

6. ¢ Qué opinan de hacer un seguimiento al deportista para mejorar su

condicion y rendimiento? ¢ Qué tanto valor le dan a este servicio?

7. ¢Qué les parece los servicios que se incluyen? ;Cudles les parece

mas importantes y ventajosos? ¢Por qué?
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8. ¢Hay alguno de los servicios ofrecidos en el concepto que NO les

parece gque sean relevantes? Si/No ¢Por qué?

9. (A qué publico estaria dirigido este nuevo Centro Médico? ¢Por

qué?

10. ¢Qué tan creible o realista les parece esta propuesta? ¢Puede

crearse uno asi en Lima? ¢ De qué dependeria?

11. ;Cuénto creen que costaria ser atendidos en dicho Centro

Médico? ¢ Cual seria el costo por sesion?

12. ¢Hasta cuanto pagarian, (precio maximo) ustedes por sesién para

asistir al nuevo Centro Médico? ¢Por qué?
X.Conclusiones
1. Muchas gracias por venir esta mafana. Les agradecemos el
tiempo que nos ha dedicado. Sus puntos de vista han sido muy

utiles.

MUCHAS GRACIAS
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INFORME FINAL

"EVALUACION DE CONCEPTO DE UN
NUEVO CENTRO DE MEDICINA
DEPORTIVA”

“Evaluaciéon de concepto de un Nuevo Centro de
Medicina Deportiva”

Preparado para: JOHN OLIVERA P.

RICARDO LEZCANO
UNIVERSIDAD CRISTIAN NORIEGA
' SaN IGN ICOLAI
s I.OYOAI.‘A:JO N VASQUEZ :
Mayo, 2014
Agenda

* Objetivos

*  Ficha Técnica

* Analisis de los Datos
* Conclusiones
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Objetivos

OBIETIVO GENERAL

Evaluar ¢l concepto de un “Nueve Centro de medicina deportiva®, basado en la aplicacion
de servicios de medicing de dolor, cirugia de dia v czonoterapia, que permita brindar una
solucidn integral a deportistas amateurs , competitivos y profesionales

OBJETIVOS ESPECIFICOS

s Conocer las actitudes v motivaciones que genera la presentacion
de un nuevo concepto de medicing, orientada especialmente a
deportistas amateurs y profesionales,

s |dentificar el nivel de aceptacidn o rechazo que genera la
propuesta en el grupe objetivo.

s Explorar los habitos de uso de centros medicos para el
tratamiento de sus delenciaz, products de la actividad deportiva,

s Conocer las expectativas de los deportistas respecto a los servicios
brindados por los centros médices a los gue asisten,

= Determinar los alcances y limitaciones de dichos centros médicos
en &l tratamiento de delencias fisicas de los deportistas amateurs
o profesionales

*  Percepcion de Precios. Actitudes hacia las tarifas establecidas por los Centros
Medicos. Disposicion de pago hacia la nueva propuesta de Medicina Deportiva,

Ficha Técnica

Tipo de Investigacidn ¢ Cualitativa
Metodologia » Aplicacion de |2 técnica de Focus Groups,
Muestra ¢ Hombres v mujeres de 30 a 55 afios, pertenecientes a los

MSE, “&" v "B", deportistas amateurs o profesionales

PARTICIPANTES EDADES N FOCUS
Hombres y Mujeres que
practican departesamateur y 30 ass AZiB 1
predesichal
TOTAL 1
Fecha de Campo ¢ 20 de Abril del 2013,
Sicologa a Cargo : Gladys Mercado V.
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Analisis de los Resultados

Motivos por los que se practica un deporte amateur o
profesional

Deportes que - Motivos de practica
practican

Las deportistas que asisteron al Se tfiene como principales motivos de practica de un
focus group revelaren practicar deporte lo sigulente:

los siguientes depories » Por tener una personalidad competitiva, de enfrentar
»  Tiatlén retos, para medirse hasta donde pueden llegar.

. Eﬁ“ﬁgm = Por un tema de salud, de liberar tensiones, eliminar
= Carreras de maratén stress, mantenerse saludables,

*  Por vanidad, blsqueda de mayor estética corporal.

#  Por canalizar |a gran energia que se tena.

= Por satisfacer necesidades e intereses sociales:
conocer gente, ampliar su red social, generar un
nueveo estilo de vida.

ik S por wa fame de salud o
5 akpr que me Asce fracer pﬁe-e S04 %f; . Aka fe o da

asi Iocml;;@rm'w. a8 m e\&'.‘trfla e, me

Lsla M O Qe qUE heCE K SO

mpre nos pregunlamos cuand e oty ioidy e S
pelinmi ret, i prieima compéfencia poiame g i
Vi creo que o dépore Une Kb ens el Gapd, PO 60 Smss
sangre
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Percepcion de Ventajas y Desventajas en la practica de
deportes amateur y profesional

SON MAS LAS VENTAJAS QUE LAS
DESVENTAJAS PERCIBIDAS EN LA
PRACTICA DE DEFORTES AMATEUR Y
PROFESIONAL

«  Brinda un equilibrio
interno al deportista.
¥ Se experimenta una

+ Se producen lescoes, por kB misma
actividad deportiva, algunas de =llas
pueden afectar significatvaments la
saled del deportista.

4 Exige un sacrificio al departista:

organismo se +Falta de horas de suefio (levantarse

en horas de madrugada)

maln‘t:aln: Ll ] sMuchas hora de esfuermo vy
’ Curande me haga mds condoies, dedicacion, para lograr la  meta

v Se extende su red me dicen . estas Wnpecta plodo es deseada,
social para compartir :tﬂgwélmd::rirfan:m e ‘Mo se puede consumir bebidas
un sentimiento, una Yoo afor fengg miles de contaclos alcohdlicas, ni gaseosa en reuniones

voacacian por ®l oe fodas (3 e ?des o enfrena con sxciales.
s e [pueden ser s hpas +5e corta el consumo de productos

depa .

amgos.._al mismo avel arucarades o de aimentos grasesos.

v Satisface una
idad: . “La parte negativa son e esees” | % o8 desculda a la familia, o la paneja, en
[ : i Ii ; La fila o suefdy, Menes que fechas especiales por “hr.ﬂ"h Sz
ucir una buena linea EvantaTe lempran, énfre @8 4y 5 &n temporada de competencia.
corporal. el matiana

Habitos de Rutina Deportiva

LOS DEPORTISTAS EN GENERAL REVELARON TENER
LAS SIGUIENTES RUTINAS DEPORTIVAS:

= Diaria, por lo general en horas muy
m temprana de la mafana (de 4 a 6 am)
m- Clubs, centros y canchas deporiivas
Entre 3 y 10 afics (mayoria)
Jela B« De 15 afios a mas (algunos)

Solos o Slempre acompafiados, en equipo.
acompanado

* Fortalecer o  incrementar  sus ‘Lo enliene, far mejvar (os
habilidades v destrezas en & deporte resLlatios B (6 COMpEMENGTE
que practican. “ i e COMidy 5 marafones desde

.

Mejarar resultades en la carmpetencia. hace 7 afios
SERES . Experimentar una mayor sensacion de Desde Jos 15 afs practics
iderazge a partir de los  |ogros fulbol én o cemte deporin
obtenidos en el deporte.
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Principales dolencias fisicas en la practica de deportes

deporte amateur y profesional

En &l ejercicio diaro del deporte practicado, es comun presentarse algunas dolencia
slcas, unas leves y otras de mayor comple . asi lo revelaron los deportistas  que

agistiergn al focus groups.

Dolencias comunes

© Ahors vango donde John

=  Una contrachura sabe de madicive dapadive. Anfes
=  Un desgamo me iba donds los  fsolerapslas |
=  Una luxacidn Nmuau"cg ma  daban  hoenos
*  Inflamacidn de tendenes,

Ej. Hombro de nadader.  “Cuands he oo 5 un tsuma

fe saca M plafa y o fe da mucha
iienfacidn de M Que fedivmene
fignes, o demoa mucho an leger
al punfo. "

¢ Como los resuelven?

= Se asste @ un fisiclenpsta o
traumnatdlogos

= Se acude a consultcnos de Medicina
D-?-ocma. pos recomendacion de ofros

b Las esones lgerss kb resuslven an cass
{uso  de parches, wvendas, pafics
cabanbes)

Dolencias severas

Retura de bgamenios
Reotura de meniscos
Rotura del tendén de Aquiles
Inflamacicnes severas
Formackin  de  hemlas  {muy
comin en los levenadores de
pesas, comadores, EH)::I
* Lesig

Dolencia severas

e asisle a consullorios particulares de
fisivtarapeutas v osledpates
Acupunturisias

Traumaldloges (no o8 curan en un
100%).

Enfrenadoras  deportives  (no  estan
preparacos pare lesonas dapartivas) 1

B. Habitos de uso de Centros Médicos

)
- .
i ‘l

Za
e
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Habitos de uso de Centros Médicos para el tratamiento

de dolencias fisicas

i

‘En las climcas oo ha  medicos
degomistas Mo S8 SoNacE MLCHS o8
&350

“Par ﬁE‘Jm B i UIES‘LI-BI‘:"D 2 o vae g
g Cliolcs 0 ves & Preualiogn, ostd
hien perido, DAENES Mes &7 Wd REE,
o e dy mocha omeifackdn o o goe
COTMETT 1 NIIRICO, o i &5
o Madies dapoiig T PO

+ Los deportistas que asistiercn a la dindmica grupal, desconocen

la existencia de centros medicos especializados en medicina

en & mercade lecal, fales como  Medisgor,
Floramater, Cernder, entre ofros. Solo una minoria de ellos
(especiaimenie comedores marslonisias) svocaron a Tay Lazo,
came uno de los mejores miédices deporives, sobre tode en @
campo de futbel, visto como un deporte masive, en donde es
mas facil consegur especialistas.

