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Resumen
El presente proyecto de titulo tiene como finalidad realizar la evaluacion econémica de
una empresa ortopédica y productos sanitarios en la region de Atacama, sede en la
ciudad de Copiap0. Debido a que en el Gltimo censo realizado en el pais se observo una
tendencia sostenida del envejecimiento de la poblacién a partir del descenso del
porcentaje de personas menores de 15 afios, que en 1992 era 29,4%, mientras que en
2017 lleg6 a un 20,1%. En relacion con la poblacién con discapacidad, estas se pueden
segmentar en severas y moderada. En la poblacion adulta, la tendencia de la
discapacidad es aumentar a medida que aumenta la edad, alcanzando un 38,3% en la
poblacion de 60 afios y mas. Por lo que la creacion de la distribuidora se sustenta en la
necesidad de que estas personas tengan una nueva opcion para optar por productos que
utilizan a menudo dandole una mejor calidad de vida y bienestar, ademas se realizara el
andlisis de factibilidad técnico econdémica que permitird analizar la viabilidad de situar
las instalaciones de dicha empresa otorgando rentabilidad al inversionista medida por el
estudio econdmico donde se calcularan indicadores del Valor Actual Neto (VAN) , la
Tasa Interna de Retorno (TIR) y el periodo de recuperacién de la inversion (PRI) 0 mas
conocido como Payback, que determinardn si realizar o no el proyecto con
financiamiento de la inversion de un 50% Yy 75%, en conjunto con el anélisis de
sensibilidad sobre la variable ingresos del mismo que se generaran en un horizonte de
evaluacion de 5 afios, determinando hasta que nivel dichos ingresos podrian disminuir
para que el proyecto sea rentable en el mediano y largo plazo por el indicador VAN,
junto con entregar las conclusiones respectivas del proyecto, que permiten visualizar la

ejecucidn previo analisis técnico y econdémico realizado.

Palabras claves: VAN, TIR, PAYBACK, andlisis de sensibilidad, tasa de descuento,

Know-How.
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Capitulo 1. Marco Introductorio.

1.1. Justificacion y Delimitacion del Problema.

El proyecto consiste en el desarrollo de un plan de negocios para una distribuidora de
productos ortopédicos orientados a la tercera edad, que se han visto aumentados debido
al estilo de vida actual que muchas personas conllevan, como son las enfermedades de
tendinitis o esguince cervical.

Ademas, segun estudios evidencia que cada 100 personas menores a 15 afios, 81
personas son mayores a 60 afios 0 méas y otro estudio sugiere que 38,2% de la poblacién
con discapacidad corresponde a adultos mayores de 60 afios, por lo que la poblacion
adulta también son clientes potenciales para productos ortopédicos.

También se distribuira productos pertenecientes al mercado sanitario, con énfasis en
pafiales para el segmento nifios. EI mercado de estos productos, en especial los
productos tipo low-cost se ha diversificado por el ahorro monetario que se genera para
las personas.

Pero las empresas regionales y personas, aun no utiliza estos productos y siguen
utilizando productos sanitarios comercializados por grandes marcas mediante
supermercados o canales tradicionales.

En regiones se ha detectado una deficiencia importante en la distribucion de estos
productos, por lo que se genera una oportunidad importante para distribuidoras
especializada

1.2. Origen del Proyecto.

La necesidad surge del aumento de clientes potenciales que nuestro pais esta
presenciando en la actualidad, la informacion entregada por el INE del afio 2017
evidencia que, por cada 100 menores de 15 afios, hay 80,9 personas mayores (de 60 afios
y mas), es decir, los adultos mayores superan los 2 millones 800 mil personas,
equivalente al 16,2% de los habitantes del pais.

El estudio también apunta a que un 16,5% de la poblacion mayor corresponde a personas
que superan los 80 afios edad, por lo que sera posible anticipar un escenario potencial de
requerimiento de servicios mas complejos, dada la mayor carga de enfermedad,

discapacidad y dependencia que se presenta a esa edad.



En relacion con los nifios, la tasa de nacimiento ha disminuido siendo en 2016 de un
13,28%, pero, con la incorporacion al pais de personas extranjeras residentes, que se
define por aquella nacida en el extranjero, residente habitual en Chile o que ha solicitado
un permiso de residencia en el pais.

Este universo lo conforma un total de 1.492.522 personas, de las cuales 763.776 son
hombres y 728.746 son mujeres.

Los principales cinco colectivos en 2019 provienen de Venezuela (30,5%), Peru
(15,8%), Haiti (12,5%), Colombia (10,8%) y Bolivia (8%).

Los datos en la region de Atacama registraron que para el 2019 se estim6 un total de
19.241 personas extranjeras residentes en la region. Esta cifra representa un aumento
absoluto de 3.171 personas y un alza relativa de 19,7% respecto a lo estimado para 2018.
En 2019, la poblacion extranjera en la region se compuso de 9.919 hombres y 9.322
mujeres.

El 33,3% de la poblacion extranjera en la region tiene entre 25 y 34 afios. Ademas,
concentra un 20,2% de su poblacidn extranjera entre los 15 y 24 afios, siendo la regién
con la mayor proporcion de personas en dicho grupo de edad. De la relacién de sexo en
cada grupo de edad se observa que en la mayoria existe mayor proporcion de mujeres.
[1] Generando un mercado en potencia en especial para pafiales low-cost.

Con respecto a la poblacién discapacitada, las mediciones realizadas en adultos y nifios
permiten estimar que el 16,7% de la poblacion de 2 y més afios se encuentra en situacion
de discapacidad, es decir 2 millones 836 mil 818 personas.

En tanto, el 20% de la poblacién adulta esta en situacion de discapacidad (2.606.914
personas) y el 5,8% de la poblacion de 2 a 17 afios se encuentra en situacion de
discapacidad, es decir 229.904 personas, mientras que el grupo de mayor prevalencia
considerando la poblacion de 2 y mas afios corresponde a las personas de 60 afios y mas
con un 38,3%.

En términos generales, los resultados del estudio nos muestran que la situacion de
discapacidad esta estrechamente relacionada con el envejecimiento de las personas y sus
ingresos, y afecta en mayor proporcién a las mujeres.

La definicion de discapacidad ha variado en el tiempo siendo las primeras definiciones

considera sélo como una variable biomédica, lejana a la inclusion social, centrada



exclusivamente en la patologia y distanciando al sujeto de toda circunstancia socio-
cultural. Este era el postulado del llamado modelo individual, el que conceptualizaba a la
discapacidad como una situacion desventajosa para un individuo determinado,
consecuencia de una deficiencia, que limita o impide el desempefio de un rol que, en su
caso debiera ser normal, en funcion de su edad, sexo, factores sociales y culturales
(Organizacion Mundial de la Salud, 1980)
La mejor compresion de las barreras que enfrentaban las personas con discapacidad,
modificaron el concepto de discapacidad, creando el actual modelo imperante, el bio-
psico-social, el que considera la dimension ambiental/social de la discapacidad, basando
su definicion en los criterios de la Clasificacion Internacional del Funcionamiento de la
Discapacidad y de la Salud (CIF), la cual distingue tres niveles 1) deficiencias en las
funciones y estructuras, 2) limitaciones en la actividad, y, 3) restricciones en la
participacion (OMS, 2001)
En base a lo anterior, se considera como “persona en situacion de discapacidad” a todo/a
aquél/agquella que en relaciéon a sus condiciones de salud fisica, psiquica, intelectual,
sensorial u otras, al interactuar con diversas barreras contextuales, actitudinales y
ambientales, presentan restricciones en su participacion plena y activa en la sociedad.
Segun estudios del afio 2015 se observa que en la regién de Atacama 23.986 personas
presentaban discapacidad de nivel leve a moderada y 22.800 personas presentaban
discapacidad severa generando un total de 46.786 personas. [2]
Dividendo este total en 15,3% perteneciente a hombres y 31,0% a mujeres con respecto
a la poblacion total adulta de la region, que en el afio 2015 era de 154.745 personas.
1.3. Objetivos del Estudio.
1.3.1. Objetivo General.
El objetivo general de la investigacion es realizar una evaluacion econémica a una
distribuidora de productos sanitarios y ortopedia orientada a los segmentos de nifios y
adulto mayor en la region de Atacama, sede en la ciudad de Copiapo.
1.3.2. Objetivos Especificos.

e Definir la situacion actual de la distribuidora de productos sanitarios y

ortopédicos, mediante el analisis del micro y macroentorno.



Realizar estudio de mercado para determinar los atributos valorados por los
clientes y aspectos de diferenciacion.

Elaborar un plan operacional que se acople a las necesidades de la distribuidora.
Realizar el andlisis econdmico de la distribuidora y colocar atencion en los
indicadores econdmicos de VAN, TIR y Payback que midan la rentabilidad del
negocio para el proyecto con flujo de caja impuro (deuda).

Realizar analisis de sensibilidad sobre la variable ingresos que permita minimizar

el nivel de incertidumbre del proyecto con financiamiento de un 50% y 75%.



Capitulo I1. Marco Teorico.
El marco tedrico del presente proyecto de titulo se estructura a partir de la definicién de
las lineas de productos, plan de negocios y estrategia que permitira abordar el desarrollo

del proyecto.

2.1. Concepto de Negocio.

La ortopédica “Salud & Bienestar”, sera una comercializadora de productos ortopédicos
y sanitarios en la ciudad de Copiap0. El eje de su modelo de negocio consiste en la
cercania que se tendra con el publico objetivo ademéas de tener una responsabilidad
social, tanto en lo econdmico como en el trato a nuestros clientes, por lo que no solo se
trata de vender productos a precios accesibles a la poblacion, se trata también de ofrecer
al cliente un servicio ortopédico completo y responsable, que haga sentir al cliente
satisfecho, comprendido y por lo tanto ayudado.

La ortopédica “Salud & Bienestar” contara con un punto de venta directo, que estard
equipado para mayor acceso a nuestros clientes, con plan de integracion como objetivo.
La influencia publicitaria sera mediante panfletos y radios regionales ademéas de
informar mediante un portal web, con el fin de acercar nuestros productos a la
comunidad copiapina

A continuacion, en la tabla N°2.1 se detallan las lineas de productos de nuestra empresa,
ademas en anexo 1 se detallard los productos con sus respectivas imagenes y marcas

asociadas.



Las lineas de producto seran:
Tabla N°2.1: Lineas de producto.

Linea Producto
Muletas

Movilidad -
Baston

Mufiequera neopreno
Muriequera deportiva
Rodillera neopreno
Rodillera meniscos

Faja laboral

Soporte postura
Cabestrillos

Bota ortopédica

Collar cervical

Pafales nifios choko cool

Pariales nifios Baby sec
Fuente: Elaboracidn propia.

Elastico

Inmovilizacién

Sanitario

e Movilidad: Dispositivos disefiados con el proposito de asistir al caminar o de
mejorar la movilidad de las personas con un cierto grado de discapacidad.

e Inmovilizadores: Mantienen una posicién e impiden movimientos indeseados,
por lo que, si el objetivo es actuar como soporte de un segmento inflamado y
doloroso, se pueden utilizar en paralisis flacidas o espasticas.

e Elastico: Estos dispositivos se encuentran en un grupo de ortesis pasivas 0 que
asisten movimientos de flexo-extension. Entre ellas se encuentran subgrupo que
pertenecen las ortesis posturales de las articulaciones de la mufieca y mano y el

subgrupo de ortesis posturales de las articulaciones de la rodilla y meniscos.

En el anexo 1 se apreciaran los diferentes tipos de productos que se venderan en la

ortopedia.

2.2. Plan de Negocio.

Se define como el proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y
recursos de la compafiia y las cambiantes oportunidades del mercado, con fin de modelar
y reestructurar las areas de negocio y producto de la compaiiia de forma que den

beneficios y crecimientos satisfactorios.



Esta labor de planificacion se plasma en planes concretos que, de forma general, se

componen de cuatro etapas.

2.2.1. Analisis.

Supone llevar a cabo un analisis completo de la situacion de la compafia. Esta debe
analizar su entorno para tratar de encontrar oportunidades atractivas y evitar sus
amenazas. Debe analizar también los puntos fuertes y débiles de la empresa. Sus
resultados son la base sobre la que desarrollar las fases siguientes.

2.2.2. Planificacién.

La empresa decide lo que desea alcanzar (objetivos), asi como la manera de llegar a tales
objetivos (estrategias).

2.2.3.Ejecuciodn.

Implica poner en funcionamiento la estrategia a través del disefio de acciones que
ayuden a alcanzar los objetivos fijados.

2.2.4.Control.

Conlleva realizar un seguimiento a través de la medicién de los resultados, el analisis de
las causas de los mismos y la toma de medidas correctoras para asegurar el
cumplimiento de los objetivos propuestos.

2.2. Planeacion Estratégica.

Constituye la base para el resto de la planeacion en la empresa. Se pueden elaborar

planes anuales, de largo alcance y estratégicos.

2.2.1. Planes Anuales y de Largo Alcance.
Corresponden a los negocios actuales de la compafiia y a la forma de tenerlos en marcha.

2.3. Plan Estratégico.

Implica adaptar la empresa para obtener ventajas de las oportunidades que haya en su
entorno cambiante. [3]

2.4. Proceso de Preparar y Evaluar Proyectos.

La preparacion y evaluacion de proyectos se han transformado en un instrumento de uso
prioritario entre los agentes econdmicos que participan en cualquiera de las etapas de la
asignacién de recursos para implementar iniciativas de inversion. Para muchos, la
preparacion y evaluacion de un proyecto es un instrumento de decision que determina

que si éste se muestra rentable debe implementarse, pero que si resulta no rentable debe



abandonarse. Nuestra opcién es que la técnica no debe ser tomada como decisional, sino
como una posibilidad de proporcionar mas informacion a quién debe decidir. Asi, sera
posible rechazar un proyecto rentable y aceptar uno no rentable.

Un proyecto es, ni mas ni menos, la busqueda de una solucion inteligente al
planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana.
Cualquiera que sea la idea que se pretende implementar, la inversion, la metodologia o
la tecnologia por aplicar, ella conlleva necesariamente la busqueda de proposiciones
coherentes destinadas a resolver las necesidades de la persona humana

El proyecto surge como respuesta a una “idea” que busca la solucién de un problema
(reemplazo de tecnologia obsoleta, abandono de una linea de productos) o la manera de
aprovechar una oportunidad de negocio. Esta por lo general corresponde a la solucién de
un problema de terceros, por ejemplo, la demanda insatisfecha de algun producto, o la
sustitucion de importaciones de productos que se encarecen por el flete y los costos de
distribucion en el pais.

Si se desea evaluar un proyecto de creacién de un nuevo negocio, ampliar las
instalaciones de una industria, o reemplazar su tecnologia, cubrir un vacio en el
mercado, sustituir importaciones, lanzar un nuevo producto, proveer servicios, crear
polos de desarrollo, aprovechar los recursos naturales, sustituir produccion artesanal por
fabril o por razones de Estado y seguridad nacional, entre otros , ese proyecto debe
evaluarse en términos de conveniencia, de manera que se asegure que se resolvera una
necesidad humana eficiente, segura y rentable (ver figura N°2.1). En otras palabras, se
pretende dar la mejor solucidon al “problema econdmico” que se ha planteado, y asi
conseguir que se disponga de los antecedentes y la informacion necesarios para asignar
racionalmente los recursos escasos a la alternativa de solucion mas eficiente y viable

frente a una necesidad humana percibida. [4]



Figura N°2.1: ; Como generar una idea de proyecto?.

_'__ (Adelantarse a
I los hechos)
Contexto Contexto
industrial Ser estratégico EConomico
Contexto G | Contexo
ambiental . I politics
- T ""-__
Contexto sodal
Contexto v cutturzl Contexto
tecnalégico legal
+ Hacia donde vamos \ « Vigjes + Espeaalizacion
« {dmo ambia la manerz de * Femas y know how
satisfacer las necesidades ) intemacionales < Acuerdos
+ (dmo solucionar un problema de /= Contactos y comerciles
manera mds efidente y atractiva amistades * [Representaciones

Fuente: Preparacién y evaluacién de proyecto. Quinta edicion (Nassir Sapag Chain-

Reinaldo Sapag Chain)

2.5. Estudios de un Proyecto.

El estudio del proyecto pretende contestar el interrogante de si es 0 no conveniente
realizar una determinada inversion. Esta recomendacién solo sera posible si se dispone
de todos los elementos de juicio necesarios para tomar la decision.

