FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE
EQUIPOS ORTOPEDICOS Y ELEMENTOS MEDICO QUIRURGICOS EN LA
CIUDAD DE BARRANCABERMEJA.

ANGELICA PINZON TORRES
LINDA JEANNETE SANCHEZ VARELA

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2014



FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE
EQUIPOS ORTOPEDICOS Y ELEMENTOS MEDICO QUIRURGICOS
EN LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA.

ANGELICA PINZON TORRES
LINDA JEANETE SANCHEZ VARELA

Proyecto de Grado presentado como requisito para optar el titulo de
Profesional en Gestion empresarial

Director
EDWIN GAMBOA SAAVEDRA
Ingeniero Industrial

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2014



AGRADECIMIENTOS

Las autores presentan y expresan sus agradecimientos a:

Edwin Gamboa Saavedra, Director de la Investigacion, por sus orientaciones y
aportes para el desarrollo del proyecto.

Los tutores del programa Gestion Empresarial y Catedrdticos de la Universidad
Industrial de Santander, por su colaboracion en los aportes que cada semestre
contribuyeron a esta idea empresarial.

Todas agquellas personas que en una u otra forma colaboraron en la realizacion
de la presente factibilidad.



DEDICATORIA

A mi Madre Beatriz Torres de pinzon por su apoyo y su
compresion

Agradezco a Dios Todopoderoso, por permitirme ser
mejor persona cada dia, por darme Salud y sabiduria
para poder desempefiarme en mi trabajo y en el estudio
por  guiarme por el buen camino. Por cuidarme y
bendecirme siempre en todos mis estudios y por
haberme permitido la culminacion de esta carrera.

A mi esposo por su amor, apoyo incondicional y a mis tres
angelitos que son mi fuente de motivacion y vida para
continuar con esta etapa de formacion, que me llena de
satisfaccion.

ANGELICA PINZON TORRES

A Dios, por concederme la sabiduria y el discernimiento
para lograr con éxito esta primera etapa de mi vida.

A mi madre, que me acompahd en todo mi proceso y sé
que estard orgullosa de este logro, a mi esposo por su
amor, apoyo incondicional y a mis dos angelitos que son
mi fuente de motivacion y vida para continuar con esta
etapa de formacion, que me llena de satisfaccion a nivel
personal y profesional.

LINDA JEANNETE SANCHEZ VARELA



CONTENIDO

Pag.
INTRODUGCCION......couiieieieite ettt ee e e este e te e re e ete e eetesreeneeseeareanee e 26
1. GENERALIDADES......cootiiiiiiiiie e 28
1.1 PANORAMA DEL SECTOR ... i a e 28

1.11 Evolucion y tendencias del servicio de comercializacién de equipos
ortopédicos y materiales medico quirdrgicos en el mundo ..................... 28

1.1.2 Evolucion y tendencias del servicio de comercializacion de equipos
ortopédicos y materiales medico quirtrgicos en Colombia..................... 32

1.13 Evolucion y tendencias del servicio de comercializacion de equipos
ortopédicos y materiales medico quirdrgicos en Barrancabermeja......... 36
1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO ......oocviiieeeeceee e, 39
1.3 ASPECTOS LEGALES ... 49
2. ESTUDIO DE MERCADQOS ... oo e e 55
2.1 OBUJIETIVOS ...ttt r e e e e e aaeaaeas 55
2.1.1 (@] o] 1= 1Yo T CT=T 0 1= - S 55
2.1.2 ODjJetiVO ESPECITICO.....ceviiiiiiiiiiiie ettt 55
2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO. ...ccuiiiiie oo 56
221 Descripcién, Usos y especificaciones del producto .............ccovvvvevvvinnnns 56
2.2.2.  Atributos diferenciadores del producto ............ccoovviiiiiiiiiiiiincc e, 61
2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJIETIVO ......uutiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeeeeeeeaeeen 62
2.3.1 Mercado potencial. EStA...........coooiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 62
2.3.2 MeErcado ODJELIVO ......ceeiiiiiiieiiett et 63
2.4. INVESTIGACION DE MERCADOS........ocoviiieeieeie e e 63
2.4.1 L@ DEMANAA ...uuuiiiiiieee et 63
2.4.1.1. Descripcion del problema de investigacion ...........ccccceveevveviiiieeeeeeiiiieeenn, 63
2.4.1.2 Necesidades de informaciOn ..............uuuiiiiiiiieeeeiiieee e 66
P G N od o = W =T o [T B USSP 66



24.2
2.4.3
244,
2.5
251
2.5.2
2.5.3
2.5.4
2.6
2.7
2.7.1
2.7.2
2.7.3
2.8
28.1
2.8.2
2.9
29.1
2.9.2
2.9.3
2.9.4
2.9.5
2.9.6
2.9.7
29.7.1
29.7.2
2.10

3.1
3.11

Tabulacién, presentacion y analisis de resultados.................ccccceeeeeeeenn. 68

Estimacion de [a demanda...........cccooovveeeeiiiiiiiieiiiii s 104
Proyeccion de la demanda............coooeeveieeeiiiiiiiiiii e 106
LA OF E R T A e 107
Necesidades de 1a informacion ..............ccovvvvieiiiiiiiiiiiie e 107
FICNA TECNICA. ... oottt 107
Tabulacién, y presentacion de resultados de la oferta.............c........... 108
Analisis de la situacion actual de la competencia...............ccoeeeeiiiiennes 114
DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA ... 115
CANALES DE COMERCIALIZACION .......ooviveeeeeeeeeeee e 116
Estructura de los canales actuales..............ooevvviiiiiiiiiiini s 116
Ventajas y desventajas de los canales actuales............ccccceeeevvevvnnnnnnnn. 117
Seleccion de los canales de comercializacion. ...............eeeeeeveeiiieinnnnnn. 117
[ = 1 [ L PPPPPRRPR 117
Andlisis de precios de la competencia............ccoovvuiiieeeiiiiiiiie e, 117
Estrategias de fijacion de PreCioS........ooooviviiiiiiiiiiiiiiiieie e 118
PUBLICIDAD Y PROMOCION .....oiiuiiieee et 118
(@] o] =11V 1 S 118
[0 T ] (] Lo TSRS 119
103 [0 = o P 120
ANAIISIS A€ MEIOS ...vvuiiee e e e e 120
SelecCion de MEAIOS .......uuuuuiiiiiiee e 122
Estrategias publiCitarias ............coooveviiiiiii 123
Presupuesto de publicidad y promociOn............cccoveeeviiiiiiii e 123
Presupuesto de [anzamiento..........cccovvvuiiiiiiieeiiii e 124
Presupuesto de OPeracCion............oooooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 124
CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO.......c..ccce...... 124
ESTUDIO TECNICO ....ooivieieeeete et 127
TAMANO DEL PROYECTO ......cuvieieeeeeeteete e eeeee e 127
Descripcion del tamafio del proyecto ............ceevvvvvviiiiiiinieeeeeeeeeeeeeiiiiins 127



3.1.2
3.1.3
3.131
3.1.3.2
3.1.3.3
3.2
3.2.1
3.2.2
3.3
3.3.1
3.3.2
3.3.4
3.3.5
3.3.5.1
3.3.5.2
3.3.5.3
3.3.6
4.2
421
4.2.2
4.2.3
4.2.4
4.3
4.3.1
4.3.2
4.3.3
4.4

Factores que determinan el tamafio de un proyecto...............cccceeeeeen. 127

Capacidad del PrOYECLO.......ccccuuuiieeiieiee e e e 128
Capacidad total disefada............ocooviiiiiiiiiiiiiii e 128
Capacidad INStalada ............uuiiiiiie e 129
Capacidad total utilizada ............ooeeeiiiiiiiie e 130
007 YH 14701 [ ] N 130
MaCrO 10CAlIZACION.........cciiiiiiiiii e 130
MICI0O [0CAlIZACION ........cceeeeeeeeeee e e e e e e e 131
INGENIERIA DEL PROYECTO......uiiiiieeie et 134
Ficha técnica del producto ...........cooieiiiiiiiii i e 134
Descripcion técnica del SEIVICIO ......ieevveviiiiieeeeeiee e, 135
Control de Calidad ..........cooeevviiiiie e 138
RECUISOS ... e ean s 139
RECUISO NUMANO ...t 139
RECUISO fISICO ..uuiiiiii et e e e e e eeeaeeanne 139
RECUISO € INSUMIOS .. eviiiiiieeeeieiiis e e e e et s e e e e et s e e e e eeaa e e e e e eeaen e eaeanees 140
ANAIISIS 0€ PrOVEEUOIES ......uuuiiiiiiiiiiiiiiieeee et ee et e e e e e e e e e e e e e 141
CULTURA ORGANIZACIONAL ...ccooeiiiiieeeececiiiitveeeee e 146
VISION e 146
115 (o PSSO PPPPPPRPRN 146
ODJEEIVOS. ... 147
0] 1o T USRS 147
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ...ttt e e e e 148
(@ (0 =T g1 o =1 0 4= LR 148
Descripcion y perfil de Cargos. ......coooivvveiiiieeeeeiis e a e 149
ASIGNACION SaAlarial ........ccooiiiiiiiiiiiii e 158
CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL

PROYECTO ...ttt e e e e e e e e e aeeeeas 159
ESTUDIO FINANCIERO .....ccooiiiiiiiiieeeiit e 160
INVERSIONES ... 160