Por ofra lado, e entiende gue en general existen clinicas donde
S0 ofrecen senvicios complementarios para la recuperaciin de

dodencias fisicas, sin embargo, no  estan en la capacidad de
ofrecer _en_servicio ral L] las

necpgdades de alencion midica de l0$ deportistas  Se Bega
hablar nclusive di posibles confusiones en el diagnostics, al ne
habr o0 las clinicas midicos deponives. Se percibe un vacio,
una necesidad no satisfecha al respecio.

Finalmente, s& afima que las clinicas o centros midicos
' =18 Rk Afecado E - - o PETVIC G =5
recuperaciin, gue no llega al 100% de efectividad, menos aun,
no s offece un servick ntivo de mientz & las
potenciabidades fisicas de los deportistas, ¥ ko gque ss mas
preccupante, no hay un servick di seguimisnio posl-traurmdlics
pard |a fotal recugeracion del deportista,

13

Alcances y limitaciones de los Centros Médicos

¥ Se ofrecen servicios complementarios “Ahora cuande leago un problems

¥

para la recuperacion de dolencias leves:
luxaciones, desgarres, esguinces

Se sefiala la gxistencia _de consultorios
privades coms |nnova Medica, donde se
aplica medicina deportiva para el
fratamientoc de sus dolencias fisicas
(hernias, inflamaciones,  desgamos,
luxaciones, entre ofros), La forma de
haber llegado a dichas consultorios ha
side por recomendacion de  ofros
medices traumatdlegos,

Existen especialigtas para disciplinas
masivas como el futbol,  wvoley,
basquetbal, ko gue no es apreciado aun
en ofras disciplinas.

con @ giema "'T"f dands  Jahn,
pargus el e b solicioia, . hace
BT degoiiva, .

“‘Dandro del ftbol esld & O Tay, o8
LA e M CTREERSE i [ CLTS
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Alcances y limitaciones de los Centros Médicos

(xila cura es superficial, incompleta,
cubre el 100% de recuperacidon_ de la

dolencia  fisica del deportista. Los
tra_lamlan_tos realizades por ostedpatas, J_us-:rua 5 o R
fisioterapisias, traumatdlogos no son tan medicna peverliva, 10 hay eso aca
. 'r'bh&wmamrredwe g que fan e
efeclivos. de an alsque & corazdn  en plena
()Mo se offece  un_ Servicio  integral COMGIENCIS ¢ fanTinando ia marafin...
especializade.
(#iNo  hay medicina  preventiva. Falta “Fakta ol I%EIF-H VAT COMG SGUES
O'E&ﬂr.lé’s" E'M-l‘)d-

especiglistas para  un diagnosticos v
seguimientc acertados (chequecs del
corazdn, cerebro, rifiones, ete ).

(x)Falta de servicios de  atencidén  post—
traumatica. Mo hay un seguimients para
una total recuperacion de las lesiones en
del deporisia.

[xINe _hay un__ sequimlento  de las

potencialidades fisicas de los deportistas.

Expectativas que se tienen de un Centro Médico para
deportistas amateur y profesional

Lo que se espera en un Centro Médico para

deportistas amateur y profesional

Infrasstructura adecuada
‘Madicos 83 Zados  &n i .
corazdn cab&ﬂm e {equipos tecnologicos
ars deortistas. madernos)
Qus se 08 ot IrlanWeniD Evaluaclnna.sprmrlasalas
”’fﬂﬂ“!_ll' . que f8 vean ds competencia, para ver el
estade fisleo.
mpdiaris' sobre. cuando. 1
=R
ﬂ$l|;l‘l.ﬂ$ s wenas abap oon Costos acceslbles
toda...
Frovia & la compelsncia e Suministra de pastillas,
- I::::-m . Jgﬁﬁ'&&:ﬂ?}f’-‘m ﬂ&"ﬂ UItam'nas"tCLA Mlﬂs
var 51 aslas ban anlrenado.

competitivos.
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C. EVALUACION DEL CONCEPTO DE UN NUEVO CENTRO

MEDICO DE MEDICINA DEPORTIVA

Evaluacion de Concepto

CONCEPTO: NUEVO CENTRO DE MEDICINA DEPORTIVA

Descripcion del negocio

Elcenro da Medicing Depomtiva serd un centro de medicing inlegrativa, donde reuning idas bs ecpadipidades medicas rdaconadss &
dapomme fipo compstitha o amateur con medcos depamSlagos, rauamatiiogss deponhas, neuniogos, tersgia de dolor, oZonolerapia,
medicing del dolor, cinugia de dia medicing Msica v rehabiliacion, erapia fisica, pscologia, boraorio de fisiddogia v lborelorio cinico
enire= oiros.

En agla Camino e bista bimdar ufe stanciin no soli recuperalive sing tamnbben abarca b pams de 18 medicing prevamiva, sobine iodo
al saguimienta al deporista, de 18l forma oue dste mejore sU condicidn ¥ rendimients de una Toma clentfica | de acuerdo a sis
capacilaces Msioddgicas y metabdlicas, evitanco lesiones que evilarian que el depomista comtinde con sus acivdades Tiskes de manena
normal o profesional.

Los paciantas que Baishan 8 este cenir Seran deporiishas of lpo compstitho o BMEEUs Con O 6N ESonas y s permilirs mejorar su
condicidn fisica ¥ metabalica, sinimportar 1a edad i el depomme que prachica, BsimiEmo, 58 k realzan & saguimiento de La lesiin o dal
Aratamiento recomencdaco por s ecpecialsias. De esla manana podran realizar 18 modlicaciones o comaccionss 8 su ralamientn.

Los sericios a ofrecer ha de =arla union de lo Sguents

1.- Laberalono de Antropometria e agqueel donde e determing el ipo  biométnco o 13 forma del cuemps pars poder deberminar oue
deporis S8 puede praclicar de acuerdo 8 18 Tonma del cusrpa.

.- Laboratoric Cardicvascular y Respralono: en esie laboratoric intenviene un médico cardidiogo deportim, dorde se realizan pruekas
furcionakes para poder evaluar 18 respuesia cardiovascularn al ejercicio con eshados para evaluar o rendimianto v ba capacidad de
esfuerzo del corazin, 1a circulacion sanguinea. su adapiabiidad & eshuerzo

.- Laboraionno d= Muinciénm  El profesional encangsds ex el muricionisia deportivo, encargado de welar por el tipo de aimentacién
duranie los enirenamienios, anbes v despues de 5 competicion . La rrcion deporiiva cubre fodes ks cclos ded deporie: =
descanso, la fase acive |a recuperaciin. Es cierlo que el ejercicio sumenta Las necesidades anangélicas v nulicionakes del cuerpo,
una dala deporiva puede variar y ger delerminanta pana del dessarmollo daportiv

ie
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Evaluacion de Concepto

.. CONCEPTO: NUEVO CENTRO DE MEDICINA DEPORTIVA

4.- Laboratoric Clinico: ks practica deporiiva es importante el desarolo fisico de una forma cientifica con parametros moleculares para
poder determinar ks cantidad de producios de desecho metabalico producido por & ejercicio y determiner s cantidad e inlensidad
del ejercicio. Para esio neceslamos los sigdenies equipos de boratonio que analizan b sangre para oblener parametros de los
Pk hoes reedadlic o como el Bgido lactico, ures, i,

f.- Laboratorio Heuromusculsr: = laboratonio de Biométrica Meuromuscular combina enfoques expenmentales y computacionales para
exiudiar &l movimienio. Investigams [a forma y [a funcién d= los sisiemes biomecanicos que van desde los mobores molscularss 3
ks personas con trasiomcs del mowrsenio. Las formas de mejorar s capacidad neuromuscular onentadars al deport= practicado.
Con agie laborabonio se busca la comprensidn fundamental de los mecanismes implicados en 1a produccidn del movimienio y
delamninas , COMagir 0 MMej0rar eis MoViMientos y Mejorara ks ralamienios.

.- Fiscologia: |a psicologia del deporte esla rama de psicologia que estudia los procesos psiquicos y i conducta ded hombre durante
la actvdad deportta. Con esta rama se busca conocer ¥ optimizar [as condiciones nternas del deportisia para lograr =4 mEximo
desemrpefio y maximo pobercial Tisico, Tenico y 18clico adquindo &n & procesa de praparacion y desarolo del dapore

T.- Traumainlogia: == |a rama de b3 medicina gue 5= ocupa del esiudio ¥ ralamienio de e=sones producidas por accidn de delemminados
agenies sobre & organismo. La raumiatologis del deports seocupas sspeciamene de b lesiones ocurndas en el ambito deporivn
par la accion d= cargas inlemes o esternas al organsma en forma aguda y wolenta, o por accion microlraumsica scsberida
fesiones por sobrewsa), por defacios en la pericdizaciin del enlrenamiento deficiencias idcnicas | incomecta uilizacion de
mdumentana o imglementos deportivee. déticil de aptiud o por b suma oe focks esios Tactones:

B.- Rehabiitacian: La rehabiflacion depotiva esta onenlada a s completa restauracion del rendimiento funcional de la aticulacian o
extremidad afecta, simo gue fambien comprende & mamienmiento de la capacidades aleticas del deporiista, mediante =u rabaje
segin un plan de anirenamiento Tisico de acuerdo 8 ks caractanslicss de 18 ksidn

B.- Centro quinrgico de dia es el centro donde == pueden reaizar procedimientos invasivos de foma diagnostica o terapéutica v
iratamientos clinicos o quringcos. Se Fsisien persones que prESEnian una keson que requisre d= solucion clinica o qunrgica
pero que no deienoran su sakud muy rbsresamente v de una recuperacion rapida

Evaluacion del concepto

“CENTRO DE MEDICINA DEPORTIVA™

Funiaje cbtenido: & a 10 puntos
[Tle guste mucha’)

Los puntaje otorgados al concepto fueron altos
teniéndose como primeras reacclones:
e Ut iere dod I gue 56 Necesla el CASS Enga Ui lesiin”

“Ma ancanfo). Es un sendcio complefo, abara vanas aeas de (e feragia
HAeicg. Wa ha ser do mocha alilidad.”