Con este objetivo, el estudio de viabilidad debe simular con el maximo de precision lo
que sucederia con el proyecto si este fuese implementado, aunque dificilmente pueda
determinarse con exactitud el resultado que se lograra. De esta manera, se estimaran los
beneficios y costos que probablemente ocasionaria y, por tanto, pueden evaluarse.
Alcances del estudio de proyectos: Si bien toda decision de inversion debe responder a
un estudio previo de las ventajas y desventajas asociadas con su implementacion, la
profundidad con que éste se realice dependera de lo que aconseje cada proyecto en
particular.

En términos generales, son varios los estudios particulares que deben realizarse para
evaluar un proyecto: los de la viabilidad comercial, técnica, legal, organizacional, de
impacto ambiental y financiera —si se trata de un inversionista privado- o econémico-si

se trata de evaluar el impacto en la estructura economica del pais- (ver figura N°2.2).



Cualquiera de ellos que llegue a una conclusién negativa determinara que el proyecto no
se lleve a cabo, aunque razones estratégicas, humanitarias u otras de indole subjetiva
podrian hacer recomendable una opcion que no sea viable financiera o economicamente.
Por lo regular, el estudio de una inversion se centra en la viabilidad econémica o
financiera, y toma al resto de las variables Unicamente como referencia. Sin embargo,
cada uno de los factores sefialados puede, de una u otra manera, determinar que un

proyecto no se concrete en la realidad. [5]

Figura N°2.2: Establecer la vialidad de la idea.

| COMERCIAL > > iksvalorado por el mercado final? |
| TECNICA > > {Se dispone de la tecnologia, los recursos y las condiciones? ]
| ORGANIZACIONAL > > iSe dispone del know how y capacidad administrativa? ]
’ LECAL > > {Existe alguna restricadn que lo impida? ]
’ AMBIENTAL > > iGenera un impacto ambiental negativa? ]
FINANCIERA > > {Se tiene acceso a recursos?
0 ECONOMICA {Son los ingresos mayores que los costos?
| VIAL > > iGenera algin impacto vial negativa? (EIV) |
Ty
|EMOCIONAL > > iMe motiva la iniciativa? |
| SOCIAL > > {Cumple con los intereses de la comunidad interna y externa? |

Fuente: Preparacion y evaluacion de proyecto. Quinta edicion (Nassir Sapag Chain-
Reinaldo Sapag Chain)
2.5.1. Estudio de Mercado.
Con el nombre de estudio de mercado se denomina a la primera parte de la investigacion
formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacién de la demanda y la
oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
Aunque la cuantificacion de la oferta y la demanda pueda obtenerse facilmente de
fuentes de informacion secundarias en algunos productos, siempre es recomendable la
investigacion de las fuentes primarias, ya que proporcionan informacion directa,

actualizada y mucho mas confiable que cualquier otra fuente de datos. El objetivo
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general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion del producto
en un mercado determinado. El investigador del mercado, al final de un estudio
meticuloso y bien realizado, podra palpar o sentir el riesgo que se corre y la posibilidad
de éxito que habra con la venta de un nuevo articulo o con la existencia de un nuevo
competidor en el mercado. Aunque hay factores intangibles importantes, como el riesgo,
que no es cuantificable, pero es perceptible, esto no implica que puedan dejarse de
realizar estudios cuantitativos. Por el contrario, la base de una buena decision siempre
seran los datos recabados en la investigacion de campo, principalmente en fuentes
primarias.
Por otro lado, el estudio de mercado también es til para prever una politica adecuada de
precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la primera
pregunta importante del estudio: ¢existe un mercado viable para el producto que se
pretende elaborar? Si la respuesta es positiva, el estudio continta. Si la respuesta es
negativa, se plantea la posibilidad de un nuevo estudio mas preciso y confiable; si el
estudio hecho ya tiene esas caracteristicas, lo recomendable seria detener la
investigacion.
Con esto no se detecta una clara demanda potencial insatisfecha del producto, el camino
a seguir es incrementar sustancialmente el gasto en mercadotecnia y publicidad para
promover con fuerza la aceptacion del nuevo producto. [6]
Metodoldgicamente, los aspectos que deben estudiarse son cuatro, a saber:

a) El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y

proyectadas.

b) La competenciay las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

c) Lacomercializacion del producto o servicio generado por el proyecto.

d) Los proveedores y la disponibilidad y el precio de los insumos, actuales y

proyectados. [7]

Anélisis de situacion
Resumen de las tendencias del entorno
Modelo de las 5 fuerzas de Porter
El modelo de las cinco fuerzas de la competencia expande el terreno del andlisis de la

competencia. Por lo general, cuando las empresas estudiaban el entorno de la
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competencia se concentraban en las empresas con las que sostenian competencia directa.
No obstante, las empresas deben buscar en un &mbito mas amplio para poder identificar
a los competidores actuales y potenciales, asi como a los clientes potenciales y a las
empresas que los atienden.

El modelo reconoce que los proveedores pueden ser competidores de una empresa
(integrdndose hacia delante), al igual que los compradores (integrandose hacia atrés).
Ademas, las empresas que optan por entrar en un nuevo mercado y las que fabrican
productos que son sustitutos adecuados de productos existentes se pueden convertir en
competidores de la empresa.

Las 5 fuerzas del modelo son las siguientes:

e Amenaza de Nuevos Participantes: El atractivo del mercado dependera de si
existen barreras de entrada y de haberlas, que tan facil de franquear son estas
para los nuevos participantes, los cuales entraran al mercado con nuevos recursos
y capacidades.

¢ Intensidad de Rivalidad entre Competidores: Para una empresa competir en
un mercado donde los competidores son numerosos, estén bien posicionados o
los costos fijos sean muy altos serd dificil debido a que constantemente
enfrentara guerras de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y
entrada de nuevos productos.

e Poder de Negociacién de los Proveedores: Un mercado o segmento donde los
proveedores estén organizados, el producto tenga muchos substitutos o no sea
muy diferenciado. Significard que el producto tendré reduccidon de precios o
mayor calidad, implicara mermas en las utilidades por lo que el mercado seré
menos atractivo.

e Poder de Negociacion de los clientes: Un mercado o segmento donde los
compradores estén organizados, el producto tenga muchos substitutos o no sea
muy diferenciado. Conllevara a que el producto tendra reduccion de precios o al
contrario una mayor calidad del producto, implicara mermas en las utilidades por

lo que el mercado sera menos atractivo.
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e Amenaza de Sustitucion: El atractivo del mercado depende también de si
existen sustitutos reales o potenciales, sera ain menos atractivo si los sustitutos
son mas avanzados tecnoldégicamente o tienen menor precio.[8]

Anélisis FODA O DAFO.

El beneficio que se obtiene con su aplicacién es conocer la situacion real en que se
encuentra la empresa, asi como el riesgo y oportunidades que le brinda el mercado.
Comunmente se le conoce por las siglas DAFO, correspondientes a las iniciales de:
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

A fin de proceder al andlisis de forma ordenada el DAFO se estructura en un analisis
externo y un analisis interno.

Anélisis Externo.

Consiste en analizar tanto el Macroentorno (entorno econdmico, politico, social,
cultural, tecnoldgico, etc.) como el Microentorno de la empresa (competencia,
proveedores, distribuidores, clientes, agentes de interés) con el fin de detectar las
oportunidades de las cuales no podemos aprovechar y las amenazas a las cuales
deberemos hacer frente.

e Oportunidades: Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva
para la empresa, o bien representar una posibilidad para mejorar la rentabilidad
de la misma o aumentar la cifra de sus negocios.

e Amenazas: Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacién de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su implantacion, o bien
reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.

Analisis Interno.

Consiste en la evaluacion de los aspectos de las distintas areas funcionales de la empresa
(marketing, produccion, finanzas, recursos humanos, investigacion y desarrollo, etc.)
con el fin de detectar los puntos fuertes y débiles que puedan dar lugar a ventajas o
desventajas competitivas.

e Fortalezas: Son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas v,
consecuentemente, ventas competitivas que deben y pueden servir para explotar

oportunidades.
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e Debilidades: Son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo
efectivo de la estrategia de la empresa, constituyen una amenaza para la
organizacion y deben, por tanto, ser controladas y superadas.[9]

2.5.2. Estudio Técnico.

El estudio técnico puede subdividirse a su vez en cuatro partes, que son: determinacion
del tamafio 6ptimo de la planta, determinacion de la localizacion éptima de la planta,
ingenieria del proyecto y andlisis organizativo, administrativo y legal.

La determinacion de un tamafio 6ptimo es fundamental en esta parte del estudio. Cabe
aclarar que tal determinacion es dificil, las técnicas existentes para su determinacion son
iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer el calculo.

El tamafio también depende de los turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la
produccién varia directamente de acuerdo con el nimero de turnos que se trabaje. Aqui,
es necesario plantear una serie de alternativas cuando o se conoce y domina a la
perfeccion la tecnologia que se empleara.

Acerca de la determinacion de la localizacion dptima del proyecto, es necesario tomar en
cuenta no sélo factores cuantitativos, como los costos de transporte de materia prima y
del producto terminado, sino también los factores cualitativos, tales como apoyos
fiscales, el clima, la actitud de la comunidad, y otros. Recuerde que los analisis deben
ser integrales, si se realizan desde un solo punto de vista conduciran a resultados poco
satisfactorios.

Respecto de la ingenieria del proyecto se puede decir que, en términos técnicos, existen
diversos procesos productivos opcionales, que son los muy automatizados y los
manuales. La eleccion de alguno de ellos dependera en gran parte de la disponibilidad de
capital. En esta misma parte se engloban otros estudios, como el analisis y la seleccién
de los equipos necesarios, dada la tecnologia elegida: en seguida, la distribucion fisica
de tales equipos en la planta, asi como la propuesta de la distribucion general, en la que
se calculan todas y cada una de las areas que formaran la empresa.

Algunos de los aspectos que no se analizan con profundidad en los estudios de
factibilidad son el organizativo, el administrativo y el legal. Esto se debe a que son
considerados aspectos que por su importancia y delicadeza merecen ser tratados a fondo
en la etapa de proyecto definitivo. Esto no implica que deba pasarse por alto, sino,
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simplemente, que debe mencionarse la idea general que se tiene sobre ellos, pues de otra
manera se deberia hacer una seleccion adecuada y precisa del personal, elaborar un
manual de procedimientos y un desglose de funciones, extraer y analizar los principales
articulos de las distintas leyes que sean de importancia para la empresa, y como esto es
un trabajo delicado y minucioso, se incluye en la etapa de proyecto definitivo.

2.5.3. Estudio Econdmico.

La antependltima etapa del estudio es el estudio econdmico. Su objetivo es ordenar y
sistematizar la informacion de cardcter monetario que proporcionan las etapas anteriores
y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion econémica.
Comienza con la determinacion de los costos totales y de la inversion inicial a partir de
los estudios de ingenieria, ya que estos costos dependen de la tecnologia seleccionada.
Continta con la determinacién de la depreciacion y amortizacion de toda la inversion
inicial.

Otro de sus puntos importantes es el calculo del capital de trabajo, que aunque también
es parte de la inversion inicial, no esta sujeto a depreciacion ni amortizacién, dada su
naturaleza liquida.

Los aspectos que sirven de base para la siguiente etapa, que es la evaluacion econémica,
son la determinacion de la tasa de rendimiento minima aceptable y el calculo de los
flujos netos de efectivo. Ambos, tasa y flujos, se calculan con y sin financiamiento. Los
flujos provienen del estado de resultados proyectados para el horizonte de tiempo
seleccionado.

Cuando se habla de financiamiento es necesario mostrar como funciona y cémo se aplica
en el estado de resultados, pues modifica los flujos netos de efectivo. De esta forma se
selecciona un plan de financiamiento y se muestra su célculo tanto en la forma de pagar
intereses como en el pago del capital.

Asimismo, es interesante incluir en esta parte el célculo de la cantidad minima
econdmica que se producira, llamado punto de equilibrio. Aunque no es una técnica de
evaluacion, debido a las desventajas metodologicas que presenta, si es un punto de
referencia importante para una empresa productiva a determinacion del nivel de

produccién en el que los costos totales igualan a los ingresos totales.
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2.5.4. Evaluacion Econdmica.

La evaluacion econdmica describe los métodos actuales de evaluacion que toman en
cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de rendimiento y
el valor presente neto; se anotan sus limitaciones de aplicacion y se comparan con
métodos contables de evaluacidén que no toman en cuenta el valor del dinero a través del
tiempo, y en ambos se muestra su aplicacion practica.

Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite decidir la implantacién del
proyecto. Normalmente no se encuentran problemas en relacion con el mercado o la
tecnologia disponible que se empleard en la fabricacion del producto; por tanto, la
decision de inversion casi siempre recae en la evaluacién econdmica. Ahi radica su
importancia. Por eso, los métodos y los conceptos aplicados deben ser claros y

convincentes para el inversionista.

2.5.5. Tasa de Descuento. (CAPM)

El modelo de valoracion de activos financieros es muy Util para fines de inversion al
representar una de las mejores alternativas para el calculo de la tasa de retorno exigida
por los inversionistas.

Por tratarse de una metodologia suficientemente exacta para numerosas aplicaciones, el
modelo CAPM cuenta con gran aceptacion en la estimacion de costos de capital y puede
ser considerado una evolucion de la teoria de finanzas.

El CAPM es un método muy difundido, que puede ser aplicado en diversas situaciones,
como la evaluacion del impacto del riesgo generado en las acciones de la empresa por un
nuevo proyecto; la definicion del precio de activos que ain no fueron negociados en el
mercado; o la verificacion de la razonabilidad del retorno de ciertos activos.

Basados en el trabajo de Harry Markowitz (1952), los estudiosos William F. Sharpe
(1964), John Lintner (1965) y Jan Mossin (1966) desarrollaron el método CAPM, que se
fundamenta en el hecho de que los inversionistas, ciertamente, optan por aquellas
inversiones que implican el mayor retorno esperado para determinado nivel de riesgo
(nivel de volatilidad del retorno).

Se obtiene, entonces, la ecuacion del modelo CAPM que se emplea para determinar el
retorno esperado de una alternativa de inversion, dado el nivel de riesgo relativo al del

mercado [10].
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r; =Ty + BIE(ry) — 1ol + 68 (Ecuacion N°2.1)

Donde:

ri= representa la tasa de retorno esperada para la inversion(i).

ro = representa la tasa de retorno de inversion libre de riesgo.

B = representa el Beta de la inversion (o del sector), que indica la sensibilidad de la
inversion (i) al riesgo sistémico (riesgo del mercado).

E(rm) representa el retorno promedio esperado de los activos de riesgo disponibles en el
mercado; tipicamente se mide por la rentabilidad promedio del mercado accionario.

& = representa los ajustes para la aplicacion del modelo en otros mercados.

2.5.6. Aplicacion de criterios VAN y TIR.

2.5.6.1. Valor Actual Neto. (VAN)
El valor actual neto es uno de los criterios econdmicos mas ampliamente utilizado en la
evaluacion de proyectos de inversion, que consiste en determinar la equivalencia en el
tiempo cero de los flujos de efectivo que genera un proyecto y comparar esa
equivalencia con el desembolso inicial.
Para su célculo es preciso contar con una tasa de descuento o bien, con un factor de
actualizacion al cual se le descuente el valor del dinero en el futuro a su equivalente en
el presente. Y una vez aplicado la tasa de descuento, los flujos resultantes que se traen al
tiempo cero (presente) se llaman flujos descontados.
De tal modo que, “el valor actual neto es precisamente el valor monetario que resulta de
restar la suma de los flujo descontados a la inversion inicial, lo que significa comparar
todas las ganancias esperadas contra los desembolsos necesarios para producir esas
ganancias en el tiempo cero (presente)” [11]
Con este método se define la aceptacion o rechazo de un proyecto de acuerdo con los
siguientes criterios de evaluacion:

e Siel VAN es <0, se rechaza el proyecto.

e Siel VAN es =0, el proyecto es indiferente.

e Siel VAN es >0, se acepta el proyecto.
Se obtiene, entonces, la ecuacion del VAN que se emplea para determinar la aceptacion

o rechazo del proyecto, dada la inversion, tasa de descuento y flujos netos proyectados.
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(1+r)t

VAN = -y + X1y (Ecuacion N°2.2)
Dnde:

VAN= Valor Actual Neto.

lo=Inversion inicial.