10



5.1.1 INVEISION FijA... oo e e 160

5.1.1.1 MUEDIES Y ENSEIES.....coviiiiieieeeee et 160
5.1.1.2 MaquINaria Y QUIPOS .....cceteieeeeiiiiieeeiiiiiiiaa e e e e e e e e eeeeeesstsasi e eeaaaeees 160
5.1.1.3 EQUIPO A€ OfICING. ...uuuuuiiiiiieieeeeie ettt 161
5.1.1.4  Total INVErSION Fija .......iiiiiiiee i e e e 161
5.1.2 INVErSION dIfErida......cccoeeeieiiiiieee e 161
5.1.3 Inversion de capital de trabajo ..........ccoevvviiiiiiiiiiii 162
5.1.3.1. COStOS el SEIVICIO ...ccvvuuiieiiiiiiie ettt e e 162
5.1.3.1.1 CoSt0o de 1asS MErCANCIAS......cccvviiieiiiiiiiiiiie e e e e e 162
5.1.3.1.2 Mano De 0bra dir€Cta..........cceeeiiiiiiiiiiiiiie e 162
5.1.3.1.3 Costos indireCtos del SEIVICIO.......c.uuuuruuiiiiiieeeeeeeeeeeeeiiii e 163
5.1.3.3 Gastos financCieros (INTEreSES) .........uuuuuuuuiiiiieeeeeeeeeeeeeiiiii e 167
5.1.3.4 Total Capital de trab@ajo ..........cccoiiiiiiiiiiiii e 167
514 La inversion total del Proyecto..........ccoevvviiieeiiiiice e, 167
5.1.5 Fuentes de fiINanCiacCion ...............ciiiiiiiiiiiiiccc e 168
5.2 COSTOS Y GASTOS . ...ttt 168
521 Costos y gastos Variables............oooooii 169
5.2.2 COStOS tOtaleS UNILANOS . ... e 169
5.3 PRECIO DE VENTA ..ot e e e a e e 170
5.4. PROYECCIONES FINANCIERAS ...ttt 171
5.4.1. 1o | =TS0 L PRI 171
5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS........ccci v 173
5.5.1. Estado de ReSUIAUOS .........ccouuuiiiiiiiiiiie e 173
5.5.2 [ 01 To I T O - SR 175
5.5.3 Balance General Proyectado ...........ccoeuvviiiiiiiiiiiii e 178
5.6. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO ..ottt e e e e e e e e e 179
6. EVALUACION DEL PROYECTO. ..cviiviieieceecieeeeeee et 180
6.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA .............. 180
6.2 EVALUACION AMBIENTAL. ..oeeoeee et 181

11



6.2.1 Plan de mitigacCion............uiiiiiiiiii e 181
6.3 EVALUACION FINANCIERA ..ot 182
6.3.1 Valor PreSENTE NETO ... ..o 182
6.3.2 Tasa Interna Retorno TIR ... 183
6.3.3.  Periodo de reCUPEracCiOn ...........oooviiiiiiiiiiiiee e 184
6.3.4 Indicadores FINANCIEIOS ........ccuuuuuiuiiiiiiiee et eeeeaeeanes 184
6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO ....ccoiiiiiiieieiiti et 186
CONCLUSIONES ... et e e e e e e e e e e e eanaees 187
RECOMENDACIONES ... ..o e e e e e eans 189
BIBLIOGRAFIA. ...ttt ettt ene e 190
ANEXO 192

12



Cuadro 1.

Cuadro 2.
Cuadro 3.
Cuadro 4.
Cuadro 5.
Cuadro 6.
Cuadro 7.
Cuadro 8.
Cuadro 9.

Cuadro 10.
Cuadro 11.
Cuadro 12.
Cuadro 13.
Cuadro 14.

Cuadro 15.

Cuadro 16.
Cuadro 17.
Cuadro 18.

Cuadro 19.
Cuadro 20.
Cuadro 21.
Cuadro 22.
Cuadro 23.

LISTA DE CUADROS

pag.
Caracteristicas biofisicas y ambientales del municipio de
Barrancabermeja. ... 40
Evolucion de la poblacion censal por zonas............cccceeeeiiieeeeeenennee, 41
Comunas, barrios del Municipio de Barrancabermeja.................... 42
Empresas vigentes en Barrancabermeja ...........ccooeeevvvviiiieeeeeennnnnn. 48
Descripcion de [0S ProdUCLOS. .........uuuvieeiiiiiiiiiiiieeeeeeee e e e e e 56
Seleccioén de productos para las firmas contratistas. ..................... 61
Seleccion de productos para las empresas de salud. .................... 61
FIChA TECNICA ..vvvviiiiii e 66
Tiempo de constitucion de la empresa..........ooooeeeeieicciiiiinvinnnee, 69
Perfil del eNCUeSstado ..........ovviiiiiiiiiieeii e 70
Servicios de ortopedia con equipos MEICOS ...........cvvieeeerreriinnnnnn.. 71
motivos de no ofrecer el servicio de ortopédicos integral. .............. 72
Lineas meédicas utilizadas. ............ccoveeiiiiiiiiiieeieiie e 73
Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que mas
(o70T0 01 0] =1 o AP UPTPTP 74

Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12
81T F= o [ SRR 75
Cantidad de cuellos ortopédicos que compran al mes (caja x 24).76
Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100 unidades)..77
Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100

8T F= o [ ST 78
Cantidad de jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades) 79
Cantidad de batas que compran al mes (caja x 12 unidades)........ 80
Cantidad de gorros que compran al mes (caja x 100 unidades)...81
Precio de compra de inmovilizadores (caja x 12 unidades)............ 82

Precio de compra de cuellos ortopédicos (caja x 24 unidades).....83

13



Cuadro 24.
Cuadro 25.
Cuadro 26.
Cuadro 27.
Cuadro 28.
Cuadro 29.
Cuadro 30.
Cuadro 31.
Cuadro 32.
Cuadro 33.
Cuadro 34.
Cuadro 35.

Cuadro 36.
Cuadro 37.
Cuadro 38.
Cuadro 39.

Cuadro 40.
Cuadro 41.

Cuadro 42.

Cuadro 43.
Cuadro 44.
Cuadro 45.
Cuadro 46.
Cuadro 47.
Cuadro 48.
Cuadro 49.

Precio de compra de guantes (caja x 100 unidades) ................... 84
Precio de compra de tapabocas (caja x 100 unidades)................. 85
Precio de compra de jeringas (caja x 100 unidades)............cc........ 86
Precio de compra de batas (caja x 12 unidades) ...........c..ccevevvnnnn.. 87
Precio de compra de gorros (caja x 100 unidades) ............cc..uuveeee. 88
Lugar donde se ubican 10S proveedores ..........cccceeeeeveeviiieeeeeennnnnnn. 89
Preferencia de los proveedores locales. ..........ccceeeeevvviiiiiieeceiennnnnn. 90
Criterios para la seleccion de proveedores ............cccccceevvvvvviinnnee. 91
Mecanismos para ubicar proveedores ...........cccceeeeeeeeeiiiineeeeeennnnnn 92
Disposicion de ser atendidos por empresas locales....................... 93
Conocimiento del reglamento de salud ocupacional ...................... 94

Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que mas

(o70] 101 o] =1 o PP 95
Lugar donde se ubican los proveedores ...........ccocoeviieviiiieeeiiineeen, 96
Preferencia de los proveedores locales. ..........cceeeeeevviiiieeeeeeennnnn. 97
Criterios para la seleccion de proveedores ...........cccoeeeeevvvieiviinnnnnns 98

Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12
810 F=To [=2S) PP 99
Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades)...... 100

Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100

0] 0] To F=To [T PP PR SUPPPPPP 101
Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100

010 F=To 125 PSPPI 102
Cantidad de jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades)103
Estimacion de la demanda empresas de salud. ..............cc..ccee. 105
Estimacion de la demanda empresas contratistas ....................... 105
Estimacion de la demanda total ............ccccoeeevviviiiiiiiiiii e 105
Proyeccion de la demanda de las empresas de salud ................. 106
Proyeccion de la demanda de las empresas contratistas............. 106
T = T =T o PP 107

14



Cuadro 50.

Cuadro 51.
Cuadro 52.
Cuadro 53.

Cuadro 54.
Cuadro 55.
Cuadro 56.
Cuadro 57.

Cuadro 58.
Cuadro 59.
Cuadro 60.
Cuadro 61.
Cuadro 62.

Cuadro 63.

Cuadro 64
Cuadro 65

Cuadro 66.
Cuadro 67.
Cuadro 68.

Cuadro 69
Cuadro 70

Cuadro 71.
Cuadro 72.
Cuadro 73.
Cuadro 74.

Ofrecimiento de equipos ortopédicos y elementos medico

(o [0 U oo 0 1= 109
Caracteristicas al momento de COMPra............eeeeeeeeeeeeiiieeeiiiiinnns 110
Orientacion del SEIVICIO. ... .uuuuiiiii i i e e 111

Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que

COMEICIALIZA......ce e e et e e eeaaeeaaes 112
Cobertura en el mercado local .............ooovviiiiiiiiiiiiiis 113
Situacion actual de la competencia...............oooeeieiciiiniiiiiiiiiieee. 114
Calculo de la oferta.........cooeeeeeeiiiiiee e 116

Andlisis de los precios de equipos ortopédicos y médicos

quirdrgicos de la competencia. ..........ceeveeeiiiiiiiieeeeeice e 118
ANAlISIS d€ MEIOS .....uuiiiiii e e 120
Presupuesto de 1anzamiento.............coeevieeeeiiiiiiiiiii e 124
Presupuesto de Operacion ...........ccceevveeiviiiiiieeeviie e 124
Disponibilidad de tiempo en horas del recurso humano................ 128

Capacidad disefiada en numero de horas invertidas que

incluye el Servicio de VeNta. .........ccoovviiiiiiiiiiiii e 129
Capacidad instalada ...........coooeeviieiiiiee e, 129
Capacidad total utilizada...............ccoeeviiiiiiiiiii e, 130
Capacidad utilizada y proyectada en numero de unidades

V2= g T [0 F= 1R 130
Z0Nas de UDICACION ......uuiiieeieeiiiicieeeeiiiee e 131
Factores de ponderacion ..............cceeeeeeiiiiiiiieeeeceiee e e 132
Grados de ponderacion ...........ccooeeeevuiiiiieeeeeiice e 132
Division de grados de 10S factores ..........ccceeveeevveiiiiiieeeviicie e 132
Grados de cada faCtor ...........coiiviiieeeiiieeeee e 132
Total PUNtOS POF ZONAS . .cevviiiiiieeee e 133
Ficha técnica de elementos medico quIrdrgiCoS...........ccccceeeeeeenn. 134
Ficha técnica de equipos OrtopediCos .........coceevvevveiiieereiiiiiieeeeenns 135
Personal OPEratiVo .........ccouiiiiiiiiiiiiiiiee et 139

15



Cuadro 75.
Cuadro 76.
Cuadro 77.
Cuadro 78.
Cuadro 79.
Cuadro 80.
Cuadro 81
Cuadro 82.
Cuadro 83.
Cuadro 84.
Cuadro 85.
Cuadro 86.
Cuadro 87.
Cuadro 88.
Cuadro 89.
Cuadro 90
Cuadro 91.
Cuadro 92.
Cuadro 93.
Cuadro 94.
Cuadro 95.
Cuadro 96.
Cuadro 97.
Cuadro 98.
Cuadro 99

Cuadro 100.
Cuadro 101.
Cuadro 102.
Cuadro 103.
Cuadro 104.