M guueld porgos exisle s alencidn intepral af deportista”

"Ly inferesarnts g poads pasar an wi sl comoe dsls, as que g lagas oan
g kesian grave, foons fos meaioos estdn ahi v 88 van a junfar para sabsr
i 084 Vas Racer ¥ ol es el ralammento
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Evaluacion del concepto

LCOMO SE IMAGINAN AL CENTRO DE
MEDICINA DEPORTIVO?

- La leciura del concepio generd rapidamente expectativas positivas
sobre todo lo que se podria encontrar en este nueve Centro Médico

para deportistas.

Infragstructura grande: alge bles ardensde, edmade,
bsen estructurado, con toda la tecnclogia de punta.

= Ambiente Deportive: desde que se ingresa al local,
marca la diferencia respecto a los centros médicos
convencionales (decaracién depontiva, colones alegnes,
Ingtalaciones comodas, pECing, Spacios pard comer,
camennos para cambiarse, etc.).

«  Atencién Inmediata: con una persona que los crente
desde  su ingreso  al local, para derivados a la
abencien médica gue necesitan.  Aplicackin de todos
les exdments previes. Punlualidad en las citas

medicas.

*  Horarios Nexibles: gue s adaptan a las actividades Ta recihs una persona que fe orenfe v b
propias del deportista (mediodia para los que no -’BCEMM\::: lego d= derve af
trabajan, diferentes tumnes. Horarie carmide de 6.30 am e

& 4pm Rehabllitessbn  parir de las 4pm

Percepcion de Aspectos Positivos y Negativos del
concepto

ASPECTOS POSITIVOS

CENTRO MEDICO DEFORTIVO

v El ofrecerun senvicio inteqral para &l deportista amateur y

Es 24 VOpiEEta

prafesional, COMpRAE para 6l degoTists,

- 3 BOFGLE SNCLENaE Iodo &0

¥ El encontrar "todo en un solelugar”, facilitando al deportista un  rismo &hio, poeso mo

#n lraslades, bempoy esfuerzes pars ol ratamients ey ta

i Me di la confanza de

adecuado de sus dobencias. T e lens gue cangar g stons sstar  en  on  sbe
cifnica a dodas pares SEpECTANTAIG

W Y sobe lode que fu

especializado en medicinag deportiva. Se fiens la certeza gﬁmmﬁ vg & astar
de nbhqo_t un deagnestice _traurnlmn n:nnfublu. “Con ganis que 55 conocen

+ La efectividad para el tratamiento de una lesion en coro ¥ e axpanancia fe vas
— 3 curar mds rpao
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Percepcion de Aspectos Positivos y Negativos del
concepto

-..ASPECTOS POSITIVOS

‘Lo que

v Que cuente con Laboratonios de Mubricidn diveridad o

Clinlce y Newamuscular pars rECISD, GO LS GVEIUacTan
" ; o e Rmpats del deporista ©
seguimiento al deporista en su condiciony P )
e o8 senacios
rendimients, mm.mmmw' Ramm'-sanm
o PSR - - Netomess
El contar con un sedvicio peicolégico ocrientado no sl lJf"ﬂ -t.!:ra. _;5,
nde fe offeacan Mdos ems

& aplimizas las candiciones mamas del
departista, pars sU mejor desempenic.
+  El que abargue la parte preventiva, en la

sarickas aif denortisls .~

lesiones de consideracicn. MaEidiT, B Y impariankg. "

CENTRO MEDICO DEFORTIVO

s E guels B8 JLa
beng para hacer o d-ag'na-.s' -:-J

La parks preveniivg me fanecs
(e parg evilar  (esdnss

atencién del pacients, pars eviter fuluras mayorms |t segumisnio sl

Percepcion de Aspectos Positivos y Negativos del
concepto

CENTRO MEDICO DEPORTIVO

* ELCFRECERUN SERVICIQINTEGRAL AL CEPORTISTA. Les
participantes valoran gue el nuevo Centro Médico se encargue

e “toda"y que en_un $obo egar senchya 0% sendcios de:

- Evaluacicn
= Diagnastica
PRINCIPAL BENEFICIOS - Terapia (Fisicay Psicaligica)
PERCIBIDOS - Behabilitacian B
- Pravencidn
. f -
U gt 2 B - Sequimsrto(Pre Pos

Tt 8 it 0k Jugar. .

¥ que la alenciin va @ ser
pspecializada para  deportisfas
CONUMSS | MEEVES oo 1§
cofianza oo QU van a poder
solucionar protlamas

‘Es un propecio grands v plafa
hay La ided &5 que &l u:w?-!.'a
vapa  implamenidndoss  de
DOG0S,

Ello crea la sensaciin de estar ante un Centro Médico conflable,
que brinda la garantia de estar en &l lugar adecwade para un
fratamsents efectivo de sus dalencias.

Por otro lado, se entende que es un proyecto grande, completo,
Gue implica una gran mversidn pars su adecuada reskzacidn,
Sugeere ol ofrecimienta deun servicio de calided para el
deportista, que NO EXISTE EM NUESTRO MEDIO
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Percepcion de Aspectos Positivos y Negativos del
concepto

CENTRO MEDICO DEPORTIVO

* El contar con médicos especialistas para el
asesoramienio adecuade de gué hacer y que no
hacer durante el enirenamientio del deportista,

El beneficic de poder lograr la recuperacidn total de
una lesign,

Ser un respalkdo y apoyo importante para el
deportista. Este no e slente s4lo &n su problema nl
con la incerfidumbre de sidarén o no con un
acertado diagndstics v tratamients a su dolencia.

OTROS BEMNEFICIOS
ALTAMENTE

VALORADOS

“Teenes la consra de que e

“Tadas s aeparlislas vamos a Para M {
oA i rare g vaE @ curar de 4ng lesity. Los
ez [

s-srsva'.-acras,m mmﬂs&as BEMOANE qUE VEmOS &
¥ eatvemos variad recitir o aaportisfas
TMEtToE .-:mt-.'emas "

Percepcion de Aspectos Positivos y Negativos del
Concepto

ASPECTOS NEGATIVOS
|

(¥} Mo hace uso de alunos enfoques de la medicing

Mis gque aspectos
o tradicongl {naturistas, amniapatas,

negatives obseriados

en el concepto, lo que
s aprecid fueron
observaciones

complementarias  que
ayudarian a enfiguecer
la propuesta, para
hacerla atin mas

atractiva al deportista.

"No estan enfando 8 la
msdicing mmnmm’ o he
Mo OTIES,
au: u.nfmsrasynsmampa

(%)

(%)

ecupufuristas, medicina  china, woga) para el
trafamianto complamentana da dakancies.

Falta un neso mas cercand con los entrenadofes
dm‘hﬂn Ih‘.!ﬂil

mua ven diariamenta a

! Bl Bﬂl'aﬂal:lu', a fin da no mu'
emineaments al daportista & una ruling de mayor
exipancia fisica, cuanda no esfa en condiciones de
podar raslizario.

Falla un érea de maguinas de gimnasio para syudar
& la racuparacion dal dapartista.
Falta offecer charlas de prevencion, bps de

" Debe haber foms
e fog
arlenRiones,  qus
aiins vean la pate
mddica daf
prablarma "

“¥o e di cuenta ade
SE0 CUSOD0 W
SOABTRIOS COTVETERG
ocm oo,

- - ) o a m
isive, NAckenao Yoga especialstas extranjeros, foros de prevencion para sxphcaha 1 cosa ¥
o enfendis afrs

Los  enfrendidorss  SITYInG
r2amos a e, g
depomiafas 4 &U AT
capacidad 5 o 59 osfa
daehidamsnls: oimac por af
a0, A% sabeios codl 88
& mame  gque & g5
ST debe Negar. ”

%)

enfrenadores {proporcionates |a pare medica).
Mo sa ha mancionedo el fema da costn,

'
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Otros aspectos considerados en la evaluacion del
Concepto

“CENTRO MEDICO DEPORTIVO"

*  Se considera que la propuesta va difgida a deportistas en general
{amateurs, avanzados y profesionales).

*  Sin embargo, el foco central estaria en los deportistas de 25 afios
en adelanie, por ser quienes mas propensces estdn a una lesidn,
desgarro o hernia, por su intenso entrenamiento.

+ Ofros consideren que el publice mas interesado seria el juvenil,
debido a gue os 4 primeros puntos de la propeesta; Antropometria,
Cardiovascular, Nutrickdn y Clinko, estan mas orentados a la
formackin del cuerpo del joven para un mejor rendimsento.

Grupo Objetivo

« SALTA"™, se considera que la propuesta es viable en nuestro
media, porgue existe la demanda v porgque ha crecido el numers
de daportistas en todes los niveles socloscondmicos que raquiaren
de una atencidn especializada para su mejor rendimienta.

Mivel de
Credibilidad

« “ALTA", porque los deportistas sienten que al fin =e esti
respondiendo & uwna necesidad de atencién integral
especializada para un efectivo diagnéstico y iratamiento de sus
dolencias.

