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RESUMEN EJECUTIVO

Ultramédica de Colombia S.A.S. es una empresa que lleva 19 afios en el mercado colombiano
comercializando equipos de tecnologia médica veterinaria tales como: ecdgrafos, equipos de
Rayos-X, maquinas de anestesia etcétera, para la tecnificacion de las labores de los medicos

veterinarios, clinicas y facultades de veterinaria en Colombia.

Hoy en dia, los dispositivos médicos veterinarios se han convertido en la mano derecha de
estos profesionales, pues facilitan muchas actividades médicas que antes eran tediosas y dificiles
de realizar. Por esta razon, en aras de mantener el funcionamiento de sus equipos y brindarles
soporte aun después de la garantia, se procedié a proponer mantenimientos preventivos post-
garantia, pues estos equipos requieren una revision periodica ya que debido al medio dénde
trabajan estos profesionales, este estad lleno de potenciales contingencias que pueden arriesgar el
funcionamiento y la vida atil de estos dispositivos en el tiempo. Por tanto, la razén de proponer
esta nueva linea de servicios, es disminuir el riesgo de que los equipos tengan un dafio grave a
falta de un debido mantenimiento preventivo, pues si estos dejan de funcionar, impactan
negativamente las actividades de estos profesionales. En primer lugar, hay pérdida de sus
ingresos porque dejan de prestar el servicio. En segunda instancia, puede haber un dafio parcial o
total el cual tiene un alto costo de reparacion. Por Gltimo, se puede reducir el desempefio y la
productividad del equipo a largo plazo. Por esta razén, el segmento objetivo es consciente de lo
anteriormente mencionado y estan dispuestos a proteger su inversion, asi que se habla de un
mercado de $20.984°500.000.

La nueva linea de servicios que se pretende ofrecer son unas membresias post-garantia
anuales donde los clientes que hayan adquirido sus equipos en Ultramédica, tienen la posibilidad
de adquirir una serie de beneficios al suscribirse, tales como: descuentos en nuevas compras,
mantenimientos preventivos, repuestos, cursos Yy capacitaciones extra. Estos privilegios
beneficiaran a los clientes, pues disminuyen el riesgo de que su equipo se dafie y ademas,

disfrutardn de multiples descuentos en diferentes productos y servicios de la compafiia. Con el



fin de que los clientes se enteren de esta nueva linea de servicios, se realizard E-Mailing,
Brochures, anuncios digitales en Facebook, se participara en eventos y se pautara en revistas, con

el fin de que se comunique la intencion de Ultramédica por brindar un soporte post-garantia.

Respecto a la competencia, dos (2) de las tres (3) que son competidores directos no cuentan
con un area de servicio técnico propio, asi que lo tercerizan y por tanto, su tiempo de respuesta a
las requerimientos de servicio al cliente son largos. Por otro lado, respecto al area de servicio
técnico de Ultramédica, esta estard& compuesta por cuatro (4) miembros: director de area,
ingeniero de soporte, ingeniero de servicio técnico y auxiliar técnico, los cuales seran claves para

el funcionamiento y desempefio del area.

Para el presente proyecto se espera alcanzar en el primer afio unos ingresos por valor de
$146°940.000, los cuales van aumentando afio a afio. Ademas, la tasa interna de retorno esperada
es de un 29,02%. Por otro lado, el punto de equilibrio se alcanza en el primer afio de operacion
del proyecto. No obstante, para llegar a estos resultados e iniciar el proyecto se requieren unos
recursos por valor de $96°000.000, los cuales se destinaran a inversiones en maquinaria, equipo,

muebles, enseres y capital de trabajo.

PALABRAS CLAVE

Intraemprendimiento, membresias, veterinarios, clinicas, facultades, descuentos,
mantenimiento, preventivo, post-garantia.



ABSTRACT

Ultramedica de Colombia S.A.S. is a company that has 19 years old in the Colombian market.
It trades veterinary technology equipment such as: ultrasound, X-Ray machines, anesthesia
devices, etc. in order to technify the work of the veterinarians, clinics and veterinary faculties in

Colombia.

Nowadays, veterinary medical devices have become in the right hand of these professionals,
because they ease many medical activities that in the past were tedious and difficult to carry out.
For this reason, in order to keep the functioning of these equipments and offer support after the
warranty validity, we proceeded to propose post-warranty preventive maintenance. The reason of
this proposal is based on the fact that this equipment require a periodic checkup, because the
environment in which the veterinarians work is full of potential contingencies that may risk the
functioning and the useful life of these devices over time. Therefore, this new service line
pretends to decrease the risk of a serious damage in the absence of a proper preventive
maintenance. If these equipments stop working, they negatively impact the activities of these
professionals. In the first place, there is a loss of income because the stop providing the medical
service in which they use the equipment. Second, there may be partial or total damage, which has
a high repair cost. Finally, the long-term performance and productivity of the equipment can be
reduced. For this reason, the target segment is aware of the aforementioned and they are also

willing to protect their investment. So, there is a potential market of $20.984°500.000.

The new service line that is intended to be offered is an annual post-warranty memberships,
where customers who have purchased their equipment in Ultramedica, have the possibility to
acquire additional benefits, such as: discounts on new purchases, preventive maintenance, spare
parts, courses and extra training. These privileges will benefits customers, since they reduce the
risk of damage to their equipment and also enjoy multiple discounts on different products and
services of the company. In order for customers to find out about this new service line, E-
Mailing Brochures, digital announcements on Facebook, participation in events and journals will

be scheduled, in order to communicate Ultramedica’s intention to provide post-warranty support.



Regarding the competition, two (2) of the three (3) companies that are direct competitors do
not have their own technical service area, so they outsource it and therefore, their response time
to the customer service requirements are long. On the other hand, regarding the technical service
area of Ultramedica, it will be composed by four (4) members; Area Director, Support Engineer,
Technical Service Engineer and Technical Assistant, which will be key to the operation and

performance of the area.

For this project, it is expected to reach in the first year revenues of $146°940.000, which
increase year by year. In addition, the expected internal rate of return (IRR) is 29,02%. On the
other hand, the project will breakeven in the first operation year. However, to reach these results
and start the project, resources worth $96°000.000 are required, which will be used to invest in

machinery, equipment, furniture and working capital.

KEY WORDS

Intrapreneurship, memberships, veterinarians, clinics, faculties, discounts, maintenance,
preventive, post-warranty.



13

1. INTRODUCCION

Hoy en dia el sector veterinario esta en crecimiento a raiz de que las mascotas han llegado a
ser méas que aquel que cuida el hogar mientras sus duefios no estan. Gracias a la humanizacion de
los animales de compafiia, muchos servicios han proliferado para el cuidado y estética de la
mascota, tales como: fiestas, grooming, hotel, colegio, etologia y servicios funerarios. Asimismo,
estos han aparecido por el hecho de que la gente estd mas dispuesta a pagar lo necesario para que
su pequefio amigo, quien hoy se considera un miembro mas de la familia, goce de un bienestar

optimo.

No obstante, también es importante mencionar que el sector de la ganaderia también es de
importancia en Colombia para los médicos veterinarios, ya que es un sector que mueve millones
a raiz de la produccién de carne y leche. Por lo que, se han desarrollado junto a instituciones
agropecuarias una serie de conocimientos y métodos a nivel de reproduccion para la mejora
genética del ganado con el fin de tener los méximos beneficios de estos. Asimismo, el &rea de los
equinos, caprinos, ovinos y porcinos, juegan también un papel importante en el campo de la

reproduccion a pesar de ser de proporciones mas pequerias.

En vista de lo anteriormente mencionado, los servicios médicos son criticos para garantizar el
bienestar de los animales independientemente si se trata de mascotas, grandes animales o
especies menores. Asi que un buen diagnostico por parte de los veterinarios, no solo basta con
solo el conocimiento que estos adquieren en su formacion en instituciones de educacion, sino
también que requieren de dispositivos biomédicos que complementen sus actividades en el
ejercicio de su profesion. Esto implica que se debe garantizar el 6ptimo funcionamiento de los
equipos que mejoran la productividad de los médicos y evitan que se hagan procedimientos
innecesarios en el animal. Por lo tanto, es importante la realizacion de mantenimientos
preventivos, pues estos permiten la calibracion, el buen desempefio y la prolongacion de la vida

atil de los equipos a lo largo del tiempo.
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Por esta razon, en el presente documento se presenta un proyecto de un nuevo servicio a raiz
de los comportamientos de los médicos veterinarios y sus necesidades, el cual sera instaurado en
Ultrameédica de Colombia que se dedica a la comercializacion de equipos médicos veterinarios.
La idea del presente proyecto es ofrecer un conjunto de beneficios derivados de una membresia
anual que incluyen: descuentos en repuestos, mantenimientos preventivos, capacitaciones extra y
cursos desarrollados por la compafiia. Obviamente, estos variaran dependiendo del segmento al
cual esta dirigido, es decir, médicos veterinarios independientes, clinicas veterinarias o

facultades de medicina veterinaria, y el nimero de equipos que se vayan a suscribir.

El propdsito de la membresia estd enfocado mas hacia los mantenimientos como un tipo de
vacunacion de estos para prevenir mayores dafios en estos cuando hay ausencia de estas
revisiones. Asi que el presente documento desarrollara diferentes puntos con el fin de mostrar a

profundidad los diferentes aspectos del servicio a implementar.

2. PRESENTACION DE LA EMPRESA

2.1. Datos Generales de la Empresa

Ultrameédica de Colombia SAS es una empresa familiar que lleva 19 afios en el mercado. Se
encuentra ubicada en Mosquera (Cundinamarca) y se dedica a la comercializacion de equipos
médicos veterinarios, tales como: ecografos, equipos de Rayos X, monitores, equipos de cirugia,
equipos de laboratorio y dispositivos de radiologia digital. Esta actividad econdmica esta bajo los
codigos CIU 4659 y 4799.

2.2. Antecedentes del Proyecto
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2.2.1 El Emprendedor y/o Equipo Emprendedor

Mi nombre es Anny Leslie Calvo Prado y actualmente me encuentro cursando Décimo
Semestre de Administracion de Negocios Internacionales en la Universidad del Rosario. Desde
mi nifiez vengo acomparfiando a mis padres en diferentes ferias a nivel nacional para promover
los productos veterinarios que distribuye la empresa. Por otro lado, he tenido la oportunidad de
asistir con mi papa a diferentes ferias internacionales de equipos médicos y acompafarlo durante
sus reuniones con fabricantes de otros paises (China, EE.UU. y Europa). Ademas de esto, he
realizado 2 cursos de Espiritu Empresarial en la Universidad ICESI en Cali. No tengo una amplia
experiencia laboral, pero he ayudado en Ultramédica como asistente administrativa en el area de
comercio exterior (importaciones). Por Gltimo, me considero una persona respetuosa, honesta y

responsable en lo que se refiere a mis estudios.

En el presente proyecto también hacen parte mis padres Jairo Calvo y Luz Dary Prado,
quienes me han acompafiado en el desarrollo de la idea de negocio de este intraemprendimiento

y ambos actualmente hacen parte de la Gerencia de Ultramédica.

2.2.2 Origen de la Idea de Negocio

Ultramédica de Colombia es una empresa que lleva 19 afios en el mercado veterinario
comercializando equipos médicos tales como: ecdgrafos, equipos de Rayos X, digitalizadores,
monitores, equipos de laboratorio, cirugia y anestesia. EStos son equipos que no rotan
frecuentemente, por lo que son méaquinas que no se venden todos los dias y por lo tanto,
necesitan de un mantenimiento preventivo, ya que cuando esta revisién no se hace de forma
periddica, los equipos pueden tender a presentar problemas o dafios mas graves, lo cual impacta
negativamente al médico o clinica veterinaria pues estos dispositivos prestan diferentes servicios

y sin estos se puede presentar:
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e La pérdida de ingresos por dejar de prestar el servicio en la veterinaria e igualmente
la potencial pérdida del cliente al tener que remitirlo a otro sitio para el tratamiento de
la mascota.

e El dafo parcial o total del equipo puede requerir algln repuesto no disponible, lo que
puede tardar varios dias en habilitar nuevamente la maquina por tratarse de bienes
que no se fabrican en el pais. En consecuencia, interrumpe la prestacion oportuna del
servicio en la veterinaria.

e Reduccion en el desempefio y productividad del equipo a largo plazo debido al dafio

generado un tiempo atras.

Por estas razones, en relacion a los costos es mas barato un servicio oportuno de
mantenimiento a una costosa reparacion. Asi que esto sumado al hecho de que los equipos no
rotan constantemente, me llevaron a querer crear un flujo de caja en la empresa mediante la
oferta de un servicio de mantenimiento post-garantia a través de una suscripcion anual que
incluye otros beneficios derivados de esta. Vale la pena mencionar que Ultramédica no ofrece un
servicio post venta a menos que el cliente lo pida, lo que en esencia quiere decir que el enfoque
de ser reactivo debe cambiarse y pasar a ser proactivo con la ayuda de la fuerza de ventas para
que ayuden a dar a conocer a los clientes el servicio de mantenimiento preventivo que se ofrece y

sus ventajas.

2.3. Objetivos y Cronograma
e Objetivo General
o Fidelizar al cliente en el mediano y largo plazo a través de los servicios de

Ultramédica de Colombia.

e Objetivos Especificos
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o Posicionar a Ultramédica en el area de Servicio Técnico en el tercer afio de operacion

del proyecto.

o Crear un flujo de efectivo para Ultramédica en el tercer afio de operacion del

proyecto.

o Organizar el &rea se Servicio Técnico de la empresa en el primer afio de operacion.

e Cronograma

Tabla 1
Cronograma de Trabajo
FECHA EVENTO
Noviembre 5 de 2018 Publicacion de anuncio en plataformas de
trabajo para reclutamiento de Personal
(Ingeniero Biomédico y Auxiliar Técnico)
Noviembre 19 y 20 de 2018 Revision de Hojas de Vida

Noviembre 25-29 de 2018
Diciembre 3y 4 de 2018
Diciembre 10 de 2018
Diciembre 17-27 de 2018

Enero 10y 11 de 2019

Enero 14 de 2019

Entrevistas y pruebas psicotécnicas
Seleccidén y contratacion

Solicitud de préstamo bancario

Compra de maquinaria, equipo, muebles y
enseres

Instalacion de las inversiones en el local de
operacion

Inicio de operaciones

Fuente: Elaboracion Propia

3. CONCEPTO DE NEGOCIO
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3.1 Concepto de Negocio (Propuesta de Valor)

El servicio como tal sera una suscripcion anual post venta que se proveera a los clientes de
Ultramédica, cuyos equipos tengan expirado el tiempo de garantia. Este programa post garantia
serd ofrecido por el departamento comercial y ejecutado por el departamento técnico de la

empresa. Ademas se caracterizara por brindar a los clientes un apoyo mas alla de la compra.