Personal adminiStratiVo. ......c.oe oo, 139

EQUIp0Ss de OfiCINa. .....coeieeeiii e 140
MaquINaria y €QUIPOS. .......ccuereiiiiiiiiiiaaa e e e e e e e eeeeeeraii e e e e e e e 140
MUEDIES Y BNSEIES. ... e 140
Mercancias reqUErIdAas. ........coeuvuurrriiiiieeeeeeee e e e e e eaeeeas 140
Proveedores de muebIes.............ceiiiiiiiiiiii 141
Proveedores de equipos de COMPULO.........ccoveeevveiiiiiieeeiiiiiieeeeeees 141
Proveedores de iNSUMOS ......coieviveiiiiieeeeeeiies e e eeeeiine e e e eeeeiineeeeaeees 142

Proveedores de suministros ortopédicos y medico quirdrgicos....142

(OF= 1 {0 [0 J 1] <] o (=P 150
(OF T o [0 JST=Tol (= = L4 - 152
Cargo asesOr COMENCIAL .........iiiiiieeeeiiiiieeee e 154
Cargo. Contador PUDIICO..........coouiiiiiiiii e 155
Cargo Servicios Generales ........ccooevvviiiiiiiiiieie e 156
Cargo AlMacenista .........ccoeeeiiiiiiiii e 157
Estructura salarial de la empresa...........cccoeevvvvviiiiiiiiii e 158
Aportes parafiSCales. .........ooooiiiiiiiiiiii e 158
Aportes sistema de salud y riesgos profesionales........................ 158
Factor prestacional del proyecto ...........cccuveeveeeiviiiiiiieeciiiee e 158
MUEDIES Y ENSEIES... ..ttt e e e e eanes 160
MaquINAria Y EQUIPOS ........ccutirririiiiiiiaaae e e e e e e eeeeeeeteni e e e e e e e 160
EQUIPO de OfiCIiNG .....ueeiieiiiiici e 161
Total INVersion fija........ccoooeiiiiiii e 161
Total inversion diferida............cooovvivviiiiiiiii 161
Costo de lasS MErCaNCIAS ......coovvviieeeiiiiiiiiiiii e 162
Factor prestacional de la NOmina ............ccooovviiiiiiiiiiiiiieeeeeeee 162
Valor ndmina personal y factor prestacional ................cccccoooeol 163
Valor a depreciar INVErSIONES...........coivevieeiiiiieeeeeiiiie e eeeeiiiee e eaeanns 163
Depreciaciones inversiones fijas mesy afo.............ceevvvvieeeenenns 163
Porcentajes de prorrateo de los gastos publicos y el arriendo ..... 164

16



Cuadro 105.

Cuadro 106.

Cuadro 107
Cuadro 108

Cuadro 109.
Cuadro 110.
Cuadro 111.
Cuadro 112.
Cuadro 113.
Cuadro 114.
Cuadro 115.

Cuadro 116
Cuadro 117

Cuadro 118.
Cuadro 119.
Cuadro 120.
Cuadro 121.
Cuadro 122.
Cuadro 123.

Cuadro 124

Cuadro 125.
Cuadro 126.
Cuadro 127.
Cuadro 128.
Cuadro 129.
Cuadro 130.
Cuadro 131.

Cuadro 132

Cuadro 133.

Valor servicios publicos y arriendos asignados a las areas operativa

Y adMINISTFAtIVA. .....eevviie e e e e e e 164
Total Costos indirectos del SerVICIO.........covvvvveieeiiiiiiiiee e, 164
Total costo de prestacion del ServiCio .........cooeeeeeeeevieeeeiiiiiiiieenn. 165

Total costo de prestacion del servicio proyectado a cinco afios...165

Sueldos basicos y factor prestacional nGmina administrativa....... 165
Nomina administrativa mesS Yy afio .........cccueeveeeeiiiiiiiieeeiiiiiieeeeeeens 165
Gastos ADMINISTIALIVOS ......coveeveiieeeeeiiiie e e 166
Sueldo, factor prestacional nomina de ventas...........cc.c.ccceeeeeen. 166
Nomina administrativa mes y af0 ............ccceeveeeviiiiiiiieeciiiiiee e, 166
Total Capital de Trabajo..........cccoveevviiiiiiii e, 167
Inversion total del Proyecto ..........cccccuvviviviiiiiiiiiiiiieieeeeeeeee e 167
Fuentes de finanCiamientO..........c..uuviiiiiiiiiiiii e 168
RESUMEN CrEAIT0. .. it iie e 168
(701 (0 1S3 1o 1SS 168
COStOS FijOS ProyeCtadosS. ... ...vveeeeeeeeiiiiieiiiiiiiiies e 168
COStOS VariabIES......cceeiiiiii e 169
Costos Variables proyectados ..........ccooevviiiviiiiiciiiiieeeeeeeei e, 169
CoStOS fijOS UNILAMOS.......uiciiieiiic e 169
Costos variables UNItarioS ..........oooeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiese e 170
(7011 (0 1S3 (0] =[S 170
Precio de VENA........uuii et 171
Presupuesto de ingresos afo 1 .......cccuvveveviiiiiiiiieiiii e 171
Presupuesto de ingresos afio 2 .......ccoeevvveviiiieeeeveiiiie e e e 171
Presupuesto de ingresos afio 3 .......cooovvveeiiiiieeeveiiie e 172
Presupuesto de iNgresSoSs ano 4 .........cccooeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiie e 172
Presupuesto de ingresos a0 5 .......cc.vveiiiiiiiiiiiicciin e 172
Egresos proyectados a CiNCO @fi0S ...........uvveeeeviiiiiiieeeriiiieeeeaenns 173
Estado de Resultados proyectado ...........ccooveeevviiiiiiieeieiiiiieeeeee, 174
FIUJO d@ CaJa covvvveiiiiiii e 176

17



Cuadro 134.
Cuadro 135.
Cuadro 136.
Cuadro 137.
Cuadro 138.
Cuadro 139.
Cuadro 140.

Cuadro 141.

Cuadro 142

Balance General Proyectado ...........cccoviviiiiiiiiiiiccie e 178
Saldos flujo de caja para calcular el valor presente Neto. ............ 182
Calculo Valor Presente Neto con la tasa deflactada. ................... 183
Calculo de la Tasa Interna de Retorno..........cccoeeevvevviiieeereennnnnnnn. 184
Calculo del periodo de reCuperacion. ...........ccceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeiiinnnns 184
Indicadores FINANCIEIOS .........ccuuuuiiiiiiiie et 185

Datos de los indicadores Financieros de la comercializadora de

equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos. ............... 185
Resultado Indicadores Financieros para la comercializadora ...... 185
Punto de equUIliDrio ..........coovuiiiiii e 186

18



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.

Figura 8.

Figura 9.

Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.
Figura 21.
Figura 22.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.

LISTA DE FIGURAS

Pag.
Mapa del municipio de Barrancabermeja............ccccccceeivieeiiiiiineeeneenns 39
Tiempo de constitucion de la empresa. ............vvveeiiiieeeeeeeeeeeeeeeeiinen 69
Perfil del @NCUESTAOD .......uvuiiiiiii e 70
Servicios de ortopedia con equipos MEICOS. ......ccoeevvvvvviieeerreriinenne, 71
Motivos de no ofrecer el servicio de ortopédicos integral. .................. 72
Lineas médicas utilizadas............ccoovvriiiiiiiiiiiiii e 73
Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que mas
(070] 1 1] 0] = 1o AP PPTRPPRRPIN 74
Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12
UNIAAAES) ... e e e 75
Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades)............. 76

Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100 unidades) .....77
Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100 unidades) ..78
Cantidad de jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades) ...... 79

Cantidad de batas que compran al mes (caja x 12 unidades) ............ 80
Cantidad de batas es al mes (caja x 12 unidades)............c.cccceunnee.. 81
Precio de compra de inmovilizadores (caja x 12 unidades)................ 82
Precio de compra de cuellos ortopédicos (caja x 24 unidades)......... 83
Precio de compra de guantes (caja x 100 unidades)........................ 84
Precio de compra de tapabocas (caja x 100 unidades)..................... 85
Precio de compra de jeringas (caja X 100 unidades).........c.cccceeeveenns 86
Precio de compra de batas (caja x 12 unidades) ............cccccveeeeeeeenns 87
Precio de compra de gorros (caja x 12 unidades) ...........ccccvvireeeeennns 88
Lugar donde se ubican los proveedores ..........cccooeevvviiiiiiiiieviiie e, 89
Preferencia de los proveedores locales. .........cccccoovvviiiiieiiiiiiiiee e, 90
Criterios para la seleccion de proveedores ..........coooevvvvveiieeeeeerinnnenn, 91
Mecanismos para ubicar proveedores ............ccooeeeiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeen 92

19



Figura 26.
Figura 27.
Figura 28.

Figura 29.
Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.

Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.

Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.

Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.