Grado de
Motivacion

Percepcion de Precios: Disposicion de Pago

“CENTRO MEDICO DEPORTIVO”

= Se parte da la premisa de gue toda aquel que realiza un deporte
amateur o profesional, tene que tener la disposicidn de poder
pagar o implementos propios de las disciplina que practica; desde
uniformes.  zapatilas especiales, heramientas  (bickicletas

" El gus hacs Wi
= ] MERCESTE
COEAs SEDACTEES
cgbw gue ha Wi
JRRED qUE BeNE JiUe
hanar &1 Jiee
praciicado. "

Y fa pene =8
aafusrda fare pagar
56 va pnvando e
CiEHAS CNEaS

“No &35 que fe sobre
&l diern, e sahes
i & 1 (BEAAGE, b
va @ coslar mucho

profesionales, pesas. maguinas, ete.) hasta el suministro de |a
parte nutricional (vitaminas, pastilas, etc.) v la atencién médica
jpara problemas fislcos surgldos (lesiones, desgarmros, roturas, etz )
Tenkendo en cuenta ello, se entiende que la practica de un deporte
amateur o profesional es una actividad que demanda una Inversidn
de diners para su adecuada realzacion.

Se percibe esfuerzo en el deporiista para poder pagar lo gue
necesita, privindose de otras cosas para zer efectivo al pago v
poder seguir mejorande su rendimlento en el obetiva de alcanzar
metas personakes.

En este sentido, se proponen algunas alternativas de pago para ser
viable el uso de todos los sendicios que propone &l nuevo Centro
Médico Deportive.
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Percepcidn de Precios: Disposicion de Pago

" Yo Ccreo que o mejior
5 [Agar 1 SeguID,
pogEe D asfamod
habfando oe wng S0l
consiife, Sino de vanas,
vas @ sar
difeesifes a ég@g&sr
svaliaadn, o ahi por
\as nas, de ahi cos
of pacOlagn, enfiices &
cada uno ie va 8 coslar
SH50M  me  musm,
majr pego ws cuals
manaal ¥ say soce

ropugsias de pags suaerides por |os deportistas:
-La creacién de seguros, pagando cucias mensuales (de 5/ 150.00 a

5J. 200.00 (algunos) a mode de socke del Centro Madico, a fin de tener
acceso 8 103 servicios gue cubre o seguro para su bratamiente v
chequeo posterion.
Se considera que esia forma de pago seria para kes deportistas que se
atienden con frecuencia en el Centro Medico, dejando bien estipulado
Iz que cubre y ke gque no cubre el seguro.
Los dlpﬂl‘ﬂlbﬁl $0n conscientes gue el hacer uso de una sede de
servicios para su evaluacion complela, diagnéstico y iratamienio
pesterior implica varias cilas v por lanto una suma de diners imporiante
(se declara gue una consulta sin segune bordea los 5/ 180.00), por este
motive wen conveniente gue =& cree seguros para dicha atencidn
misdica, como en olros paises (Alemania, EE.ULU, ete.)

segln el po de dolencia gue se Hene.

Esta forma de pago estaria ofentado a deporistas que vienen por una

lesion especifica, de manera evenbual.

Se considera que estas dos modalidades de pago deberian existir en el
nuevo Centro Midico, a8 fin de acceder al servicio, deponlisias de diferantes
condiciones econdmicas,

Expectativas que genera el “Centro Médico Deportivo”

¢ Qué es lo se espera del Centro Médico Deportivo?

En Infraestructura

|___EnCostos |

Armbeente depoiva

Instalaciones amplias v cdmodas

Presencia areas  verdes, pacing,
camerines para cambiarse la ropa.

S& pueda establecer 2 o 3 sistemas de
paga, & fn de Begar los servickos del
Musva Centra Médico & deponistas de

Usc de colores dinamicos, deporivos diferentes NSE, sin gue se perjudigue la
{verde, celeste, eic), no serios ¥ aconomia de éstos.
tradicionales.

[ En Sorvicios |

Se Ircluiys los sericas antes menclonsdas

para una or acegida del Centra Médica,
-Tratamiento de  mehabddacién  de
medicina no tradicional.
“Mayor comunicacidn

Ia
entre el médico

*  Esté sduads en destribas céntricas,
de MSE. Medio-Medio Alto, como:
Surco, San Borja, Mraflores, para

tratante y kos ores. - i
-Ehalas, Fi g que tEI'qE una mejcr acog en

anirenadores P oS para deportistes de diferntes distritos de
Maguinas de rehabiitacidn  como el Lirna.

Gimnasio GyM.
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Conclusiones

J Existe un mercado potencial que se halla desatendido en sus necesidades de
evaluacidn y tratamiento a sus dolencias fisicas, producto de la actividad deportiva.
La falta de alternativas terapéuticas mas especializadas en medicina deportiva ha
hecho que el deporfista sienta que la medicina convencional no ofrece una solucion
a sus problemas, sino, resulta insuficiente y poco precisa en sus diagndsticos,
terapias y procesos de rehabilitacion

4 Por ello, surge la necesidad de contar con nuevos esquemas de atencion medica,
que no sdlo sean la parte recuperativa del problema, sino vean la parte preventiva y
de seguimiento del deportista, una vez gue ha salido del “trauma” o “delencia fisica®.
Se espera la oferta de un servicio integral especializado

J Por oftro lado, se percibe |a fata de médicos especialistas que puedan controlar el
desempefio de los deportistas, para evitar |a formacion de hernias o lesiones
musculares gue interrumpan su rutina deportiva, necesidad gue aun no es cubierta
paor la medicina tradicional,

4 La presentacion del concepto de un Centro de Medicina Deportiva calza con las
necesidades de atencidn y fratamiento especializado que espera tener el deportista
ante sus dolencia fisicas, por lo que la propuesta fue rapidamente aceptada en cada
una de sus caracteristicasy sernvicios propuestos

Conclusiones

O La propussta del Centro de Medicina Deportiva presenta como principales
fortalezas:

* El ofrecer un Se eqral espe : E E 3
largamente esperado por Ins ﬂeponlstas para la atencld-n adecuaﬂa de sus
dolencias.

¥ El reunir varios servicios especializados, en un solo lugar, de manera gue no se
pierda el fiempo en trasladarse de un lugar a otro

v La efectividad del servicio para obfener un diagnéstico, terapia v fratamiento de
rehabiltacion confiables y seguros para la recuperacion completa del deportista
lesionado

¥ Be hace especial énfasis en el servicio psicoldgico que ofrece la propuesta, puss
2 parmite al deportista optimizar su desempefio y experimentar una sensacidn
de mayor bienestar,

1 Existe consenso en determinar que el Senvicio Integral ofrecido por el Centro de
Medicina Deportiva es el principal beneficio que se pusde obtener de este, dado que
garantiza un tratamiento completo, eficaz v confiable para el deporista lesionado

Este siente que cuenta con un respaldo v apoyo importante ante sus dolencias

fisicas.
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Conclusiones

O Mo se han encontrado comentarios negativos hacia la propuesta del Centro de
Medicina Deportiva. Mo obstante, emergen algunas observaciones gque daben
tfomarse en cuenta en la puesta en marcha del proyecto médico;

¥ El deporista amateur y profesional desea gue los serviclos de atencion
también se enfoquen hacia una mayor comunicacion enfre el médico vy el
entrenador, a fin de no comeler errores en la exigencla fisica posterior a la
lesion

¥ Se enriguezca el proyecto con charas y foros de prevencidn dirigidos a
entrenadores deportivos.

+ Se utilice algunos enfoques de la medicing no tradicional, para el tratamiento
complementario de sus dolencias.

¥ Se ofrezca afternativas de pago para facilitar al deportista de diferentes niveles
socioecondmicos. Se propone @ creacion de seguros y la opcion de tarifas
aplicadas segun &l tipo de dolencia del deportista.
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Anexo 5: Cuestionario de entrevistas de Centro de Medicina

Deportiva
CUESTIONARIO DE CENTRO DE MEDICINA DEPORTIVA

Buenos Dias, soy estudiante de post grado de USIL y en esta oportunidad estoy aplicando entrevistas
a personas que como Ud. que practican deporte, para analizar un nuevo formato comercial, un Centro de
Medicina Deportiva, el cual estd dirigido para deportistas amateurs, competitivos y profesionales, por favor le
agradeceré que pueda brindarme unos minutos de su tiempo para contestar unas preguntas que seran usadas
solo para fines académicos.

Preguntas Filtro
A.- Tiene Ud. entre 25 a 55 anos de edad: (CIRCULAR ALTERNATIVA)

+ Si (realizar la encuesta) + No (dar las gracias
y terminar)

B.- Es un deportista que practica alguna disciplina por lo menos 2 o 3 veces por
semana de formas constante (CIRCULAR ALTERNATIVA)

+ Si (realizar la encuesta) + No (dar las gracias y terminar)

1. Qué tipo de deporte practica Ud. (RESPUESTA MULTIPLE — LEER ALTERNATIVAS Y
MARCAR CON X EN EL RECUADRO)

+ Futbol + Pesas

+ Natacion + Atletismo

+ Triatlén + Gimnasia

+ Basquetbol + Tenis

+ Ciclismo + Artes Marciales
+ Voleibol + Alpinismo

+ Otro deporte
éCudl?

2. Qué motivos lo lleva a practicar un deporte de forma constante (RESPUESTA
MULTIPLE — LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X EN EL RECUADRO)
=  Por tener una personalidad competitiva, de enfrentar retos, para medirme

hasta donde pueden llegar ( )
=  Por un tema de salud, de liberar tensiones, eliminar stress, mantenerme

saludable ( )
= Busqueda de mayor estética corporal ( )



=  Por canalizar la gran energia ( )
= Porintereses sociales: conocer gente y ampliar su red social ( )
=  Por generar un nuevo estilo de vida ( )
= Otro motivo

éCudl?