Esta suscripcion incluira ademas del mantenimiento preventivo, una serie de beneficios tales
como: descuentos en repuestos, cursos que realice la empresa, nuevas compras y capacitaciones
extra gratis, entre otros. No obstante, los beneficios y el precio dependeran del segmento al que

se esté ofreciendo la membresia y el nimero de equipos que el cliente suscriba.

Vale la pena mencionar que antes de la membresia como tal y con animo de hacer un
seguimiento al cliente después de la compra para que este perciba un interés de atenderlo por
parte de la empresa, inicialmente se le dard a conocer al cliente que dentro del afio de garantia
debe realizar el primer mantenimiento preventivo, para lo cual se designara una persona del area
de servicio técnico para que sea responsable de contactar a los clientes. Posteriormente, una vez
expire la garantia, se le notificard y se le ofrecerd el servicio, al cual podra suscribirse a través de

la pagina web, via telefonica o incluso con una visita a la clinica veterinaria o médico.

Una vez se suscriba el cliente, se programara una fecha para realizar el mantenimiento
preventivo. Vale la pena mencionar que el cliente asumira los fletes del envio de sus equipos. Por
otro lado se mantendra al cliente informado acerca de los descuentos vigentes a lo largo del afio,

con el fin de que pueda aprovecharlos.

El servicio a proveer tiene como fin ofrecerles a los clientes un acompafiamiento luego de la
expiracion de la garantia, donde las empresas muchas veces dan por terminado su
responsabilidad por los productos que han vendido. Ademas, otro objetivo adicional de esta
propuesta es fidelizar al cliente en el tiempo y por supuesto, disminuir el riesgo de un dafio o

costo mayor por no realizar una periodica revision.
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Actualmente algunas empresas homdlogas ofrecen contratos de mantenimiento donde el
cliente tiene derecho a dos mantenimientos anuales (uno cada seis meses) y un descuento de
$100.000 pesos por este servicio. Por otra parte, el cliente tiene a eleccion asumir el flete de ida o
de regreso (segun decida). Ademas hay otras empresas que tercerizan el servicio de
mantenimiento tanto preventivo como correctivo.

3.2 Modelo de Negocio
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llustracion 1. CANVAS. Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Con el fin de brindarle a los clientes un soporte mas alla de la garantia, el modelo de negocio
se basa en una membresia anual donde los clientes se suscriben a través de diferentes canales
como: pagina web, llamada telefonica, redes sociales, visita o directamente en las instalaciones
de la empresa, para poder adquirir un apoyo al término de la garantia. Esta membresia incluira
descuentos en mantenimientos preventivos post-garantia, descuentos en nuevas compras de
equipos, accesorios, repuestos, descuentos en cursos desarrollados por la empresa y

capacitaciones extra cuando el cliente lo necesite.

Los segmentos objetivos basicamente son los médicos veterinarios independientes, las

clinicas veterinarias e instituciones de educacion superior publicas y privadas con facultades en
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medicina veterinaria que se encuentren dentro de Colombia. Estos segmentos trabajan en
pequerios (tales como perros y gatos) y grandes animales (aquellos como caballos, vacas, cerdos,
ovejas y cabras) y la intencion de la membresia es fidelizarlos para que se generen compras en el
corto, mediano y largo plazo. Por otro lado, es asegurarse que la vida util de los equipos sea larga
y que los usuarios sean conscientes de que la duracion del equipo depende no sélo del buen uso

de estos, sino también de las revisiones periddicas que se realicen a estos.

La estructura de los ingresos esta dada por el pago de la suscripcion, los cursos desarrollados
por la empresa y accesorios de los equipos. Ademas la clave para llevar a cabo los servicios de
suscripcion y los mantenimientos seran los vendedores quienes se encargaran de promocionar el
servicio y los ingenieros técnicos quienes realizaran la revision de los equipos. Asimismo, se
contara con un software (Excel programado) que ayude a la visualizacion de a qué clientes esta
por vencerse la garantias, a cudles ya se les vencio, que equipos se suscriben a la membresia y la

fecha de inicio y vencimiento de esta misma.

3.3 Orientacidn Estratégica

3.3.1 Proposito

El propdsito del presente proyecto es alcanzar la diferenciacion en servicio y soporte al
cliente, por medio del ofrecimiento de la membresia, con el fin de posicionarnos en el mercado
en este aspecto y lograr una percepcion de que Ultramédica de Colombia SAS esta siempre al

servicio del cliente durante y después de la garantia.

3.3.2 Meta

La meta del proyecto es que el 25% de nuestros clientes se suscriban a las membresias en el

término de 3 afios, a través de la promocion en la péagina web, redes sociales, eventos y via
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telefénica para generar consciencia a la gente la importancia de realizar anualmente el

mantenimiento preventivo, el cual puede evitarle problemas graves al médico con el equipo. Por

otro lado, también se contactara a los clientes cuya garantia de sus equipos ha expirado, para

ofrecerles la membresia y sus beneficios.

3.3.3 Filosofia Orientadora

Valores

Creencias

RESPETO: Somos una organizacion que promueve el respeto como pilar
fundamental de las relaciones interpersonales con nuestros colaboradores,

clientes y proveedores.

HONESTIDAD: Actuamos con transparencia e integridad, transmitiendo

confianza dentro y fuera de nuestra organizacion.

COMPROMISO: Mejoramos continuamente nuestros procesos a través del

trabajo en equipo con iniciativa, dedicacion y esfuerzo para entregar lo mejor.

RESPONSABILIDAD: Trabajamos responsablemente con disciplina y
eficiencia para cumplir con las expectativas de nuestros clientes y alcanzar

nuestros objetivos.

CALIDAD: Suministramos productos y servicios de calidad con el respaldo

de un equipo profesional, eficiente y confiable.
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e SERVICIO AL CLIENTE: Creemos que el servicio al cliente es esencial

para mostrar confiabilidad y es un diferenciador fuerte de una empresa.

e FORMACION DEL PERSONAL: Creemos que el esfuerzo por formar a
cada miembro de la compafiia a nivel ético y técnico se traduce en

profesionalismo al momento de ejecutar sus actividades.

e RELACION CON EL CLIENTE: Creemos que la relacion con el cliente
demuestra confiabilidad por parte de la empresa y es uno de los factores que
facilita negocios posteriores.

e CALIDAD SUPERIOR: Creemos que los equipos con calidad superior

proveen diagndsticos méas confiables y genera diferenciacion entre la

comunidad veterinaria.

3.3.4 Imagen Tangible

e Logo

ULT EDIC
DE COLOMBI

VSUMINISTRO DE EQUIPOS MEDICOS DESDE 1998

llustracion 2. Logo Ultramédica. Fuente: www.ultramedica.com.co

e Péagina Web
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lHustracion 3. Pagina Web Ultramédica. Fuente: www.ultramedica.com.co

Para mas informacion visitar www.ultramedica.com.co

4. PRODUCTO O SERVICIO

4.1 Linea de Productos

Tabla 2
Linea de Productos

Ecografia Rayos X Equipos de Radiologia Cirugia
Digital
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[ —
1 -ﬁ
0
iz
Monitores Equipos de Endoscopios -

Laboratorio

Fuente: Elaboracion Propia

4.2 Linea de Servicios

Linea para Médicos Independientes y Clinicas Veterinarias

e Membresia BASIC: Dedicada a aquellos que deseen suscribir un solo equipo veterinario

de gama media, dentro de los que se encuentran, equipos de Rayos X portatiles y
Ecdgrafos Doppler Color. Sus beneficios son los siguientes:

o Descuento en mantenimiento preventivo post-garantia.

o Descuento en cursos realizados por Ultramédica de Colombia.

o Capacitaciones extra gratis (Nota: La capacitacion y se llevara a cabo a través de
Skype.).

e Membresia PLATINUM: Adquella dedicada a aquellos que deseen suscribir un solo

equipo veterinario de gama alta, es decir, un dispositivo de radiologia digital (tipo
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digitalizador o flat panel), un equipo de Rayos X compuesto o ecdgrafos de la linea

MyLab. Sus beneficios son los siguientes:

O

Capacitaciones extra gratis (Nota: La capacitacion es gratis y se llevara a cabo a
través de Skype. No obstante, si se trata de un digitalizador o un equipo de alta
gama el cliente debe cubrir los viaticos del ingeniero sélo si se encuentra fuera de
Cundinamarca)

Acceso al blog exclusivo de Ultramédica

Descuento en mantenimiento preventivo post-garantia.

Descuento en cursos realizados por Ultramédica de Colombia

Membresia DUO-X: Aquella dedicada a aquellos que deseen suscribir un dispositivo de

radiologia digital y un equipo de Rayos X. Sus beneficios son los siguientes:

o

o

©)

Descuento en mantenimiento preventivo post-garantia.

Descuento en repuestos

Descuento en cursos realizados por Ultramédica de Colombia

Capacitaciones extra gratis (Nota: La capacitacion es gratis y se llevara a cabo a
través de Skype. No obstante, si se trata de un digitalizador o un equipo de alta
gama el cliente debe cubrir los viaticos del ingeniero sélo si se encuentra fuera de
Cundinamarca)

Acceso al blog exclusivo de Ultramédica

Membresia TRIPLE: Dedicada a aquellos que deseen suscribir tres equipos

veterinarios, entre los cuales puede estar: un dispositivo de radiologia digital (tipo

digitalizador o flat panel), un equipo de Rayos X portéatil y un ecdgrafo MyLab o Doppler

Color. Sus beneficios son los siguientes:

o

Capacitaciones extra gratis (Nota: La capacitacion es gratis y se llevara a cabo a
través de Skype. No obstante, si se trata de un digitalizador o un equipo de alta
gama el cliente debe cubrir los viaticos del ingeniero sélo si se encuentra fuera de

Cundinamarca)
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o Acceso al blog exclusivo de Ultramédica

o Descuento en repuestos

o Un mantenimiento preventivo post-garantia a mitad de precio

o Descuento en cursos realizados por Ultramédica de Colombia

o Descuento en repuestos

o Un libro de radiologia o ecografia segin eleccion del cliente (el valor del libro

debe ser igual 0 menor a $150.000).

Linea para Facultades en Veterinaria

e Membresia Elite: Se ofrece Unicamente a facultades de medicina veterinaria que tienen

la necesidad de mantener la continuidad de los estudios e investigaciones y ademas,
permiten el uso de los equipos a estudiantes como herramienta de aprendizaje. Esta
membresia permite la suscripcién de Unicamente dos (2) equipos, ya sea un dispositivo de
radiologia digital, un Rayos X (portatil o compuesto) o un ecégrafo (de la gama MyLab o

Doppler Color). La suscripcion incluye los siguientes beneficios:

o Descuento en mantenimientos preventivos post-garantia

o Préstamo de equipos Unicamente para el desarrollo de sus seminarios y cursos.
Es importante resaltar que en cualquiera de las membresias, ya sea que se trate de la linea para

médicos independientes y clinicas veterinarias o facultades en veterinaria, los fletes de envio

seran asumidos por estos al momento de realizar los mantenimientos preventivos post-garantia.

5. ANALISIS DEL MERCADO



5.1 Descripcion del Entorno de Negocios

Tabla 3
Anélisis PEST
Analisis PEST
Politico/Legal Econ6mico

No hay regulacion de equipos

médicos veterinarios por parte del

INVIMA.
Ley de calibracion de equipos.
TLCs.

Reforma tributaria

Sector en crecimiento y
diversificacion de servicios
veterinarios.

Variacion délar

Las recesiones del pasado no han
afectado al sector de las mascotas.
Contrabando de carne y animales
que llega desde Venezuela.
Recesion y otros aspectos afectan el

sector ganadero.

Social

Tecnoldgico

Humanizacion de la mascota
Sindrome del “nido vacio”.
Adopcion de mascotas.

Cada vez hay mas hogares con
mascotas.

Proliferacion de facultades de

veterinaria.

Adquisicion de productos y
servicios para mascotas a través de
la web.

Desarrollo de tecnologias de
reproduccion animal.
Mejoramiento genético.
Desarrollo de farmacos y vacunas.
Tips en internet de cuidado de

mascotas.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.1. Ambito Politico y Legal

A nivel politico podemos mencionar que no existe en el momento por parte del INVIMA u
otra entidad regulatoria del gobierno, requisitos como autorizaciones o certificaciones para la
importacion o comercializacion de equipos médicos veterinarios al pais, lo cual se considera una
ventaja y no una barrera de entrada al mercado. No obstante, existe regulacion por parte del
Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) para las vacunas y farmacos de uso veterinario. Por
otro lado, estd la Resolucién No. 18 1434 de Diciembre de 2002, la cual influye en los
profesionales del sector veterinario, ya que regula la proteccion y seguridad radioldgica en
equipos que emiten ondas de radiacion ionizantes (Ministerio de Minas y Energia, 2002) como
son los equipos de Rayos X y de Fluoroscopia utilizados no so6lo a nivel humano sino también en
labores veterinarias. Ademas aqui se demanda la realizacion de buenas practicas en el ambito
laboral que incluye la calibracion periddica de este tipo de equipos con su respectivo registro de
revisiones. Asimismo, la resolucion incluye una serie de intervalos de la dosis m&xima que debe
recibir un paciente y las condiciones necesarias para adecuar Yy utilizar este tipo de equipos en
habitaciones plomadas, y ademas aquellos que ejecuten el funcionamiento de estas maquinas
deben contar con una serie de protecciones tales como delantales para protegerse de los efectos a
largo plazo de la radiacion ionizante.