Figura 49

Disposicion de ser atendidos por empresas locales.............cccoeeeeeees 93
Conocimiento del reglamento de salud ocupacional .......................... 94

Equipos ortopédicos y elementos meédicos quirdrgicos que mas

(670 ] 101 o] =T o PP 95
Lugar donde se ubican 10S proveedores .........ccoooovveiiiiiiiieeiiiiieeeeeeans 96
Preferencia de los proveedores locales. ..........c..ccovvviiiiiiiiiiiiiieeceeenns 97
Criterios para la seleccion de proveedores ..........ccooeevvvvviiieeeeervnnnennn. 98

Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12

0] 010 F=To [ P 99
Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades).......... 100
Cantidad de guantes al mes (caja x 100 unidades)..............ccccuueen.. 101
Cantidad de tapabocas es al mes (caja x 100 unidades) ................ 102
Cantidad de jeringas es al mes (caja x 100 unidades) .................... 103

Ofrecimiento de equipos ortopédicos y elementos medico

o [0 1] U oo 1= 109
Caracteristicas al momento de COmMPra. .........ccovvvvvviiiiiiiiinnne e 110
Orientacion del SEIVICIO..........ovvvveiiiiiiie e 111

Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que

COMEICIANIZA . ....vvviiiiiiee e 112
Cobertura en el mercado 10Cal ...........coovviiiiiiiiiiiii e 113
(@ T gt | I D] (= ox (o 1 116
oo [0 ] 1] o 1P UPPRPR 119
Mapa de Barrancabermeja...........cccooeiiviiiiiiiii i 131
Mapa de ubicacion de ZONa. ..........ccouuuiiiieiiiiiiii e 133
Diagrama de procedimi€ntos ..........cceuuuiieeeeeiiiiiieeeeeiiiie e e e eeeiieeeeaeanes 137
Distribucion de planta ofiCinas. ... 143
Distribucion de planta bodega............coevieiiiiiiiiiicieie e 143
(@ (0 =TT o =11 4= U 149

20



Anexo A. Cuestionario Hoja 1
Anexo A. Cuestionario Hoja 2

Anexo A. Cuestionario Hoja 3

LISTA DE ANEXOS

21



RESUMEN

TiTULO

FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE EQUIPOS
ORTOPEDICOS Y ELEMENTOS MEDICO QUIRURGICOS EN LA CIUDAD DE
BARRANCABERMEUJA.

AUTORES
PINZON TORRES, Angélica N
SANCHEZ VARELA, Linda Jeannete

PALABRAS CLAVES. Médico quirdrgico, equipos ortopédicos, salud.

DESCRIPCION

La investigaciéon va orientada a la creacién de una empresa comercializadora de
equipos ortopédicos y elementos médicos quirlrgicos en la ciudad de
Barrancabermeja, teniendo como base los aportes de la formulacién de proyectos,
siendo importante elaborar los estudios de mercado, técnico, administrativo, financiero
y la evaluacion ambiental, social y financiera de esta iniciativa empresarial.

En el estudio de mercado, se investigaron a las empresas de salud y las firmas
contratistas, quienes son los mayores demandantes de éstos equipos, para lo cual se
elaboré la ficha técnica y el respectivo cuestionario para cada segmento. La
informacion recopilada es la base para cuantificar la demanda de los productos. En el
estudio técnico, se identificaron y analizaron los factores que influyen en el tamafio del
proyecto, cuantificando las capacidades disefiada, instalada y utilizada, para atender el
proceso de comercializacion. En el administrativo, se creara una Sociedad Andnima
Simplificada SAS, definiendo la visién, misién, los objetivos, politicas y la asignacion
salarial respectiva, con las responsabilidades del manejo de personal a su cargo. El
estudio financiero recopila los datos para elaborar una estructura financiera, generando
los estados financieros, para la toma de decisiones. Es importante resaltar en las
proyecciones se utilizaron valores a precios constantes. Finalmente la evaluacion
ambiental, social y financiera del impacto del proyecto, en especial en la generacién de
empleo.

El valor total del proyecto es de $131.070.405 representados en activos fijos, diferidos y
capital de trabajo, de los cuales se requiere un crédito por valor de $52.428.162 y los
aportes de los socios es de $78.642.243 La evaluacion financiera a través de los
criterios de Valor Presente Neto (V.P.N) es de $28,538.664 y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) es del 33%.

" Proyecto de Grado
Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia. Gestién Empresarial Director: Ing. Edwin Gamboa
Saavedra
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ABSTRACT

TITLE

FEASIBILITY STUDY FOR CREATING A DISTRIBUTOR OF ORTHOPEDIC
EQUIPMENT AND MEDICAL SURGICAL ITEMS IN THE CITY OF
BARRANCABERMEJA

AUTHORS
PI[\IZON TORRES, Angélica .
SANCHEZ VARELA, Linda Jeannete

KEY WORDS. Médico quirargico, equipos ortopédicos, salud.

DESCRIPTION

The research is oriented to the creation of a distributor of orthopedic equipment and
medical surgical supplies in the city of Barrancabermeja, on the basis of the
contributions of the project formulation, being important to develop market, technical,
administrative and financial research and environmental, social and financial evaluation
of this business initiative.

In market research, healthcare companies and contracting firms were investigated.
These are the biggest applicants for this kind of supplies. To do this, a datasheet and its
corresponding survey for each segment were elaborated. The information collected is
the basis to quantify the demand for the products. In technical research, the factors that
influence the size of the project were identified and analyzed, quantifying the designed,
installed and utilized capacities, to meet the marketing process. In the administrative
research, a simplified, anonym society (SAS) will be created, defining the vision,
mission, policies, goals and wage assignment respectively with all the responsibilities of
managing their staff. Financial research collect data to elaborate a financial structure,
generating financial statements for decision making. It's important to highlight that, in
the projections, values were used at constant prices. Finally, environmental, social and
financial evaluation of the project impact, specially the aspect related to employment
generation will be developed.

The total value of the Project is $131.070.405 represented in fixed assets, deferred
assets and working capital, form with a credit of $52.428.162 is required and the
members contributions are of $78.642.243. The financial assessment through criteria of
Net Present Value (NPV) is $ 28,538.664 and the Internal Rate of Return (IRR) is 33%.

:*Graduation project
Institute for Regional Projection and Distance Education. Business Management. Director: Ing. Edwin
Gamboa Saavedra
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GLOSARIO

ASESORIA: Brinda apoyo para que se puedan desarrollar diferentes actividades

en trabajo asignados.

AYUDAS TECNICAS: Son todos los productos, instrumentos, equipos o sistemas
técnicos utilizados por una persona con discapacidad, fabricados especialmente, o
disponibles en el mercado, para prevenir, compensar, mitigar o neutralizar una
deficiencia, discapacidad o minusvalia. Se conocen como «dispositivos de
asistencia» 0 «tecnologias de apoyo». Se pueden definir como dispositivos que
proporcionan, durante el desarrollo de la marcha, un apoyo adicional del cuerpo

humano al suelo.

CAPACITACION: Busca perfeccionar al colaborador en su puesto de trabajo en
funcién de las necesidades de la empresa, en un proceso estructurado con metas

bien definidas.

CENTRO DE SALUD O CENTRO DE ATENCION PRIMARIA: se refieren al

edificio donde se atiende a la poblacién en un primer nivel asistencial sanitario.

COMERCIALIZACION: Son todas aquellas operaciones entre compra y venta de

todo tipo de bienes y productos.

CONTRATISTA: la persona fisica o juridica, que asume contractualmente ante el
promotor, con medios humanos y materiales, propios 0 ajenos, el compromiso de

ejecutar la totalidad o parte de las obras con sujecion al proyecto y al contrato.
DISCAPACIDAD: Es cualquier restriccion o impedimento de la capacidad de

realizar una actividad en la forma o dentro del margen que se considera normal

para el ser humano. La discapacidad se caracteriza por excesos o0 insuficiencias
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en el desempefio de una actividad rutinaria normal, los cuales pueden ser
temporales 0 permanentes, reversibles o surgir como consecuencia directa de la
deficiencia o como una respuesta del propio individuo, sobre todo la psicologica, a

deficiencias fisicas, sensoriales o de otro tipo.

DEFICIENCIA: Es la pérdida o la anormalidad de una estructura o de una funcién
psicoldgica, fisiolégica o anatdmica, que puede ser temporal 0 permanente. Entre
las deficiencias se incluye la existencia o aparicion de una anomalia, defecto o
pérdida producida por un miembro, érgano, tejido o cualquier otra estructura del

cuerpo, incluidos los sistemas de la funciébn mental.

INMOVILIZADORES: Es un aparato que limita o restringe la libertad de
movimientos, actividad fisica o acceso normal a las diferentes partes del cuerpo.

La persona no puede remover el inmovilizador.

MATERIAL MEDICO QUIRURICO: Es el material que se utiliza en cualquier

intervencién quirdrgica. Debe cumplir con unos protocolos de higiene y manejo.

MEDICINA CORRECTIVA: Es la atencion y tratamiento médico de cualquier
manifestacion fisica de una enfermedad o Accidente, a través del médico de

primer contacto y de la red cerrada de Especialistas.

MATERIAL ORTOPEDICO: Piezas anatomicas o0 elementos de cualquier

naturaleza utilizados para prevenir o corregir las deformidades del cuerpo.

TECNOLOGIA: Es el conjunto de conocimientos técnicos ordenados
cientificamente, que permiten disefar y crear bienes y servicios que facilitan la
adaptacion al medio ambiente y satisfacer tanto las necesidades esenciales como

los deseos de las personas.
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INTRODUCCION

La investigaciéon tiene como finalidad analizar la factibilidad de crear una
comercializadora de equipos ortopédicos Yy elementos medico quirdrgicos en la
ciudad de Barrancabermeja, la cual se sustenta en los diferentes estudios

aplicados a esta iniciativa empresarial.

El sector salud en Barrancabermeja presenta en los ultimos afios, un crecimiento
de la demanda de servicios complementarios e integrales como también en el
suministro oportuno de equipos y elementos para brindar un servicio eficiente a
sus afiliados y beneficiados del sistema de salud, siendo importante el analisis de
sus expectativas frente a alternativas de solucion que brinde los nuevos

emprendedores.

La factibilidad comprende cinco estudios, con la siguiente estructura.

El Estudio de Mercado, se elabora la ficha técnica para la investigacion de
mercado, que permita cuantificar y proyectar la demanda; de igual forma el
andlisis de la oferta, los canales de comercializacion y la estrategia de fijacion de

los precios.

El Estudio Técnico, determina el tamafo del proyecto, la capacidad del mismo, su
ubicacion y localizacién del sitio que cumpla con los requisitos minimos para su
funcionamiento, como también la descripcion del proceso del servicio, los recursos

fisicos y humanos necesarios.

El estudio administrativo se detalla la forma de constitucion, el organigramay los

cargos con sus perfiles del recurso humano necesario, con el fin de fortalecer la
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estructura organizacional de la empresa y el proceso de gestibn de talento

humano y administrativa.