Cudles son las ventajas y desventajas de practicar un deporte de manera constante
(RESPUESTA MULTIPLE - LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X EN EL

RECUADRO)

PRINCIPALES VENTAJAS

PRINCIPALES DESVENTAJAS

+ Me brinda un equilibrio interno

+ Se producen lesiones

+ Experimento una sensacion de
mayor bienestar

+ Exige un sacrificio al deportista

+ Se extiende mi red social para
compartir la una vocacién por el
deporte

+ Se descuida a la familia y a la
pareja, en fechas especiales

+ Para verme bien

A qué hora practica su rutina deportiva (RESPUESTA MULTIPLE — LEER
ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X)

= Maiana ( )
= Tarde ( )
= Noche ( )

Dénde practica su rutina deportiva habitualmente (RESPUESTA MULTIPLE — LEER
ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X)

=  Clubes ( )
= Centro Deportivo ( )
= Canchas ( )
= Otro

éCudl?

Cudnto tiempo lleva practicando su rutina deportiva (RESPUESTA UNICA — LEER
ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X)

= Entre1a3afos ( )

= Entre 4 a 10 afios ( )

= De 11 aflos a mas ( )

Cual es el objetivo principal que persigue con su rutina deportiva (RESPUESTA
UNICA - LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X)
=  Fortalecer o incrementar mis habilidades y destrezas en el deporte que
practico ( )
= Mejorar mis resultados en competencia

( )
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Experimentar una mayor sensacion de liderazgo a partir de mis logros
obtenidos en el deporte ( )

Cudles de estos aspectos considera Ud. que son los mds importantes en un
Centro de Medicina Deportiva?(RESPUESTA MULTIPLE —LEER ALTERNATIVAS
Y MARCAR CON X EN EL RECUADRO)

+ El ofrecer un “servicio integral” para el deportista amateur y
profesional

+ El encontrar “todo en un solo lugar”

+ La confianza de poder ser atendido en un centro médico

especializado

+ “La efectividad” para el tratamiento de una lesién en corto tiempo.

+ Que cuente con Laboratorios de Nutricion, Clinico y Neuromuscular

+
condiciones internas del deportista

El contar con un servicio psicolégico orientado a optimizar las

+ Que abarque la parte preventiva

+ El contar con médicos especialistas

+ El beneficio de poder lograr la recuperacién total de una lesion

+ Ser un respaldo y apoyo importante para el deportista

9. Cuadles de estas ideas se podria mejorar la idea inicial para poner un Centro de
Medicina Deportiva? (RESPUESTA MULTIPLE — LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR

CON X)

K/
0‘0

X3

%

Hacer uso de enfoques de la medicina no tradicional: naturistas,
omnidpatas, acupunturistas, medicina china, yoga) para el tratamiento
complementario de dolencias ( )
Crear un nexo mas cercano con los entrenadores que ven diariamente a los
deportistas ( )
Implementar n drea de maquinas de gimnasio para ayudar a la
recuperacion del deportista ( )
Ofrecer charlas de prevencion, tips de especialistas extranjeros, foros de
prevencion para entrenadores ( )

10. Cudl de estas opciones le parece la mas adecuada para el tema de los precios
(RESPUESTA UNICA — LEER ALTERNATIVAS Y CIRCULAR)

a.

La creacién de seguros pagando cuotas mensuales a modo de socio del
Centro Médico ( )
Establecer tarifas de precios, segun el tipo de dolencia que se tiene y

cancelar en el momento ( )
Ambas modalidades para que el cliente pueda escoger ( )
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11. Considerando la modalidad de pago que ha escogido. Cudnto estaria dispuesto a
pagar por un servicio integral del Centro de Medicina Deportiva (RESPUESTA UNICA
— LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR CON X)

+ S/.100aS/.150 ( )
+ S/.150aS/.200 ( )
+ S/.200a mas ( )

12. Dénde deberia estar ubicado el Centro de Medicina Deportiva (RESPUESTA UNICA
— LEER ALTERNATIVAS Y CIRCULAR)

=  Surco
= San Borja
=  Miraflores

—_ e~~~
—_— — ~— ~—

= La Molina

13. Cudles deberian ser las principales caracteristicas del personal que atiende en el
Centro de Medicina Deportiva?(RESPUESTA MULTIPLE —LEER ALTERNATIVAS Y
MARCAR CON X)

=  Profesionalismo ( )
= Experiencia ( )
= Paciencia ( )
= Vocacién de servicio ( )
B OtrO = CCUGI? ettt ettt sttt e st sbe e s

14. Qué medios de publicidad / alternativa se deberian usar para anunciar el Centro de
Medicina Deportiva (RESPUESTA MULTIPLE — LEER ALTERNATIVAS Y MARCAR CON
X)

e Publicidad en los centros donde se practica las rutinas deportivas ( )
e Redes sociales ( )
e Publicidad en las tiendas de articulos deportivos ( )
O OLFO = COUGI? ittt ettt et ettt e st e sba e s sbaeesaae s

DATOS DE CONTROL DEL ENTREVISTADO

Nombre del Entrevistado(a)

Edad / Sexo / Distrito de Residencia / Estado Civil

Grado de Instruccion / Nombre del Entrevistador
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MUESTRA 400 ENTREVISTAS

amateur Profesional
1. Que deporte practica Ud. - RM

cantidad porcentajqcantidad  porcentaje
Futbol 60 12% 27 27%
Natacién 72 15% 13 13%
Triatlon 4 1% 0%
Basquet 26 5% 11 11%
Ciclismo 28 6% 0%
Voleybol 72 15% 5 5%
Pesas 8 2% 0%
Atletismo 54 11% 16 16%
Gimnasia 0 0% 4 4%
Tenis 88 18% 13 13%
Artes Marciales 2 0% 0%
Alpinismo 0 0% 0%
Frontén 54 11% 0%
Aerébicos 8 2% 0%
Squash 4 1% 11 11%
Taebo 2 0% 0%
CASOS 482 100% 100 100%

2. Que motivos lo lleva a practicar un deporte de forma constante - RM
cantidad porcentajqcantidad  porcentaje

Tener una personalid 198 20% 106 53%
Por un tema de salud 320 33% 50 25%
Busqueda de mayor e 52 5% 6 3%
Para canalizar energizc 90 9% 14 7%
Por forjar una carrera 52 5% 8 4%
Por intereses sociales 52 5% 0 0%
Por generar un nuevc 210 22% 8 4%
Otro motivo 0 0% 8 4%
CASOS 974 100% 200 100%

Anexo 6: Resultado Cuantitativo

TIPO DE DEPORTE QUE PRACTICA

2%_ 1% 0%
N

0% 0% < 11%

N

15%
18%
——— -
5%
0%
1% &
15%
2%

B Futbol Natacion B Triatlén Basquet
Ciclismo Voleybol B Pesas Atletismo
Gimnasia Tenis B Artes Marciales Alpinismo
Frontdn Aerdbicos Squash Taebo

TIPO DE DEPORTE QUE PRACTICA

0%

0% 0%

o%% 1%
0%
13%
4%
13%
16%
s 1% g
0%
0%
® Fatbol Natacién W Triatlén Basquet
Ciclismo Voleybol  Pesas Atletismo
Gimnasia Tenis W Artes Marciales  ® Alpinismo
Frontén Aerdbicos Squash Taebo

MOTIVACIONES QUE LO LLEVAA PRACTICAR UN
DEPORTE DE FORMA CONSTANTE

Tener una personalidad
0% competitiva, enfrentar retos,
medirme hasta donde puedo
llegar
Por un tema de salud, liberar
tensiones, eliminar stress,
mantenerme saludable

22% 20%

Busqueda de mayor estética
corporal
5%
Para canalizar energia
5%

o3 33% Por forjar una carrera
universtaria
6%

Por intereses sociales -
conocer gente

MOTIVACIONES QUE LO LLEVAA PRACTICAR UN
DEPORTE DE FORMA CONSTANTE

Tener una personalidad

competitiva, enfrentar retos,

medirme hasta donde puedo
4% llegar

Por un tema de salud, liberar

0%
4%

a% tensiones, eliminar stress,

7% mantenerme saludable

Busqueda de mayor estética

3%
corporal

53% Para canalizar energia

25%
Por forjar una carrera

universtaria

Por intereses sociales -
conocer gente
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3. Cuales son las ventas y desventajas de practicar undeporte de manera constante - RM

Ventajas

Brinda un equilibrio i 148 20% 78 39%
Experimenta una sen: 338 45% 74 37%
Se extiende mi red sc 136 18% 24 12%
Para verme bien 128 17% 24 12%
CASOS 750 100% 200  100%
Desventajas

Se producen lesiones 39 56% 75 45%
Exige sacrificio al dep 168 24% 56 34%
Se descuida a la famil 142 20% 34 2%
CASOS 704 100% 165  100%

VENTAJAS DE PRACTICAR UNDEPORTE DE MANERA

CONSTANTE
17% 20%
18%
45%

Brinda un equilibrio interno

Experimenta una sensacion de bienestar

Se extiende mi red social para compartir mi vocacion
Para verme bien

VENTAJAS DEPRACTICAR UNDEPORTE DE MANERA
CONSTANTE

12%
12% 39%

37%

Brinda un equilibrio interno

Experimenta una sensacion de bienestar

Se extiende mi red social para compartir mi vocacion
Para verme bien

DESVENTAJASDE PRACTICAR UNDEPORTE DE
MANERA CONSTANTE

20%

20% E6%

Se producen lesiones
Exige sacrificio al deportista
Se descuida ala familiay a la pareja

DESVENTAJASDE PRACTICAR UNDEPORTE DE
MANERA CONSTANTE

21%
45%

34%

Se producen lesiones
Exige sacrificio al deportista
Se descuida ala familiay a la pareja
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4. A que hora practica su rutina deportiva - RM

A QUE HORA PRACTICA SU RUTINA DEPORTIVA
31%

43%

26%

Mafiana Tarde  Noche

A QUE HORA PRACTICA SU RUTINA DEPORTIVA
88

Mafiana

Mafiana 204 43% 0 0%
Tarde 120 25% 0 0%
Noche 148 31% 0 0%
La mayor parte del di: 0 0% 100  100%
cAsOS 4" 100% 100 0%
5. Donde practica su rutina deportiva habitualmente - RM