F= Flujo de efectivo neto del periodo t.

n= Numero de periodos de vida del proyecto.

r= Tasa de descuento (costo de oportunidad).

El criterio de seleccion de este indicador establece que al ser cero u obtener valores
positivos, el proyecto es favorable, ya que se obtiene lo exigido o mas.

2.5.6.2. Tasa Interna de Rendimiento. (TIR)

“La tasa interna de rendimiento, también conocida como tasa interna de retorno, €s un
indicador financiero que mide el rendimiento de los fondos que se pretenden invertir en
un proyecto. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion
inicial; en la cual se supone que el dinero que se gana afio con afio, se reinvierte en su
totalidad. De tal manera que se trata de la tasa de rendimiento generada en el interior de
la empresa por medio de la inversion.

Po lo cual, la tasa interna de rendimiento permite conocer el rendimiento real de una
inversion.

Se determina por medio de tanteos (prueba y error) hasta que la tasa de interés haga
igual la suma de los flujos descontados, a la inversion inicial” [12]

Los criterios para decidir la aceptacién o rechazo de un proyecto por este método se
muestran a continuacion:

e SilaTIR < a latasa minima aceptable de rendimiento del proyecto (TMAR), se
rechaza, ya que el proyecto genera menos beneficios que el interés pagado por la
banca; ante lo cual seria mas atractivo depositar el monto de los recursos
disponibles en el banco o bien, optar por una alternativa de inversion rentable.

e SilaTIR = ala tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto
es indiferente. De tal manera que los beneficios del proyecto solo pagaran los

costos.
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e SilaTIR > alatasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto
se acepta. Lo que significa que el beneficio real que se obtiene con el proyecto es

mayor a la tasa de interés que pagan los bancos.

2.5.7. Evaluacién Financiera.

La evaluacion financiera tiene como objetivo determinar los niveles de rentabilidad de
un proyecto para lo cual se compara los ingresos que genera el proyecto con los costos
en los que el proyecto incurre tomando en cuenta el costo de oportunidad de los fondos.
Por otro lado, también se debe determinar la estructura y condicion de financiamiento, y
a su vez la afectacion del proyecto hacia las finanzas de la entidad, ya que esto
determinaré si la misma es sujeto de crédito ante la posible necesidad de financiamiento.
En general se puede decir que la evaluacion financiera es el estudio que se hace de la
informacidn, que proporciona la contabilidad y toda la deméas informacion disponible
para tratar de determinar la situacion financiera o sector especifico de ésta.

2.5.7.1. Tasa Interna de Retorno.

La tasa interna de retorno (TIR), tiene como objetivo centrarse en la tasa de rendimiento
de un proyecto. Cuando ambos aspectos entran en conflicto, la empresa debe maximizar
su valor, y no su tasa de rendimiento.

La tasa interna de Retorno de un proyecto de inversion es la tasa de descuento (r), que
hace que el valor actual de los flujos de beneficio (positivos) sea igual al valor actual de
los flujos de inversion negativos.

La TIR tiene ventajas y desventajas las cuales son:

Ventajas:

e Toma en cuenta todos los flujos y su distribucién en el tiempo.

e Sipondera intrinsecamente la importancia de la inversion inicial.

e Si el TIR es mayor que K (Célculo del costo capital), se garantiza cubrir la
inversion, el costo financiero y generar un excelente que incrementa la riqueza de
la empresa.

Desventajas:
e No maximiza la ganancia, que es el objetivo de la empresa.
e No conduce a decisiones Optimas ante proyectos con vidas economicamente

desiguales, por lo que no se recomienda usarlo.
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e Es posible que se presenten varios TIR en un solo proyecto.

2.5.7.2. Valor Presente.

Valor presente es también conocido como Valor Actual Neto (VAN) este es uno de los
métodos financieros que tienen como objetivo tomar en cuenta los flujos de efectivo en
funcién del tiempo. Consiste en encontrar la diferencia entre el valor actualizado de los
flujos de beneficio y el valor actualizado de las inversiones y otros egresos de efectivo.
La tasa que este utiliza para descontar los flujos es el rendimiento minimo aceptable de
la empresa (K), por debajo del cual los proyectos de inversion no deben ser ejecutados
[13].
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Capitulo I11. Marco Metodologico.
3.1. Unidad de Analisis.

La unidad de estudio es la creacion de una distribuidora de productos ortopédicos y
sanitarios en la regién de Atacama, sede en la ciudad de Copiapd. Las variables a
estudiar serdn las relacionadas con el andlisis estratégico y los estudios de mercado,
técnico y econdmico. Factores a considerar:

3.1.1. Situacion Actual.

Levantamiento de datos, sobre informacion bésica del contexto del negocio e
introduccién del proyecto.

3.1.2. Analisis Estratégico del Negocio.

En este plan se definiran cual es la mejor estrategia de comercializacién del producto, se
evaluaran alternativas de produccion interna o de transferencia tecnolégica. Es asi como
se pueden establecer alianzas estratégicas con otras empresas.

Las actividades que se llevaran a cabo para el andlisis seran: Analisis PESTEL para la
identificacion del entorno, andlisis de las cinco fuerzas de Porter, identificar las
principales fuerzas que impactan en la industria y analisis FODA.

e Analisis de Mercado. Definir el tamafio del mercado, estimar volumen de
comercializacion, definir el segmento del mercado en el cual se va a enfocar el
producto, definir el segmento de clientes y sus expectativas de crecimiento.
Identificar la competencia directa e indirecta. (EI objetivo es responder a las
preguntas: quienes son los competidores, como nos diferenciamos, cuéles son
nuestras fortalezas, quienes son nuestros clientes, que % de mercado se desea
captar, como mantengo mi participacién, como crezco). Las actividades
asociadas para el analisis de mercado seran la identificacion de la demanda, la
identificacion de la oferta y la identificacion de la competencia.

e Plan de Marketing. Se detallaran las acciones necesarias para alcanzar el
objetivo especifico del segmento de mercado que se desea apuntar, se realizara
para los productos a comercializar. Las actividades que se asociaran seran
definicion del posicionamiento, precio, estrategia de distribucion y estrategia de

promocion.
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e Organizacién y Direccién. Se describira el plan de recursos humanos, con el
objetivo de definir la estructura necesaria de la organizacion y los roles claves
del equipo de RRHH. Las actividades que se realizardn para determinar el plan
seran desarrollar el organigrama de la empresa, se realizaran un levantamiento de
los cargos claves (descripcion de cargos), se definira cuales son los cargos
permanentes y politica de remuneracion.

e Analisis Financiero. Su objetivo es conocer la inversion que es necesaria para
realizar el negocio, conocer los retornos esperados, periodo de recuperacion de la
inversion, entre otros informes. Las actividades asociadas para este analisis seran
las inversiones, ingresos, capital de trabajo, costo de produccion, flujo de caja.

e Plan de Negocios. Tiene como fin entregar el informe de tesis, con las
principales conclusiones del plan de negocios, con el objetivo de tener el plan de
negocios como instrumento para la organizacion ya que se definen con claridad
los objetivos del negocio y se definen los métodos y recursos que se van a
utilizar para lograrlo con efectividad. Las actividades asociadas para este analisis
seran definir cudles son los aspectos o condiciones indispensables para poner en
marcha el proyecto y preparacion del informe final.

3.2. Muestra.

La poblacion muestra se refiere al universo, conjunto o totalidad de elementos sobre los
gue se investigan o hacen estudios. Una muestra es parte o subconjunto de elementos
que se seleccionan previamente de una poblacién para realizar el estudio. Para la
obtencion de la informacion, se utilizaran técnicas de muestreo no probabilistico,
especificamente por conveniencia, debido a que las muestras seran seleccionadas por la
accesibilidad que tengan para responder la encuesta. Se definié un tamafio muestral de
50 personas, mayores de 60 afios debido a que serd nuestro publico objetivo, para la
distribuidora.

A los componentes de la muestra, se le realizaran encuestas las cuales estaran
confeccionadas para la recoleccion de datos especificos necesarios para el estudio.

Se van a realizar y disefiar cuestionarios orientados a medir:

e Conocimiento de las personas con respecto a los productos ortopédicos.

e Enfermedades de base con respecto a la utilizacion de productos.
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e Ponderacion a la posible ubicacion del local.

e Interaccion de la poblacion objetivo con otras alternativas de distribucion, como

son canales digitales.

De las cuales se tiene esta distribucion de personas

Grafico N° 3.1: Personas encuestadas en la ciudad de Copiap6

H60-69
H70-79
i 80+

Fuente: Elaboracién propia.

3.3. Procedimiento de Medicion de Datos.
Como todo tipo de investigacion, se deben definir claramente el tipo de instrumento, la
técnica de medicidon, formas de recopilacién de datos para la aplicacion del instrumento

y los diferentes criterios a considerar para el andlisis de los datos.
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3.3.1. Instrumento de Medicién.

Tabla N°3.1:

Instrumento de medicién.

Cuantitativo

Variables

Cualitativos

Predeterminados,
operacionalizados, conceptos

expresados como hipotesis.

Unidades de

estudio

Eventos naturales

Limitado, especializado,

especifico, excluyente.,

Foco

Amplio, incluyente.

Reporte de actitudes y acciones
(cuestionarios, entrevistas,

archivos)

Tipo de datos

Sentimientos,  pensamientos,

acciones, comportamientos,

patrones.

Manejable, derivado de la literatura

o Tdpico de | Problema que tenga significado
cientifica algunas veces _ _
] ) estudio social.
racionalmente importante
Distante Relacion con
_ Involucrado, envuelto.
sujetos
Irrelevante Relacién con la | Relevante  esperando  que
persona cambie durante el proceso
Irrelevante Impacto en | Relevante  esperando  que

quien investiga

cambie durante el proceso

Predeterminadas por el disefio

Se determinan de acuerdo con

Técnicas
el contexto.

Prueba, evidencia, significado o Credibilidad, que sea
o Criterios de _
estadistico. ) completo, exhaustivo,

validez ] ]
ilustrativo.
Basado en logica deductiva, Se hace durante el estudio
) ) Analisis de datos ) o )
después de que tienen los datos. aplicando logica inductiva.
. Manipulacion de | Creacion de patrones
Estadistica S
datos significativo
Probar las hipotesis Objetivos Desarrollo de compresion a
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través descripciones y analisis

significados.

Fuente: Elaboracion propia.
Para poder realizar la medicion de las variables contenidas en el estudio, es necesario un
instrumento de medicion confiable para la realizacion exitosa. La medicion es realmente
efectiva cuando el instrumento de captacion de datos es realmente representativo con las
variables mencionadas anteriormente. Si bien, no hay medicién perfecta, se debe lograr
la representacion mas fiel de las variables. Esta se lograra mediante un instrumento de
medicién adecuado, el cual lograra la fidelidad deseada en el estudio. En este caso, se
utilizard el cuestionario.
El cuestionario es un instrumento clasico utilizado para recolectar informacién, el cual
consiste en un conjunto de preguntas previamente pensadas y seleccionadas respecto a
una o mas variables a medir. Debe tener relacion con el planteamiento del problemay la
hipotesis.
3.3.2. Encuesta.
Un cuestionario puede ser definido como un conjunto de preguntas preparadas
cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que interesan en una investigacion. Existe
una relaciébn muy estrecha entre los objetivos e hipétesis y el cuestionario en su
conjunto.
Un cuestionario puede ser aplicado a través de diferentes medios: empleando la
entrevista personal o telefonica, utilizando algin método electronico (correo, correo
electronico) o que la persona sea quien llene el cuestionario (auto administrado). Cada
uno de estos medios tiene sus ventajas y desventajas. Por ejemplo el cuestionario auto
administrado es muy barato, algunos temas muy confidenciales se pueden abordar mas
facilmente, pero tiene la gran desventaja de que el porcentaje de no respuesta sea
importante.
Por otra parte las entrevistas son mucho mas caras, sobre todo la personal, pues requiere
de la contratacion, supervision y entrenamiento de entrevistadores, ademas las

entrevistas tienen la ventaja de permitir obtener informacion confidencial.
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Finalmente el cuestionario por algin método electrénico, es un método barato, es facil

cubrir una gran éarea geografica siempre y cuando los sistemas empleados sean eficientes

y con una cobertura satisfactoria.

Requisitos basicos de un cuestionario

Dos requisitos basicos de un cuestionario son:

Validez: En todo cuestionario debe de haber un acuerdo entre los objetivos de
investigacion y los del cuestionario. Se dice que existe validez cuando los datos
obtenidos miden o representan lo que realmente se quiere medir.

Confiabilidad: Se refiere al grado de confianza que existe en el instrumento para
obtener iguales o similares resultados, aplicando las mismas preguntas acerca del

mismo fendémeno.

Consejos Utiles antes de elaborar un cuestionario.

1.
2.
3.

6
7.
8

9.

Seleccion de los temas a tratar.

Determinar cudl es el orden posible del cuestionario.

Definir el lenguaje a emplear, esto tomando en cuenta a quien va dirigido el
cuestionario.

Tiempo méximo de duracion.

Tener presente los efectos posibles como la influencia de algunas preguntas
sobre otras, el hecho de que los entrevistados respondan cuidando su prestigio,
etc.

Cuéles seran los encabezados y datos del entrevistado.

Instrucciones al entrevistador.

Material auxiliar a utilizar.

Impresion y disefio final.

Tipos de preguntas

Las preguntas dentro de un cuestionario estructurado pueden clasificarse en: preguntas

segun la forma y preguntas segun su contenido.

Clasificacion segun la forma

Segun la forma, las preguntas dentro de un cuestionario pueden ser: preguntas cerradas,

preguntas abiertas, preguntas de control, preguntas filtro, preguntas con tarjetas.
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Las preguntas cerradas son aquellas en las respuestas a las preguntas estan
predeterminadas de antemano y son presentadas explicitamente en el cuestionario
(aunque no necesariamente leidas a los entrevistados).

Las respuestas pueden ser un simpe si 0 no, varios grados de aprobacion o acuerdo por
ejemplo: “Muy de acuerdo”, “de acuerdo”, “indiferente”, “en desacuerdo”, o “muy en
desacuerdo”, o bien constituir una serie de opciones en las cuales el entrevistado se
ubica en la que mas acerque a su situacion.

Las preguntas abiertas son aquellas en las que deja a libre la respuesta del entrevistado,
ésta se anota textualmente en el cuestionario, y posteriormente se codifica.

Las preguntas de control se utilizan para comprobar o corroborar la informacién que esta
proporcionado el entrevistado. Por ejemplo se puede preguntar por la edad en afios
cumplidos, una pregunta control es preguntar por la fecha exacta de nacimiento.

Las preguntas filtro tienen el propoésito de seleccionar a los entrevistados de acuerdo con
alguna caracteristica de interés. Por ejemplo se puede preguntar si trabaja o no, para los
gue contestan que si se hace una serie 0 modulo de preguntas relacionadas con el trabajo
por ejemplo: Ocupacion, lugar de trabajo, horas trabajadas, etc.

Finalmente las preguntas con tarjeta son por lo general preguntas cerradas en las cuales
las posibles respuestas se le presentan al entrevistado en una tarjeta, con el propésito de
que le sea mas sencilla la eleccion de una de ellas. [16]

3.4. Recopilacién de Informacion.

La busqueda de la informacion se realiza con base en los elementos del problema, el
planteamiento de preguntas relevantes (no necesariamente para mantenerlas sino para
orientar la busqueda de informacién), las variables intervinientes en el proceso y los
indicadores que permiten controlarlas. Se hace necesario que el investigador y los
responsables de estas acciones tengan un dominio conceptual y teérico tanto del tema
objeto de investigacion, como de la poblacion a estudiar, para minimizar la posibilidad
de que se presenten sesgos en esta etapa.