En adicidn, los Tratados de Libre Comercio han jugado un papel importante en el sector, ya
que han permitido la reduccién o eliminacion de aranceles a productos, insumos o equipos. Asi
que al ser estos nacionalizados no tienen un costo tan elevado si estos impuestos siguieran aun
vigentes, lo cual permite a los profesionales y clientes del sector adquirir una serie de productos
en el ambito veterinario y asimismo tecnificarse. Por ejemplo, el TLC con Estados Unidos ha
eliminado el arancel de productos del sector tales como: vacunas, vendaje adhesivo, equipos de
ultrasonido, resonancias magnéticas, dispositivos ultravioleta e infrarrojo, agujas, catéteres,
instrumentos &pticos y otro tipo de dispositivos de uso veterinario (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, 2012). De la misma forma ocurre con otros Tratados de Libre Comercio
como el que Colombia tiene con Corea del Sur y Europa. Sin embargo, a pesar de estos
beneficios de desgravacion, este Ultimo ha afectado la industria ganadera en el sector de la leche,

debido a la preferencia por parte de los colombianos por productos importados que por cuestion
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de estos Tratados de Libre Comercio (Contexto Ganadero, 2017) hace que lleguen al pais mas
baratos, e indudablemente por su precio final tenderan a ser mas consumidos que los productos

nacionales.

Por altimo, es importante también mencionar que la implementacion de la reforma tributaria
también ha afectado al sector ganadero, ya que ha elevado los costos de insumos de los
ganaderos entre un 35% y 40% (Contexto Ganadero, 2017) como por ejemplo: farmacos,
gasolina y ACPM, peajes, repuestos a equipos de ordefio y maquinas agricolas. Vale la pena
mencionar que estos costos no se pueden pasar al consumidor final por tratarse de un impuesto
directo que no tiene forma de descontarse porque los ganaderos venden productos que no son
afectados por el incremento del IVA (Nufiez, 2017). No obstante, las sales mineralizadas,
concentrados y fertilizantes fueron exentos de la reforma del impuesto (Contexto Ganadero,
2017).

5.1.2. Ambito Econémico

Respecto a la dimensidn econdmica esta la variacion del dolar que ya paso la barrera de los
$3.000 pesos y su comportamiento se ha movido alrededor de este nimero durante los Gltimos
dos afios, debido a los bajos precios del petrdleo, la devaluacion del renminbi en China y la
debilidad de los mercados emergentes (El Pais, 2015). Lo que ha implicado que productos de
otros paises sean mas caros no sélo al momento de importarlos, sino también al momento de
pagar a proveedores, ya que la cantidad que se debe pagar al momento de pasar de pesos
colombianos (COP) a ddlares americanos (USD) se eleva. En consecuencia, las importaciones
provenientes de Estados Unidos, el cual es el principal pais de donde se traen los productos,
bajaron un 27,2% entre 2015 y 2016 (El Pais, 2015). Asimismo, la importacion de manufacturas
se redujeron 21,9% de un valor de $31.913,9 millones a $24.937,8 en 2015 y 2016
respectivamente, asi que las preferencias de consumo de los colombianos han cambiado (El Pais,
2016).
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Por otro lado, a lo largo de la historia se han presentado diferentes recesiones como la de
1998-1999 considerada la peor en la historia de Colombia, a raiz de la crisis del UPAC vy las
cooperativas, las altas tasas de interés y el endeudamiento del sector publico y privado (El
Tiempo, 2003). No obstante, durante la época el sector de mascotas crecié un 18% en 1999,
especificamente la categoria de alimentos donde se estaba empezando a evidenciar un fuerte
cambio en la manera de alimentar a estos animales de compafiia (Semana, 1999) por la
publicidad de marcas como Purina. Ya no se hablaba de darles sobras o comida casera, sino
concentrado que tenia las vitaminas y minerales necesarios para la salud del animal. Ademas de
esto, los expertos coinciden en que durante las recesiones la industria naturalmente tiene una
proteccion, ya que no se ve afectada por la economia en tiempos de crisis o periodos de
crecimiento (Semana, 1999), como se evidencid entre 1997 y 1998 donde las ventas de alimentos
para mascotas crecieron un 20% de $528.000 millones a $636.000 millones aun cuando el PIB
solo crecid un 0,6% en esta época. Esto demuestra que los animales han tenido gran acogida y

sus duefios estan dispuestos a gastar en ellos sin importar la situacion econémica del pais.

No obstante, si analizamos el sector ganadero la perspectiva es diferente debido a la recesion
que se vive este afio (Nufiez, 2017). Asi que el consumidor tendera a buscar productos similares
0 sustitutos de la carne y la leche para suplir sus necesidades. Asimismo, a esta situacion también
se le suman dos eventualidades mas: en primer lugar, el contrabando de carne que proviene de
Venezuela hace que este producto sea méas barato al interior de Colombia y en consecuencia,
incita a la poblacién a que se incline por comprar esta carne y no la del consumo formal, que es
la carne costosa (Contexto Ganadero, 2017). Por otro lado, se encuentra el contrabando de
animales que pone en riesgo la salud sanitaria animal de Colombia, ya que podria disminuir las
cifras de sacrificio de carne y podria alentar a la proliferacion de enfermedades como la fiebre
aftosa si no se controla debidamente este hecho (Contexto Ganadero, 2017). Respecto a la leche,
la industria se vera afectada por la disposicion al consumidor final de productos lacteos mas
baratos en formatos comerciales como D1 y Justo & Bueno en un momento de recesion como el

que se esta viviendo (Contexto Ganadero, 2017).

Otro punto a mencionar dentro del &mbito econdmico es el crecimiento del sector que ha

permitido la diversificacion de una serie de servicios que se ofrece a la mascota, tales como:
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restaurantes, guarderias, colegios, hoteles, gimnasios, seguros, polizas, EPS y medicina
prepagada, spas, fiestas, peluquerias, funerarias y por supuesto hospitales y clinicas veterinarias
(Sectorial, 2016). Ademas, un punto a resaltar es que 6 de cada 10 tiendas han pasado de vender
ropa para bebes y han comenzado a vender ropa para las mascotas y se dice que el sector de
alimentos para estos animales mueve mucho mas dinero que el sector de los bebes y hay una
diferencia del 20% en ventas entre ambas industrias en los Gltimos 5 afios (Sectorial, 2016).
Asimismo en el ambito laboral, se han incrementado las ofertas de paseadores de perros que no
requiere de una preparacion educativa formal como tal. Se ha visto ademas que en otros paises se
han empezado a desarrollar especializaciones en derecho y psicologia animal (Sectorial, 2016),

aspectos que en el futuro tendran mas acogida.

Algunos datos numéricos que se tienen del sector de mascotas es que Colombia en 2016 fue el
cuarto pais con el mercado més grande en Latinoamérica, despues de Brasil, México y Chile, con
un crecimiento anual promedio del 13% que continuara hasta el 2021 (Rios, 2016). Esta cifra
estd soportada principalmente por los alimentos como principal impulsador, seguido de la
categoria de cuidado y por ultimo los productos para mascotas (Rios, 2016). Ademas, segln
Fenalco en 2016 habian 2.700 establecimientos veterinarios registrados en Colombia y hay una
gran tendencia de que el sector siga creciendo, como se mencioné anteriormente (Escudero,
2016).

5.1.3 Ambito Social

Uno de los cambios sociales que ha impactado notoriamente la industria veterinaria
(principalmente el sector de mascotas) es que hoy en dia 6 de cada 10 familias tienen mascota,
siendo los perros y gatos los de mayor preferencia con respecto a aves, peces, entre otro tipo de
mascotas (Escudero, 2016). Mas aln, como se mencion0 en el ambito econémico, se han
desarrollado una serie de servicios entorno a las mascotas como hoteles, funerarias, fiestas, spas,
etc., y las personas estan dispuestas a pagar este tipo de servicios. Andrés Vargas, jefe del
proyecto ExpoPet Colombia, afirmd que en promedio la gente puede gastar mensualmente
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$300.000 en el alimento especializado, $100.000 en servicios médicos, $300.000 en peluqueria

y spa 'y $150.000 en otros productos adicionales (Rios, 2016).

De lo anterior, se puede evidenciar que los gastos en cuidados de estética llegan a superar los
cuidados médicos de las mascotas, por lo que las clinicas veterinarias han optado por incorporar
nuevos servicios como: mutilacion de colas y orejas, tintura de pelaje y manicure que incluye
pintar las ufias de los animales (Sectorial, 2016). Este nuevo tipo de servicios que en si son
rutinas de los seres humanos, se han llegado a considerar una forma de maltrato animal, segun
César Millan, ya que se les esta exponiendo a actividades que son propias del ser humano, es
decir, que no son naturales en ellos (Sectorial, 2016).

Ademas de la incorporacion de los nuevos servicios estéticos también se ha ampliado el
portafolio de productos de las clinicas veterinarias con ofertas de placas de identificacion, ropa,
disfraces, accesorios, juguetes, entre otros (Escudero, 2016). Estos productos y servicios ademas
vienen acompafiado por un crecimiento de los criaderos de animales, jornadas de vacunacion y
desparasitacion y servicios de adecuacion de hogares para tener mascotas. Adicionalmente, en
otros paises se ha disminuido la inversién en parques para nifios para destinar el dinero a la
construccion de parques para perros, como un nuevo lugar para que compartan diferentes

especies (Sectorial, 2016).

Estas nuevas tendencias en productos y servicios se deben a la humanizacion de la mascota,
donde se evidencia un alto grado de antropomorfismo considerando este tipo de animales como
seres con cualidades humanas iguales o similares (Sectorial, 2016). Asi que el fendmeno se ha
popularizado por el llamado “sindrome del nido vacio”, donde parejas jovenes deciden no tener
hijos para depositar su confianza, proteccion y amor hacia los animales domésticos hasta llegar
al punto de considerarlos miembros de la familia (Arango Holguin, 2016). No obstante, las
personas solteras, separadas, viudas y con discapacidades también han adquirido mascotas para

llenar el vaci6 de soledad, asi que sirven de apoyo psicologico (Funeral Pet, 2015).

Por otro lado, también ha incrementado la tendencia a rescatar y adoptar animales de la calle,

para darles la oportunidad de compartir con una familia en un hogar (Diaz Virzi, 2014). Segun el
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Coordinador del Centro de Zoonosis de Bogota, entre 2016 y lo que lleva del 2017 se han hecho
varias jornadas de adopcion exitosas donde se han llegado a adoptar hasta 1.500 animales entre
este periodo de tiempo (Caracol Radio, 2017). De esta forma, se puede concluir que los animales
domeésticos han llegado a desarrollar un vinculo muy emocional con los seres humanos, asi que
se ha llegado a la idea de que las mascotas pueden reemplazar en el futuro a los nifios (Sectorial,
2016), pero en Colombia el ritmo es mucho mas lento a comparacién de otros paises (Arango
Holguin, 2016).

Por dltimo, es importante también mencionar que en los ultimos afios ha habido un
crecimiento en el numero de programas de medicina veterinaria en Colombia, siendo
considerado uno de los paises con mayor nimero de pregrados de este campo por millon de
habitantes. Mientras que paises como Argentina que tiene 41 millones de habitantes y Mexico
con 127 millones tienen 13 y 18 facultades de veterinaria respectivamente, Colombia tiene 48
millones de habitantes y 41 programas de este ambito dividido en 16 programas de Medicina
Veterinaria (MV) y 25 programas de Medicina Veterinaria y Zootécnica (MVZ) (Diaz, 2013).

En consecuencia, lo que provoca que el nimero de pregrados de veterinaria sean casi el
mismo digito de la poblacion de Colombia, genera que los salarios de estos egresados
disminuyan, pues hay una oferta elevada de médicos veterinarios, es decir, que hay mas de los
que realmente la poblacién esta demandando. Segun el Diario la Republica, hace 3 afios el
salario de un egresado estaba entre $650.000 y $750.000 pesos colombianos (Diaz, 2013). Por
otro lado, no hay una rigurosa evaluacion de los programas de este tipo por parte del Ministerio
de Educacion, asi que en programas de veterinaria ofrecidos por diferentes instituciones no son
certificados en calidad, a excepcion de entidades como la Universidad Nacional, el CES, la

Universidad de Antioquia, entre otras.

5.1.4 Ambito Tecnoldgico

Respecto al &mbito tecnoldgico se ha evidenciado que la gente ha utilizado el Internet y las

redes sociales para conocer y aprender mas de la salud y las necesidades de sus mascotas. No
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obstante, se considera que hace falta mas educacion sobre la tenencia responsable de un animal
doméstico (Escudero, 2016). Por otro lado, el e-commerce ha tenido también gran acogido en el
sector de las mascotas, ya que ha permitido que la gente adquiera productos y servicios de una
forma mas agil. Segun datos de Cupomatic.com, se ha estimado que los colombianos gastaron en
2016 en promedio $60.000 mensuales en la web en articulos o servicios para sus mascotas, lo
cual representd un incremento del 20% respecto a 2015 y lo que incluia este gasto estaba entre
alimentos, gastos médicos, accesorios, productos de aseo, tortas y sorpresas (HSB Noticias,
2016). Ademas, el gasto lo hace principalmente las mujeres, siendo las que representan un 65%
de las que visitan la web para adquirir tales productos o servicios.

Otro punto dentro de este ambito es que se han llegado ha desarrollar una serie de técnicas e
instrumentos a nivel biotecnoldgico para desarrollar farmacos, vacunas, ingredientes y aditivos
de uso animal. Gracias a esto también se han mejorado las pruebas de diagndstico de patdgenos
en todo tipo de animales (Asebio, s.f.). Por otro lado, la Corporacién Colombiana de
Investigacion Agropecuaria (Corpoica) ha establecido diferentes centros de investigacion para
hacer cruces entre diferentes especies de bovinos con el fin de desarrollar razas de doble
proposito, es decir, razas que se le pueda sacar tanto provecho a nivel de leche como a nivel de
carne (Agronet, 2015). Asimismo, se ha transferido este conocimiento a médicos veterinarios,
ganaderos, asistentes técnicos y profesionales que incluye la forma de recolectar, congelar semen
(criopreservacion) y transferir embriones (Agronet, 2015). Esto ha permitido la mejora genética

de los hatos de los ganaderos para sacar el maximo provecho a sus bovinos.

Gracias al desarrollo de estas Técnicas de Reproduccién Asistida, también se ha llevado al
ambito de los porcinos, caprinos, ovinos y por supuesto, equinos. Para estos ultimos se ha
llegado a desarrollar ademas la clonacién mediante transferencia nuclear, con el fin de “salvar
genética valiosa”, que aunque se han hecho diferentes intentos y pruebas, aun necesita mejoras

para que se gesten potros viables (Angel & Bran, 2010).