Clubes de esparcimie 214 48% 0 0%
Centro Deportivo 15 3% 100 51%
Canchas publicas 62 14% 0 0%
Pistas 24 5% 0 0%
Universidad 58 13%, 0 0%
Estadio 4 1% 25 13%
Gimnasio 15 3% 0 0%
Federacion 0 0% 60 31%
Callesy parques 56 13% 10 5%
ICASOS 448 100% 195  100%

DONDE PRACTICA SU RUTINA HABITUALMENTE

3%

Clubes de esparcimiento Centro Deportivo
Canchas publicas Pistas
B Universidad ¥ Estadio

DONDE PRACTICA SU RUTINA HABITUALMENTE

0%
. 5%
‘ 51%

0%
0%—"09
Clubes de esparcimiento Centro Deportivo
Canchas publicas Pistas
® Universidad ¥ Estadio

276




Entre 1a3afios
Entre 4a 10 afios
De 11 afios a mas
CASOS

Fortalecer e incremer
Mejorar mis resultadc
Mejorar una mayor se
CASOS

36
216
148
400

254
142

4
400

9%
54%
37%

100%

6. Cuanto tiempo lleva practicando su rutina deportiva -RU

35%
59%
6%
100%

7. Cual es el objetivo principal que persigue con su rutina deportiva - RU

CUANTO TIEMPO LLEVA PRACTICANDO SU RUTINA
DEPORTIVA

37%

54%

Entre 1 a3 afios Entre 4 a 10 afios De 11afios a més

CUANTO TIEMPO LLEVA PRACTICANDO SU RUTINA
DEPORTIVA

59%

Entre1a3 afios Entre4 a 10 afios De 11afios a més

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA
DEPORTIVA

1%

M Fortalecer e incrementar mis habilidades y destrezas en el deporte que practico
Mejorar mis resultados en competencia

B Mejorar una mayor sensacion de liderazgo a partir de mis logros obtenidos
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8.Le parece atractivo la idea de crear un centro de medicina deportiva?

Amateur
Si 320 80%
No 80 20%
CASOS 400 100%

Profesional
100  100%
0%
100  100%

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA
DEPORTIVA

0%

| Si No [ ]

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA
DEPORTIVA

0%

100%

uSi No

Si 80 20%
No 320 80%
CASOS 400 100%

41
59

100

9.Ha escuchado de un Centro de medicina deportiva como el expuesto?

41%
59%

100%

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA
DEPORTIVA

0%

80%

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA

DEPORTIVA
0%
59%
LN No n
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10. Estas conforme con los medicos que tratan sus Isiones de gravedad

Si 120 30% 35 35%)
No 280 70% 65 65%
CASOS 400 100% 100  100%

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU

RUTINA DEPORTIVA
0%
70%
usi No L]

PRINCIPAL OBJETIVO QUE PERSIGUE CON SU RUTINA

DEPORTIVA
0%
\ 65%
usi No [

9. Cuales de estos aspectos considera Ud. que son mas importantes en un Centro de Medicina D|

Ofrecer un servicio in 270 19% 51 25%
Encontrar todo en un 130 9% 21 10%
La confianza de pode! 237 16%. 51 25%.
La efectividad para el 88 6% 14 7%
Que cuente con labor 182 13% 11 5%
Contar con un servicic 86 6% 12 6%
Que abarque la parte 292 20% 23 11%.
El beneficio de poder 107 7% 10 5%
Ser un respaldoy apo 62 4% 8 4%
CASOS 1454 100% 201 100%

ASPECTOS QUE SON MAS IMPORTANTES EN UN CENTRO DE

MEDICINA DEPORTIVA

4%

.

16%

= Ofrecer un servicio integral al
deportista profesional y amateur

I Encontrar todo en un solo lugar

La confianza de poder ser atendido
en un centro médico especializado

M La efectividad para el tratamiento de
una lesién en corto tiempo

B Que cuente con laboratorio de
nutricion, clinico y neuromuscular

Contar con un servicio psicolégico
orientado a optimizar las
condiciones internas del deportista

¥ Que abarque la parte preventiva

El beneficio de poder lograr la
recuperacion total de una lesién

Serun respaldo y apoyo importante
para el deportista

ASPECTOS QUE SON MAS IMPORTANTES EN UN CENTRO DE
MEDICINA DEPORTIVA

AR
7

B Ofrecer un servicio integral al
deportista profesional y
amateur

M Encontrar todo en un solo lugar

La confianza de poder ser
atendido en un centro médico
especializado

M La efectividad para el
tratamiento de una lesién en
corto tiempo

™ Que cuente con laboratorio de
nutricion, clinicoy
neuromuscular

Contar con un servicio
psicoldgico orientado a
optimizar las condiciones
internas del deportista

¥ Que abarque la parte
preventiva

El beneficio de poder lograr la
recuperacion total de una
lesion
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Hacer uso de
enfoques de

9. Cual de estas ideas podria mejorar el concepto inicial para poner un Centro de Medicina Depor|

IDEAS PARAMEJORAREL CONCEPTOINICIALDE UN
CENTRODE MEDICINA DEPORTIVA

IDEAS PARAMEJORARELCONCEPTOINICIALDE UN

CENTRODE MEDICINADEPORTIVA

4%
30%
‘ 66% '

S/50aS/ 100 S/.150aS/.200 S/.200 a mas

medicina no 70 9% 9 9%
Crear un nexo mas ce 92 12% 30 30% 9%
Implementar un drea 350 44% 35 35% 5 €23 12% 2e% ||

Ofrecer charlas de pre 280 35% 26 26% — 30%
CASOS 792 100% 100  100%

35%
44%

11. Considerando la modalidad de pago escogida cuanto estaria dispuesto a pagar en el Centro | SENSIBILIDAD DE PRECIOS SENSIBILIDAD DE PRECIOS
S/50aS/ 100 120 30% 10 10%

S/. 150a /. 200 265 66% 83 83% ) =
S/.200a mas 15 4% 7 7%

(CASOS 400 100% 100  100%

83%

S/50a$/ 100 $/.150a$/.200 S/. 200 a mas
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Surco

San Borja

Miraflores
La Molina
(CASOS

Profesionalismo
Experiencia
Paciencia

Vocacion de servicio
Higiene

CASOS

58
164
160

18

388
198
42
76
14
718

15%
41%
40%
5%
100%

54%
28%
6%
11%
2%
100%

12. Donde deberia estar ubicado el Centro de Medicina Deportiva - RU

22 22%
39 39%
29 29%
10 10%
100  100%

13. Cuales deberian ser las principales caracteristicas del personal que atiende en el Centro de M

46 46%
29 29%
8 8%
15 15%
2 2%
100  100%

DONDE DEBERIA ESTAR UBICADOEL CENTRO DE
MEDICINA DEPORTIVA

5%

14%

40%

41%

Surco San Borja Miraflores La Molina

DONDE DEBERIA ESTAR UBICADO EL CENTRO DE

MEDICINADEPORTIVA
10%
22%
29%
39%

Surco San Borja Miraflores La Molina

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL PERSONAL QUE
ATIENDE EL CENTRO DE MEDICINA DEPORTIVA

2%
11%
6%
54%

27%

Profesionalismo  Experiencia " Paciencia " Vocacién de servicio ® Higiene

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL PERSONAL QUE
ATIENDEELCENTRODE MEDICINA DEPORTIVA

2%

15%

8% 46%

29%

Profesionalismo  Experiencia " Paciencia " Vocacién de servicio ® Higiene
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Publicidad en los cen 36 28%
Redes sociales 54 43%)
Publicidad en las tien 12 9%
/Auspiciando eventos 15 12%
Patrocinando a un de 0 0%
Clinicas 0 0%
Mddulos en Centros ( 0 0%
En medios masivos d¢ 0 0%
En programas deporti 10 8%
CASOS 127 100%:

Que medios de publicidad alternativa de deberia de usar para anunciar el Centro de Medicina De|

394 49%
244 30%
122 15%
34 4%
2 0%

2 0%

2 0%

2 0%

2 0%
804  100%

MEDIOS DE PUBLICIDAD PARA ANUNCIAR EL CENTRO DE
MEDICINA DEPORTIVA

100%

Publicidad en los centros donde se practica deporte

MEDIOS DE PUBLICIDAD PARA ANUNCIAR EL CENTRO DE

MEDICINA DEPORTIVA
0% 0%
0%
a% | o
15%
49%
31%

Publicidad en los centros donde se practica deporte
Redes sociales
Publicidad en las tiendas de articulos deportivos
Auspiciando eventos depotivos

M Patrocinando a un deportista o equipo

¥ Clinicas

[ Médulos en Centros Comerciales

¥ En medios masivos de Comunicacién
En programas deportivos de televisién

Que especialidades considera de mayorim

Medico Deportivo 260 37%
[ Traumatologia 100 14%
Neurologia 50 7%
ilitacion 50 7%

o: i 30 4%
Nutricion 30 4%
Psicologia 25 4%
deportiva (ren 20 3%

Cirugia del Dolor 20 3%
i6n (por sesi| 12 2%
(Ozonoterapia (por sesiq 100 14%
CASOS 697 100%

portancia en el Centro de Medicina Depotiva -RM

78 33%
32 14%
8 3%
9 4%
17 7%
17 7%
19 8%
10 4%
13 5%
13 5%
21 9%
237 100%

MEDIOS DE PUBLICIDAD PARA ANUNCIAR EL CENTRO DE

MEDICINA DEPORTIVA
2%.
3
% 14% |
3% 37%
4%
4%
7%
4% 7% 15%
Medico Deportivo Traumatologia
Neurologia Rehabilitacion
™ Ozonoterapia ¥ Nutricion
™ Psicologia ¥ Medicina deportiva (rendimiento)