El estudio financiero, muestra las inversiones fijas, diferidas y capital de trabajo
para el montaje de la comercializadora, se estimaron los costos y gastos,
constituyéndose en la base para la evaluacion del proyecto, desde el punto de
vista de impacto social, ambiental y financiero, resultados técnicos para la toma de

decisiones sobre la inversion final del proyecto.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA DEL SECTOR

1.1.1 Evolucién y tendencias del servicio de comercializacién de equipos
ortopédicos y materiales medico quirdrgicos en el mundo. Existen unos
antecedentes de los equipos ortopédicos, de acuerdo con su historia, desde la
antigledad, cuando la medicina aun no se conocia, las personas o guerreros al
guedar mutilados en su mayoria preferian sacrificar sus vidas, pues para ellos y
su familia era un oprobio vivir casi inutilizados. En el periodo de la edad media, en
los campos de batalla los heridos eran tratados con vendajes empapados con
sangre de caballo (que al secarse se ponian tiesos situaciéon muy antihigiénica).
En el afio 1780 en que Jean- André Venel establece el primer instituto ortopédico,
gue viene a ser en realidad el primer hospital consagrado al tratamiento de las
deformidades congénitas esqueléticas de los nifios en especial; por esta razén se
le considera el padre de la ortopédica por el establecimiento de su hospital y sus
tratados al respecto.’

La traccion y el entablillamiento fueron desarrollados en la Primera Guerra
Mundial. El uso de clavos endomedulares para tratar las fracturas del fémur y de la
tibia fue iniciado por el Dr. Kirchner de Alemania. Esto hizo que en la Segunda
Guerra Mundial, los soldados alemanes heridos se recuperaran rapidamente, en
relacion con los soldados de la OTAN. Esto condujo definitivamente a una
aceptacion y uso mas extenso en la fijacion intramedular de fracturas en el resto
del mundo. Fue en los afios 70 en que el grupo norteamericano Seattle
Harborview generalizoé la fijacion endomedular sin abrir la fractura. Este éxito
norteamericano se refind en la guerra de Vietnam. Sin embargo la contribucion

mas importante la hizo Gauvril llizarov en la URSS. Este cientifico ruso con la

! ORTOPEDICA KONFORT DE VENEZUELA. Historia de la traumatologia. Recuperado noviembre
de 2013, disponible internet. http://ortopedicakonfort.tripod.com/id15.html
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ayuda de la bicicleta, ide6 fijadores externos con agujas tensadas como los rayos
de una bicicleta. Con este equipo, alcanzé la curacion, la realineacion y
alargamiento de un gran nimero de fracturas.> También para los afios 70 que,
Macintosh, inicio el reemplazo de la rodilla usando tecnologia similar, a la de los
paciente con artritis reumatoide. Los reemplazos comunes estan ahora
disponibles para muchas otras articulaciones realizadas en hombro, codo,

mufieca, dedos y tobillo.®

Las prétesis ortopédicas, en suma son aparatos que apoyados por alineaciones
estaticas y dindmicas, son disefiadas para funcionar con la calidad y comodidad
de un miembro natural y normal. Esta solucién alternativa a los problemas busca a
ayudar a las personas nifios y adultos. En la actualidad existe protesis con
materiales maleables, como el acrilico y el nylon, su textura no se diferencia
mucho de los miembros y partes naturales del cuerpo humano, incluso son
adicionados al cuerpo humano con aditamentos que los hacen maoviles haciendo
que estos funciones como si fueran reales, como es el caso de las piernas y
brazos. En el mundo, cada afio ocurre mas de un millén de fracturas de la cadera,
los paises desarrollados gastan en ellas tres billones de ddlares en igual periodo y
segun expertos de la OMS, los costos de tratamiento para esta afeccion en
décadas venideras haran colapsar los presupuestos de la salud de algunos paises
del Tercer Mundo, financiamiento cuya tendencia es a decrecer por las politicas

neoliberales imperantes en el mundo.*

La esperanza de vida de las personas en Colombia se ubica en 73.57 afios®, asi
como el creciente porcentaje de personas que igualan o superan los 60 afios,

obligan a desarrollar métodos de tratamiento eficaces y a la vez eficientes desde

2 Ibid. pag 2
® Ibid. pag 3
* Revista Cubana de Ortopedia y Traumatologia version On-line ISSN 1561-3100, Informe de la Organizacion
Mundial de la Salud. Afio 2000, pag 16.

DATOS MACRO. Esperanza de vida al nacer. Disponible en
http://www.datosmacro.com/demografia/esperanza-vida/colombia
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el punto de vista econdmico de su aplicacién, teniendo en cuenta las
particularidades y las posibilidades de uno de los sistemas de salud que permite

enfrentar con éxito lo que ha dado en llamarse la “epidemia silenciosa”.

En marzo del 2000, el Consejo Europeo aprobé la estrategia de Lisboa —con una
vigencia de diez afios—, con la cual buscé enfatizar en la importancia de la
investigacion, desarrollo e innovacion en la Union Europea. Cinco afios mas tarde
esta estrategia fue renovada, con la iniciativa ‘Trabajando juntos por el crecimiento
y el empleo’, que ubico la ciencia, la tecnologia y la innovacion en el centro de las

politicas regionales y nacionales de la Unién Europea.®

Después del plan de Lisboa y con la reciente crisis econdmica fue necesario un
nuevo proyecto de crecimiento para la regién. Fue asi que en el 2010 nacio
‘Europa 2020: una estrategia para el desarrollo sostenible, inteligente e inclusivo’,
gue tiene como objetivo lograr que Europa salga fortalecida de la peor crisis
economica mundial desde los afios 30. Dentro de este plan, mejorar la
competitividad es uno de los principales objetivos, especialmente en sectores que
han registrado crecimientos sostenidos. Entre estos figura el de dispositivos
médicos, que no solo es uno de los mas innovadores sino que, ademas, tiene la
ventaja de contar con un ciclo de vida promedio de solo 18 meses antes que se
presente una mejora del producto disponible, lo que deriva en un mayor

dinamismo y crecimiento para la industria’.

La demanda global de dispositivos médicos se explica, de acuerdo con la
Administracion de Comercio Internacional de Estados Unidos, por el aumento de
los gastos y una mayor atencion a la salud en los mercados en vias de desarrollo,
la construccién de hospitales y clinicas, y el establecimiento de un seguro de salud

publica. Sumado a ello, la demanda mundial debera seguir creciendo, debido al

® Universidad AlU. El Hospital el sector de dispositivos y tecnologia médica en Europa. Disponible
gn internet http://saludequitativa.blogspot.com/2011/03/el-hospital-el-sector-de-dispositivos-y.html
Ibid. pag 2.
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envejecimiento de la poblacion, la participacibn de los mercados nuevos y
emergentes, y el aumento de los niveles de ingresos en los paises en desarrollo.
Ademas, la armonizacion global de las normas y los requisitos regulatorios

contribuiran a facilitar el fortalecimiento del sector®.

El mercado de dispositivos médicos en Francia, Alemania, Italia, Espafia y el
Reino Unido esta estimado en US$51 mil millones, y los segmentos que lideran las
ventas son: cardiovascular, cirugia general, imagenes diagnésticas, ortopedia y
diagnéstico in vitro.? Las ventas anuales del sector de la tecnologia médica en
Europa son de US$99 mil millones, lo que es igual a 33% de la cuota de mercado
mundial. La industria crece a un ritmo de entre 5 y 6% anual. De acuerdo con un
informe publicado por Eucomed, el sector de dispositivos médicos en Europa es el
segundo mas grande del mundo (detrads de Estados Unidos) y retne cerca de 11
mil compafias, de las cuales 80% son catalogadas como pequefias y medianas

empresas™.

Entre las principales categorias de productos de exportacion se incluyen
suministros meédicos, jeringas, agujas y catéteres, todos ellos considerados
elementos medico quirdrgicos y equipos de radiologia. De acuerdo con un reporte
de comportamiento de la industria, realizado por la empresa Global Data, el
crecimiento de este sector es impulsado por el incremento en la demanda de
equipos para el cuidado de alteraciones cardiovasculares, ortopédicas Yy
diabetes™. El mercado de los elementos médicos, como son gasa, guantes,
batas, tapabocas, agujas, también se desarroll6 junto con los equipos médicos, la

implementacion de normas de bioseguridad, para todas las areas de las empresas

® Ibid. pag 3

° Asociacion Europea de Tecnologia Médica (EUCOMED), Informe de las ventas del sector en
Europa. Disponible en internet http://epp.eurostat.ec.europa.eu/cacha/ITY.OFFPUB/KS-HA-

10.101/EN/KS-HA.10.001.enPDF

1% |bid pag. 7

1 bid. pag 8
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de salud, requieren en su mayoria elementos desechables, como por ejemplo la

odontologia, cirugia, obstetricia, urgencias.

1.1.2 Evolucion y tendencias del servicio de comercializacién de equipos
ortopédicos y materiales medico quirargicos en Colombia. En Colombia el
desarrollo de la ortopedia también tiene una historia, los casos de traumas era
practicada por el médico general, cuando se presentaba sucesos de
dislocamiento, era tratados por empiricos que fueron denominados sobanderos,
aceptados por la sociedad y de reconocimiento dentro de la comunidad, por
ejemplo como sucedi6é con la “perlasa” en Cali, dona “Enriqueta” en Medellin y
“‘Maximo” en Cucuta, estas personas trataban torceduras de las articulaciones
(esguinces), luxaciones y algunas fracturas; en el procedimiento de sobar
empleaban ungientos y pomadas y las inmovilizaciones eran con tablillas en

madera, corteza de algunos arboles, bambu o cartén.*?