5.2 Descripcion del Mercado
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5.2.1 Segmento Objetivo

Los segmentos objetivos del proyecto son tres: médicos veterinarios independientes, clinicas
veterinarias e instituciones de educacién superior publicas y privadas. Sin embargo, los primeros
dos comparten caracteristicas similares, por lo tanto estan inmersos en el grupo denominado
“Prolongadores”. Por otro lado, las instituciones de educacion superior estdn bajo el segmento

llamado “Educadores”.

El primer grupo denominado “Prolongadores”, son aquellos que se preocupan por el constante
funcionamiento de los equipos, ya que es su activo mas preciado para generar ingresos a través
de los servicios que ofrecen. Ademas de esto, es un segmento que siente pasion por la tecnologia,
pues apoya su profesion y la hace ain mas tecnificada. Estos, se preocupan por los cuidados que
requieren sus dispositivos médicos. Por lo tanto, estdn dispuestos a realizar las revisiones
sugeridas y comprar los accesorios necesarios para minimizar los riesgos latentes del uso de los
equipos en campo o en su consultorio, ya que desean alargar la vida Gtil de estos. Por dltimo, y
no menos importante, son sensibles a la variacion de precios, por lo que es una caracteristica a

tener en cuenta al fijarlos.

El segundo grupo llamado “Educadores”, son aquellos que también se preocupan por
mantener el funcionamiento de los equipos con los que no solo los utilizan para docencia, sino
también para la realizacion de investigaciones en el campo veterinario. Por lo tanto, es
importante para ellos alargar la vida util de los dispositivos médicos, a través de la realizacion de
los mantenimientos necesarios para garantizar la disponibilidad de esta dotacion a profesores y
estudiantes. Por otro lado, se caracterizan por querer siempre destacarse en dotacion tecnoldgica
de otras universidades, es decir, que se preocupan por adquirir lo mejor y sacarle el mayor
provecho a su inversion. Por ultimo, al igual que los “Prolongadores”, son sensibles a los precios

a pesar de tener una sélida base de ingresos monetarios.

5.2.2 Necesidades
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Entre las necesidades de los segmentos anteriormente mencionados, se puede afirmar que hay
un interés latente por maximizar la vida Gtil de los equipos en el tiempo a pesar de haber
expirado la garantia, pues se trata de una inversion alta. Por lo tanto, es necesario para el target
minimizar los potenciales riesgos y evitar altos costos por dafios parciales o graves a causa de la

falta de revision de los equipos.

Por otro lado, los segmentos son conscientes de que el dafio parcial o total de sus equipos,
representa la suspension de los servicios médicos y educativos ofrecidos e incluso importantes
investigaciones en curso. Asi que es importante y necesario para el target, mantener el
funcionamiento de los equipos para evitar la detencion de estas actividades, que pueden ser

graves para estos.

5.2.3 Tamario del Mercado

El mercado potencial del presente proyecto es de aproximadamente $20.984°500.000 millones
de pesos. Para su calculo fue necesario contar con tres variables: precio del servicio, frecuencia

de compra de este Gltimo y el nimero de clientes potenciales.

En primer lugar, se realizd un promedio de los precios del servicio de mantenimiento que
actualmente se cobran en Ultramédica de Colombia. Estos precios se dividen en dos categorias:
servicio de mantenimiento para equipos de gama alta y equipos de gama media/baja. EIl primer
tipo de mantenimiento tiene un costo de $650.000 pesos y el segundo tiene un valor de $350.000,
cuyo promedio de ambos es $500.000 pesos, valor que se utilizd como una de las variables para

hallar el tamafio de mercado.

En segundo lugar, de acuerdo a la experiencia que se ha tenido a lo largo de los afios respecto
a la frecuencia de contratacion de servicio de mantenimiento preventivo, se ha observado que los

clientes adquieren este servicio una sola vez al afio, siendo esta su frecuencia de compra.
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En tercer lugar, para hallar el namero de clientes potenciales del servicio a proponer, se
tomaron en referencia fuentes digitales para la obtencion de los datos. Segun Comvezcol
(Consejo Profesional de Medicina Veterinaria y Zootecnia de Colombia), hay 36.523
profesionales en veterinaria habilitados para ejercer dicha actividad. No obstante, ya que de estas
personas capacitadas en el campo, algunas trabajan en clinicas veterinarias, no hay que pasar por
alto que se podria cometer el error de contar veterinarios dos veces. Por lo tanto, se establecio la
siguiente relacion: el 40% del total de médicos veterinarios son independientes, es decir, que no
estan vinculados a un centro veterinario para ofrecer sus servicios. Asimismo, el 60% de los
veterinarios estan vinculados a una clinica veterinaria. Vale la pena mencionar que estos datos
son en base a la experiencia y a la percepcion que se tiene del mercado, y por lo tanto, no es

informacion que se encuentre en instituciones oficiales o entes gremiales del campo veterinario.

Una vez se sabe que hay 36.523 profesionales veterinarios y que aproximadamente el 40%
son médicos independientes, da como resultado 14.609 médicos veterinarios independientes,

dato tenido en cuenta al momento de hallar el tamafio de mercado.

Ahora bien, ya que las clinicas veterinarias son otro tipo de cliente, se han encontrado que hay
unos 2.700 establecimientos de atencion a mascotas en Colombia (Avila Forero, 2016), y es un
mercado que aln esta en crecimiento. Asimismo, de acuerdo a una busqueda realizada a través

de Google, se ha encontrado que hay 30 universidades con facultad en veterinaria.

Con base a lo anterior, es importante resaltar que estos clientes potenciales no tienen un sélo
equipo médico, por lo que hay que tener en cuenta lo siguiente: los médicos veterinarios
independientes en promedio tienen un solo equipo médico, las clinicas veterinarias 10 equipos y
las facultades en veterinaria 12 equipos. Por consiguiente, esta cantidad de equipos se multiplica
por el segmento correspondiente para tener el total de clientes potenciales, es decir, 41.969

potenciales equipos que podrian beneficiarse del mantenimiento preventivo.

Por altimo, una vez se tienen los datos de precio, frecuencia de compra y numero de clientes
potenciales, se multiplican estas tres variables dando como resultado un valor de
$20.984°500.000 como tamafio de mercado.
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Tabla 4
Tamafio de Mercado

Precio Promedio del Servicio de

Precio o 3 500.000
Mantenimiento

Frecuencia de Compra Veces al afio 1

Médicos Veterinarios Independientes 14.609

. . Clini Veteri i 27.000
Clientes Potenciales [nicas Velerinanas

Facultades en Veterinaria 360

TOTAL CLIENTES POTEMCIALES 41.969

TAMAMNO DEL MERCADO 4 20.984.500.000

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

5.3 Analisis de la Competencia

5.3.1. Vision Veterinaria

Fue constituida hace 7 afios en Bogota y se dedica a la comercializacion de ecografos, equipos
de laboratorio (tales como: equipos de uroanalisis, quimica sanguinea y hematologia,
microscopios), equipos de cirugia (tales como lamparas, maquinas de anestesia, electro bisturi,
bombas de infusion y autoclaves), Rayos X, digitalizadores, equipos de profilaxis y video
endoscopios en el sector veterinario. Para las primeras dos lineas de producto, cuenta con la
distribucion exclusiva de la marca china Mindray, una de las marcas méas grandes en Asia de
equipos médicos a nivel humano y veterinario. Asimismo, a nivel de digitalizadores también son
distribuidores de la marca americana Carestream (antiguamente Kodak). Ademas, también ofrece
un CRM veterinario desarrollado por sus ingenieros llamado Vetesoft para manejo de los
pacientes en las clinicas veterinarias. También vende microchips de identificacion para las

mascotas llamado Vetechip.

Vision Veterinaria se encuentra ubicada actualmente en Bogota y cuenta con una sucursal en
Medellin. Es una empresa pequefia que tiene 18 empleados que se encuentran distribuidos en las

diferentes areas de la compafiia: gerencia, administrativa, comercial, ingenieria y de sistemas.
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Para el area de ingenieria cuentan con 4 personas que se dedican al servicio del cliente para
brindar soporte de sus equipos, software y microchips. Por otro lado, los canales de
comunicacion que manejan son: pagina web, redes sociales (Facebook y Twitter), Youtube y
medio telefénico. Ademas participan en las diferentes ferias veterinarias del pais.

Una de las ventajas con las que cuenta es el nimero de empleados, entre los cuéles se pueden
distribuir las diferentes tareas del negocio. Por otro lado, tienen un area de sistemas, lo que
indica que tienen un buen manejo a nivel de software y pueden resolver directa y rapidamente
cualquier problema sin necesidad de recurrir a la fabrica. Ademas, tienen mas de una sucursal
que se encuentra en Medellin, la cual puede hacerse cargo del mercado alla. Por altimo, del lado
de las desventajas, esta que manejan una sola marca de ecografos (Mindray), lo cual puede ser

una debilidad en caso de que el cliente desee opciones diferentes a esta marca en particular.

5.3.2 Actual Biotec

Anteriormente funciond 4 afios bajo el nombre Propinter, pero luego cambi6 su nombre a
Actual Biotec. Se encuentra ubicada en Bogota y tiene 12 empleados. Ademas, cuenta con un
amplio portafolio de productos que van desde ecografos, equipos de anestesia, equipos de
hematologia, Rayos X, monitores multipardmetros, analizadores de orina y quimica, bombas de
infusion, cavitrones y endoscopios, hasta bafieras para mascotas, esquiladoras, incubadoras,
secadores para mascotas, otoscopios y mesas de grooming. De estas lineas de productos, es
distribuidor exclusivo de Sonoscape, Chison, WellD, iRay y KaiXin las cuéles son muy
reconocidas en China. En suma, lo que quiere lograr esta empresa es adquirir exclusividad de

todas las marcas chinas de los diferentes productos del sector veterinario.

Adicionalmente, se enfoca en vender a precios muy bajos. Por otro lado, no tiene un area de
servicio técnico por lo que terceriza. Respecto a los medios de comunicacion para promocionar
sus productos, cuenta con una ventaja pues hace constantemente correos masivos y publica
recurrentemente en Facebook. No obstante, sus publicaciones son muy repetitivas ya que

publican el mismo mensaje y las mismas iméagenes varias veces al dia. También tiene pagina web
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interactiva donde se pueden realizar pagos a través de esta (lo cual es una ventaja para que los
clientes paguen comodamente de otra forma) y se puede tener asistencia con dudas del cliente a

través de un chat virtual.

Sus ventajas tienen que ver con los precios bajos, la exclusividad de las diferentes marcas y su
publicidad agresiva por los diferentes medios de comunicacion. No obstante, por el lado de las
desventajas esta el hecho de que como no cuentan con un area propia de servicio técnico (como
se menciono anteriormente), hay demoras en el soporte que provee a sus clientes y por lo tanto,

hay un tiempo de respuesta muy largo.

5.3.3. Internacional Vet

Ubicada en Bogotd, fue constituida hace 3 afios y cuenta con 4 empleados. Su portafolio de
productos se divide en: maquinas de quimica y hematologia, ecografos, equipos de Rayos X,
digitalizadores, videoendoscopios y cavitrones. Respecto a las marcas que comercializa, se
encuentra Chison, Skyla, Huger y EcoRay. La primera de estas es muy conocida en Asia,
mientras que las demas no son muy populares o reconocidas. Es importante mencionar que no
ofrece servicio técnico para la realizacion de mantenimientos o reparaciones, lo cual se considera

una gran desventaja.

Los canales de comunicacion que utiliza son Facebook, Instagram y su pagina web, pero
realiza muy pocas publicaciones en las redes sociales. Una de sus desventajas es que lleva muy
poco tiempo en el mercado, por lo que cuenta con poca experticia en este y ademas, puede
generar desconfianza en el cliente al momento de que este desee un soporte o una garantia. En
resumen, es una empresa muy nueva en el mercado por lo que existe muy poca informacion

sobre su reputacion y forma de funcionar.



5.4 Andlisis DOFA

Tabla s
DOFA

Debilidades

Oportunidades

e Insuficiencia de la fuerza comercial.

e No hay un plan de mercadeo
estructurado.
e No se hacen seguimientos a las

cotizaciones.

Nuevas generaciones de veterinarios.
Mercado de mascotas en crecimiento.
Tecnificacion de los veterinarios.
Tecnificacion de las universidades.
Nuevos desarrollos tecnolégicos que se
pueden comercializar y ampliar el

portafolio de productos de la empresa.

Fortalezas

Amenazas

e Laempresa lleva 18 afos en el
mercado.

e Hay estrecha relacion con las
universidades.

e Presencia permanente en eventos.

Competencia con precios muy bajos.
Variacion de la TRM.

Productos chinos a muy bajo precio de
mala calidad .

Nuevos distribuidores que se pasan del
mercado humano al mercado

veterinario.

Fuente: Elaboracion Propia

6. ESTRATEGIA DE MERCADEO

6.1 Mezcla de Mercadeo

41



42

6.1.1 Producto

El servicio se distingue de los competidores en que permite al cliente obtener un soporte post-
garantia a través de una membresia que contiene una serie de beneficios adicionales como lo son
los mantenimientos preventivos de sus equipos, descuentos en eventos que realice la empresa y
descuentos en nuevos equipos, lo cual se traduce en un ahorro sustancial al cliente, a
comparacion del usuario que no se suscriba a la membresia. Asimismo, dependiendo del tipo de
cliente al que este enfocada la membresia, esta incluira unos atributos adicionales tales como el

préstamo de equipos y capacitaciones extra.

Por otro lado, la asistencia técnica se llevara a cabo con ingenieros biomédicos capacitados
directamente en fabrica, que ofreceran profesionalismo al momento de ofrecer el servicio de
mantenimiento preventivo o correctivo. Esto permite la diferenciacion entre la competencia, pues
2 de los 3 competidores mencionados anteriormente no tienen area de servicio técnico o lo
tercerizan. Mientras que la empresa restante sélo ofrece servicio técnico para las escasas marcas

que distribuye.

6.1.2 Precio

Para establecer el precio, se analizaron las siguientes variables: los costos de la realizacion del
servicio de mantenimiento, precios de la competencia y los objetivos a alcanzar dentro de la

organizacion con esta nueva linea de servicios.