Cirugia del Dolor = Rehabilitacion (por sesion)

Ozonoterapia (por sesion)

MEDIOS DE PUBLICIDAD PARA ANUNCIAR EL CENTRO DE
MEDICINA DEPORTIVA

Medico Deportivo Traumatologia
Neurologia Rehabilitacion
B Ozonoterapia B Nutricion
B Psicologia B Medicina deportiva (rendimiento)

Cirugfa del Dolor H Rehabilitacién (por sesion)

Ozonoterapia (por sesion)




Deportes que practican amateur Profesional

Futbol 12% 27%
Natacién 15% 13%
Triatlon 1% 0%
Basquet 5% 11%
Ciclismo 6% 0%
Voleybol 15% 5%
Pesas 2% 0%
Atletismo 11% 16%
Gimnasia 0% 4%
Tenis 18% 13%)
Artes Marciales 0% 0%
Alpinismo 0% 0%
Frontén 11% 0%
Aerdbicos 2% 0%
Squash 1% 11%)
Taebo 0% 0%
CASOS 100% 100%|
Motivos para practicar un deporte de forma constante amateur Profesional

Tener una personalidad competitiva, enfrentar retos, medirme hasta donde puedo llegar 20% 53%
Por un tema de salud, liberar tensiones, eliminar stress, mantenerme saludable 33% 25%
Busqueda de mayor estética corporal 5% 3%
Para canalizar energia 9% 7%
Por forjar una carrera universtaria 5% 4%
Por intereses sociales - conocer gente 5% 0%
Por generar un nuevo estilo de vida 22% 4%
Otro motivo 0% 4%
CASOS 100% 100%
Ventajas para practicar un deporte de manera constante amateur Profesional

Brinda un equilibrio interno 20% 39%
Experimenta una sensacién de bienestar 45% 37%
Se extiende mi red social para compartir mi vocacion 18% 12%)
Para verme bien 17% 12%)
CASOS 100% 100%
Desventajas para practicar un deporte de manera constante amateur Profesional

Se producen lesiones 56% 45%
Exige sacrificio al deportista 24% 34%
Se descuida a lafamiliay a la pareja 20% 21%
CASOS 100% 100%
A que hora practican su rutina deportiva amateur Profesional

Mafiana 43% 0%
Tarde 25% 0%
Noche 31% 0%
La mayor parte del dia 0% 100%
CASOS 100% 0%

283



Donde practica su rutina deportiva habitualmente amateur Profesional
Clubes de esparcimiento 48% 0%
Centro Deportivo 3% 51%
Canchas publicas 14% 0%
Pistas 5% 0%,
Universidad 13% 0%
Estadio 1% 13%)
Gimnasio 3% 0%
Federacion 0% 31%
Callesy parques 13% 5%
CASOS 100% 100%,
6. Cuanto tiempo lleva practicando su rutina deportiva -RU

Entre 1a 3 afos 9% 35%
Entre 4 a 10 afios 54% 59%
De 11 afios a mas 37% 6%
CASOS 100% 100%)
7. Cual es el objetivo principal que persigue con su rutina deportiva - RU

Fortalecer e incrementar mis habilidades y destrezas en el deporte que practico 64%

Mejorar mis resultados en competencia 36%

Mejorar una mayor sensacién de liderazgo a partir de mis logros obtenidos 1%

CASOS 100%

Le parece atractivo la idea de crear un centro de medicina deportiva? amateur Profesional

Si 80% 100%|
No 20% 0%,
CASOS 100% 100%
Ha escuchado de un Centro de medicina deportiva como el expuesto? amateur Profesional

Si 20% 41%
No 80% 59%
CASOS 100% 100%)
Conforme con los medicos que tratan sus lesiones de gravedad amateur Profesional

Si 30% 35%)
No 70% 65%)
CASOS 100% 100%)
Aspectos que considera que son mas importantes en un Centro de Medicina Deportiva amateur Profesional
Ofrecer un servicio integral al deportista profesional y amateur 19% 25%
Encontrar todo en un solo lugar 9% 10%)
La confianza de poder ser atendido en un centro médico especializado 16% 25%,
La efectividad para el tratamiento de una lesién en corto tiempo 6% 7%
Que cuente con laboratorio de nutricién, clinico y neuromuscular 13% 5%
Contar con un servicio psicolégico orientado a optimizar las condiciones internas del deportista 6% 6%
Que abarque la parte preventiva 20% 11%
El beneficio de poder lograr la recuperacién total de una lesién 7% 5%
Ser un respaldo y apoyo importante para el deportista 4% 4%,
CASOS 100% 100%,
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Ideas que podria mejorar el concepto inicial para poner un Centro de Medicina Deportiva amateur Profesional

Hacer uso de enfoques de medicina no tradicional: naturistas, omnidpatas, acupunturistas, % %
medicina china, yoga para el tratamiento complementario de dolencias

Crear un nexo mas cercano con los entrenadores que ven diariamente a los deportistas 12% 30%
Implementar un drea de maquinas de gimnasio para ayudar a la recuperacion del deportista 44% 35%
Ofrecer charlas de prevencién, tips de especialistas extranjeros, foros de prevencién para

entrenadores 35% 26%
CASOS 100% 100%
f“‘,-lédi:o daen;:l:ohl‘a::l---- dalidad de pago escogida cuanto estaria dispuesto a pagar en el Centro amateur Profesional
S/50aS/ 100 30% 10%
S/.150aS/. 200 66% 83%
S/.200a mas 4% 7%
CASOS 100% 100%
Donde deberia estar ubicado el Centro de Medicina Deportiva amateur Profesional

Surco 15% 22%
San Borja 41% 39%
Miraflores 40% 29%
La Molina 5% 10%
CASOS 100% 100%
Principales caracteristicas del personal que atiende en el Centro de Medicina Deportiva amateur Profesional
Profesionalismo 54% 46%
Experiencia 28% 29%
Paciencia 6% 8%
Vocacion de servicio 11% 15%
Higiene 2% 2%
CASOS 100% 100%
Medios de publicidad alternativa de deberia de usar para anunciar el Centro de Medicina .

ST amateur Profesional
Publicidad en los centros donde se practica deporte 28% 49%
Redes sociales 43% 30%
Publicidad en las tiendas de articulos deportivos 9% 15%
Auspiciando eventos depotivos 12% 4%
Patrocinando a un deportista o equipo 0% 0%
Clinicas 0% 0%
Modulos en Centros Comerciales 0% 0%
En medios masivos de Comunicacién 0% 0%
En programas deportivos de televisidon 8% 0%
CASOS 100% 100%
Especialidades considera de mayor importancia en el Centro de Medicina Depotiva amateur Profesional
Medico Deportivo 37% 33%
Traumatologia 14% 14%
Neurologia 7% 3%
Rehabilitacién 7% 4%
Ozonoterapia 4% 7%
Nutricion 4% 7%
Psicologia 4% 8%
Medicina deportiva (rendimiento) 3% 4%
Cirugia del Dolor 3% 5%
Rehabilitacion (por sesion) 2% 5%
Ozonoterapia (por sesion) 14% 9%
CASOS 100% 100%
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Anexo 7: Forma de negocio — Clinica Surco

Municipalidad de Santiago de Surco

GERENCIA DE DESARROLLO URBANO
Subgerencia de Comercializacién y Anuncios

*ANO DE LA PROMOCION DE LA INDUSTRIA RESPONSABLE Y DEL COMPROMISO CLIMATICO”

CARTA N° 854 ~ 2014-SGCA-GDU-MSS

Santiago de Surco, 05 de Junio de 2014
Sefiora

Presente.-
Referencia: D.S. N° 2164492014

Meesgratodirigirmeaushedenaterdénaldomnmhodelarefeenda,medlanﬁeelwalsdidmse
teinformesimeipredioubk:adoJr.MaminaldelaSelvamllo,um.R&dda\dalHigm,pmoede
la actividad de dinica general y especializada.

Alrspecbo,seleoomunimquedeawerdoala&demnzaN°912-MML,queapruebaelReajusbede
Zonificacién del Area de Tratamiento Normativo III del distrito de Santiago de Surco, el predio
materia de consulta estd calificado por eje vial de la Av. Intihuatana (desde la Av. Pedro Venturo
hasta el Jr. Tinajones), perteneciente al Area de Tratamiento Normativo I1I de acuerdo al Sistema de
Informacién Georeferenciada (SIRG).

Aﬂmian@segﬁndfrdcedelbospathbicad&deAcﬂvﬁadesumamspamdAreade
Tratamiento Normativo 1II, aprobado mediante Ordenanza N° 1216-MML, establece que el giro de
clinica general y especializada tiene ubicacién CONFORME.

Cabepredsar,quepamhobtmdéndeﬂcmdadehﬁmmiemodebaéampmoonb
establecido en el Decreto de Alcaidia N© 20-2011-MSS, Reglamento de Pardmetros Urbanisticos y
Edificatorios, que indica, entre otros, pardmetros de altura, requerimiento de estacionamientos
damoddbbeyreﬁmmuidpal;admmodmmplmmmdebdbspuesw~mdkeglamenm
NadmaldeEdmadons—RNEyDeaetoSuu'enomﬁ&zow-PddweapruebadNuevo
Reglamento de Inspecciones Técnicas de Seguridad en Defensa Givil.

Delmismomodo,debeéamplkmnhmhegoﬂzadénanlﬂdaporelMMslnrbdeSahd(MlNSA)de
conformidad con lo establecido en el articulo 7° de la Ley N° 28976, Ley Marco de Licencia de
Fundmamienm,mnwmwtemndmﬁculow&hmmnz,adamnnqueapnnbad
Reglameanmaalder\dasymmmadmsdeFundmmbnmendmsmmdeSanﬁagode

Surco.