Informacion primaria: Es aquella que el investigador recoge directamente a través de un
contacto inmediato con su objeto de analisis. En este sentido se realizaran encuestas a
personas mayores de 60 afios, de la ciudad de Copiapd, en total se efectuaran 50

encuestas.
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Informacion secundaria: En la recoleccion de informacién se busco trabajar los aspectos
relevantes que tiene la plataforma digital (internet), para poder cumplir con los objetivos
propuestos.

Para lograr el estudio de mercado, se realizo una amplia recopilacion y analisis de
fuentes secundarias existentes, relacionadas con la industria de productos ortopédico o
materiales médicos, a nivel nacional y regional.

Estas encuestas se realizaron en Ferias Libres, Centro de Salud Familiar Juan Martinez y
plaza de Copiapé Yy el tiempo que se ejecutaron fueron los dias 5,6 y 7 de Junio de
2021.

3.5. Anélisis de Datos.

El andlisis de datos consistird en la realizacion de las operaciones que se someteran los
datos con la finalidad de alcanzar los objetivos del estudio. Todas estas operaciones no
pueden definirse de antemano de manera rigida.

Anédlisis de datos cuantitativo. Proceso de utilizar métodos estadisticos para describir,
resumir y comparar los datos. Observando la figura N°3.1 nos detalla las diferencias
entre una investigacion cuantitativa y cualitativa.

Recolectando la informacién servird para la elaboracion de los diferentes planes para el
plan de negocio y la elaboracién de un flujo de caja donde se aplicaran criterios de
decision como VAN y TIR.
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Capitulo 1V. Desarrollo y Resultados.

4.1. Analisis Estratégico de la Distribuidora.

A continuacion, se presenta andlisis estratégico de distribuidora de productos

ortopédicos y productos sanitarios en la region de Atacama.

Es importante de realizar un plan estratégico en cualquier empresa, independiente del

tipo que sea y del sector al que pertenezca. Teniendo una vision general de los diferentes

factores internos y externos que la afecten.
4.1.1. Factores PESTEL.

Factores Politicos y Legales: El instituto de salud Publica esta desarrollando
nuevas regulaciones para el ingreso al pais de productos e insumos médicos
relacionados con traumatologia y ortopedia que a la fecha no cuentan con
regulacion sanitaria. Pero existe cierta ley que se asemeja y se utiliza como
marco regulatorio [17]. Con fecha 30 de Noviembre de 1998, se aprueba con el
numero 825, el Reglamento de Control de productos y Elementos de uso médico,
quedando en el Archivo 1° lo siguiente “Los instrumentos, aparatos, dispositivos
y otros articulos o elementos destinados al diagndstico, prevencién y tratamiento
de enfermedades en seres humanos o al reemplazado o modificacion de sus
anatomias y que no corresponden a los productos farmacéuticos, alimento de uso
médico y preparados cosméticos a que se refieren los articulos 97, 98 y 99 del
Cbdigo Sanitario, sélo podran ser fabricados, importados, comercializados o
distribuidos en el pais si poseen aplicables segun su naturaleza. [18]

Factores Econdmicos: La economia chilena ha ido avanzando en su proceso de
recuperacion tras el fuerte shock provocado por la pandemia. ElI 2020 culminé
con un dinamismo mayor al anticipado, denotando una mejor adaptacion de
empresas y hogares y el apoyo de un sustancial impulso monetario y fiscal. Asi,
aunque en lo inmediato se anticipa un retroceso de la actividad local por el
endurecimiento de las medidas sanitarias, las perspectivas para el 2021 se han
afianzado, apoyadas, ademas, por el sostenido avance del proceso de vacunacion,
el mayor impulso externo y la continuidad de politicas expansivas. No obstante,
persisten riesgos importantes relacionados con el inedito shock sufrido. Por un

lado, la evolucion epidemioldgica sigue siendo compleja, lo que agrega
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incertidumbre a la oportunidad y forma en que se flexibilizaran las restricciones
sanitarias. Por otro, la recuperacion continta siendo heterogénea, con rezagos
aun relevantes en los sectores mas intensivos en interaccion social, lo que ayuda
a explicar las importantes brechas que persisten en el mercado laboral. A nivel
global, es clave la correcta calibracion de los estimulos monetarios y fiscales en
términos de su tamafio, magnitud y permanencia, de modo de afirmar la
recuperacion sin generar desequilibrios macro financieros. lgualmente
importante son las heridas que dejara la pandemia en hogares y empresas —
incluyendo el deterioro de su situacion patrimonial- y su impacto sobre el
dinamismo futuro de la economia.

La recuperacion de la economia ha ido mas rapido que lo previsto. La mejor
adaptacion de las personas y las empresas ha sido clave para esto. Sin embargo,
el aumento de las restricciones sanitarias afectara negativamente en lo inmediato.
Pero persisten muchos riesgos, pues lo inédito de la situacién causada por el
Covid-19 hace que la salida de este episodio no sera sencilla. EI fuerte aumento
de los contagios y las restricciones sanitarias es un ejemplo claro.

Las perspectivas para este afio han mejorado, previéndose que la economia
crecera entre 6,0 y 7,0%.

El avance en el proceso de vacunacion permitira que en el segundo semestre del
afio las restricciones se vayan reduciendo de forma importante (Fuente: Banco
Central, IPOM marzo 2021).

El banco Central de Chile publicé el informe de Politica Monetaria en el que
indico que se proyecta un crecimiento para el pais del 7% en 2021, mientras que
se estima una inflacion del 4%. “Debido a mayores precios de la energia y otros
componentes volatiles la inflacion se ha ubicado entorno al 3% en los Gltimos
meses y se vio afectada por el alto precio del petrdleo en el segundo semestre de
2020, detalld el presidente del emisor en un discurso ante el Senado, Mario
Marcel. [19]

El cobre representa cerca de la mitad de las exportaciones de Chile; genera en
torno al 10% del PIB (cifra que puede ampliarse al 15% si se considera el

impacto que tiene en otros sectores asociados a su produccion); crea una
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importante cantidad de empleos directos e indirectos y es una significativa fuente
de ingresos para el presupuesto nacional, especialmente cuando el precio esta
alto.

Es lo que sucede ahora, mientras acumula un aumento de su precio cercano al
80% desde mediados del afio pasado (2020)

Pero como el precio oscila, asi también varia el porcentaje de aporte que hace a
los ingresos del Estado.

En 2020, por ejemplo, aporto el 5,9% de los ingresos del pais, segun la Direccién
de Presupuestos, mientras que en el periodo 2010-2019, esa contribucion llegé al
9,6%. [20]

Factores Sociales y Medioambientales: El dltimo censo de poblacion y
vivienda realizado fue en 2017. Sus resultados indican que la poblacion
efectivamente censada llegé a un total de 17.574.003 personas. De ellas,
8.601.989 (48,9%) son hombres y 8.972.014 (51,1%) mujeres. La poblacién esta
envejeciendo aceleradamente, porque si bien sigue creciendo, cada vez lo hace
de forma mas lenta. En el Censo 1992, 6,6% de las personas tenia 65 afios y mas,
pero en el Censo 2017 este grupo etario represent6 11,4%.

La relacion adultos mayores/menores (n° de personas de 65 afios y mas por cada
100 personas de 0 a 14 afios) crecié. Si en 1992 habia 22,3 mayores por cada 100
menores de 15 afios, en 2017 el ndmero subié a 56,8 mayores por cada 100
menores de 15 afios. (Fuente: Resumen de censos de poblacién y vivienda).

Con respecto a lo social, la incertidumbre sigue marcando todas las proyecciones,
no solo las econdmicas y financieras, ello seria mas entendible si se refiriera
solamente a la pandemia y sus efectos —que en medida importante son factores
imponderables-, pero lo cierto es que los temores se asocian mayormente a
problemas sociales y politicos en esencia auto infligidos.

Entre ellos el plebiscito constitucional y cambio de la constitucion, es decir leyes
que regiran el mas en los proximos afios y debilitar la confianza del sector
privado, frenando la recuperacién, el proximo cambio de presidente, ocurridos
ambos en el afio 2021. [21]
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Factores Tecnologicos: Se espera que en los proximos afos las tecnologias
emergentes en el campo de la ortopedia influyan en el comportamiento del
mercado.

Recientemente, la robotica y los sistemas de cirugia asistida por ordenador se han
desarrollado para mejorar el posicionamiento de los componentes de la proétesis
durante la cirugia de reemplazo de rodilla y otras articulaciones, con el objetivo
de mejorar la alineacion postoperatoria de la prétesis, que a su vez aumenta la
supervivencia global de esta. Los pacientes sometidos a procedimientos de
reparacion del cartilago también se han visto beneficiados por esta innovacion.
La zona esta en via de desarrollo tecnoldgico, pero el servicio ofertado es Unico e
innovador. En este contexto, el desarrollo de la tecnologia en Chile ha sufrido
una explosién positiva, mucha mayor que en afios anteriores. [22]

La tecnologia es uno de los elementos que mas variacion ha generado en el
campo laboral y en los tiempos actuales. Desde la llegada de los nuevos sistemas
de solucion a incrementando la capacidad de produccién del servicio.

Gracias a esto se tiene la entrada a nuevas ideas y servicios de alta calidad que
resultan innovadores, competitivos y atractivos en el mercado (E-Commerce)”.
Estudio por la Camara de Comercio de Santiago (CCS) a través de datos de
Transbank, demostr6 que las ventas online del comercio minorista anotaron una

fuerte alza. Por el contrario, las ventas en tiendas fisicas cayeron a un 41% [23].

Del andlisis de los factores de entorno se desprenden las siguientes oportunidades:

El paso del tiempo ha permitidos que empresas y hogares se hayan adaptado a la
pandemia, observandose un fuerte desarrollo de los canales de venta online, el
trabajo a distancia, entre otras medidas.

El avance en el proceso de vacunacion permitira que en el segundo semestre del
ano las restricciones se vayan reduciendo de forma importante.

El aumento del precio de cobre que genera una importante cantidad de empleos
directos e indirectos y es una significativa fuente de ingresos para el presupuesto

estatal.
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e La poblacion esta envejeciendo aceleradamente, porque si bien sigue creciendo,
cada vez lo hace de forma mas lenta, esto se observa en la relacion adultos
mayores versus menores (56,8 mayores por cada 100 menores de 15 afios).

Del mismo modo se observa la siguiente amenaza:

e Bajas regulaciones en torno al marco regulatorio para el ingreso al pais de
productos e insumos medicos relacionados con traumatologia y ortopedia.

e Evolucion epidemioldgica sigue siendo compleja, lo que agrega incertidumbre a
la oportunidad y forma en que se flexibilizaran las restricciones sanitarias.

e La incertidumbre sigue marcando todas las proyecciones, no solo las
econdmicas Yy financieras. Sino que se asocian a problemas sociales y politicas
esenciales, entre ellos plebiscito constitucional y eleccion de presidente ejercidas
este afio 2021.

4.1.2. Cinco Fuerzas de Porter.

La politica primordial de la empresa sera entregar un servicio de calidad y diferenciacion
en la atencién a clientes. Su entorno y donde funcionara practicamente se relacionara
con las demés fuerzas como: proveedores, mercado, competidores, gobierno,
comunidad, bancos, clientes, por consiguiente. La distribuidora de productos ortopédicos
y sanitarios en la ciudad de Copiapé llevara a cabo el analisis del sector y su estructura,
evaluando a favor las oportunidades existentes de acuerdo a sus proyecciones.

Se realiz6 un analisis de las cinco fuerzas de Porter donde se analiza las amenazas de
nuevos competidores, amenazas de productos sustitutos, poder de negociacion de los
clientes, poder de negociacion de los proveedores y rivalidad entre competidores.
4.1.2.1. Poder de los Proveedores.

Los productos que requiere una distribuidora son principalmente aquellos que se van a
distribuir, por lo que la fuerza de las empresas proveedores de estos productos son bajos
debido a la estandarizacion de precios y se pueden llevar a cabo convenios por cantidad
comprada, ademas se puede negociar con diferentes proveedores para captar el mejor

precio 0 mejor convenio para obtener un precio mas competitivo.
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4.1.2.2. Rivalidad de Nuevos Entrantes.

La barrera financiera de entrada a la industria es de importancia alta, debido a que se
necesita una inversion inicial, para la compra de equipamiento, mobiliario, arriendo de
bodega o de local y vehiculos de distribucion.

4.1.2.3. Rivalidad de la Industria.

Riesgo medio debido a que los competidores se encuentran concentrados en la industria,
ademas del crecimiento constante de la industria de la salud privada, por lo que la
coexistencia de servicios puede ocurrir en el sector.

4.1.2.4 Poder Negociador de los Clientes.

Al observar el mercado actual, no se observan altos costos en los que el cliente pueda
cambiar de proveedor, debido a que los productos que se van a comercializar no son tan
diferenciados. Por lo que para fidelizar a la clientela es mediante el servicio y
acercamiento a clientes potenciales.

4.1.2.5. Amenazas de los Sustitutos.

Puede ocurrir que aquellas distribuidoras que no presentan el servicio integral,
evolucionen y comiencen a ofrecer servicios parecidos a nuestra empresa, pero debido a
que son productos especializados, las barreras de entradas e inversiones se deben
considerarse. Lo que si se ha observado en el ultimo tiempo, es que muchas empresas
han recurrido a cambiar su rubro para poder vender en la fase mas restrictiva del plan
paso a paso (fase 1), pero con las proyecciones que se observan esas empresas luego
pueden volver a sus rubros originales 0 mantener estos cambios, por lo que igual es una
incertidumbre a tener en cuenta.

Resumen Anélisis Porter.

Por lo que se concluye que dado las oportunidades del proyecto se esta en una industria
Atractiva para el desarrollo de la distribuidora de productos ortopédicos y sanitarios en
la region de Atacama, sede en Copiapd, pero con bastante foco en la captacion de
clientes ya que es un item de bastante injerencia en nuestra empresa. (Anexo 2, se
observa tabla resumen de analisis Porter)

Oportunidades y Amenazas.

Por otra parte, se individualizan las siguientes oportunidades y amenazas producto de los

analisis anteriores:
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Oportunidades.
e Cada vez mayor el porcentaje de personas del segmento 60 afios.
e Secuelas que se pueden generar por pandemia donde se pueden obtener mayores
de los productos comercializados por nuestra empresa.
e Existencia de clientes que demanden nuevos canales de entregas como son por
internet o por despacho a domicilio.
Amenazas.
e Ingreso al mercado de nuevos competidores, que posean el mismo concepto de
servicio.
e Empresas que cambien su rubro debido a las restricciones sanitarias del pais.
e Dependencia con proveedores que puedan estar en regiones con medidas
sanitarias restrictivas.
4.1.3. FODA.
Esta herramienta de analisis evalla los factores internos y externos que pueden
amenazar o0 entorpecer loa objetivos propuestos. Aplicando al proyecto permitira
conseguir un diagndstico que favorezca la toma de decisiones mas estratégicas para
mejorar la situacién actual en el futuro. Asi, serd posible justipreciar las ventajas y
desventajas que tiene el proyecto, pero antes correspondera adoptar los criterios mas
adecuados y un plan de accién que, de aplicarse en su momento permitird conocer si se
estd cumpliendo con lo proyectado por distribuidora de productos ortopédicos y
sanitarios en la region de Atacama.
Oportunidad del Entorno.
e 0.1. Crecimiento de la poblacion objetivo de nuestra empresa.
e 0.2 Tendencia de clientes a privilegiar un buen trato en la atencién
e 0.3 Convenios con proveedores a corto y largo plazo.
e 0.4.Créditos bancarios a emprendedores (con tasas de interés bajas o créditos
blandos).
e 0.5.Programas estatales para mejorar la digitalizacion de la empresa y facilitar el
manejo de la empresa a nuestro personal.

e 0.6. Empresa que puede funcionar en una cuarentena restrictiva.
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Amenazas de la Organizacion.

A.l. Entrada al mercado de empresas similares a la nuestra.

A.2. Problemas de transporte con respecto a los proveedores.