En primer lugar, respecto a los costos de realizacion del servicio, se tuvo en cuenta la
utilizacion de materiales en cada mantenimiento preventivo. Por consiguiente, se realizd la
siguiente tabla con los costos respectivos de la utilizacién de cada material en un solo

mantenimiento, lo cual arrojo un resultado de $6.167 pesos en utilizacion de insumos.
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Tabla 6
Costos Variables
COSTOS VARIABLES
REQUERIMIENTO UNIDAD VALOR CANTIDAD VALOR
UNIDAD | EMPLEADA TOTAL

Aceite en Spray Lata 240ml S 25.000 0,0125 S 313
Limpia contactos en Spray [Lata 240ml S 22,000 0,0208 5 458
Limpiador Mr. Musculo Botella500ml| §  8.000 0,0200 3 160
Alcohol Isopropilico Litro S B.000 0,0050 S 40
Alcohal Antiséptico Galdn S  15.000 0,0013 S 20
Silicona blanca antihongos [Tubo 280ml | 5 12.000 0,0536 S 643
Guantes de Nitrilo Caja x100 5 35.000 0,0100 5 350
Varsol Botella 500ml| § 10.000 0,0100 S 100
Toalla por metro Metro S B.000 0,1500 S 1.200
Tela franela Metro S  7.000 0,1500 S 1.050
Pegante instantaneo 50ml S 4,000 0,0400 5 160
Soldadura epoxica 22gr $  7.000 0,0909 3 636
Soldadura de estafio 0,5 libras S 20.000 0,0009 S 18
Limpia vidrios Spray 500ml |5 8.000 0,0200 ) 160
Limpia Pantallas LCD Spray 100ml | 5 7.000 0,1000 ) 700
Cinta negra Rollo 20m 5 3.000 0,0050 5 15
Cinta de enmascarar Rollo 40m S 4.500 0,0025 S 11
Rollo vinipel Rollo 300m S 20.000 0,0067 S 133

TOTAL $  6.167

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Otra variable que se tuvo en cuenta en esta seccion, fueron los precios de la competencia
directa, y ya que una de estas empresas no cuenta con area de servicio técnico y la otra terceriza
esta ocupacion, solo se tendra en cuenta la empresa con servicio técnico propio, llamada Vision
Veterinaria. Esta Gltima cobra un precio de $500.000 si y solo si el cliente firma un contrato de
servicio tecnico preventivo, en el cual se deben realizar dos mantenimientos preventivos al afio,
es decir, un servicio cada seis meses, costando cada uno de estos $250.000. Por otro lado, el
precio también incluye el hecho de que la empresa asumira un solo flete de transporte (ya sea el
de traida o llevada del equipo, esto esta a libre eleccion del cliente). Ahora bien, si el cliente no
firma un contrato de mantenimiento, cada servicio técnico tiene un precio de $350.000 y no
incluye ningun flete de transporte.

La tercera y Ultima variable, son los objetivos de la organizacién a alcanzar con el presente

proyecto. Uno de estos es tener un flujo de caja méas constante, pues estos equipos médicos no
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son de rapida rotacion. Por otro lado, se pretende posicionar la empresa en el mercado en el

ambito de servicio técnico de equipos veterinarios.

Por otra parte, la herramienta que se utiliz6 para fijar el precio fue la siguiente formula:

Costos Variables

Precio =
(1 - %Margen)

Ecuacion 1. Ecuacion Precio. Fuente: www.google.com.co

Asi que una vez tenidas en cuentas las variables anteriormente descritas, se procedié a

construir la siguiente tabla de precios:

Tabla7
Tabla de Precios
PRECIO
COSTO PRECIO
MEMBRESIA MARGEN | (FORMULADO)
INSUMOS P=CV/(1-9M) (AJUSTADO)

BASIC $6,167,09 Q8% $369.286,67 $370.000,00
PREMIUM $6.167,09 099% $425.316,37 $430.000,00
DUO-X 512.334,00 98% $649.157,89 $650,000,00
TRIPLE 518,501,00 989% $848.669,72 $850.000,00
ELITE $12.334,00 0996 $1,233.400,00| $1.230.000,00

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Las condiciones comerciales para el ofrecimiento de las membresias de mantenimiento post-

garantia son las siguientes:

e Para suscribirse se debe pagar el 50% del monto total. EI 50% restante se pagara tres

meses después.

e El medio de pago puede ser efectivo, tarjeta crédito o débito y transferencia bancaria.

e Las membresias solo aplican una vez haya caducado el tiempo de garantia.
e Los costos de envio de los equipos estaran a cargo del cliente.
e Los precios incluyen IVA.

e Lavigencia de la membresia es de un afio a partir de la fecha de suscripcion.
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e La garantia del servicio de mantenimiento preventivo post-garantia es de tres (meses)

sobre la mano de obra.

6.1.3 Distribucion

Para acercar los servicios a nuestros clientes, se empleard la distribucion directa, en donde
evitaremos intermediarios y el cliente obtendra los servicios directamente de Ultramédica y no
de otra empresa. Asimismo, la estrategia de distribucion sera exclusiva, pues por la naturaleza de
las membresias, estas se ofrecerdn Unicamente a clientes de la organizacién y no habra
posibilidad de brindarle esta linea de servicios a clientes cuyos equipos hayan sido vendidos por
empresas homologas. Ademas de esto, se hace de manera exclusiva para diferenciarnos y

posicionarnos en el ambito de servicio técnico.

6.1.4 Comunicacioén

Las estrategias de comunicacion para dar a conocer y promocionar las membresias a los

segmentos son las siguientes:

e Se realizard Social Media Marketing en Facebook a través del pago de publicidad.

e Se publicara en la pagina web de Ultramédica, tanto en la pantalla principal como dentro
de la pestafia “servicio técnico”.

e Se enviaran correos masivos (E-Mailing).

e Se imprimiran brochures describiendo cada una de las membresias.

e Los vendedores mencionaran el servicio a la hora de visitar nuevos y antiguos clientes.

e Por medio telefonico se contactaré a los clientes cuya garantia de sus equipos esta por
vencerse 0 ya se ha vencido.

e Se realizara DataBase Marketing, con el fin de aprovechar las bases de datos actuales y

direccionar las comunicaciones a clientes potenciales.
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e Se hara networking con los asistentes, organizadores y conferencistas en eventos,
seminarios y congresos.
e Se participara en eventos, seminarios y congresos.

e Se pautara en revistas del gremio veterinario.

6.2 Presupuesto de Mercadeo

El presupuesto de mercadeo para el primer afio del presente proyecto es de $15°000.000, lo
que corresponderia a $1°250.000 mensuales. Sin embargo, estos quince millones se repartiran
entre las siguientes acciones de mercadeo: Facebook Ads, E-Mailing, brochures, pautas en
revistas del gremio y participacion en stands. La inversion en estas practicas se llevara a cabo en

diferentes momentos del afio por las siguientes razones:

En primera instancia respecto a Facebook, se escogio esta red social debido a que se ha
evidenciado a lo largo de los afios que es una comunidad donde el segmento objetivo esta mucho
mas activo y presente, a comparacion de otros sitios web similares. Por esta razon, se hara una
inversion continua en el afio, pues se quiere lograr que los clientes se informen constantemente y

sean conscientes de la nueva linea de servicios de Ultramédica.

En segundo lugar, el E-Mailing se realizard trimestralmente, empezando por el mes de
Febrero en donde el segmento estd en una mejor situacion econdmica luego del mes de
Diciembre y Enero, los cuales son de alto consumo en otros productos y servicios. Por esta
razén, es que el envio de correos masivos se ejecutard en el segundo mes del afio. Luego, en
Mayo y Agosto se hacen las siguientes pautas de correos para comunicar los eventos de Junio y
Julio en donde Ultramédica participara y ofrecera promociones tanto de productos como de
servicios que podrian interesar al segmento objetivo si asisten a estos. Por dltimo, en Noviembre

se hara el ultimo envio de correos para notificar los descuentos de fin de afio.

En tercer lugar, la impresion de los brochures se realizard en dos (2) momentos del afio.

Primero, se realizara en Enero la mitad de la inversién, con el fin de tener material publicitario
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listo para la primera mitad del afio y repartirlo principalmente en los eventos, seminarios y
congresos de Marzo. Por otro lado, el resto del presupuesto se invertira en Junio, para contar con

material publicitario para la segunda mitad del afio.

Las pautas en revistas especializadas del sector se haran tres (3) veces al afio, previamente a
eventos, ferias y congresos, es decir, en Marzo, Junio, Julio y Octubre. La razon por la cual se
realizara de esta forma, se debe a que se debe tener en cuenta que desde el mes anterior a los
eventos, los organizadores ofrecen esta pauta publicitaria y debe realizarse con anterioridad el
pago del material promocional para estos eventos. Por otro lado, en estas ferias y seminarios se
regala a los asistentes esta publicidad y por lo tanto, tiene una mayor probabilidad de ser vista y
comunicada al segmento objetivo. Por Gltimo, se participara en eventos regionales importantes
del sector en Marzo y Octubre donde hay gran afluencia de clientes que han adquirido nuestros

productos.

Tabla 8
Presupuesto de Mercadeo

om 0f | s

e e MAR AfR MAY W V13 AQO wr oY NOY [+

1515.000.000/$1.650.000 $1.020.000$4.020.000, $20.000 |$1.020.000/$1.650.000, $20.000 | $520.000 | $330.000 |$4.020.000 $520.000 | $20.000

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

6.3 Objetivos Comerciales

e Crear en el primer afio una base de datos de clientes fidelizados en el servicio de
mantenimiento preventivo post-garantia.

e Conseguir al menos 225 suscripciones de las membresias en el primer afio de
introduccion de la linea de servicio.

e Posicionar la marca en el ambito del servicio técnico en el segmento veterinario en el

primer afio.
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6.4 Estimativos de Ventas

Para realizar la proyeccién de ventas se tuvieron en cuenta los historicos de ventas de 2015 a
2017 de mantenimientos preventivos realizados en estos afios, siendo el 2015 el afio base para el
calculo de las variaciones. En primer lugar, en 2016 se tuvo un crecimiento del 15,3% en lo que
respecta a mantenimientos. Luego, en 2017 el crecimiento respecto a 2016 incrementd cuarenta

puntos porcentuales, es decir, que llegd a un 55,1% en ventas de mantenimientos preventivos.

Una vez calculado el crecimiento de cada afio, se procede a hallar el promedio de estos
porcentajes para estimar la tasa a la que creceran las ventas del presente proyecto, asumiendo que
las condiciones en las que se ofrecera la nueva linea de servicios sean las mismas de los afios
anteriores. Como se puede observar en la siguiente tabla, las ventas de membresias se estiman

que tengan un crecimiento del 35,20%.

Tabla 9
Datos Historicos
. N° DE MANTENIMIENTOS
ANO PREVENTIVOS REALIZADOs |CRECIMIENTO
2015 98 ANO BASE
2016 113 15,31%
2017 152 55,10%
PROMEDIO 35,20%

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Sin embargo, ya que se hara una inversion en mercadeo con Facebook Ads, E-Mailing,
brochures, etc. y se procedera a contactar a los clientes cuya garantia haya expirado, mas otras
acciones de comunicacion, se espera crecer diez puntos porcentuales mas, es decir, 45% en el
primer afo del proyecto. La razon, se debe a que los mantenimientos preventivos realizados en
los afios anteriores se han hecho sin promocionar el servicio técnico, pues los mantenimientos

que se han realizado a veterinarios, clinicas y facultades, se han ejecutado porque ellos lo han
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solicitado. Sin embargo, con las estrategias de promocion y comunicacion se espera que esta
nueva linea de servicios de mantenimiento post-garantia, sea bien recibida por los clientes. Asi
que si se comunica estos nuevos servicios de las membresias, se espera vender en el primer afio

222 membresias divididas de la siguiente forma:

Tabla 10
Estimativos de Ventas 2019

VENTAS POR UNIDADES | ENE-19 | FEB-19 | MAR-19| ABR-19 |MAY-19( JUN-19 | JUL-19 (AGO-19| SEP-19 | OCT-19 |NOV-19| DIC-19 | TOTAL
SERVICIO MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MES7 | MES8 | MES O | MES 10| MES 11 | MES 12| 2019
Membresia Basic 2 3 4 4 5 7 5] 5 6 4 5 3 54
Membresia Premium 2 3 4 a 5 7 6 5 6 4 5 3 54
Membresia DUO-X 2 2 3 3 4 4 4 a 4 3 3 2 38
Membresia Triple 2 2 3 3 4 4 4 4 4 3 3 2 38
Membresia Elite 2 2 3 3 4 4 4 4 4 3 3 2 38

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Como se puede vislumbrar en la anterior tabla, es muy seguro que al ser una nueva linea de
servicios, hayan pocas ventas de las membresias en la primera parte del afio. Ademas, al tratarse
de comienzo de afio muchos de nuestros potenciales clientes ya han gastado sus recursos
econdmicos en otros productos y servicios. Por otro lado, se espera que a partir de Marzo y hasta
Noviembre las ventas de membresias Basic y Premium sean entre cuatro (4) y siete (7) debido a
que a lo largo de este periodo hay una serie de eventos, congresos y seminarios que pueden ser

aprovechados para ofrecer y vender las suscripciones.

Asimismo, se espera que respecto a las membresias Duo-X, Triple y Elite tengan un
crecimiento lento, siendo el maximo esperado a vender cuatro (4) entre Mayo y Septiembre, pues
por tratarse de la suscripcién de dos (2) y tres (3) equipos que debieron ser proveidos
exclusivamente por Ultramédica, el nimero de veterinarios, clinicas y facultades con esta
caracteristicas no es tan afluente a comparacion del numero de clientes con un solo equipo

vendido por nosotros.

Ahora bien, respecto al segundo afio proyectado (es decir, 2020), se espera que en el primer
tercio del afio las ventas en membresias no sean mas de 20 al mes debido a las condiciones

mencionadas anteriormente respecto al gasto de los clientes. Por otro lado, el resto del afio
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debido a los congresos y eventos, y al gasto en mercadeo, se espera incrementar el nimero de
suscritos principalmente a mitad de afio, donde se celebran seminarios y eventos comerciales
importantes para el gremio. En total, en este afio se espera alcanzar 226 suscritos para este afio,

siendo méas en membresias Basic y Premium, que en las demas.