N
Sin otro pa r, se da por atendida su consulta la misma que seré derivada a la Subgerencia de
|:para su custodia y archivo.

GERENCIA DE DESARROLLO ECONOMICO
de

Subgerencia Conmdﬂzadbn y Anuncios ) .
Av. Monte de los Olivos N°545 (altura cuadra 28 de la Av. Caminos del inca) Urbanizacion Prolg. Benavides
Santiago de Surco T. 411-5560
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Fit/: CONCEZION A 10 ANCS DE CONSULTORIO DE PEDIATRI Centz

From: clinicasurco@outlook com

Torawyll@hotmalcom

Subjact: COMCESION A 10 ANCS DE CONSULTORIC DE PECIATRIA
Date Sun, 28 Sep 2004 1250:40 -0500

CONCESION A 10 ANOS DE CONSULTORIOS MEDICOS, ODONTOLOGICOS, NUTRICIGN, LABORATORIO, FARMACIA, SERVICIOS RADIOLOGLA Y TOMOGRAFIA/RM

Estimada Dra. Aida de Fatima Vasguez Yap Sam : reciba un cordial saludo, agradecemas su interés en nuestro Proyecto Clinica Surco. Coma sé le menciond en &l comen anterior, nuestra empresa GLOBAL SAUDE S.A.C. (Partida Electranica SUNARP Nra:
13286446 RUC 20565398849) dedicada  la Construccion de Proyvectos de Clinicas, esta ofreciendo concesiones & 10 afios para consultorios clinicos, y quirdrgicos, centros odontolégicos, nutricion, laboratorio, fammacia, senvicio radiologia, senvicio de
tomografia, ademas de concesiones para Centros Altamente Especializados en un Gran Proyecto que nacera de una propiedad comercial en esquing de 300 m2 en la Urb. Higuereta - SURCO (Partida Electronica SUNARP Nno: 44786699), con Certificado de
Farametros autorizado para 5 pisos mas estacionamientos en sotana, con conformidad (escrita) para el Rubro de Clinicas Generales o Especializadas, y muy bien ubicada. El tereno contara con un promedio de 2000 metros cuadradas de aéreas medicas, v
500 metros de estacionamientos. Es una inversian de aproximadamente 5 millones de dalares,

Fechas estimadas de ejecucion: Demalicion diciembre 2014 o enero 2015 [dependera de las aprobaciones municipales y DISA) y tiempo de construccion 1afio a lafio 2 meses aprox.
L& Concesion del Consultorio de Pediatria 2 10 afios esta por el valor de 50,000 délares americanos (sin [GV), el drea es de 12 m2, Evaluamos su PROPUESTA,
La Concesion permite &l socio 3 tener mas especialistas (5) dentro de su Consuitorio, lamados “asociados” tode con 3 finalidad de cumplir un Servicio Especializado Integral (SEI).

Respondiendo sus dudas, e informo adicionalmente que:

Para Pediatria habra 2 concasiones o 2 consultorios. ftoda para cuber [z demanda de pacientes consultas, interconsultas y emergencias), Uno d Jos 2 consultorios ya fue tomade par un colega de su sspacialidad Tenemos L libre actualmentz,
Todes nuestres pacientes incusive seguros paricularss senan encaminados & su consulta,
{ontarzmas una UNIDAD DE CUIDADOS INTENSIVOS NEONATAL
Todas las consuftas pasaran par una CAJA CENTRAL D ahi seran derivacas a bos respectives sspecialistas o senvicios.
£ referencia 2 |z parte administrativa, & profesional concesionano ESPECIALISTA (socia) o su equipo (hasta 5 asociados de su mizma espadialidact total § especialistas) dejan un 10% de sus atenciones o procedimisntos en el primer afio, y 20% a partir del 2 afio hasta &l téming de |2 Concesion.
“abra Una cuota de mantenimiento (evtra) para efectos de limpieza intema y externa de bos corsultorios, v aéreas comunes. Serd e aprox, 5/, 10 nusves sokes por m2.
El precio de las conzultas, habra un pracio " SOUCARIO" (a manera de competir “sconomicamente” y ne profesionalmente] con otras clinicas de distritos cercancs, (por sjemplo los 35 soles de la Clinica de Expeciafidades Medicas ubicada en la cuadra 34 de Av. Aviadion). ¥ e otro predio serd el justo de cada
profesional cobre  sus particulares. &5 decr, dentro da un horario de las consulta un 20% seré solidario y ofro 80%, serd &l justo v adecuade por concansa profesional (por sjemplo pusde ser 100, 200 sohes), segim cada profesional manteniando una equiparidad con las demas consultss de los otros
specialistas de |z Clinica.
La Renovacion luego de los 10 afics es automatica por 2 afos mas, 2n caso &l so0io lo deses. De & en adelante las renovacianes son biznuales.
* L3 prastacion econcmica se pagania de la siguiantz forma: USS1,000 dolares amaricancs 2n calidad de separacion, completar el 50% 2 Iz firma d los Contratos de Prastacion de Senvicios y Amendlamianto, v &l otro 505 en cuotas.
En caso de existt mayor interés en el Proyecto de Clinica General, o para despejar a5 dudas que puadan surgir, por favar camuniguese nugvaments con nosotros para agendar una reunion con nuestro Director Médico. Esta semana definimos |z ulfima
concesion de Pediatria, actualmente tenemas 5 médicos inferesados,

Afte,
Sandra M. Montoya

986304344
GLOBAL SAUDE S.A.C.

287



GLOBAL(% , SAUDE"

SRTA. SANDRA C. MONTOYA

CONCESION A 10 ANOS DE CONSULTORIOS MEDICOS,
ODONTOLOGICOS, LABORATORIO, FARMACIA, SERVICIOS MEDICOS
ESPECIALIZADOS, UCI, RADIOLOGIA, TOMOGRAFIA / RESONANCIA
MAGNETICA

GLOBAL SAUDE S.A.C., empresa dedicada a la construccion, edificacion y
administracion de proyectos Hospitalarios (Partida Electrénica SUNARP Nro.: 13286446)
esta ofreciendo Concesiones a 10 afios para consultorios clinicos, y quirdrgicos, centros
odontoldgicos, laboratorio, farmacia, UCI adultos y Neonatal, servicio radiologia, servicio
de tomografia, ademds de concesiones para Centros Altamente Especializados en un
Gran Proyecto que nacera de una propiedad comercial en esquina de 500 m2 en la Urb.
Higuereta — SURCO (Partida Electronica SUNARP Nro.: 44786699), con Certificado de
Pardmetros autorizado para 5 pisos mas estacionamientos en sétano, con conformidad
(escrita) para el Rubro de Clinicas Generales o Especializadas, y muy bien ubicada. El
terreno contara con un promedio de 2,000 metros cuadrados de aéreas médicas, y 500
metros de estacionamientos. Es una inversién de aproximadamente 5 millones de
dodlares.

Fechas estimadas de ejecucidn:

e Demolicién diciembre 2014 o enero 2015 (dependera de las aprobaciones
municipales y DISA)
e Construccién lafo a lafio 2 mesesaproximadamente.

PROYECTO MODERNA CLINICA de 5 pisos mdas azotea con 500m2 para
estacionamiento en sétano. Ubicada estratégicamente (zona comercial) en la cuadra 5
Av. Intihuatana esquina con Marginal de la Selva. SURCO. Acceso rapido y directo (15
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segundos a 1 minuto) desde 5 principales Avenidas: primavera, Caminos del Inca,
Higuereta, Pedro Venturo y Aviacidn. Gran Poblacion Cautiva de Surco y otros distritos

limitrofes por Estudio Zonal de Mercado.

CERCA DE: Centros Comerciales (CC. Chacarilla, CC. Caminos del Inca), Centros

Empresariales, Supermercados (Plaza Vea, Wong), Maestro Home Center, INEN,

colegios (Santa Maria, San Ignacio de Recalde, Santisimo Nombre de Jesus), etc.

CONVENIOS: todas las EPSs Rimac, Pacifico, Mapfre, y SOAT. Ademads Seguro Social del

Estado.

CARACTERISTICAS:

Area de terreno 500 m.
Areas Médicas Construidas: 2,000 m2.

18 habitaciones (15 individuales 3 multiples para 5 paciente todas conbafio).

30 consultorios
03 Salas de operaciones

Unidad de Cuidados Intensivos Adultos para 6 pacientes y Unidad de Cuidados

Intensivos Neonatal para 2
Centro Especializado de Quemados — Banco dePiel

Centro de Radio Diagnostico (Radiologia y Ecografia)
Centro de Resonancias Magnéticas y Tomografias
Centro Oftalmolégico Especializado

Centro Odontoldgico con todas las Sub-Especialidades.
Centro de Ginecologia y Fertilidad

Auditorio de Conferencias

Salas de espera en cada piso

Emergencias 24 horas

Farmacia

Tdépico

Laboratorio

Estacion y Sala paraenfermeras

Sala de Esterilizacion

Cafeteria en el primer piso

Cocina comedor paraempleados

Cuarto para médico residente

Oficinas administrativas y Archivo

Cuarto para vigilantes

Deposito

Ascensor(es)

Cochera en sétano con 500m?2.

Cisterna de agua.

Cumplira con todas las especificaciones nacionales e internacionales para
CERTIFICACIONES ISO.
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LAS MAS EQUIPADAS SALAS DE CIRUGIAS
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LAS UNIDADES DE CUIDADOS INTENSIVOS ADULTO Y NEONATAL

HABITACIONES EQUIPADAS Y CON CONFORT
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ELEGANTES BANOS DE CUARTOS Y SUITES

CONSULTORIOS BIEN DISTRIBUIDOS
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SALAS DE ESPERA PARA PACIENTES Y FAMILIARES
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