A.3. Vueltas a cuarentenas estrictas, mediante el plan estatal “plan paso a paso”.
A.4. Desempleo a causa de la inestabilidad politica, social y econémica.

A.5. Tasas aduaneras de parte de los proveedores que recaerian en alza de los

precios.

A continuacion se presentara matriz de cruzamiento para representar las diferentes

estrategias de la empresa.

Tabla N°4.1: Matriz de cruzamiento.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01|02|03|04|05|06|07|A1|A2|A3|A4|A5|AG|AT7

FODA

F1
F2 |E1 E2
F3
F4
F5
F6
F7
D1
D2
D3
D4
D5 |E3 E4
D6
D7

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias resultantes del cruzamiento

E.1. Enfatizar en donde se va a ubicar la empresa para captar la mayor incidencia
en el mercado y acercarnos a nuestros clientes potenciales. (FO)

E.2. Visualizacion optima de productos y movilidad dentro del local para la
captacion de potenciales clientes. (FA)

E.3. Tasa de crecimiento poblacional de la Region de Atacama, ciudad de
Copiapo va en aumento por lo estudios de los ultimos afios y se puede visualizar

un mercado potencial a futuro. (DO)
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e E.4. Laempresa se caracterizara por el personal que posee un Know-How, por lo
que el reclutar personas capacitadas y con relacion a productos ortopédicos,
deberia ser clave para garantizar la ventaja competitiva. (DA)

A continuacion se detallan mision, vision y valores de la empresa

e Mision: Somos una empresa de venta de insumos médicos y sanitarios orientada
al segmento de nifios y adultos mayores, creada para solucionar problemas con
respecto a mejorar la calidad de vida de las personas de la region de Atacama,
mediante productos especializados.

e Vision: Posicionarnos como el mejor distribuidor de productos ortopédicos y
sanitarios en la Region de Atacama particularmente la ciudad de Copiapd.

e Valores:

o Integridad: Ser transparentes.
o Diversidad: Contar con distintas marcas y ser tan inclusiva como ellas.
o Calidad: Busqueda de la excelencia.
o Felicidad: Estar en un buen lugar donde trabajar y generar dicha diaria.
o Liderazgo: Esforzarse en dar forma a un futuro mejor.

Estrategias:

1. “Localizacion del proyecto cercana a los consumidores actuales y potenciales”.

2. “Adecuada infraestructura que permita garantizar una experiencia de compra con
calidad y especio suficiente para aquellos clientes con movilidad reducida™.

3. “Mantener mix de productos ortopédicos y productos sanitarios de marcas
conocidas y menos reconocidas a nivel nacional”.

4.2. Resultado de Estudio de Mercado.

En este apartado analizaremos cudles son las necesidades, los comportamientos, los
deseos y las actitudes de los clientes.

4.2.1. Demanda.

A nivel macro este negocio se encuentra inserto en la industria del cuidado de la salud,
la cual ha cambiado en los ultimos 40 afos, teniendo cambios en su modelo, ademas de
un crecimiento sostenido y diverso, en cuanto a prestadores, usuarios, esto
principalmente asociado al crecimiento sostenido de poblacion como resultado de la

disminucion en la mortalidad infantil, y el incremento en las tasas de natalidad a partir
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de los afios 80, tiempo en el cual también entran al mercado las instituciones de Salud
Previsional (ISAPRE) y con ello una estandarizacién en el desarrollo de la salud
privada. Hoy en un universo de 17.400.000 personas afiliadas mas del 80% de quienes
son parte del sistema de salud esta adscrito a FONASA, y un 20% a ISAPRE, ambos
captan las cotizaciones obligatorias de los trabajadores, para luego brindar el servicio de
administracion y financiamiento a los prestadores ya sean publicos o privados. (Fuente:
Eliminacion de la declaracion de Salud entre FONASA e ISAPRES: Aspectos Tedricos
y Costos en el Sistema de Isapres, 5 de abril de 2019)

Tabla N°4.2: Fonasa.

Sistema Publico (FONASA) | Sistema Privado (ISAPRE) Otros* Total
(Personas) (Personas) (Personas) | (Personas)
14.000.000 3.400.000 1.150.000 | 18.550.000

75,5% 18,3% 6,2% 100,0%

*QOtros Particulares y fuerzas Armadas

Fuente: Elaboracion propia.
Personas de 60 afios en adelante a nivel nacional y a nivel regional.

En el dltimo censo realizado en el pais se determiné que la evolucion de los grupos
etarios, se puede observar una tendencia sostenida del envejecimiento de la poblacion a
partir del descenso del porcentaje de personas menores de 15 afos, que en 1992 era
29,4%, mientras que en 2017 lleg6 a 20,1%. Ademas, se identifica el aumento de la
poblacién mayor de 64 afios, que pasé de 6,6% en 1992 a 11,4% en 2017. Como se
observa en los graficos N°4.1 y N°4.2 (Pag. N°43)

Entre los principales factores que explican el envejecimiento de la poblacion se
encuentra la baja constante de la tasa global de fecundidad, es decir, la disminucién en el
namero de hijas e hijos promedio que tendrian las mujeres si todas tuviesen la misma
fecundidad por edad y no estuviesen expuestas al riesgo de morir durante su periodo
fértil. A esto se suman las mejoras en las condiciones de salud en el pais, que trajeron
como consecuencia el alza de la esperanza de vida al nacer.

La poblaciéon censada en 2017 fue de 17.574.003 personas a razon de un porcentaje
19,3% de poblacién en el grupo etario perteneciente a 60+ corresponde a 3.391.782
personas y de estas 51.193 personas pertenecen a la region de Atacama, correspondiente
al 17,89% de la poblacién de Atacama que es 286.168 personas.
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Gréfico N°4.1: Poblacion por edad censo 1992,
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Fuente: Elaboracidn propia.

Gréfico N°4.2: Poblacion por edad censo 2017.
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Fuente: Elaboracion propia.

Gasto Publico en Salud.

La evidencia muestra que los costos de salud exhiben una tendencia creciente en la
mayoria de los paises. En efecto, el aumento de gasto en salud ha sucedido en todos los
paises OCDE en tendencia, y tiene que ver con diferentes factores, tales como un mayor
nivel de ingreso; factores demograficos que llevan a elevar el gasto en salud para la
poblacién de mayor rango etario; mejoras tecnoldgicas que si bien traen consigo mejoras
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en la calidad de vida, mas precision en los diagnosticos, tratamientos mas acertados, etc.,
también traen aparejados mayores costos; entre otros factores.

El gasto publico en sanidad en Chile disminuyd 308,9 millones en 2019, es decir un
7,31% hasta 13.604,3 millones de euros, con lo que representd el 17,73% del gasto
publico total. Esta cifra supone que el gasto publico en sanidad en 2019 alcanzo el 5,4%
del PIB, una caida de 0,11 puntos respecto a 2018, cuando el gasto fue el 5,51% del PIB.
En 2019, el gasto publico per capita en sanidad en Chile fue de 712 euros per capita. En
2018 fue de 742 euros, luego cayd un 4,04%, 30 euros por persona. En la actualidad,
seglin su gasto pubico en sanidad per capita, Chile se encuentra en el puesto 43 de los
192 publicados.

También resulta interesante el hecho de que, en 2017, Chile dedico el 17,73% de su
gasto publico total a sanidad, mientras que el afio anterior habia dedicado el 16,73%,
cinco afos antes el 14,57% vy si nos remontamos diez afios antes el porcentaje fue del
13,6% del gasto publico, es decir el porcentaje dedicado a sanidad se ha ido

incrementando en los ultimos afios. (Fuente: Datos macro 2019)

Gréfico N°4.3: Gasto publico per capita los altimos 3 afios.
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Fuente: Elaboracion propia.
Personas con Discapacidad.
Seguin la OMS, se define “persona en situacion de discapacidad” a todo/a aquél/aquella

que en relacién a sus condiciones de salud fisica, psiquica, intelectual, sensorial u otras,
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al interactuar con diversas barreras contextuales, actitudinales y ambientales, presentan
restricciones en su participacion plena y activa en la sociedad.

En cada seccion los resultados exponen las brechas en los distintos indicadores entre
personas sin situacion de discapacidad (PsSD) y personas en situacion de discapacidad
(PeSD), y en estas Ultimas segun la severidad de su discapacidad (PeSD leve a moderada
y PeSD severa). Estos conceptos se deben entender, para comprender mejor los gréficos
y datos obtenidos por estos.

En la poblacion adulta, la tendencia de la discapacidad es aumentar a medida que
aumenta la edad, alcanzando el tramo entre 18 a 29 afios un 7,1% de personas en
situacion de discapacidad, un 11,3% de personas en situacion de discapacidad en la
poblacién de 30 a 44 afios, 21,7% en la poblacion de 45 a 59 afios, y un 38,3% en la
poblacién de 60 afios y mas. Respecto a la severidad en la discapacidad, se evidencia la
misma tendencia, donde la severidad de la discapacidad aumenta a medida que aumenta
la edad, donde en la poblacion de 18 a 29 afios un 1,8% se encuentra en situacion de
discapacidad severa, un 2,9% en la poblacion de 30 a 44 afios, un 7,2% de la poblacién
de 45 a 59 afos y finalmente en la poblacion adulto mayor un 20,8% se encuentra en

situacion de discapacidad severa.
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Gréfico N°4.4: Porcentaje de la poblacion adulta en situacion de discapacidad
segun grado, por tramo de edad.
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Fuente: Elaboracidn propia.
Segun estudios del afio 2015 se observa que en la region 23.986 personas presentaban
discapacidad de nivel leve a moderada y 22.800 personas presentaban discapacidad
severa generando un total de 46.786 personas (Il estudio nacional de la discapacidad,
2015).
Del rango etario de 60 o mas afios, 35,6% corresponden al total de la regidn, es decir,
16.655 personas, con ambos tipos de discapacidad, severa y leve. (Fuente: Il Estudio
discapacidad, 2015).
Poblaciéon Extranjera.
El fenémeno de la migracion internacional ha cobrado mayor interés a nivel mundial y
en Chile. Los flujos migratorios en el pais han aumentado en los Gltimos 5 afios,
superando los 1,4 millones de personas en 2019. Este dato surge de la estimacion de
personas extranjeras, elaborada por el instituto Nacional de Estadisticas (INE) junto con
el departamento de extranjeria y migracion (DEM), en colaboracién con el Ministerio de
Relaciones Exteriores (MINREL), la Policia de Investigaciones (PDI) y el Servicio de

Registro Civil e Identificacion (SERCEL). La colaboracion de estas instituciones para la
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elaboracion de aquella estimacion ha significado un primer paso en favor de generar un
sistema de estadisticas migratorias.

Esto es importante, dado que la estimacion de personas extranjeras residentes en Chile
constituye un insumo relevante en el disefio e implementacion de avances en la
modernizacion institucional para la gestibn migratoria, para la evaluacién e
incorporacion de nuevas normativas que regulan los flujos migratorios, la elaboracion de
propuestas de politica publica en el ambito de la migracidn, el andlisis e investigacion de
la realidad migrante en Chile, entre otros temas de alta relevancia nacional e
internacional.

Se define por persona extranjera resiente a aquella nacida en el extranjero, residente
habitual en Chile o que ha solicitado un permiso de residencia en el pais.

Entre estos resultados se observa que en Chile hay un total de 1.492.522 personas
extranjeras, de las cuales 763.776 son hombres y 728.746 son mujeres. Esta poblacion
representa un aumento absoluto de 240.956 personas y un aumento relativo de 19,3%
respecto de 2018. Junto con lo anterior, se aprecia que los principales cinco colectivos
en 2019 provienen de Venezuela (30,5%), Pert (15,8%), Haiti (12,5%), Colombia
(10,8%) y Bolivia (8%).

Grafico N°4.5: Porcentaje poblacidn extranjera en Chile por paises.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Datos Region de Atacama.

Para 2019 se estimo un total de 19.241 personas extranjeras residentes en la Region de
Atacama. Esta cifra representa un aumento absoluto de 3.171 personas y un alza relativa
de 19,7% respecto a lo estimado para 2018. En 2019, la poblacion extranjera en la
region se compuso de 9.919 hombres y 9.322 mujeres.

El 33,3% de la poblacidn extranjera en esta region tiene entre 25 y 34 afios. Ademas,
concentra un 20,2% de su poblacion extranjera entre los 15 y 24 afos, siendo la region

con la mayor proporcion de personas en dicho grupo de edad.

Gréfico N°4 6: Poblacion extranjera en Copiapd, por tramo de edad.
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Fuente: Elaboracién Propia
4.2.2. Oferta Mercado Ortopédico.
El informe anual més reciente World Preview 2015, Outlook to 2020 EvaluateMedTech
de la firma de Investigacion de mercados Evalute Ltd., basado en datos correspondientes
a las 300 empresas mas grandes de la Industria de tecnologia médica, sefiala que el
sector de dispositivos ortopédicos ocupa el cuarto lugar en el ranking de los mercados
mas fuertes de la Industria, con utilidades anuales de 34,8 mil millones de délares (2014)
que corresponden a una cuota del 9,3% sobre el total del mercado.
Segun la proyeccion, en 2020 habrd superado al sector de imagenes diagnosticas,
alcanzando el tercer lugar en la clasificacion; sin embargo, la cuota de mercado
correspondiente, que en 2014 fue del 9,3%, disminuira en 0,5%.
Impulsarén el crecimiento del mercado ortopédico factores tales como la creciente
prevalencia de osteoporosis y osteoartritis, el envejecimiento de la poblacién, la alta

demanda de la cirugia minimamente invasiva, el aumento de la incidencia de lesiones
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deportivas y accidentes, asi como el desarrollo de la robdtica, la impresion 3D y los
implantes personalizados. Por el contrario, el alto costo de las prétesis implantables y la
exclusion de algunos procedimientos ortopédicos en los planes de los sistemas de salud,
constituyen los principales elementos que lo limitaran.

Empresas.

Los principales competidores del sector ortopédico son aquellos que tienen un punto de
venta y de atencion para el cliente; algunos tienen un centro de diagnostico o donde
examinan al paciente para determinar cudl es el producto adecuado. Las empresas
pequefias 0 de region sirven de distribuidores minoristas puesto que compran a los
grandes mayoristas internacionales o que tienen agencias en el pais para ser
distribuidores oficiales como el caso de Punto de Salud y su mas de 30 marcas asociadas
con el rubro de salud.

Por lo que una fuente de referencia para observar los grandes competidores de productos
de ortopedias en el mercado son las licitaciones ganadas mediante sitio web del gobierno
mercado publico.

Ejemplo de esto se busco la licitacion para la. Contratacion de suministros para hospital
Pefaflor 09/10/2020, con énfasis en bastones, debido a que es un producto de los que

nuestra empresa quiere comercializar y se obtuvieron los siguientes resultados.

Grafico N°4.7: Licitacion de insumos médicos, seccion baston.
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Ademas que en la visita a empresas competidoras de la ciudad de Copiapd, se pudo

observar que la mayoria de productos pertenecian a la marca Blunding perteneciente a
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Blunding S.A., Dr. care perteneciente al grupo Glomax o Glomed Chile y marcas
chilenas como por ejemplo orthoclinic.

Luego tenemos empresas que distribuyen productos de estas marcas pero a nivel
nacional, con varias sucursales. Entre ellas se encuentran Punto Salud con 8 sucursales
en la region Metropolitana y 3 en regiones (Rancagua, Curico y Los Angeles), Ortopedia
Mas Vida cuenta con 20 sucursales en la region Metropolitana y 10 sucursales en
regiones, incluyendo una en la ciudad de Copiap06 y GlobalMed ortopédica con sede en
la ciudad de Concepcion con 8 sucursales en la region del Bio-Bio.

Finalizando tenemos empresas minoristas que generalmente son de regiones, que segln
SERNAC las empresas con rubro articulos médicos pueden ser alrededor de 300
empresas [26]. Se ubican estratégicamente cerca o al lado de Hospitales, Clinicas o
Centros de Atencion Médica.

En la ciudad de Copiap6 se visualizaron 3 empresas con 2 de ellas teniendo una
trayectoria de 20 afios.