Tabla 11
Estimativos de Ventas 2020

VENTAS POR UNIDADES | ENE-20 | FEB-20 |MAR-20| ABR-20 |MAY-20| JUN-20| JUL-20 (AGO-20| SEP-20 | OCT-20 |NOV-20| DIC-20 | TOTAL
SERVICIO MES 13 | MES 14 | MES 15 | MES 16 | MES 17 | MES 18 | MES 19 | MES 20 | MES 21 | MES 22 | MES 23 | MES 24| 2020
Membresia Basic 3 a 5 a 7 5] 3 5 5 a4 a4 a4 59
Membresia Premium 59
Membresia DUO-X 36
Membresia Triple 36
Membresia Elite 36

MMM W
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Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Por ultimo, respecto al afio 2021 se espera que dadas las condiciones mencionadas
anteriormente, la venta de membresias se comporte de igual forma, es decir, el comienzo de afio
lento y en el resto del afio, las ventas empiecen a crecer. Para este afio se espera alcanzar un total

de 254 suscripciones.

Tabla 12
Estimativos de Ventas 2021

VENTAS POR UNIDADES | ENE-21 | FEB-21 |MAR-21| ABR-21 |MAY-21| JUN-21 | JUL-21 |AGO-21| SEP-21 | OCT-21 |NOV-21| DIC-21 | TOTAL
SERVICIO MES 25 | MES 26 | MES 27 | MES 28 | MES 29 | MES 320 | MES 31 | MES 32 | MES 33 | MES 34 | MES 35 | MES 36
Membresia Basic 4 5 5 4 6 7 9 8 5 6 4 4
Membresia Premium
Membresia DUO-X
Membresia Triple
Membresia Elite
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Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

7. ESTRATEGIA OPERATIVA
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7.1 Descripcion Técnica del Servicio

Tabla 13
Ficha Técnica del Servicio

FICHA TECNICA DEL SERVICO: MANTENIMIENTO PREVENTIVO

TIEMPO DE LA PRODUCCION DEL

SERVICIO 540 IMINUTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTOISERVICIO FISICAS, QUIMICAS Y DE
PRESENTACION DEL PRODUCTO/S

Mantenimiento preventivo post-garantia, el cual se realiza (como su nombre lo dice)
para prevenir potenciales dafos severos a causa de |a falta de revision periodica el
equipo. taponamientos de ventiladores y motores del equipo por polvo, pelos u otros
elementos que pueden impedir el buen funcionamiento de los dispositivos medicos.

COMPETENCIAS REQUERIDAS POR EL
EQUIPO HUMANO

Un Ingeniero Biomédico Excelente mansgjo del Inglés, Qrientado a la
resolucion de problemas, Conocimiento del
funcionamiento de Equipos Biomédicos,
Conocimiento y experiencia en Mantenimientos,
Conocimiento en Electronica v que sea
Organizado.

EQUIPO HUMANO REQUERIDO

TIEMPO TOTAL HORAS HOMBRE POR

UNIDAD DE PRODUCCION 540 | /IMINUTOS

SITIO DE PRESTACION DEL SERVICIO Instalaciones de la Empresa

MAQUINARIA Y EQUIPO A UTILIZAR PARA LA PRESTACION DEL . ;
cantidad /tiempo

SERVICIO
Multimetro 1/ 30min
Estacion de Soldadura 1/ 1min
Osciloscopio 1/710min
Destornillador Eléctrico 1/ 2min
Balanza Digital 1/ 1min
Medidor de Rayos X 1/10min
Compresor de Aire Caliente 1/710min
Medidor de mAs 1/ 5min
Medidor de kV 1/ 5min

TIEMPO TOTAL MAQUINA EMPLEADAS 74 MINUTOS



INSUMOS A EMPLEAR INSUMOS A EMPLEAR

Aceite en Spray Pegante Instantaneo
Limpia Contactos en Spray Soldadura Epoxica
Limpiador Mr. Musculo Soldadura de Estafio
Alcohel Isopropilico Limpia Vidrios
Alcohol Antiséptico Limpia Pantallas LCD
Silicona Blanca Antihongos Cinta Negra

Guantes de Nitrilo Cinta de Enmascarar
Varsol Rollo Vinipel

Toalla por Metro Tela Franela

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Para la realizacién del mantenimiento preventivo se realizan los siguientes pasos:
. Desarme del equipo.

. Limpieza de los diferentes componentes.

. Se testean los componentes.

. Se vuelve a ensamblar el equipo.

. Se realizan pruebas técnicas para garantizar su comrecto funcionamiento y/o
calibracion.

s G RO —

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

7.2 Localizacion y Tamafio de la Empresa

El presente intraemprendimiento estara localizado en uno de los locales comerciales del
Conjunto Residencial Quintas del Marquez, en Mosquera Cundinamarca, donde quedan las

instalaciones de Ultramédica de Colombia.
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lHustracion 3. Localizacion del Proyecto. Fuente: https://maps.google.com/

Asimismo, el proyecto contard con cuatro personas, tres de los cuales seran ingenieros
biomédicos y la persona restante serd mi persona, quien liderara el presente proyecto en el area

de servicio técnico.

7.3 Procesos
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lustracion 4. Procesos. Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

7.4 Distribucién De La Planta

La distribucién de las oficinas de Ultramédica esta plasmada de la siguiente forma:

En el primer piso se encuentra la recepcion, donde se atienden a los clientes y se reciben los
equipos nacionalizados o que necesitan del servicio técnico. Por otro lado, se encuentra el area
de mercadeo y ventas, y ademas hay un area donde se exhiben los equipos para que el cliente vea
su funcionamiento. En adicidn, se encuentra en este mismo piso un area donde se depositan los

empaques de los equipos, la cafeteria y el area de descanso.



55

PRIMER PISO

AREA DE DESCANSO DEPOSITO
EMPAQUES

ZONA DE CAFETERIA

AREA COMERCIAL Y
VENTAS

RECEPCIGN SECRETARIA
AREA DE ATEMCION AL
CLIENTE

SALA DE EXHIBICION

DE EQUIPOS

RECEPCION DE EQUIPOS Y
DISPOSITIVOS MEDICOS

ENTRADA PRINCIPAL

lHustracion 5. Distribucion de Planta Piso 1. Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

En la segunda planta, se encuentra la bodega donde esta el inventario. Asimismo esta el area
de empaque, etiquetado y cuarentena donde aguardan los equipos para su respectiva revision,
diagnostico y posterior preparacion para el cliente. Por otro lado, en este mismo piso esté el area

de servicio técnico, el cual es el de interés para el presente proyecto.



SEGUNDO PISO

AREA DE DEPARTAMENTO
TECNICO
PASILLD B ANDS
AREA DE AREA DE EMPAQUE,
ALMACENAMIENTO ETIQUETADO Y
BODEGA CUARENTENA

56

lustracion 6. Distribucién de Planta Piso 2. Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Por Gltimo, en el tercer piso esta la oficina de administracion, contabilidad y de la gerencia

general de la organizacion.

TERCER PISO

llustracion 7. Distribucidn de Planta Piso 3. Fuente: Elaboracién Propia — Captura de Pantalla



57

7.5 ldentificacion de necesidades de Maquinaria y Equipos

Para la operacion del proyecto, es indispensable contar con los siguientes equipos para
ejecutar los mantenimientos preventivos post-garantia de las membresias, los cuales requieren
una inversion de $48°020.000.

Tabla 14
Necesidades de Maquinaria y Equipo
DESCRIPCION ] Cantidad TOTALES
Kit de Herramientas 2.000.000 2 4.000.000
Multimetro 850.000 2 1.700.000
Estacion de Soldadura 2.300.000 2 5.600.000
Osciloscopio 7.100.000 2 14.200.000
Balanza Digital 280.000 1 280.000
Medidor de Rayos X 8.600.000 1 8.600.000
Compresor de Aire Caliente 70.000 2 140.000
Medidor de mAs 1.000.000 2 2.000.000
Medidor de kv 1.800.000 3 5.400.000
Extractor de Gases (Industrial) 2.000.000 2 4.000.000
Proteccion Radioldgica 700.000 3 2.100.000
TOTAL 48,020,000

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

7.6 Plan de Compras e Inventarios

Para llevar a cabo la operacién del proyecto, es necesaria la compra de los siguientes insumos
en el afo. Asi que segun la politica de la empresa, se debe tener en inventario, lo necesario para
al menos 100 servicios técnicos en el afio. Sin embargo, ya que se espera atender un poco mas de
200 servicios de mantenimiento, se comprara en la primera mitad del afio la mitad de los

insumMos necesarios para un afio y en la segunda mitad el resto.
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Tabla 15
Compras e Inventarios

CANT CoNTO
MATERIAL UNIAD TOTAL
(wAho) LN AN

UTR e A 2450 000
TOTAL L 330 000)

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

De acuerdo a la informacion de la tabla anterior, es necesaria una inversion de $1°316.500
para cuestiones de materiales e insumos utilizados en el funcionamiento del proyecto a lo largo

de un afo.

7.7 Gestion de Calidad

Para garantizar que los clientes se sientan conformes con la realizacion del servicio de
mantenimiento preventivo post-garantia a través de las membresias, se establecerdn las

siguientes politicas:

e Se responderan los correos de solicitud de membresia 0 mantenimiento dentro de las 24
horas de la llegada del mensaje.

e Una vez escogida la fecha para el mantenimiento preventivo post-garantia, se le recordara
al cliente tres dias antes del dia establecido la realizacion del servicio.

e EIl tiempo de promesa minimo para la ejecucion del mantenimiento sera de 1 dia y

méaximo de 3 dias.
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e Los mantenimientos tienen una politica de garantia de tres meses sobre mano de obra y
repuestos.

e Los ingenieros deben tener titulo y tarjeta profesional y ademas, estar certificados bajo el
INVIMA para la ejecucion de sus actividades dentro de la organizacion.

e Se realizaran siempre pruebas técnicas para garantizar el correcto funcionamiento de los
equipos médicos.

e Se realizara informe del mantenimiento y se le adjuntara una copia al cliente una vez el
equipo regrese con su duefio.

e Se contactard al cliente para asegurarse de que ha recibido de regreso el equipo.

e Se contactara al cliente para conocer su retroalimentacion del servicio una vez el
dispositivo se haya retornado.

e Se contactara el cliente a los 3 meses de haberse realizado el servicio, con el fin de

conocer si estd conforme con el desempefio del equipo.

8. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

8.1 Estructura Organizacional

8.1.1 Areas Funcionales

Ultrameédica tiene actualmente tres (3) areas funcionales, las cuéles son: Administracion,
Mercadeo & Ventas y Servicio Técnico. Estas dependen de la Gerencia General y ademas,
contemplan en su interior diferentes cargos operativos. La descripcion de cada una de las areas

mencionadas anteriormente, se detalla a continuacion:

e Administracion
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Esta area tiene a su cargo el auxiliar administrativo, quien apoya al Administrador en sus
funciones. Ademas, esta encargado de contratar periédicamente al contador para que ponga en
firme y organice el papeleo contable. Por otro lado, se encarga de velar por el funcionamiento de
toda la organizacién y monitorear las operaciones de la misma, estudiar las inversiones, costos,

gastos, pagos al personal, contratacion y capacitacion de los miembros de la empresa.

e Mercadeo & Ventas

A esta &rea pertenecen el Publicista y los Asesores Comerciales. El primero se encarga
disefiar todas las pautas y estrategias publicitarias, tales como catalogos, pendones, backing,
tarjetas de presentacion, etc. Por otro lado, los asesores comerciales son aquellos que se dedican
a contactar, visitar y cerrar las ventas con los clientes. Ya que esta area carece de un director, los

miembros de esta division de la empresa le rinden cuentas al administrador.

e Servicio Técnico

En esta Ultima area se encuentra en el momento un ingeniero biomedico, el cual cumple con
las funciones de instalacion, capacitacion, reparacion y mantenimiento de equipos. De igual
forma que en el &rea de Mercadeo & Ventas, no se cuenta con un director de area y por lo tanto,

le responde directamente a la Administracion.

8.1.2 Criterios de Organizacion

Para el presente proyecto, el area de Servicio Técnico el cudl es el area principalmente
relacionada con este intraemprendimiento, se estructurara de la siguiente forma: la divisién
estara compuesta por cuatro (4) miembros. En primer lugar, estara el director del area de servicio
técnico quien liderara las operaciones de la division. Luego, habra una subdivision de area: por

un lado, estara la sub-area de soporte, donde se brindara capacitacion, instalacion y apoyo
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técnico via Skype al cliente. Por otro lado, la otra sub-area se encargara de los mantenimientos

de la garantia y post-garantia acompafiado y apoyado por un auxiliar técnico.

8.1.3 Disefio del Organigrama y Analisis de Cargos

e Organigrama

Gerencia

Gerencia
Administrativa

Administracion Mercadeo y Servicio Técnico
Ventas
|
| |
Outsourcing: - Ingeniero de Ingeniero de
— —  Publicista L
Contabilidad Soporte Servicio Técnico
| | Auxiliar || Asesores L Auxiliar Téenico
Administrativo Comerciales

[lustracion 8. Organigrama. Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

e Andlisis de Cargos



Tabla 16

Analisis de Cargo Director Técnico
dentifiescion
Nombre del Puernto Director de Servicio Téank
Nivel de Puesto Directive
e A ~ »
de Soporte

Subordinado # s Cargo |Ingeniero de Servicio Técnico

Ausiliar Tédenico

Iﬁm
Descripeidn Gandeica

y controla ol Arsa Técnica de ls empresa.

|Descripcion Detalisda

* Control de | elos I o Recepciin e ingreso de mercancies
pora la vents realizando el respectivo ingreso al sistema. © Elaboracion hojes

vida de los equipos ingresados. © Entregs de b de repuestos ol
Dupto, Técnico previa verificacion del f e trict, diligenciado v
firmado por ol sol ® £l funcionario se obligs para con ls emgresa »
goardar absohata reserva sobre los hechos, d h k yen
goneral sobre todos los asuntos y materias que lleguen 3 su comacimionto por
icauna © con ocaskin de wu contrato de trabajo *Asagura el cumplimiento de
deb> v obligach de sus subordinados. e Pre Iment

U sobre la gestidn del Departamento Técnico.