A finales del Siglo XIX y comienzos del XX, los médicos colombianos y
especialmente cirujanos, viajan al exterior a especializarse, principalmente a
Europa y a los Estados Unidos, como por ejemplo José Maria Montoya (1.875-
1957), fue el primer médico colombiano graduado en la Universidad de Harvard,
lugar donde se especializé en ortopedia y cirugia infantil, de regreso en Colombia
inicié su préactica profesional y la docencia en el area. Un acontecimiento historico
en Colombia fue la “Guerra civil de los 1.000 dias”, el cual dej6 mas de 100.000
muertos y muchos con traumas fisicas; el Dr. Montoya, conformé un grupo de
médicos para auxiliar a los heridos en el frente de batalla; como resultado, junto
con el dr. Guillermo GOmez en 1902 promovié la creacion de la Sociedad de
cirugia de Bogota.”® Otro médico que contribuye al desarrollo de la ortopedia en
Colombia, es el Dr Daniel Borrero D (1907-1961), se gradué de médico en la

Universidad Nacional, viajo a Inglaterra y en las universidades de Liverpool y

12 ROJAS, ROJAS, José. Pioneros de la Ortopedia en Colombia, disponible en internet

?S,ttp://vvww.sccot.orq.co/BancoMedios/Documentos%ZOPDF/pionerosrevistamarzoZOlO.pdf
Ibid. pag. 2
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Londres, recibié entrenamiento en ortopedia y obtuvo el titulo de “Maestro de
Ortopedia”, al regreso al pais se vinculé al servicio de ortopedia del Hospital
Infantil de la Misericordia, y a otras instituciones, quien contribuyé con aportes

valiosos a esta rama y que es resaltado como pionero de la ortopedia™®.

Dentro de la historia de la ortopedia en Colombia, se considera un hecho
importante, es la iniciacion de actividades en el Hospital desde 1902, que influyo
en el afianzamiento de la ortopedia y la traumatologia como una especialidad; otro
hecho significativo, fue las iniciativas y los desarrollos que se realizaban en el
Hospital San Juan de Dios, trataban afecciones del sistema locomotor en clinicas
especiales que fusionaban con clinicas quirdrgicas. Los aportes que dieron
instituciones internacionales como La Fundacion de la Sociedad Internacional de
Cirugia Ortopédica y Traumatologia (SICOT) en 1929 y la Fundacién de la
Academia Americana de Cirujanos Ortopedista (AAOS) en 1930; impulsaron la
creacion de la Sociedad Colombiana de Cirugia Ortopédica y Traumatologia en
1946, conformado por once visionarios. Iniciativa que también fortalecié procesos
en otras ciudades como Cartagena, Medellin, Popayan y Manizales entre otras
gestionaron la ortopedia como una disciplina especial dentro del marco de las

cirugias™, a partir de esa fecha se desarrollo los avances en este tema.

La Ortopedia contribuye a las personas que de una forma u otro tiene problemas
de discapacidad. El tema de la discapacidad y su insercién en la sociedad ha ido
evolucionando a medida que la comunidad se organiza, se reconoce los derechos
fundamentales, la politica publica se desarrolla a la par de los retos y desafios en
los que se comprometen los paises cuando se reunen en las grandes
convenciones, hasta mediados del siglo XX era un tema neurdlgico y lo mas
lamentable como era asumido por la misma sociedad, la discapacidad en la

estructura social estuvo condicionada a los beneficios de la caridad cristiana, lo

14 H -
Ibid. pag 4

> RIVERA, Benjamin. Historia de la Sociedad Colombiana de Cirugia Ortopédica y Traumatologia
Disponible internet http://www.sccot.org.co/BancoConocimiento/F/fundacion/fundacion.asp
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gue hacia de ella una especie de indigencia integrada, reconocidas en categorias

de no-ciudadanos, inttiles, mantenidos y pobres*®

En Colombia el 6.4% de la poblacion tiene alguna limitacion fisica, es decir una
cifra de 2.632.255 personas, de cada 100 colombianos 6.4 tiene una limitacion
permanente, este promedio es mas alto incluso llega al 7.8 y 9.5 en
departamentos como Cauca, Narifio, Boyaca, Huila, Quindio, Caquetd y Tolima,
también es importante resaltar que en la medida que pasa la edad en el ser
humano tiende a vivir un proceso de discapacidad en edades superiores a los 55

afios tanto mujeres como en hombres®’.

En Colombia, el tema de la seguridad social en salud, se encuentra en la
Constitucion de 1991 se establece en el articulo 48 “la seguridad social es un
servicio publico de caracter obligatorio que se prestara bajo la direccion,
coordinacién y control del Estado, en sujecion a los principios de eficiencia,
universalidad y solidaridad, en los términos que establezca la ley” Asi mismo, se
complementa con el Articulo 49: “La atencion de la salud y el saneamiento
ambiental son servicios publicos a cargo del Estado. Se garantiza a todas las
personas el acceso a los servicios de promocién, proteccion y recuperacion de la
salud”. La Ley 100 de 1993 tiene sus argumentos constitucionales, lo cual
estructura, cambia y reorganiza el sistema de prestacion de los servicios de salud,
con una caracteristica especial los que tiene mas ingresos aporten, para que sean
utilizados por la poblacién que no puede aportar al régimen de salud. Todo el
sistema estéa integrado por el Consejo Nacional de Seguridad Social en Salud con
representaciones de los ministros de salud, hacienda, trabajo y de las EPS y de
las IPS.

* pALACIOS, Agustina. EI modelo social de la discapacidad, origenes, caracterizacién y
plasmacion en la Convencidn Internacional sobre los derechos. Coleccion Cermies Revista No36
afio 2008, P. 11

' GONZALEZ, Clara. Primera reunion de estadisticas de Discapacidad en la Regién Andina online
Lima Perl. Bando Interamericano de Desarrollo. Disponible en internet
http://groups.google.com/group/DISNNET/msa/ 341961f455fdbcd9
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Las Entidades Promotoras de Salud EPS, son responsables de la afiliacion,
registro y recaudo de las cotizaciones al sistema y con la funcion principal de
promover, organizar, directamente o indirectamente la prestacion del servicio, de
esa forma de constituye el nivel administrativo del sistema pero también hace las

veces de operativo.

Las Instituciones Prestadoras del Servicios IPS, son los hospitales, clinicas,
consultorios, centro de atencidn basica, profesionales de la salud que agrupados
o individualmente ofrecen sus servicios a través de la EPS, con autonomia técnica
y financiera y de libre escogencia por parte de los usuarios. Se clasifica de
acuerdo con el Decreto 2753 de 1997 en su articulo 3. “Los servicios de los
prestadores de servicios de salud se continuaran clasificando en grados de
complejidad de acuerdo con la tecnologia y el personal responsable de cada
actividad, intervenciéon o procedimiento de salud. Los grados de complejidad son:
bajo, mediano y alto, en este ultimo se incluyen los niveles tres y cuatro, previstos

en la resolucién 5261 de agosto 5 de 1994”.

El sistema de salud contributivo es financiado con la cotizacién obligatoria de sus
afiliados con el 12.5% del salario base de la cotizacion, de los cuales el 8.5% es
asumido por el empleador y el 4% por el trabajador cubriendo la totalidad de lo
exigido por ley, con relacion a los trabajadores independientes, éstos deben cubrir
la totalidad de la cotizacion. El régimen subsidiado se financiara con recursos del
situado fiscal y del subsidio de impuesto del régimen contributivo y de las rentas
departamentales y municipales, dando cumplimiento a uno de los preceptos de la
Ley 100 de 1993. En el régimen contributivo y en el subsidiado los trabajadores

pueden escoger su EPS.
Sin embargo, a pesar de la normativa existente en el tema de la seguridad en

salud, los reportes no son alentadores, 17 millones de colombianos se encuentran

en el régimen contributivo pero solo 7 millones pagan y 23 millones en sistema
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subsidiado®®, siendo importante resaltar que muchas veces, ni siquiera el régimen
contributivo le ampara todos los gastos y eventos que se puedan presentar a una
persona en la salud, especialmente relacionados con los ortopédicos; inclusive se
van a estancias judiciales, siendo las tutelas una opcion para acceder a los
servicios y que se van a instancias superiores como por ejemplo Sentencia
T550/11, el cual expone traumatismos multiples a una menor y como la Corte
Suprema de justicia, obligan a las instituciones de salud sobre el cumplimiento de

sus obligaciones™

1.1.3 Evolucién y tendencias del servicio de comercializacion de equipos
ortopédicos y materiales medico quirurgicos en Barrancabermeja. La red de
entidades en el sistema de salud en Barrancabermeja, estd conformado por 27
clinicas, 1 hospital regional y 15 centros y puestos de salud.?

Con la Ley 1122 de 2007 y la Resolucién 3042 de 2007 fue el soporte normativo
para la creacion del Proyecto Acuerdo 016 de 2009, mediante el cual fue creado el
Fondo Local en Salud en el municipio de Barrancabermeja, cuyo objetivo “facilitar
el eficiente y oportuno recaudo, asignacion, contabilizacion y control de los
recursos para financiar la direccion y prestacion de servicios de salud”. Por lo
anterior, la Alcaldia Municipal de Barrancabermeja ha designado a la Secretaria
de Salud, como la oficina responsable del manejo de los recursos y la distribucién

de los mismos en desarrollo de la funcién constitucional.

El Fondo Local de Salud, tiene un soporte juridico como es el auto No. 02785 de la

Superintendencia de Salud que exigié a la Secretaria de Salud, la actualizacion

'8 EL ESPECTADOR.COM. Solo 37 millones de colombianos estan en el sistema de salud.
Segun Fedesarrollo Recuperado en noviembre desde ww.elespectador.com/regimen-

subsidiado/articulo189528-solo-37-millones-de-colombianos-estan-el-sistema-de-salud

9 CORTE CONSTITUCIONAL DE COLOMBIA Sentencia T550. Recuperado en noviembre desde
http://www.corteconstitucional.gov.co/relatoria/2011/T-550-11.htm

% CAMRA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA. Observatorio Econémico y Competitividad
Dindmica empresarial 2012.
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del Fondo Local de Salud de acuerdo con la Ley 1122 de 2007 que establece
“todos los recursos de salud, se manejaran en las entidades territoriales mediante
los fondos locales, distritales y departamentales de salud en un capitulo especial,
observando un manejo contable y presupuestal independiente y exclusivo, que
permita identificar con precision el origen y destinacion de los recursos de cada
fuente” 'y la Resolucion 3042 de 2007 “los fondos de salud locales,
departamentales y distritales segun el caso, constituyen una cuenta especial del
presupuesto de la respectiva entidad territorial, sin personeria juridica ni planta de
personal para la administracion y manejo de los recursos del sector, separadas de

las demas rentas de la entidad territorial”

En el informe de rendicién de cuentas del afio 2010, la Alcaldia Municipal de
Barrancabermeja reporta lo ejecutado por lineas de accién, donde han invertido en
lineas programaticas y en especial la de Salud Publica la suma de
$3.413.072.516, el cual representa el 6,40% con relacion a la inversion total por

salud cuyo valor es de $48.962.423.475,32 para ese afio.”*

Es importante abordar el tema la discapacidad en la ciudad, existe un registro de
8.814 personas con alguna discapacidad,?, sin embargo, ese dato no concuerda
con los 12.846 de la base de datos de SISPRO que maneja el Ministerio de

Proteccion Social®.