Mercado Sanitario.

Los productos del mercado sanitario satisfacen necesidades de higiene, cuidado personal
y limpieza en general.

Las principales categorias o lineas de productos de este mercado son: pafiales de nifio,
pafiales de adulto, proteccion femenina y toallas himedas.

La combinacion de insumos para la elaboracion de estas lineas de productos varia segun
las necesidades que los consumidores satisfacen con ellas. Sin embargo, los principales
insumos de todas ellas corresponden a fibras de celulosa y un polimero o gel absorbente.
Los pafiales son prendas de material absorbente utilizadas por nifios y adultos que sufren
incontinencia, con el objeto de retener residuos organicos.

Porcentaje de ventas promedio segun valor por cada categoria dentro del mercado

sanitario nacional
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Gréfico N°4.8: Participacion en el mercado de productos sanitarios, 2006-2012.
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Fuente: Elaboracién propia.
El SERNAC realizo un estudio para conocer el desempefio de los pafales para nifios y
adultos con el fin de orientar la decision de los consumidores en un producto de alto
consumo y que representa un gasto importante para las familias.
Se calcula que durante el primer afio de vida un nifio puede llegar a usar 3.000 pafiales
desechables, lo que puede alcanzar un total de $390.000 comprando los pafiales mas
econdémicos hasta $1.260.000 comprando los pafiales més caros, lo que implica una
diferencia de $870.000 (223%). De ahi la importancia de optimizar la compra con
productos que tengan una buena relacion entre precio y desempefio.
¢Existe una relacidn entre mayor precio, mejor desempefio?
No necesariamente. De hecho, las tres marcas que tienen buenos resultados de
desempefio en los tres ambitos evaluados, tanto en pafiales de adultos y nifios, son las
que tienen menor precio por unidad de medida (PPUM, que es el precio por cada unidad
de pafial dentro del envase). De ahi la necesidad de que los consumidores puedan contar
con dicha informacion al momento de elegir.
Los lugares méas baratos: Los precios unitarios de cada pafial varian de $130 a $410,
cuyos precios minimos se registraron en tiendas dedicadas a la distribucion exclusiva de
pafales y mayoristas (Liquidadora de pafiales Quilicura, Liquimax, Preunic, Tintin y
Fruna).
Una conclusion que utilizaremos como supuesto para nuestro trabajo de investigacion,

es que en el caso de los pafales para nifios, respecto de la relacion desempefio y precio,
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destacan los pafiales Emubaby Premium, Chikool cool y Pilucho Total confort. Ademas

el estudio comprobd que existen marcas de alto desempefio y menor costo. (Fuente:

Estudio SERNAC 2020)[24]

4.2.3. Ficha Técnica de la Investigacion.

Tabla N°4.3: Ficha técnica de la encuesta.

Ficha Técnica de la
Encuesta

Elaborado por

Génesis Alvarez Cooz

Obijetivo de la encuesta

Determinar la necesidad de personas sobre 60 afios por
productos ortopédicos

Unidad de muestreo

Personas

Tipo de Muestreo

Directo

Técnica de recoleccion de
datos

Encuesta Personal

Tamarfio de muestra

Cincuenta (50)

Numero de preguntas
formuladas

Nueve (09)

Fuente: Elaboracion propia

4.2.4. Diseno del Cuestionario a Clientes.

En este cuestionario dirigido a clientes nos ayudara a conocer la opinion e impresiones,

cuantitativas y cualitativas, de potenciales clientes.

También nos permitira analizar ciertos aspectos como su experiencia de compra, sus

impresiones y valorizaciones de los productos asi como su interaccion con medios

digitales, etc. Con esta herramienta extraeremos conclusiones y resultados, a partir de los

cuales elaboraremos estrategias, a corto y largo plazo. Esta herramienta esta

representada segun.

Nombre:
Edad:
Ocupacion/ Jubilado:

Fono/ Celular:

Encuesta Clientes

1. ¢Ha tenido usted una lesion en los ultimos dos afios, donde tenga que haber utilizado

un producto ortopédico?
Sl NO
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2. Escoja los productos ortopédicos que mas ha utilizado o qué conozca. (Marque dos

opciones)

a) Mufiequera

b) Faja Lumbar

¢) Rodillera

d) Bastdn

e) Botas Ortopédicas
f) Otros

3. Con que medio paga el producto

a) Pago aplazo (Tarjeta)
b) Al contado
c) Debito (Tarjeta bancaria)

4. A la hora de comprar un producto ortopédico cuales factores le da mas importancia

a) Precio

b) Marca

c) Calidad del producto
d) Fécil de usar

e) Disefio

5. Ha comprado o le han comprado productos ortopédicos por internet.
Sl NO

6. Si la respuesta es si Nombre qué atributos prefirié para comprar por internet.

a) Precio.
b) Marca.
c) Despacho a domicilio.
d) Disefio.

7. Si la respuesta es no, Mencione porgue

8. Usted tiene alguna enfermedad de base
Sl NO

Si la respuesta es si, Mencione cual

9. Donde se atiende usted mas frecuentemente

a) Hospital

b) SAPU

¢) Farmacia

d) Centro médico
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*Se adjunta link que se utilizd para dejar registro de encuesta.
https://docs.google.com/forms/d/1GCGD4NDFLMymSXaUPBOjjvD0ol2_bur5ZeicCj_I
ljc/edit#responses

4.2.5 Resultado y Anélisis de Encuesta a Clientes.

Pregunta 1: ¢Ha tenido usted una lesion en los ultimos dos afios, donde tenga que

haber utilizado un producto ortopédico?

Gréfico N°4.9: Porcentaje de personas con problemas de lesion en los Gltimos dos

afos

N

u S
= No

Fuente: Elaboracién propia.
Se observa que de nuestra muestra un 88% ha presentado lesion en el Gltimo tiempo y
s6lo un 12% no ha presentado.
Pregunta 2: Escoja los productos ortopédicos que méas ha utilizado o qué mas
conozca. (Marque dos opciones)

Gréfico N°4.10 Productos ortopédicos mas utilizados.

S 30
o 25
N 20
4 15
X (5) - a > =
Mufie | Faja Rodill | Basté Bota Medi Anda Mulet
quera Lumb era n Ortop as dor as
ar édica diabé ortop
ticas édico
MW Personas 24 16 26 23 4 2 1 1

Fuente: Elaboracion propia.
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Del grafico N°4.10, se observa que los productos mas comprados y que mas rotan serian
rodilleras con un 27%, mufiequeras 25% Yy baston 24%, por lo que se deberia tener
mayor cantidad de stock, en nuestra empresa a futuro.
Pregunta 3: ¢ Con qué medio pago el producto?

Grafico N°4.11: Medio de pago.

N

= Contado
= Pago a plazo

= Debito

Fuente: Elaboracion propia.
Se observa del grafico N° 4.11 que un 59% de los encuestados, prefieren pagar al
contado, seguido por un no menor 31% que prefiere comprar a pago a plazo o con
tarjetas de casa comerciales y un 10% pagaria con débito.
Pregunta 4: A la hora de comprar un producto ortopédico, ¢Cual factor le da més
importancia?

Gréfico N°4.12: Factores que las personas dan mas importancia.

4% 2%

“ = Calidad del producto
= Precio

= F4cil de usar
= Disefio

= Marca

Fuente: Elaboracion Propia
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Del gréfico N°4.12 presentado, se observa que las personas en su mayoria prefieren
calidad del producto 48%, seguido de él precio 26% y finalizando con que sea facil de
usar 20%.

Pregunta 5: Ha comprado o le han comprado productos ortopédicos por internet.

Grafico N°4.13: Compras de productos por internet.

= No

Fuente: Elaboracién Propia
En este item se observa que aunque un 60% de los encuestados no ha comprado por
internet, se observa un 40% que si ha comprado.
Pregunta 6: Si la respuesta es si. Nombre qué atributos prefirié para comprar por
internet.

Grafico N°4.14: Atributos que las personas eligieron para comprar por internet.

= Despacho a domicilio

= Precio

Fuente: Elaboracion propia.
En este item utilizamos 4 factores pero las personas prefirieron despacho a domicilio con
un 71% vy el precio con un 29%.

52



Pregunta 7: Si la respuesta es no. Mencione por qué.
Grafico N°4.15 Atributos que las personas escribieron para no comprar por

internet.

= Desconfianza
= No se usar internet
= Problemas con acceso a

internet

= Prefiero presencial

)
/

Fuente: Elaboracion propia.
Del grafico N°4.15, se obtiene que las respuestas que mas se repitieron fue desconfianza
53% y problemas con el internet ya sea acceso como no saber utilizar el internet (23% y
17% respectivamente), ademas hay un porcentaje de personas que prefieren comprar
presencial (7%).
Pregunta 8: Usted tiene alguna enfermedad de base.

Grafico N°4.16 Enfermedad de base.

D

Fuente: Elaboracion propia.

En este item se obtuvo un 78% de respuestas positiva por lo que se evidencia problemas
de salud en el rango etario que entrevistamos, y un 22% dice que no tiene problemas de

base.
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Pregunta 9: Si su respuesta es si. Mencione cul.
Gréfico N°4.17: Diferentes tipos de enfermedades mencionadas en la encuesta.

3%

= Diabetes

= Hipertension
= Artrosis

= Osteoporosis
= Artritis

= Problema oido medio

= Displacia cadera

= Resistencia a la insulina

Fuente: Elaboracidn propia.
De este grafico N°4.17, podemos observar que de los encuestados un 29% presenta
diabetes como enfermedad de base, 26% presenta hipertension y un 8% artrosis, luego
tenemos diferentes porcentajes entre 5% a un 3% para variadas enfermedades entre
algunas osteoporosis y accidente cerebro vascular.
Pregunta 10: ¢Ddnde se atiende usted mas frecuentemente?

Grafico N°4.18: Establecimientos relacionados a salud, donde se atiende
frecuentemente.

= Servicio de Atencién Primaria
de Urgencia (SAPU)

= Hospital

= Centro médico

Fuente: Elaboracion propia.
De este grafico N° 4.18, se obtiene que un 38% se atiendan en servicio de atencion
primaria de urgencia o centro familiar, un 32% se atiende en hospital y un 30% se
atiende en centro medico.
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Resultados estudio de mercado.

Del estudio de mercado se determind que la poblacidn de tercera edad esta propensa a
utilizar aunque sea una vez un producto ortopédico.

Debido a la pandemia la interaccion con el internet ha estado més presente, en especial
segmento entre 60 a 65 afios, por lo que aventurarse a invertir en publicidad web se ve
sostenible, aunque un alto porcentaje todavia desconfia de este medio.

Finalizando, se determind que las personas de este segmento de edad va a muchos
establecimientos de salud, independiente si es un hospital o centro médico, por lo que en
el andlisis de localizacion se debera dar un importante porcentaje a que la localizacion
deba estar cerca de algun establecimiento de salud.

4.3. Plan de Marketing.

La investigacion de mercado, permitira desarrollar la estrategia adecuada para la
empresa, ademas de un marketing mix adecuado para el tipo de cliente que la
distribuidora pretende abarcar.

4.3.1. Posicionamiento.

La empresa tratara de posicionarse mediante la cercania que se tendra con sus clientes y
variedad de productos que dispondra la empresa, ademas del facil acceso al local y el
gran espacio al interior del local.

Lo que generarad que los productos se visualicen de manera mas ordenada y el cliente
pueda identificarlo de manera mas facil y sencilla.

4.3.2. Precios.

Los rangos de precios actuaran segun el mercado de productos ortopédicos, por lo que se

actuara con un margen entre un 30% a un 35%, desde su compra a su venta ha publico

general.
Tabla N°4.4: Lista de precios productos ortopédicos.
5 Precio Venta | Precio a Pablico
Linea Producto
$) 3)

Muletas par blunding 8.140 14.990
Movilidad

Bastdn piramide 6.490 13.000

_ Mufiequera elastica beige 1.100 3.580

Elastico — .

Inmovilizador mufieca bundling. 4.489 7.900
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Rodillera bambu 2.610 4.580
Rodillera menisco blunding 4.420 11.000
Rodillera policéntrica deportiva 11.420 27.900
Faja laboral 6.700 14.000
Soporte postural blunding 7.990 20.000
Cabestrillo 1.100 2.990
Inmovilizacion | Bota ortopédica 14.500 27.000
Collar cervical 3.220 4.290

Fuente: Elaboracion propia.
*Los productos que no estan asociados a blunding, se obtuvieron de comercial new
leader.

Tabla N° 4.5:Lista de precio productos sanitarios.

Producto Marca Precio Venta | Precio Publico
%) $)
Emubaby x24 unidades 3.000 6.000
Pariales - -
Chiko cool x 22 unidades 3.000 6.000

Fuente: Elaboracién Propia.
4.3.3. Distribucion (Plaza).

Consideracion clave dentro de nuestro plan de negocio para acercarnos a clientes
potenciales, por lo que para determinar la localizacion se tomaron en cuenta algunas
variables como acceso a personas al local, arriendo, estacionamiento cerca, farmacia o
centros de salud cerca, acceso a personas con grados de discapacidad, entre otros
factores.
Los canales de distribucion que se consideraron para este proyecto son los siguientes:
e Venta directa: Punto de venta de productos, para vender directamente a los
clientes que requieran algun producto.
e Despacho a clientes: La empresa despachara a clientes de la ciudad con un costo
asociado y a futuro personas de otras comunas, mediante un vehiculo propio.
4.3.4. Promocién y Publicidad.
La promocion y publicidad de nuestra empresa es un item igual importante para la
expansion y reconocimiento dentro de la comunidad, en este caso la ciudad de Copiapo,

por lo que se utilizaran distintos tipos de herramientas.
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Publicidad.

e Mayor acercamiento con canales tradicionales como son radios regionales,
debido a que nuestro publico tiende a utilizar este medio para informarse.

e Péagina web donde estaran mejor ubicados nuestros productos, ademéas de
nuestra mision, vision y valores de la empresa.

e Panfletos entregados en centros de salud, para dar mayor notoriedad a nuestra
empresa, se penso en este método debido que muchas veces en situacion de crisis
no se sabe cdmo actuar y mediante un panfleto se evidenciara nuestro servicio
ademas de estar anexo a un servicio 24 horas, en caso de emergencia.

e Tarjetas con iman entregadas en el local, para tener mayor visibilidad con los
nameros de contacto de la empresa.

Promocion.

e (Cada semana se destacara un producto de nuestra empresa, ademas de resaltar
sus beneficios y su correcto uso.

e Generar asociacion con un kinesiologo o fisioterapeuta, para dar charla en el
local o en alguna junta de vecinos, para informar mejor sobre productos y las
nuevas tecnologias asociadas a los productos, ademas de su correcto uso y
beneficios de utilizarla a largo plazo, ya que se evidencio un poco de
desinformacién con respecto a este mercado.

4.3.5. Publicidad Mediante Plataforma Web.

Se deberd invertir en una pagina web, que sea facil de entender y que llame la atencion,
debido a que muchos de nuestros clientes no estan tan relacionados con la tecnologia,
por lo que debera contener un buen buscador de productos

Por lo que se pensé en una alternativas de pagina web de ambar hosting.com debido al
disefio distinguido y pago Unico al afio de 175 ddlares, entrega disefio Unico y acorde a la
marca, correo corporativo incluido, Seguridad y autorizacién constantes, disefio web
responsivo, dominio gratis primer afio y servidores con la mas alta tecnologia.

4.4. Resultados de Estudio Técnico.

En este estudio técnico se analizaran elementos que tienen que ver con la ingenieria
basica del producto o servicio que se desea implementar, ademas de una descripcion

detallada de todos los requerimientos para hacerlo operativo.
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4.4.1. Capacidad y Tamaiio.

El lugar para arrendar debe tener en cuenta la posibilidad de tener una oficina para el
funcionamiento administrativo, estar en relacion con empresas relacionadas a la salud,
que tienden a mantener el lugar amplio, pulcro y limpio, como también una bodega para
poder almacenar los productos.

La seleccion de localizacion sera clave para nuestro plan de negocio, debido a que los
productos ortopédicos no tienen grandes rotaciones diarias y nuestras ventas estaran
fijadas por metas diarias, por lo que la captacion de nuevos clientes y fidelizar los que
tenemos es clave, esto se lograria mediante una buena localizacion de la empresa.