(Parfil del Puesto

[ingeniero Biomddico o ingeniero Electrdnico

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Tabla 17

Analisis de Cargos Ingeniero de Soporte
[Identficacion
|Nombre del Py Ingeniero de Soporte
[Nivel de Puesto iOperativo
Jofe Inmediato Director de Servicio Tecnico

FATOCT S
@ su Cargo

[Ninguno

|

{Deseripcion del Cargo
Descripcién

Genérica Técnico a Cl
¢ Realizar instalacion y capacitacion a cllentes a Ia entrega de equipos cuando
sea requeride por la g iz. * Velar por el cuidado y conservacion de las
herramientas entregadas en custodia para la realizacién de su trabajo, estas
deb varse debid limpias y organizadas an sus empaq
originales an los sitios asignados pars alm. *C war limplo y
Descripcion Detallads  [organizado su lugar de trabajo, realizand odi sy organizacidn

ublcando los elementos de trabajo en el lugar que corresponde. * £l funcionanio
|s& obligs para con la empresa & guardar absoluta resena sobre los hechos,
\documentos, inf iones y en ge ! sobee todos los asuntos y materias
lque Heguen a su ConoCimiento por Causa 0 con ocasikin de su contrato de
1rabajo

|Perfil del Puesto

[Bicingeniaro o ingeniero Electrinico

Fuente: Elaboracién Propia — Captura de Pantalla




Tabla 18

Analisis de Cargos Ingeniero Técnico

Tabla 19

Nombre def Puesto __ Ingeniero de Servicio Técni

Nivel de Puesto Operativo

Jefe inmediato Director de Servicio Téenico
Subordinado 3 su Cargo | Auniliar Técnico

Deseripeién del Carge

Descripcion Genddca Realiza los praventivos y comectivos

* Realiza los mantenimientos requeridos. ® Velar por ¢l cuidado y conservacidn
de 1as b B entregadas en custodia pars 1a realizacion de su trabai
e51as deb varse debed lmpias y organizadas en sus
originales en los sitios asignados para almacenar. * Consarvar impic y
‘organizado su lugar de trabaj lizand iodi su organi

ik

bicando los =) de trabajo en el kagar que comesponde.® El funcionaric
se obligs pars con ls emoress a guarder absoluts reserve sobve los hechos,
documentos, informaciones y en general sobve 10dos 105 SSUNtOS v Mmatecias
que Heguen 3 Su CONDCIMIENTD POr C3uSa O CON OCasiin de su contrato de
{vabajo » Elsb #6n de nfi ales sobre &l estado de los equipos en
mantenimients.

[ Perfil del Pueste

Ingenierio Biomédico o Ingeniero Electrdnico

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Analisis de Cargos Auxiliar Técnico

Identificacis
Nombre del Puesto  Auxiliar Té
[Nivel de Puesto Operative
jefe inmediato Director de Servicio Téenico
bordinado 3 su Cargo  [Ninguno
del Carge
Descripcion Gendrica Aooya los ntivos y comrectivos
* Reslizs mantenimientos regueridos * Recepcidn de eguipos para
T PAIRCISN O Senitio de garantis, con Sy respectivo documento
‘de ingreso. * Elab in de ind atizado paca revisidn y enmdd 3l
chente. * Solicitud de documentos de aprobacidn del clients del senicio
bizar.e Al quipe para entrega al dliente consistente en lmpiea
Descripcidn Detallods | o isie finsl para - o diaiiaa et v gl
Hfuncionatio se cbliga cara con ls empresa a guardar absoluts reserva sobre fos
hechos, documentos, ind yea g | sobree todos bos ssuntos y
materias gue leg 8 SU CONOCmE POF CRUSE O CON OCasHn de Su contrato
de rabajo
[Perfil del Puesto Ingenier Biomidico © Tecnologo en Electromedicing
Fuente: Elaboracién Propia — Captura de Pantalla

8.2 Estructura de Personal

8.2.1 Politica de Contrataciéon
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La politica de contratacion de personal de Ultramédica de Colombia, considera los siguientes

puntos:

e El personal a contratar debe satisfacer el perfil de cargo establecido.

e Se publica un anuncio para divulgar la necesidad de personal en la empresa, ya sea en
portales de empleo, bancos de empleo de las cajas de compensacion o universidades.

e Se revisa el perfil de las personas que aplican a la vacante.

e No es posible contratar menores de edad.

e Se hace la seleccion de los candidatos que mas se ajusten al perfil de cargo para
citarlos a entrevista.

e Los candidatos se someten a una entrevista personal y a una serie de pruebas
psicotécnicas, con las cuales deberd obtener resultados satisfactorios respecto a la
necesidad del cargo.

e Se hace la seleccion de los candidatos més aptos para el cargo.

e Se le exige al candidato antes de la firma del contrato, la realizacion de examenes
médicos para ver si reune las condiciones de salud necesarias.

e Se le hace firmar un contrato a término indefinido a la/s persona/s escogida/s con un
periodo de prueba de dos meses, segun lo establecido por la ley colombiana. Una vez
efectuado este documento, el trabajador queda comprometido con la empresa a
prestar sus servicios, en el nivel que le corresponda dentro de la organizacion y
cumpliendo con las clausulas del contrato, leyes laborales y reglamentos que
regularizan las relaciones del trabajo.

e Al trabajador se le da capacitacién por un periodo de una o dos semanas, dependiendo
del cargo que vaya a ejercer.

e La capacitacion sera impartida por el jefe del area correspondiente, quien dard a
conocer aspectos generales de la empresa, el puesto de trabajo, politicas, procesos,
etc.

e Al final del periodo de prueba se realizara una evaluacién a la persona con el fin de
evaluar si desempefio en este tiempo.

e El trabajador debe tener discrecion respecto a la informacion confidencial que se le

asigne.
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e La administracién de la empresa sera responsable de archivar y manejar de forma

confidencial la informacién de sus trabajadores.

Vale la pena mencionar que actualmente para el presente proyecto, se cuenta con un solo
ingeniero biomédico. Por lo tanto, queda pendiente la contratacion de los dos ingenieros
restantes, los cuales se contrataran aplicando el proceso anteriormente descrito para su adicién a

la organizacion.

8.2.2 Politica Salarial

e Los sueldos se pagaran quincenalmente mediante efectivo, transferencia electronica o
cheque.

e Del sueldo mensual de los empleados se descuenta el rubro de los parafiscales.

e En caso de realizar trabajos de instalacion, mantenimiento o atender eventos en un
lugar diferente al habitual, la empresa asumird los gastos de alojamiento y
subsistencia durante el tiempo en que el empleado se encuentre en la locacion.

e Ultramédica pagara las horas extras debido a la naturaleza no programada del trabajo.

e Se le otorga un bono navidefio a final de afio a aquellos trabajadores que hayan tenido
un excelente desempefio y haya demostrado compromiso con la organizacion a lo
largo del afio.

e Se le pagaran a los trabajadores las correspondientes comisiones derivadas de ventas

realizadas en eventos comerciales.

9. PLAN ECONOMICO

9.1 Plan de Inversiones
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9.1.1 Presupuesto de Inversion Fija y Capital de Trabajo

El presupuesto de la inversion fija para planta, equipo, muebles y enseres necesaria para el

proyecto, es de un total de $60°415.000 como se describe en detalle en la siguiente tabla:

Tabla 20
Inversion Fija
DESCRIPCION $ Cantidad TOTALES
PLANTA Y EQUIPOS
Kit de Herramientas 2.000.000 2 4.000.000
Multimetro §50.000 2 1.700.000
Estacion de Soldadura 2.800.000 2 5.600.000
Osciloscopio 7.100.000 2 14.200.000
Balanza Digital 280.000 1 280.000
Medidor de Rayos X 8.600.000 1 8.600.000
Compresor de Aire Caliente 70.000 2 140.000
Medidor de mAs 1.000.000 2 2.000.000
Medidor de kV 1.800.000 3 5.400.000
Computador 1.600.000 3 4.800.000
Impresora Multifuncional 350.000 1 350.000
Teléfono Inalambrico 130.000 2 260.000
Extractor de Gases (Industrial) 2.000.000 2 4.000.000
Proteccidn Radiologica 700.000 3 2.100.000
UPS 1.200.000 2 2.400.000
MUEBLES Y ENSERES

Mesas 500.000 4 2.000.000
Sillas 145000 4 580.000
Armario Archivador 575.000 1 575.000
Cajones 80.000 4 320.000
Estanteria 180.000 2 360.000
Escritorios 250.000 3 750.000

TOTAL 60.415.000

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Asi que como Ultramédica aportara $52°000.000 y se pedira un préstamo por un valor de
$44°000.000, el total de los recursos iniciales para el proyecto es de $96°000.000. El 62,93% de
este ultimo valor se destinara a inversiones de maquinaria, equipo, equipos de oficina, muebles y

enseres y el 37,06% restante se destinara a Capital de Trabajo para la operacion del proyecto.



Tabla 21

Recursos e Inversiones

INICIO DEL PROYECTO

Aportes Socios $52.000.000
Préstamos $44.000.000
TOTAL $96.000.000
INVERSION

Maguinaria v Equipo $55.830.000

Equipos de Oficina, Muebles v Enseres | 5 4.585.000

TOTAL $60.415.000
Capital de Trabajo $35.585.000
TOTAL $96.000.000

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

9.2 Estructura de Costos

9.2.1 Estructura de los Costos Empresariales
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Para el primer afio de operacion del proyecto, son necesarios $63°684.000 para cumplir con

los gastos administrativos, donde el salario del director del area técnica y las actividades de

publicidad son los rubros mas altos a lo largo del afio.

Tabla 22
Costos Empresariales

GASTOS ADMINISTRATIVOS

2 100 000] 25 200 000

- PRESTACIONES 1 092 000 13 104 000

OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Arniendo

110 000 1.320,000

Internet
Telatonia

_05 000 1020 000
120 000 1 440 000

Publicidad

Contador

1250 000] 15000000
400 000 4 80 000

Papéleria y Utiles de Oficina

150 000! 1.800 000
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Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

9.2.2 Estructura de los Costos Operacionales

Los costos operativos del presente intraemprendimiento, ascienden a $70°367.683 para el
primer afio de la actividad del proyecto, donde los rubros méas representativos son los salarios de
los ingenieros biomédicos, para lo cual se necesitan $14°400.000 por cada uno de estos técnicos

y $10°800.000 para el cargo auxiliar.

Tabla 23
Costos Operacionales

MANQ DE OBRA FLJA

Ingeniero Biomédico 1.200.000 14.400.000
Ingenierio Biomédico 2 1.200.000 14.400.000
Auxiliar Tecnico 900.000 10.800.000

PRESTACIONES 1.716.000 20.592.000

COSTOS DE PRODUCCION

MANTENIMIENTO 139.575 1.674.800
DEPRECIACION EQUIPOS 638.611 7.663.333
SEGUROS PLANTA'Y EDIFICACIDONES 69.768 837450

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

9.2.3 Estructura de Costos Variables Unitarios

La estructura de costos variables unitarios se muestra en las siguientes tablas:

En primer lugar, se encuentra el costo de las membresias Basic y Premium, es decir, para un

so6lo mantenimiento preventivo, el cual tiene un valor de $6.167. El detalle del requerimiento



mencionado en la tabla se encuentra en la secciéon 5.1.2. de la
utilizé como una de las variables para establecerlo.

Tabla 24
Costos Variables Membresia Basic y Premium
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estrategia de precio, donde se

REQUERIMIENTO UNIDAD VALOR CANTIDAD COSTO
Mantenimiento Preve| Global 5 6.167 1,00 $ 6.167]
30
30
Unidad de produccion 1 6.167] Vr.Unitario $ 6.167]

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

En segundo lugar, se visualiza el costo de dos (2) mantenimientos preventivos,

correspondientes a las membresias Duo-X y Elite, cuyo valor es de $12.334, pues se emplea el

doble de lo necesario en un solo mantenimiento.

Tabla 25
Costos Variables Membresia Duo-X y Elite
REQUERIMIENTO UNIDAD VALOR CANTIDAD COSTO
Mantenimiento Preve| Global 5 6.167 2.00 $12.334
50
50
Unidad de produccion 2 12.334] Vr.Unitario $ 6.167|

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Por altimo, a continuacion esta en la siguiente tabla el costo de ejecutar la membresia Triple,

con un valor de $18.501. Aqui se requiere el triple de los insumos para realizar tres (3)

mantenimientos preventivos.

Tabla 26
Costos Variables Membresia Triple

REQUERIMIENTO UNIDAD VALOR CANTIDAD COSTO
Mantenimiento Preve| Global 5 6.167 3,00 5 18.501
30
30
Unidad de produccion 3 18.501 Vr.Unitario 5 6167




Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

9.2.4 Determinacion del Margen de Contribucion
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Como se puede observar en la siguiente tabla, las cinco (5) membresias generan un margen de

contribucion de mas del 10%, siendo la membresia Elite la que mas contribucion genera para

absorber los costos fijos con un 31,81%. En este proyecto, en total se origina un margen de

contribucion del 99,07%, un margen bastante alto debido a que los costos de los insumos

empleados para la realizacion de cada mantenimiento preventivo post-garantia, son bastante

bajos.
Tabla 27

Margen de Contribucion
SERVICIOS |PRECIO DE| COSTOS | TOTAL MARGEN DE  |CONTRI. A| MARGEN
VENTA VARIABLES | CTOS.VAR. CONTRIBUCION. VENTAS TOTAL
Membresia Basic $ 370000 | % 667 | & 6.167 | § 363.833 | 9833% | 13,60% 13,37%
Membresia Premium| $ 430000 | § 6167 | % 6167 | & 423833 | 9857% | 1580% 15,58%
MembresiaDUO-X | § 650000 | § 6167 | % 6.167 | & 643833 | 9905% | 1681% 16,65%
Membresia Triple $ 850000 )| % 6167 | & 6.167 | 843833 | 9927% | 21,98% 21,82%
Membresia Elite $1.230000 | % 667 | & 6.167 | $1.223.833 | 9950% | 31,81% 31,65%
MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL 100,00% 99,07%

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

9.3. Determinacion del Punto de Equilibrio

Una vez se tienen estructurados los costos, la proyeccion de ventas y el margen de

contribucion, se puede proceder a hallar el punto de equilibrio, es decir, el momento en que la

empresa ni gana ni pierde. Como se puede contemplar en el siguiente cuadro, se deben alcanzar

unas ventas de minimo $135°312.420 para llegar al equilibrio en el primer afo, en donde se

deben vender 204 membresias detalladas a continuacion:
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Tabla 28
Punto de Equilibrio
VENTAS MINIMAS ANUALES: $ 135.312.420
VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS ANUALES ANUALES
Membresia Basic $ 18.398.953 50
Membresia Premium | $ 21382 567 50
Membresia DUO-X § 22745452 35
Membresia Triple b 29744053 35
Membresia Elite 5 43.041.395 35
TOTAL| $ 135.312.420 204

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

Ahora bien, si comparamos el punto de equilibrio con las ventas proyectadas, estas ultimas
estan por encima con una diferencia de $11°627.580 y 18 membresias, lo que quiere decir que

los ingresos por ventas son superiores a los costos y por lo tanto hay utilidad en el primer afio.