En la ciudad est4 conformado un Comité Municipal de Discapacidad, integrado
por seis representantes de la Administracidon Municipal y cinco representantes de
las Organizaciones sin animo de lucro, el cual tiene su soporte legal con el

Decreto 148 del 11 de mayo de 2011. Es importante resaltar que este Comité

ZL ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA, Informe gestion Secretaria de salud. Afo
2010.

2 DANE censo afio 2005.

* PLAN DE DESARROLLO MUNICIPAL Ciudad futuro 2015. Diagnostico poblacién en
discapacidad.
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Municipal con que cuenta Barrancabermeja no aparece registrado en la base de
datos de SISPRO (del Ministerio de la Proteccion Social), por cuanto requiere ser
aprobado por Acuerdo Municipal y hasta la fecha no se ha generado este

documento para formalizar el Comité.

El desarrollo de la Politica Publica de Discapacidad en el municipio de
Barrancabermeja, ha sido promovida a través de varios eventos como; en el afo
2009 se realizaron cinco talleres, evidencidndose la necesidad de invertir recursos
en acciones pedagogicas; también en ese mismo afio se realizd6 el Consejo
Regional de la Discapacidad donde compartieron experiencias exitosas de la
inclusion social de personas en discapacidad.?* Finalmente en el 2009 se celebré
el dia de la discapacidad, aunado con la realizacion de una feria empresarial y
artesanal de las unidades productivas funcionando, jornada de salud y actividades
lidicas entre otros, en el marco de la celebracion internacional de la discapacidad
todos los 3 de diciembre de cada afio. No existe registro sobre eventos similares

en otros anos.

Con relacion al tema del desarrollo de la evolucion de la ortopedia, no existen
registros puntuales del mismo, hay instituciones que le aportan a la comunidad,
como por ejemplo el Club 20-30 de Barrancabermeja, conformado por un grupo de
personas altruista velan por beneficiar a personas necesitadas en el tema de la
salud, se resalta el apoyo econdmico a nifios y nifias con necesidades en salud

para tratamientos y recuperacion (cirugias y tratamientos ortopédicos)?° .

De igual forma, las entidades o asociaciones de discapacidad, continuamente son
apoyadas por la administracion municipal y Ecopetrol, con proyectos para

promover las terapias a sus beneficiarios.

2 AMDIS. Informe de la participacién al Consejo Regional de la Discapacidad en mayo de 2009.
® ACTIVO 20-30 Internacional. Capitulo Barrancabermeja informes gestién 2010. Disponible en
http://2030colombia.com/portfolio/barrancabermeja/
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1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

En el departamento de Santander, la estructura del desarrollo esta orientada
funcionalmente hacia el eje Bucaramanga-Barrancabermeja, la primera como
centro del poder social, econdémico y financiero del departamento y la segunda
gracias a su localizacion geoestratégica como polo industrial colombiano. Estas
ciudades concentran mas del 60% de los recursos econdmicos y de empleo en el

departamento®.

Figura 1. Mapa del municipio de Barrancabermeja

Fuente: Centro de estudios Regionales del Magdalena Medio 2011

A continuacion se detallan las caracteristicas biofisicas y ambientales del
municipio de Barrancabermeja, como también todos sus componentes

geogréaficos, hidrogréficos de su riqueza natural.

% CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA 2000. PLAN DE DESARROLLO DE SANTANDER:
"TIERRA DE OPORTUNIDADES” 2001-2003
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Cuadro 1. Caracteristicas biofisicas y ambientales del municipio de
Barrancabermeja.

DESCRIPCION CARACTERISTICAS.
Extensioén total 1.347, 83 Km2
Extensiéon Zona 30.37 Km2 (2,24%)
Urbana
Extension Zona 1.317.46 Km2 (97.76%)
Rural
Climatologia Biotemperatura Anual: 24 - 28°C

Precipitacion Media Anual: 2000 - 4000 mm/afio

Piso Altitudinal: Tropical

Piso Térmico: Calido

Evapotranspiracion Potencial: 0.50 — 0.75

Provincia de Humedad: Himedo

La zona se caracteriza por un régimen hidroclimatico himedo.

Cuenca del Rio Sogamoso

Magdalena Medio. | Ciénaga San Silvestre/ Llanito, Zarzal, Peroles, Vizcaina
Cario La Cira

Rio Oponcito

Limites al norte Municipios de Puerto Wilches, Sabana de Torres y
Girdn, al sur Municipios de Puerto Parra, Simacota y San
Vicente de Chucuri, al oriente Municipios de San Vicente de

Chucuri y Betulia y al occidente Municipio de Yondé (Antioquia)
27

La flora Tiene varios componentes en vegetacion natural primario o
bosques primarios. Vegetacion natural primario modificada o
relictos de bosques, vegetacion acuatica e inducida.

Suelos caracteriza por el afloramiento de sedimentos de edad Terciaria,
agrupados en las formaciones Mesa, Real, Colorado, Mugrosa,
Esmeralda, La Paz, Lizama y sedimentos recientes de origen
aluvial

Fuente: Alcaldia Municipal de Barrancabermeja. Plan de Desarrollo Municipal 2012- 2015

La movilizacion poblacional tiene gran incidencia en los cambios culturales, la
composicién de los hogares, la tipologia y caracteristicas de las viviendas y

demandas sociales (salud, educacién saneamiento); estas dinamicas requieren un

2 ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA. Plan de Desarrollo Municipal 2012-2015
Ciudad Futuro. Pag.52
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profundo conocimiento, indispensable para realizar el disefio, construccién y

ejecucion de politicas sociales.

La "bonanza petrolera" atrajo personas de todas las regiones del pais, en especial
de la costa atlantica y de la regién cultural "paisa". Asi la poblacion fue creciendo
de 40.000 habitantes en el afio de 1940 a 80.000 habitantes en el afio 1960
inclusive®. La poblacién siguié en aumento hasta la actualidad y de acuerdo al
Censo realizado por el DANE en el afio 2005 Barrancabermeja, como se evidencia

en el siguiente cuadro.

Cuadro 2. Evolucion de la poblacion censal por zonas

- | ZONA URBANA ZONA RURAL TOTAL

ANO | “paBITanTES |PORCENTAIE| (g itanTES |PORCENTAIE | bop) AciON
1938 9.302 60 6.099 39 15.401
1951 25.046 73 8.980 26 34.026
1964 59.625 83 11.471 16 71.096
1973 87.101 87 11.064 12 105.115
1985 163.012 86 20.905 13 156.917
1993 165.012 85 22335 14 158.289
2005 170.114 88 23.197 12 193.311

Fuente. Revista Barrancabermeja en Cifras 2008. Planeacion Municipal y Censo 2005.

De todo esto se puede deducir que Barrancabermeja ha obtenido un crecimiento
poblacién en los ultimos afos y todo se debe a la generacién de empleos que ha
traido la Empresa Colombiana de Petréleos ECOPETROL S.A.

El desplazamiento forzado se evidencia con mas alto porcentaje en el afio 2006,
con un tasa de inmigracién de 3.43%%, sin embargo, en otros afios también se
presento este fendmeno, lo cual dio origen a diferentes mezclas musicales y que

han sido muy acogedoras por la poblacion. Dentro de la musica el vallenato, el

8 ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA. Pasado y futuro de la ciudad y disponible
en https://www.barrancabermeja.gov.co/institucional/Paginas/pasadopresenteyfuturo.aspx

? CENTRO DE ESTUDIOS REGIONALES CER. Dinamica demografica de la Ciudad de
Barrancabermeja. Recuperado en noviembre de 2013 desde

https://www.barrancabermeja.gov.co/institucional/Indicadores%20Barrancabermeja/Estudio%20sob

re%?201a%20Din
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cual es un ritmo predominante de la ciudad, también hacen el deleite de los
porteios en  sus  fiestas, acompafiadas por las tradicionales
bandas papayeras tales como la LA BANDA 26 DE ABRIL la cual fue fundada
como una iniciativa para representar y proyectar la mauasica tradicional, conocidas
también como Sabaneras o de viento, en las diferentes actividades culturales que
se realizan dentro y fuera de la ciudad. Cabe resaltar que el "aire" que se
considera tradicional de Barrancabermeja, es el aire de "tambora”, bastante fuerte
entre los pueblos del rio Magdalena. En los mas jovenes es preferido el rock y la
musica electrénica, dejando de lado las raices que los caracterizan, por lo que

varias instituciones culturales han mostrado su preocupacién®.

Dentro de las costumbres de Barrancabermeja se encuentra la gastronomia donde
sus platos tipicos son el bocachico frito con patacdn y suero costefio, el sancocho
trifasico, el sancocho de bagre, el mute santandereano y los bollos de diferentes
sabores, ademas de estas comidas tipicas los barranquefios acostumbran a hacer
los sancochos en lefla en las puertas de sus casas escuchando vallenato y
hablando con sus amigos. Otra costumbre que también es una actividad
econémica es la pesca que caracteriza el puerto petrolero®’. El municipio de
Barrancabermeja, se encuentra organizado en siete comunas y los corregimientos,

los cuales se relacionan®?:

Cuadro 3. Comunas, barrios del Municipio de Barrancabermeja

COMUNA BARRIOS
Arenal, Buenos Aires, Buenos Aires |l, Cardales, Colombia, David
1 NuUfez Cala, el Cruce, el Dorado, el Recreo, Gonzalo Jiménez de

Quesada, invasioén San Luis, Isla del Zapato, la Campana, la Victoria,
la Victoria Il, las Margaritas, las Playas, Palmira, San Francisco,
Sector Comercial y Muelle, Tres Unidos, Urbanizacién Nuevo Palmira

Aguas Claras, Ciudad Bolivar, Los Lagos, El Rosario, Galan, las

%0 Barrancabermeja, cultura y costumbres. Recuperado en noviembre de 2013, desde
http://barrancabermejacalida.blogspot.com/2011/06/barrancabermeja-y-su-cultura.html

%! |bid. pag. 2

%2 BARRANCABERMEJA EN CIFRAS Afio 2008
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COMUNA

BARRIOS

2

Colinas, Olaya Herrera, Parnaso, Pueblo Nuevo, Torcoroma, Uribe
Uribe, 25 de Agosto, Villa Luz 1 y Il, Yariguies, Villa Olimpica.