De acuerdo con el estudio de mercado realizado anteriormente la capacidad productiva
inicial debe responder a la demanda de la ciudad de Copiapd, la cual se pondra a prueba
en el primer afio.

Resultado

Supuestos Econdémicos.

Se realiza un supuesto econoémico con respecto a la poblacion de tercera edad es decir
mayores de 60 afios de la region de Atacama, en la ciudad de Copiap6 de 10.000
personas Yy poblacion extranjera entre un rango de 15 a 34 afios de 5.000 personas, datos
obtenidos desde Censo y Estudio de extranjeros en Chile, considerandose una media
promedio 15 a 34 afios poblacion extranjera y 60 afios en adelanten productos
ortopédicos.

Ademas la mercaderia se comprara parcialmente debido a que no es producto perecible y
no son productos con alta rotacion, por lo que se puede mantener cierto porcentaje de
stock en bodega.

Mercado objetivo seria una media entre 15 afios a 34 para productos sanitarios y 60 afios

en adelante, para productos ortopédicos.

Tabla N°4.6: Poblacion Regién de Atacama.

Variables Poblacion Porcentaje del Poblacion
regional total Copiap6
Poblacion extranjera
10.293 personas 3,5% 5.000 personas
Poblacion tercera
edad 51.193 personas 18% 10.000 personas

Fuente: Elaboracion propia.
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A largo plazo la capacidad se enfocara a nivel estructural y posicionamiento de la
empresa, lo cual conlleva a una gran inversion y actualizacion de la demanda.

A mediano plazo entre seis a dieciocho meses se tomaran decisiones con respecto a
mayor variedad de productos es decir incluir otras lineas de productos y observacion en
el plano legislativo del pais.

Determinar la demanda para una Optima capacidad es clave debido a que si no se
determina correctamente puede traer pérdidas monetarias y traer problemas a corto y
mediano plazo a la empresa, por eso la capacidad no serd minima a la demanda para no
perder clientes o competitividad, y no exagerara en capacidad con respecto a la demanda
para no contraer altos costos de funcionamiento.

Insumos: Se entenderan como insumos todos los recursos con los que cuenta el
proyecto para realizar el servicio. Para ello se consideran:

¢ Insumo Humano (Técnicas, conocimientos, necesidades, valores, capacitacion).

e Insumo organizacionales formales (politicas, normas y procedimientos formales).
Regulaciones Los productos sanitarios no cuentan actualmente con regulacion sanitaria,
pero por pertenecer a productos de salud sigue ciertos patrones, ademas de tener su
patente comercial pagada, por ejemplo:

e Lugar pulcro y ordenado.

e Utilizar colores pasteles para el interior y exterior de la ortopedia.

4.4.2. Localizacion.

Se estudiaron 3 opciones de localizacion, se visitaron los 3 establecimientos y se
utilizaron diferentes factores para definir la localizacibn méas Optima, estos datos se
encontraran en el anexo N°3 de este proyecto de titulo.

Por lo que la localizacion escogida es Paseo San Fernando, sitio 19 cercano a una
sucursal de Starken y Farmacia cercana, el local cuenta con una dimension de 40mx40m,

Direccion Av. Los Carrera 4723, Copiap0, Region de Atacama
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Figura N°4.1: Localizacion Paseo San Fernando.
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Fuente: Google maps.

4.4.3. Proceso de Abastecimiento e Inventario.

Abastecimiento de la empresa

Para el abastecimiento de la empresa se realizaran pedidos cada 6 meses, pero de una
compra importante, debido a que estos productos bajan su costo por la cantidad
comprada, por lo que un control de stock y nivel de inventario es importante. Por lo que
se recomienda tener un sistema de inventario bien definido y actualizado.

Para este fin se encargara el contador de la empresa y estard integrado en su
remuneracion mensual.

4.5. Organizacion y Direccion.

Nuestra empresa, distribuidora de productos ortopédicos y sanitarios “Salud y
Bienestar”, contara con una estructura organizacional simple. Dotacion total de 3
funcionarios: Gerente o CEO, apoyo logistico y un contador, pero este Gltimo con

prestacion de servicio en vez de ser contratado por la empresa.
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Figura N°4.2: Organigrama de la empresa.
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4.5.1. Descripcion de Cargos.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°4.7: Cargo de Gerente o CEO.

Gerente o CEO

Departamento: Administracion

Experiencia: 5 afios

Objetivo

Funcion y responsabilidad

del cargo

Conocer todas las operaciones realizadas en la
empresa, tanto a nivel Macroentorno como en el
interior de la empresa e identificar y distribuir las
tareas del personal, ademas de proyecciones con

respecto al crecimiento de la empresa.
Cautivar a los clientes actuales, captar nuevos clientes,
mantenerse informado con actualizacion de nuevos

productos, generar una determinada utilidad o

beneficio.

Administrar, planificar y
controlar lo que sucede
dentro de la empresa.
Persona encargada de
seleccionar a personal que
trabajaré en la empresa.
Contacto estrecho con
proveedores y actualizarse
con nuevos productos del
mercado.

Lograr ventajas
competitivas.

Contacto estrecho con la
competencia, para
posicionar la empresa de la
manera mas efectiva.
Organizar la estructura
actual de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N°4.8: Cargo Contador.

Contador

Departamento: Administracion

Objetivo

Funcion y responsabilidad del cargo

Colaborar, analizar y proponer los métodos
y procedimientos para realizar los registros
contables, tributarios y financieros de la
empresa.

Estar a cargo del inventario de la empresa.

Decidir en el aspecto contable de la
empresa.

Revision de libro diario.
Elaboracion de libro de caja.
Persona encargada de inventarios y
balances de la empresa.

Revision de libro de ventas diarias.
Elabora los contratos de trabajo.
Pago de remuneraciones.

Pago de impuestos.

Estar a cargo del inventario de la

empresa, mediante software asociados.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla N°4.9: Cargo apoyo logistica.

Apoyo logistica

Departamento: Administracion

Experiencia: 2 afios 0 més

Objetivo

Funcion y responsabilidad del cargo

Custodiar,  controlar y  participar
activamente en el orden de suministros e

informar sobre escases de productos.

Mantener el orden de la bodega y
almacenamiento de los productos de
manera de resguarda su integridad.
Controlar las existencias por la via de
inventarios selectivos y programados,
reportando su gestion directamente a
una jefatura directa.

Ordenar y mantener los productos en
almacenamiento de acuerdo a las
condiciones de cada uno de ellos.
Mantener informada a su jefatura con
respecto a la poca disponibilidad de los
insumos considerados como criticos
para el funcionamiento de los servicios

de la empresa.

Protocolo COVID-19.

Fuente: Elaboracion propia.

Debido a la contingencia ocurrida a nivel mundial, el ministerio de salud sugirié

protocolos para empresas y sus trabajadores, en este caso segin “recomendaciones de

actuacion en los lugares de trabajo en el contexto covid-19” nuestro protocolo seria

asociado a trabajadores y trabajadoras que se desempefian en Atencion de Publico. Estas

indicaciones son:

e Mantener ambientes limpios y ventilados.

e Facilitar a sus trabajadores/trabajadoras las condiciones y los implementos

necesarios para el lavado de manos frecuente con agua y jabon
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Disponer de solucion de alcohol gel permanentemente para el
trabajado/trabajadora que no tiene acceso a lavado de manos con agua y jabon de
manera frecuente.

Cubrir la boca y nariz con el antebrazo o pafiuelo desechable al toser y
estornudar, no reutilizar este ultimo.

Mantener distancia social de 1 metro con demarcacion visible.

Abstenerse de tocar nariz, boca y o0jos.

Evaluar la disminucion de las horas de atencion de publico dentro de la jornada
laboral.

Reforzar la higiene de los bafios con el fin de evitar la presencia de residuos de
orina, heces y otros fluidos corporales.

Limpieza y desinfeccion del mesdn de atencion antes y después de atender a cada
cliente segun lo establecido en el “Protocolo de Limpieza y Desinfeccion de
Ambientes -COVID -19” del Ministerio de Salud.

Letreros visibles en mesones de atencion, dirigidos a los clientes que sefialen lo
siguiente: “Cubra su boca y nariz con el antebrazo o pafiuelo desechable al toser
y estornudar, no reutilizar este ultimo”.

Colocar barreras fisicas (cuando sea posible) que impidan el paso de gotitas,
como laminas de plastico entre el personal que atiende y el pablico.

Usar mascarilla que cubra nariz y boca, si en el desempefio de sus funciones
existe aglomeracion de personas que impide mantener la distancia social de 1

metro 0 mas.
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Inicio de Actividades, determinacién de persona juridica y patente comercial

La declaracion de iniciacion de actividades es una declaracion jurada formalizada ante el
servicio de Impuestos Internos sobre el comienzo de cualquier tipo de negocio o labores
susceptibles de producir rentas gravadas en la primera 0 segunda categoria de la Ley de
la Renta.

Ademas se debera cancelar patente comercial, correspondiente a cualquier
establecimiento que quiera instaurarse en la ciudad y depositado a la municipalidad que
en este caso seria Copiapo.

4.5.2. Presupuesto de Remuneraciones.

Como detallamos anteriormente nuestra empresa comprendera una estructura simple con
la contratacion de personas en 3 cargos de la empresa y una contratacion de servicio

exterior. En la siguiente tabla N°4.11 se detallaran los presupuestos de remuneraciones

Tabla N°4.10: Remuneracion personal.

Cargo Remuneracion final
Gerente 0 CEO Duefio
Contador $20.000 (1 vez al mes)
Apoyo logistico $370.000

Fuente: Elaboracién propia.
4.6. Analisis Financiero.
Mediante estudios analizaremos los principales indicadores que determinaran una toma
eficiente de decision. Podemos decir ademas que mediante estas herramientas sencillas
seran de gran ayuda a optimizar su estrategia y a establecer pautas de control efectivo
econdmico y financiero
4.6.1. Proyeccion de Ingresos.
La siguiente estimacidn es en base a ventas diarias de $70.000 y se considera el 30% de
margen de venta.
Esta estimacion es bajo un escenario conservador.
En este sentido se apuesta a una venta inicial de $21.840.000, incrementada afio a afio
segun tabla N°4.12.
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Tabla N°4.11: Niveles de venta proyecto.

Afo Venta Crecimiento por afo
1 | $21.840.000 0
2 | $24.460.800 12%
3 ]$28.129.920 15%
4 | $32.349.408 15%
5 |$37.848.807 17%

Fuente: Elaboracion propia.
4.6.2. Proyeccion de Costos y Gastos.
Se determinan los gastos asociados a las actividades de soporte de la empresa. Que se

clasifican en gastos fijos y gastos variables. Como se observan en la siguiente tabla.

Tabla N°4.12: Gastos fijos.

Glosa Valor unitario
3)
Remuneracion 370.000
Seguro todo evento 50.000
Agua envasada 12.000
Pack internet + teléfono 30.000
Arriendo 600.000
Gastos comunes 150.000
Publicidad 50.000
Pagina web 122.500
Total 1.384.500

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°4.13: Gastos variables.

Categoria Valor
Material aseo 5.000
Productos COVID-19 8.000
Mercaderia 2.000.000
Total | 2.013.000
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La proyeccidon de gastos fijos y variables, estaran determinadas por en el caso de gastos

fijos un IPC aproximado de un 3%, que se observa como un promedio de los ultimos

meses Y gastos variable proyectado mediante el aumento de las ventas.

Tabla N°4.14. Proyeccion de gastos fijos y variables.

_ | Gasto Fijo | Gasto Variable
Ano
($) %)

1 12.174.000 2.013.000
2 12.539.220 2.073.390
3 12.915.397 2.135.592
4 13.302.858 2.199.659
5 13.701.944 2.265.649

4.6.3. Depreciacion y Amortizacion.

4.6.3.1. Depreciacion.

Fuente: Elaboracidon propia.

Se calcula como el valor de compra de un bien de capital el cual se divide por el numero

de periodos de vida util que define la ley, los cuales se asignan para descontar impuestos

durante todos los periodos de vida Util a este item.

A continuacion se detalla la depreciacion de los productos utilizados en nuestra empresa,

mediante tabla de servicio de puestos internos (SIlI).

Tabla N°4.15: Depreciacidén productos proyecto.

Valor . ., | Depreciacion
Glosa Items | Especificaciones Unidad Cantidad| Total V,|q|a I[|;or ano
) (un) $) atil ©)

Sistema computacional | Equipos | Computador ASUS 369.990 1 369.990| 6 61.665
Sistema computacional | Equipos | Caja registradora 339.990 1 339.990| 6 56.665
Utiles de oficina Equipos | Impresora multifuncional | 169.990 1 169.990| 3 56.663
Muebles y enseres Muebles | Silla escritorio 31.990 1 31.990 | 7 4.570

Muebles y enseres Muebles | Meson ventana vidrio 240.000 2 480.000| 7 68.571
Muebles y enseres Muebles | Estanteria 5 bandejas 89.990 1 89.990 | 7 12.856
Muebles y enseres Muebles | Set de gancho 35.900 1 35.900 | 7 5.129

Fuente: Elaboracién propia.
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4.6.3.2. Amortizacion.

La amortizacién es el método por el cual se va liquidando una deuda en pagos parciales.
El importe de cada pago sirve para solventar los intereses de la deuda, y el sobrante se
abona al capital que se debe en ese periodo.

Existen dos tipos de amortizaciones, el de cuota constante o el de amortizacion
constante, en este caso como vamos a pronosticar un crédito se obtuvo por cuota
constante y por el tiempo del proyecto, es decir 5 afios.

Ademas para obtener la cuota se debe sumar intereses mas amortizacion, por lo que se

obtiene:

Cuota=Interés + Amortizacion (Ecuacion N°4.1)

En este escenario, barajamos la idea de dos tipos de financiamiento, uno donde 50% del

capital sea mediante crédito y uno de 75%. Se detalla a continuacion:

Tabla N°4.16: Proyeccion de célculo de cuota 50% financiamiento.

Calculo de cuota

Préstamo N° Cuotas Tasa de Valor Cuota | Total a pagar
interés anual
$4.045.425 5 26,26% $1.543.926 $7.719.628

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla N°4.17: Calculo de interés y amortizacion a un financiamiento del 50%.

Periodo | Principal Cuota Interés | Amortizacion
0 $4.045.425 - - -
1 $3.564.637 | $1.543.926 | $1.063.138 | $480.788
2 $2.957.498 | $1.543.926 | $936.787 $607.139
3 $2.190.803 | $1.543.926 | $777.231 $766.695
4 $1.222.621|$1.543.926 | $575.743 $968.182
5 $0 $1.543.926 | $321.305 | $1.222.621

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°4.18: Proyeccion de célculo de cuota al 75% financiamiento.

Calculo de cuota

Préstamo N° Cuotas Tasa de Valor Cuota | Total a pagar
interés anual
$6.068.138 5 18,60% $1.966.892 $9.834.458

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N°4.19: Calculo de interés y amortizacion a un financiamiento del 75%.

Periodo| Principal Cuota Interés | Amortizacion
0 $6.068.138 - - -
1 $5.229.920 | $1.966.892 | $1.128.674 | $838.218
2 $4.235.793 | $1.966.892 | $972.765 $994.127
3 $3.056.759 | $1.966.892 | $787.857 | $1.179.034
4 $1.658.425 | $1.966.892 | $568.557 | $1.398.334
5 $0 $1.966.892 | $308.467 | $1.658.425

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.4. Inversiones.

Para obtener las inversiones iniciales se deben calcular diferentes glosas, como es el
activo fijo, que son los bienes necesarios para que la empresa funcione. Activos
nominales que se refieren activos construidos para la puesta en marcha del proyecto y
capital de trabajo, que es la cantidad necesaria de recursos para que la empresa sea capaz

de hacer sus funciones y actividades a corto plazo.