Tabla 29
Ventas Proyectadas vs. Punto de Equilibrio
DIFERENCIA DE VENTAS
VENTAS PROYECTADAS | PUNTO DE EQUILIBRIO
PESOS UNIDADES PESOS UNIDADES
$  19.980.000 54 §  1581.047 4
§ 23220000 54 5 1837433 4
§  24.700.000 38 § 1954548 3
$  32.300.000 38 § 2555947 3
5 46.740.000 33 5 3693605 3
$ 146.940.000 222 $  11.627.580 18

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

10. PLAN FINANCIERO

10.1 Anaélisis de la Rentabilidad Econémica de la Inversién
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10.1.1 Valor Presente Neto (VPN)

El valor presente neto del proyecto es de $53°830.241, lo que quiere decir que la idea de
negocio es rentable debido a que los recursos econémicos invertidos rentaran a una tasa superior
a la tasa de interés de oportunidad. Asimismo, el proyecto generard suficiente dinero para
recuperar lo invertido y ademas, generar un rendimiento adicional. Por esta razon,
financieramente el intraemprendimiento creard un poco mas de $50°000.000 al realizar la

inversioén en este.

10.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa de interna de retorno es el indice que mide el rendimiento de las inversiones dado un
presupuesto de capital. Asimismo, también indica el porcentaje donde el Valor Presente Neto
(VPN) es igual a cero. En este caso, para el presente proyecto se habla de un 29,02% de
rendimiento asumiendo que los rendimientos o flujos netos de efectivo se reinviertan el afio

siguiente en el proyecto.

10.1.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion (PRI) es el tiempo en meses requerido para que el total de la
inversion en un proyecto se recupere a valor presente. Asi que para el caso de este
intraemprendimiento, se requiere 51,3 meses, es decir, que en la primera parte del cuarto afo se

recuperard la inversion total.

10.2 Proyeccién de los Estados Financieros a Tres Afos
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10.2.1 Estado de Resultados Proyectado

Para el primer afio proyectado, segun el estimativo de ventas, se esperan unos ingresos por un
valor de $146°940.000, los cuales cubriran los costos de ventas, salarios y gastos administrativos.
Estos dos ultimos, son los rubros de mas alto valor que disminuiran la utilidad operacional a
$11°519.243. No obstante, debido al préstamo de $44°000.000, bajo el cual se generan unos
intereses bancarios y mas los impuestos e imprevistos, la utilidad neta para el primer afio serd de

apenas $1°605.868, pero habra un margen operacional del 7,84%.

Por otro lado, si analizamos el afio dos (2), los ingresos ascienden un 2% comparado con el
afio 1. Ahora bien, hay que tener en cuenta que debido a la inflacion, el aumento de sueldos,
prestaciones y otros costos y gastos, estos una vez mas son cubiertos por los ingresos, dejando
una utilidad bruta de $8°142.564. Sin embargo, aun se deben cubrir los imprevistos y los
intereses derivados del préstamo inicial, por lo cual queda una utilidad neta menor a
comparacion del afio 1, es decir, $1°071.415. Ademas, de un margen operacional del 5,43%, es

decir, dos (2) puntos porcentuales debajo de este mismo indice en el afio 1.

Por ultimo, estudiando el afio 3 se evidencia un crecimiento en ventas del 17,54% con
respecto al afio 1. Por otro lado, la utilidad operacional respecto al afio anterior crece casi tres (3)
veces. Asimismo, en este tercer afio se termina de pagar el crédito, por lo que los gastos
financieros son mas bajos respecto a los dos (2) afios anteriores. Asi que al final del periodo hay
un margen operacional del 13,21%, es decir, casi el doble del afio 1, y una utilidad neta después
de impuestos de $11°971.687. Luego, en los afios 4 y 5 esta utilidad neta alcanza $35°717.050 y
$63°064.089 respectivamente, por lo que se evidencia un crecimiento ascendente del proyecto,

apalancandose con los recursos que se generan derivados de las ventas.
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Tabla 30
P&G Proyectado

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

VENTAS $146.940.000 | $149.844 400 | $172.714 520 | $215.748.019 | $269.885.758
Inventario Inicial 3 -3 -1% -1% -1% -
+ Compras $ 1369074 |5 1440611 |5F 1674109 % 21135205 2749555
- Inventario Final 3 -3 -13% -13% -13% -
Costo de Ventas $ 1369074 (% 1440611 |5 16741095 2113520|F 2749555
Costo de produccidn % 62.704.350 | % 65.627.091 | F 69.564.716 | § 73.738.599 | § 78.162.915
Utilidad Bruta
Gasto de Adminstracion 5 63.684.000 | % 66.970.800 [ $ 70.989.048 | § 75.248.391 | § 79.763.294
Depreciaciones $ 7663333 (% 7THER3I333|F THER3333|F 5060.000|F 5060000

Total Gasto Operacional
Utilidad Operacional

Otros Egresos

Amortizacion diferidos £ -1 % -1 % -1 5 -1 5 -

Gastos Fondo Garantias | $ 0% 0% 0% -9 =

Gastos financieros 5 7630502 (% 50600425 1934877 |5 0% =

Imprevistos $ 1277574 % 1340385 (% 1422279 (% 1.511.005(% 1.606.758
Utilidad antes de impuestos

Impuestos

UTILIDAD NETA D TAX

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

10.2.2 Flujo de Caja Proyectado

Como se puede visualizar en el flujo de caja, para poner en marcha el proyecto, Ultrameédica
aportara de sus recursos propios una suma de $52°000.000 y se pedira un préstamo por
$44°000.000 a tres (3) afios, con el fin de cubrir los costos referentes a maquinaria, equipos,

muebles y enseres, cuya inversion es de $60°415.000.

Para el primer afio de operacion los egresos superan los ingresos, sin embargo se cuenta con
un saldo a favor de $35°585.000 para cubrir los costos de la actividad del proyecto, quedando
para el primer afio un flujo de efectivo de $18°228.195. Para el segundo afio, también los egresos
son superiores a los ingresos en -$6°553.193, pero con el efectivo del afio anterior es posible
abarcar estos costos y gastos totalmente, sobrando un total de $11°675.002 para el afio dos (2).

Por ultimo, para el tercer afio los ingresos son superiores a los egresos y por tanto estos ultimos
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se pueden cubrir, pero como se tenia un efectivo del ano dos (2) de $11°675.002, queda un total

de 18°055.584.

Es importante mencionar que el flujo de fondos més bajo a lo largo de los primeros cinco (5)
afios de la operacion del proyecto es de $4°542.886 presentado en el mes 28, es decir, en Abril de
2021. No obstante, a lo largo de estos cinco (5) afios no se tiene un valor menor a este, por lo que
es lo minimo con lo que el proyecto contara para posibles eventualidades que no se alcancen a
cubrir con el monto dedicado a imprevistos.

Tabla 31
Flujo de Caja
Prelimine Afo 1 Afo 2 Ado ¥ Arlo 4 Afio 4
INGRESOS

1.« Aporte socion $2.000.000 0 0 0 0 0

2 « Otros mpories 0 0 0 0 0 0

3 - Ventm 0 131.220 000 149.372.800| 170243 264 211097 9587 264 035 545

4.« Prestamo (1) 44 000.000 0 0 0 o 0

TOTAL INGRESOS 96 000.000 131.220.000 149372 KOO 170243 264 211097 957 264 035 848

EGRESOS

1 - Compra maguimaria y squipo £3.830.000 o 0 0O 0 0

2 - Equipos de oficina, musbles v enverey 4.585.000 0 0 0 0 0

3 - Estodios preliminares 0 0 0 0 0 0

4 - Adecmaciones 0 0 0 0 0 0

5.~ Costos d= ventas 0 1369.074 1.440 611 1674109 2113520 21749555

6.- Costos 82 Operacidn 0 62.704.350 65.627.091 69.564.716 73738599 78162915

7 - Gastos de administracion 0 63 684000 66.970 800 T0.989.048 75348390 T9.763.294

8 - Imprevistos 0 1277474 1.34038% 1422279 14511004 1 606748

9 - Fondo de Garantias - prestamo 1 0 () 0 0 0 0

10~ Intereses bancarios N* 1 0 7.630.502 5.060.042 1934877 0 0

11 - Capital N*1 0 11.911.508 14,481 765 17.606 930 0 0

12 - Capital d= trabajo 0

Impuestos 1.005.299 670.723 TAR4AT 22359.454

TOTAL EGRESOS 60415000 148 576 805 155.925 993 163 862 682 160105 986 184 63) 977

35.585.000 -17.356.805 -6.553.193 6.380.583 50.992 002 79.393.568

FLUJO DE FONDOS

{Saldo gue viene 0 35.585.000 18228.195 11.675.002 18.055584 69.047.586
{Inoresos 96.000.000 131.220.000 148372.800 170245284 211.097.987 264055845
‘Egresos 60.415.000 148.576.805 155925993 163.862.682 160.105.986 184641877
{Neavo saldo 35.585.000 18228.195 11.675.002 180555¢4 69.047.586 45441454

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla
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10.2.3 Balance Proyectado

Una vez se tiene el balance general proyectado, se puede ver que el activo corriente disminuye
en el afo dos (2) respecto al primer afio un 17,9% debido al decrecimiento en caja, pero aumenta
en el tercer afio hasta alcanzar un 31,8%, recuperando los activos que se pueden hacer liquidos
en menos de un afio. Por otro lado, el total de activos en el afio dos (2) decrece casi un 16%, y en

el afio tres (3) se recupera un 1,6%.

En relacién a los pasivos, hay un aumento en el tiempo de estos debido al impuesto de renta
que cada vez es mas representativo a medida que se gana mas en el proyecto. Asi que se puede
evidenciar que las utilidades del ejercicio aumentan un considerablemente en el afio tres (3),

recuperandose de la disminucion de un 33,3% de estas en el afio dos (2).

Si bien el analisis entre afio y afio de forma horizontal y vertical no es suficiente, se deben
sacar los indices financieros para medir la liquidez, el nivel de endeudamiento y la rentabilidad
del presente proyecto. Asi que se evidencia en primer lugar que la razén corriente de los
primeros dos (2) afios es bastante alta, pues se habla de que el proyecto tiene en el afio uno (1)
33,77 pesos y en el afio dos (2) 41,55 pesos para respaldar las deudas que se tienen, por lo tanto
hay una gran solvencia en estos afios. No obstante, en el afio tres (3), este indicador financiero

baja considerablemente a 4,99 pesos disponibles para cubrir las deudas a corto plazo.

Ahora respecto al nivel de endeudamiento, por cada peso que se ha invertido en activos, 38,17
pesos han sido financiados por los acreedores. No obstante, en el afio dos (2), esta razén empieza
a disminuir y en el afio tres (3) llega a 10,11%, por lo que en esta época, los acreedores son

duefios de este porcentaje del proyecto.

En tercera instancia, respecto a la rentabilidad sobre los activos, el primer afio el indicador fue
de 3,01%, es decir, que los activos alcanzaron este rendimiento. No obstante, en el afio dos (2)
disminuyo a 2,39% y en el afio tres (3) llegd a un 26,25%, donde la rentabilidad de los activos

aument6 considerablemente y lo sigue haciendo de forma creciente en el afio cuatro (4) y cinco

(5).



Tabla 32
Balance Proyectado

_ Ca = 18 228 195 11,675 @ 18 055 584 69 047 586 148 441 454
Cuontas por cobrar 15 720,000 16.191 600 18 662 856 23 312 887 29162 800
Irventarios 0 0 0 0 0l

Totsl actvo cormente 33 948 195 27 800 602 30 718 430 92 360 473 177 604 254
ACIvs THOS I Sapreciacion 60 415 000 52 751 667 45.088 333 37 425 000 32 365 000,

__Depreccion 7 063 333 7663 333 7 063 333 5 000 000: 5 060 000}

Total actvo 140 neto 52 751 067 45 088 333 37 425.000 32 365 000 27 305 000)

Gastos precperatvos L 0 0 0 0

TOTAL ACTIVOS 86,699,862 72.954.935 74,143 440 124.725.473 204,900
Cuontas por pagal 0 0 0 0 0

10.3 Distribucidén de las Utilidades

Fuente: Elaboracion Propia — Captura de Pantalla

| Proweedores 0 0 0 0 o)
Prestamos bancano 32 088 695 17 606 930 0 0 0
Impuesios por pagar 1 005 299 670723 7494 471 22 359 454 39 479 145

TOTAL PASIVO 33 093 9 18 277 653 7494 471 22 359 454 30 479 145

Captnl 52 000 000 52 000 000 52 000 000 52 000 000 52 000
Ulidades retonidas 1) 1.605 860 2 677282 14 848 969 50 366 019)
“Utikdades del eprcicio 1,605 868 1071 415 11671 687 35 717 050 63 064 089
TOTAL PATRIMONIO 53 605 868 54 677 282 66 648 969 102 366 019 165 430 109

Para la distribucién de utilidades, esta se hara a partir del tercer afio de actividad del proyecto,

pues son mas significativas en esta época que en los primeros dos (2) afios. Esta se repartira de la

siguiente forma: el 40% se repartira entre los socios de Ultramédica y el 60% restante se

reinvertira en el proyecto.

11. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION

Ultramédica de Colombia S.A.S. actualmente esta constituida y opera bajo los estandares de

la ley colombiana de tributacion, por lo tanto, cuenta con los documentos legales tales como:

RUT, Céamara de Comercio y Matricula vigentes.
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