4.6.5. Célculo del CAPM.
Para el calculo del CAPM, se utilizaran una serie de factores que son:

CAPM = Ry + B * (R, — Ry) (Ecuacion N°4.2)

Dénde:

Beta (B): La beta utilizada en este proyecto es de 1,0430 segtn la tabla de Damodaran' y
estd ajustado en el riesgo del mercado chileno, ya que dicho proyecto conforma los
productos para el cuidado de la salud.

Rendimiento del Mercado (Rm): Se utilizara el factor ponderado del indice General de
Precio de Acciones (IGPA), lo cual marca al mercado con una tasa de 11,29% vy es
obtenido de un factor ponderado de los Gltimos afos.

Tasa libre de riesgos (Ryf): Esta tasa es un promedio de bonos del Banco Central de

Chile de los Gltimos 10 afos, esta es de 1,6%.

! www.betasdamoran.site
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Tabla N°4.20: Calculo del CAPM.
Factores para el calculo del CAPM

Beta 1,0430
Rf 1,6%
RM 11,25%

Fuente: Elaboracion propia.
4.6.6. Flujo de Caja.
En el analisis econdmico de la empresa, se considero las proyecciones de flujo de caja
para 5 afios, que es la duracidn del proyecto. Estos se sustentan en inversiones, ventas
proyectadas, compras, gastos proyectados, depreciaciones, etc.
4.6.6.1. Flujo de Caja Impuro.
Para iniciar el flujo de caja con interés habra que obtener el beta apalancado, este se

obtiene de la siguiente manera:

Bet C—Bts+1 T, xDthS
ead— ead ( C)P ead

Waac = K4, (ﬁ) +K, (ﬁ) (Ecuacion N°4.3)

Dénde:
Kd: Costo de deuda financiera.
Ke: Costo de fondos propios.
E: Fondos propios.
D: Costo de deuda financiera.
T: Tasa de impuesto.
Finalmente:
e Se utilizo un Beta S/D = 0,95.
e Los socios financian un 50% y 75% aproximadamente.
e Préstamo del 50% y 75% aproximadamente.
e BetaC/D=1,24.
e Luego calcular la nueva tasa, pero con la con B apalancado lo que nos da como
resultado un CAPM=13,46%.
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El banco de Chile aprueba el préstamo de $ 4.045.425.- (50%) con una tasa de
interés del 26,28%.

El banco de Chile aprueba el préstamo de $ 6.068.138.- (75%) con una tasa de
interes del 18,60%.

Finalmente, nuestro WACC que se utilizard sera de 19,87% (50%) y 17,82%
(75%)
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Tabla N°4.21: Flujo de caja con financiamiento externo (50%o) expresado en ($).

Afno 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

ARo 5

Flujo de Caja Proyectado

Ingresos por ventas 21.840.000 24.460.800 28.129.920 32.349.408 37.848.807
Costos variables -2.013.000 -2.073.390 -2.135.592 -2.199.659 -2.265.649
Costos fab. Fijos -12.174.000 -12.539.220 -12.915.397 -13.302.858 -13.701.944
EBITDA 7.653.000 9.848.190 13.078.932 16.846.890 21.881.214
Interés préstamo -1.063.138  -936.787  -777.231  -575.743  -321.305
Depreciacion -266.119  -266.119  -266.119 -266.119 -266.119
Valor libro
Resultado antes de impuesto 6.323.743  8.645.284 12.035.582 16.005.028 21.293.790
Impuesto -1.707.411 -2.334.227 -3.249.607 -4.321.358 -5.749.323
Resultado después de impuesto 4.616.333 6.311.0568 8.785.975 11.683.670 15.544.467
Depreciacion 266.119 266.119 266.119 266.119 266.119
Amortizacion deuda -480.788 -607.139 -766.695 -968.182  -1.222.621
Valor libro
Inversion inicial -8.090.850
Capital de trabajo -6.573.000 -733.305  -219.189  -225.765 -232.538
Préstamo 4.045.425
Recuperacion de Capital de Trabajo 7.983.797
Valor de desecho
Flujo de caja -10.618.425 3.668.359 5.750.849 8.059.634 10.749.069 22.571.762
Flujo de caja acumulado (PRI) -10.618.425 -6.950.066 -1.199.218 6.860.416 17.609.486 40.181.247

VAN 15.450.175

TIR 58%
Tasa de Descuento 19,87%
Payback Afio 4

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla N°4.22: Flujo de caja con financiamiento externo (75%) expresado en ($).

Afno 1

Flujo de Caja Proyectado

Afo 2

Afo 3

Afo 4

ARo 5

Ingresos por ventas 21.840.000 24.460.800 28.129.920 32.349.408 37.848.807
Costos variables -2.013.000 -2.073.390 -2.135.592 -2.199.659 -2.265.649
Costos fab. Fijos -12.174.000 -12.539.220 -12.915.397 -13.302.858 -13.701.944
EBITDA 7.653.000 9.848.190 13.078.932 16.846.890 21.881.214
Interés de préstamo -1.128.674  -972.765  -787.857  -568.557  -308.467
Depreciacion -266.119  -266.119  -266.119 -266.119 -266.119
Valor libro
Resultado antes de impuesto 6.258.207 8.609.306 12.024.955 16.012.214 21.306.628
Impuesto -1.689.716 -2.324.513 -3.246.738 -4.323.298 -5.752.790
Resultado después de impuesto 4.568.491 6.284.793 8.778.217 11.688.916 15.553.838
Depreciacion 266.119 266.119 266.119 266.119 266.119
Amortizacion deuda -838.218 -994.127  -1.179.034 -1.398.334 -1.658.425
Valor libro
Inversién inicial -8.090.850
Capital de trabajo -6.573.000 -733.305  -219.189  -225.765 -232.538
Préstamo 6.068.138
Recuperacion de Capital de Trabajo 7.983.797
Valor de desecho
Flujo de caja -8.595.713 3.263.087 5.337.597 7.639.537 10.324.163 22.145.330
Flujo de caja acumulado (PRI) -8.595.713 -5.332.625 4.972 7.644.509 17.968.672 40.114.002

VAN 17.801.744

TIR 67%
Tasa de Descuento 17,82%
Payback Afio 4

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7. Analisis de Sensibilidad.

En el siguiente analisis, se compararan y argumentaran todos los resultados descritos
anteriormente por los diferentes escenarios, con la finalidad de detallar posibles alzas o
bajas en el nivel de ingresos del proyecto de acuerdo al proyecto impuro con
financiamiento de un 50% y 75%, en ambos escenarios, el proyecto sigue siendo
rentable, ya que su VAN es mayor o igual que cero e ingresos crecientes que permiten

otorgan la sustentabilidad al proyecto.

Tabla N°4.23: Analisis sensibilidad ingresos.

Item/afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos proyecto | 21.840.000 | 24.460.800 | 28.129.920 | 32.349.408 | 37.848.807
Ingresos por ventas” | 15.683.134 | 18.017.843 | 21.021.544 | 24.506.889 | 28.892.751
Ingresos por ventas® | 15.300.521 | 17.498.380 | 20.314.779 | 23.577.107 | 27.656.648
% Disminucion

areses -28% -26% -25% -24% -24%
(financiamiento de

un 50%)

% Disminucion

mareses -30% -28% -28% 27% 27%
(financiamiento de

un 75%)

Fuente: Elaboracién propia.

En ambos analisis el proyecto es rentable, sin embargo, el proyecto con deuda genera
mayores ingresos para el inversionista por lo que apalancar con deuda el proyecto es
mucho mas favorable, ya que otorga mejores desempefios de los diversos indicadores de
este que le permiten al inversionista tomar la decisién de realizar o no la inversion a su
costo de oportunidad que corresponde a la tasa de descuento sobre la cual se evalla el
proyecto de inversion, para el caso del financiamiento de un 75% se entrega un VAN
de $17.801.774.- , TIR de un 67% y un PAYBACK o Periodo de Recuperacion de la
Inversion (PRI) de 4 afios, otorgando mejores desempefios en materia de los indicadores

econdémicos que el proyecto con deuda de un 50%.

2 Proyecto impuro, financiamiento 50%.
% Proyecto impuro, financiamiento 75%.
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Tabla N°4.24: Andlisis sensibilidad ingresos proyecto impuro (50%) herramienta solver.

Flujo de Caja Proyectado

Ingresos por ventas 15.683.134 18.017.843 21.021.544 24.506.889 28.892.751
Costos variables -2.013.000 -2.073.390 -2.135.592  -2.199.659 -2.265.649
Costos fab. Fijos -12.174.000 -12.539.220 -12.915.397 -13.302.858 -13.701.944
EBITDA 1.496.134  3.405.233  5970.555  9.004.371  12.925.158
Interés Préstamo -1.063.138 -936.787 -777.231 -575.743 -321.305
Depreciacion -266.119 -266.119 -266.119 -266.119 -266.119
Valor libro
Resultado antes de impuesto 166.877 2.202.328 4.927.206 8.162.509  12.337.734
Impuesto -45.057 -594.628 -1.330.346  -2.203.877 -3.331.188
Resultado después de impuesto 121.821 1.607.699 3.596.860 5.958.632 9.006.546
Depreciacion 266.119 266.119 266.119 266.119 266.119
Amortizacion deuda -480.788 -607.139 -766.695 -968.182 -1.222.621
Valor libro
Inversion inicial -8.090.850
Capital de trabajo -6.573.000 -733.305 -219.189 -225.765 -232.538
Préstamo 4.045.425
Recuperacion de Capital de Trabajo 7.983.797
Valor de desecho
Flujo de caja -10.618.425  -826.153 1.047.490 2.870.520  5.024.030  16.033.841
Flujo de caja acumulado (PRI) -10.618.425 -11.444.578 -10.397.088 -7.526.569 -2.502.538 13.531.303
VAN 0
TIR 20%
Tasa de Descuento  19,87%
Payback Afio 5

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N°4.25: Andlisis sensibilidad ingresos proyecto impuro (75%) herramienta solver.

Flujo de Caja Proyectado

Ano 1

Afo 2

Ingresos por ventas 15.300.521 17.498.380 20.314.779 23.577.107 27.656.648
Costos variables -2.013.000 -2.073.390 -2.135.592  -2.199.659  -2.265.649
Costos fab. Fijos -12.174.000 -12.539.220 -12.915.397 -13.302.858 -13.701.944
EBITDA 1.113.521 2.885.770 5.263.790 8.074.589  11.689.055
Interés de préstamo -1.128.674 -972.765 -787.857 -568.557 -308.467
Depreciacion -266.119 -266.119 -266.119 -266.119 -266.119
Valor libro
Resultado antes de impuesto -281.272 1.646.886 4.209.814 7.239.913 11.114.469
Impuesto 75.943 -444.659 -1.136.650  -1.954.776  -3.000.907
Resultado después de impuesto -205.328 1.202.227 3.073.164 5.285.136 8.113.562
Depreciacion 266.119 266.119 266.119 266.119 266.119
Amortizacion deuda -838.218 -994.127 -1.179.034  -1.398.334  -1.658.425
Valor libro
Inversién inicial -8.090.850
Capital de trabajo -6.573.000  -733.305 -219.189 -225.765 -232.538
Préstamo 6.068.138
Recuperacion de Capital de Trabajo 7.983.797
Valor de desecho
Flujo de caja -8.595.713  -1.510.732 255.030 1.934.484 3.920.383  14.705.053
Flujo de caja acumulado (PRI) -8.595.713 -10.106.445 -9.851.415 -7.916.930 -3.996.547  10.708.506
VAN 0
TIR 18%
Tasa de Descuento  17,82%
Payback  Afo5

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo V. Conclusiones.

Generar un negocio o emprender, no solo requiere de una idea, sino que de una
planificacion, para que este sea sostenible en el tiempo, por lo que es clave conocer

nuestro entorno y donde funcionara nuestra empresa.

Otro punto clave es el comportamiento de nuestros clientes potenciales y sus
necesidades insatisfechas, esto se evidencia por la gran cantidad de poblacién adulto
mayor que reside en nuestra ciudad y region, por lo que preguntas como ¢Ha tenido
alguna lesion en los dltimos afios?, (Donde se atiende méas frecuentemente? Y el
conocimiento que se tiene por productos ortopédicos fue clave para esta investigacion.
Ya que estas personas, por su calidad de vida y diferentes enfermedades como
osteoporosis y osteoartritis, ademas del envejecimiento natural, conllevan a la necesidad
de emplear estos productos y asi surge nuestra idea de proyecto, que es facilitarle lo méas
cerca posible la disponibilidad de estos productos, un local que puedan asistir con la
mayor comodidad y seguridad. Surgiendo el proyecto de empresa “Salud y Bienestar”,
creada para solucionar problemas con respecto a mejorar la calidad de vida de las
personas y aspectos saludables, que aprecian las personas por tener y gozar de bienestar

en el ambito de la salud.

El estudio de mercado se efectud en diferentes sitios de la ciudad con énfasis en la
poblacién de tercera edad, mediante muestreo no probabilistico, por conveniencia y con

los correspondientes protocolos Covid-19.

Con respecto al estudio econémico, la inversidn requerida para llevar el proyecto es de
$8.090.850.-, con un capital de trabajo de (KT) $6.573.000.- que permite cubrir el
desfase entre ingresos y egresos del proyecto durante los afios de operacion, dicho
monto se determino por el método del déficit maximo acumulado, ademas se esperan
ingresos por ventas anuales a contar del primer afio de $21.840.000.-, cuyo incremento
en promedio es de un 12% cada afio, en materia del proyecto impuro con financiamiento

de la inversion y escenarios de un 50% y 75%, ambos proyectos son rentables, pero el
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que otorga una mayor rentabilidad es aquel con un financiamiento de un 75% de la
inversion cuyo VAN es de $17.801.744.-, TIR de un 67% y un PAYBACK de 4 afios,
por lo que se recomienda hacia el inversionista realizar el proyecto con financiamiento
dado que estrega mayor rentabilidad en sus diversos indicadores econdmicos, ademas de
revisar constante su estrategia y estudios de mercado ya que la rentabilidad de proyecto
estd dado por el Know-How del mismo en conjunto con el grado de fidelizacién de sus
consumidores actuales y potenciales, ademas del control de sus costos y variedad de
productos que puedan mejorar la calidad de vida de las personas con facil acceso y aun
bajo costo. Finalmente el analisis de sensibilidad sobre los ingresos determind en que
porcentaje podrian disminuir sin afectar la rentabilidad del proyecto por medio del
indicador econémico del VAN, lo cual en escenarios impuros de un 50% y 75% el
proyecto sigue siendo rentable por lo que debe de realizarse dado el analisis econémico

y de factibilidad técnica expuesta en el proyecto desarrollado.
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Capitulo VII. Anexos.
7.1. Anexo 1.Productos a Distribuir.

Linea movilidad
Muletas Baston

F
\

Elastico
Mufiequera Rodillera

Faja lumbar
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Inmovilizador

Cabestrillos

Cuello cervical

Bota ortopédica
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Productos sanitarios

Pafiales emubaby

Pafales Choko cool
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7.2. Anexo 2. Resumen Porter.

Poder de la fuerza de Porter Atractivo
Fuerza de la
Bajo | Medio-Bajo | Medio | Medio-Alto | Alto | )
industria
Poder
Negociador X Alto
proveedores
Amenaza
nuevos X Medio-Alto
participantes
Intensidad
de la X Medio
competencia
Amenaza
productos X Medio
sustitutos
Poder
Negociador X Bajo
Clientes
Evaluacion General Medio
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7.3. Anexo 3. Estudio de Localizacién.

Los factores a determinar la localizacion son los siguientes

Factores Ponderacion

Arriendo 0.1

Estacionamiento 0.2

Farmacia o centro de salud cerca 0.4

Seguridad 0.2

Acceso a personas con problemas de movilidad 0.1

Total 1.0
Factores Opcion 1 Opciodn 2 Opcion 3
Arriendo - - 0.1
Estacionamiento - 0.2 -

Farmacia o centro
0.2 0.4 0.4

de salud cerca

Seguridad 0.2 0.2 -

Acceso a personas

con problemas de 0.1 0.1 -
movilidad
Total 0.5 0.9 0.5

*Qpcidn 1: Calle Maipu cerca del local Fruna.
*Qpcion 2: Paseo San Fernando, local 19.
*QOpcidn 3: Local en calle vallejo.