Algarrobos, Alto de los Angeles, Altos del Rosario, Altos de la Virgen,
barrio Asentamiento Humano Caminos de San Silvestre, Belén,
Brisas del 20 de Enero, Campo Hermoso, Ciudadela Pipat6n, Colinas
del Norte, Colinas del Sur, Cortijillo, Cristo Rey, Eduardo Rolon,
Internacional, 22 de Marzo, Jerusalén, Jorge Eliecer Gaitan, la
Castellana, la Floresta, Gran Via, la Libertad, la Paz, la Paz Il, los
Ficus, Luis Eleazar, Navalito, Primero de Abril, San Judas Tadeo,
Santa Isabel, Urbanizacion Brisas de la Libertad, Urbanizacion
Mirador del Cacique, 20 de Enero, Villa Maria Irida, Villa Nueva, Villa
de Santa Isabel, La Tora, las Camelias.

Altos del Cincuentenario, Altos del Cafaveral, Antonia Santos,
Autoconstruccion VIl etapa Cincuentenario, Bellavista, Bosques de la
Cira, Bosques de la Cira |Il, Buenavista, Buenavista I,
Cincuentenario, Cincuentenario VI etapa Sector el Madrigal,
Ciudadela del Cincuentenario, ElI Bosque, el Castillo, el Palmar, el
Refugio, Villa del Cincuentenario, José Antonio Galan, la Liga, la
Peninsula, las Brisas, las Nieves, el Limonar, los Almendros, los
Lagos, los Marsella, Miradores de la Ceiba, Prados del
Cincuentenario, Planada del Cerro, Santa Barbara, Tamarindos Club,
Urbanizacién 2000, Urbanizacion Villa Sandra, Villa de Leiva, Villa
Olimpico, Villa Rosa, Yarima, los Mandarinos.

Alcazar, Colinas del seminario, Asentamiento Humano la Nueva
Esperanza, Asentamiento Humano las Torres, Asentamiento
Humano Nuevo Milenio, Barrancabermeja, Campo Alegre,
Chapinero, el Chicé, el Porvenir, el Triunfo, Chapinero Il, Ramaral,
Tierradentro 1l, la Candelaria, la Esperanza, la Independencia, las
Mercedes, la Tora, las Américas, las Camelias, las Malvinas Bajas,
los Rosales, las Malvinas Altas, Miraflores, Primero de Mayo, San
Pedro Claver, San José de Provivienda, San José Obrero, Santa
Ana, Santander, Simén Bolivar, Tierradentro, Urbanizacién los
Lagos, Versalles, Villa Rosita,

Antonio Narifio, Benjamin Herrera, Boston, Brisas de San Martin,
Brisas de Versalles, Brisas del Oriente, Corintos, Danubio, el
Progreso, 20 de Agosto, Kennedy, las Granjas, los Alamos, los
Alpes, los Comuneros, Oro Negro, Puerta del Sol, Rafael Rangel,
San Pedro, Urbanizacién las Granjas, Veinte de Julio, Villa del Coral,
Villa Fauda.

Divino Nifio, EI Campin, Paraiso, Prado, Maria Eugenia, Nueve de
Abril, Santa Barbara, Vereda la Independencia, Pablo Acufia,
Villarelys I, Il 'y 1ll, 16 de Marzo, 9 de Abril, Altos del Campestre,
Asentamiento Humano las Palmas, Asentamiento Humano Villa
Aura, Campestre, Colinas VI etapa, Vereda la Independencia,
Villarelis I, 11 y III.

Fuente: Revista Barrancabermeja en Cifras afio 2008
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El municipio de Barrancabermeja, estd conformado por varios Corregimientos

como son>3:

e Comuna 8 CORREGIMIENTO EL CENTRO: Comprende los barrios Alfonso
Lépez, Campo 13, Campo 14, Campo 16, Campo 22, Campo 23, Campo 25,
Campo 38, Campo 5, Campo 6, Cretaceo, Cuatro Bocas, el Diamante, el
Palmar, el Progreso, la Ceiba, la Cira, la Forest, la Legia, la Maria, las
Mercedes, los Laureles, Oponcito, Planta Nueva, Pueblo Regao, Quemadero,
sector la Florida Vereda Tenerife, Tenerife, Tierra dentro, Varasanta, las
Colinas K9.

e Comuna 9 CORREGIMIENTO LA FORTUNA: Comprende los barrios San Luis,
Buenavista, el Cucharo, Fortuna Autopista, Cascajera, Kolinas K9, las Mirlas,
Patio Bonito, Peroles, Poblado, Tapazon, Zarzal la Y, Zarzal el 40, Zarzal las

lajas.

e Comuna 10 CORREGIMEINTO CIENAGA DEL OPON: Comprende los barrios
Bocas de la Colorada, Cafio Neques, Cafio Rasquifia, Cienaga del Opoén, el

Playén, Isla la Candelaria, la Florida, Santo domingo.

e Comuna 11 CORREGIMIENTO MESETA DE SAN RAFAEL: Comprende los
barrios Cafio Guarumo, la Union, Meseta san Rafael, Yakaranda

e Comuna 12 CORREGIMIENTO EL LLANITO: Comprende los barrios Campo
Gala, Campo Galan, Ciénaga Brava, el Llanito, el Porvenir, el Rodeo,
Hortensia, Isla del Rio Magdalena, Isla la Union, Arenosa, Nueva Tabla Roja,

Nueva Venecia, Penjamo, Termo Galan Berlin.

% ALCALDIA BARRANCABERMEJA Revista Barrancabermeja en cifras afio 2008.
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e Comuna 13 CORREGIMIENTO SAN RAFEL DE CHUCURI: Comprende los
barrios Aguas Negras, San Rafael de Chucuri**.
Aspectos Econdmicos. La economia en Barrancabermeja a través de los afios,
gracias a los inversionistas que han creido en la ciudad, y han generado progreso
y empleo en la region, es la razén del crecimiento econémico de Barrancabermeja,
el auge de la industria de la construccién, la creacién de centros comerciales, la
instalacion de nuevas empresas, los nuevos programas del desarrollo
petroquimico, constituyen una nueva perspectiva regional, que integrara a la clase

dirigente del puerto petrolero

La ciudad de Barrancabermeja, cuenta con la siguiente infraestructura de

empresas publicas y privadas que le aportan al desarrollo econémico®.

e Hoteles: Alejandria, América Central, Los Angeles, Anterza, Aparta estudio
Bertha, Bachué, Barrancabermeja Plaza, Boutique del parque, Boutique
Yuma, | Bristol, Cacique, City Park, Colonial, D"Mares, el Castillo, Faradn,
El Triunfo, El Turista 1y 2, Elite, Embajador, Flamingo, Gran Hotel Centro
Delegaciones, Guasimales, Iris, La Ciudad, Las Delicias, Las Vegas City,
Millenium Express, Monaco, hotel Monserrate Bodinel, quinta Baru, Recreo
Real, Residencia Laumar, Residencias Vereda Tropical, Rio Grande, hotel San
Carlos, San Cristobal, Silvia, hotel Sport Centro Delegaciones, Villa Maria,

Villaluciana, hotel y centro de Convenciones Pipaton, Yarima, Madagascar.

e Bancos: banco de Occidente, banco Santander, banco Agrario, Caja Social
BCSC, Bancolombia, Av Villas, Financiera Juriscoop, Banco BBVA, Colmena
BCSC, Banco de Bogota, Bancamia, banco Popular, Financiera Coomultrasan,

Davivienda.

% ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA. Revista Barrancabermeja en Cifras 2008
% PUBLICAR. Directorio Telefénico Barrancabermeja 2010.

45



Centros comerciales: Centro Comercial San Silvestre, Centro Comercial lwana,

Centro popular comercial. Sector comercial CPC.

Empresas: Ecopetrol S.A, Electrificadora de Santander, Aguas de
Barrancabermeja, Gases de Barrancabermeja, Fertilizantes, empresa de
Transporte Jorturbay, empresa de Transporte Lusitania S.A, empresa de
Transporte Radio taxi, empresa de Transporte Motilones, empresa de
Transporte Copetran, empresa de Transporte Omega, empresa de Transporte
Cootransmagdalena, empresa de Transporte Fluvial Yuma, empresa de
transporte San Silvestre, empresa de Transporte Coochoferes, Edatel,

Colombia Telecomunicaciones, Multinsa 1A, empresa Transporte y Equipos.

Centros de salud: Hospital Regional, Coomeva, saludcoop, Humana vivir,
Colsanitas, clinica Magdalena, clinica san Nicolas, clinica San José, Policlinica
de Ecopetrol, centro de salud el Castillo, Famicurar, centro de Salud el
Campin, centro de salud el Danubio, Empresa Social del Estado, Pedicentro,

Profamilia,

Instituciones educativas: Colegio de nuestra sefora de las Mercedes, colegio
del sagrado Corazon de Jesus de las Hermanas Betlemitas, colegio Diego
Hernandez de Gallego, colegio Instituto Politécnico José Celestino Mutis,
colegio Jhon F. Kennedy, colegio Los Andes, colegio Luis Lopez de Mesa,
Seminario San Pedro Claver, colegio Psicopedagégico Barrancabermeja,
colegio Yariguies, Institucion Educativa Infantas, Instituto Especializado Jean
Piaget, colegio Bilingtie José Celestino Mutis, Liceo Bilingiie Rodolfo R. Llinas,
jardin Disneylandia, Liceo Nueva Generacion, Montessori, Colegio el Castillo,
colegio real de Mares, colegio san Martin, escuela Mis Primeras Letras,
escuela la Nieves, colegio Rayitos del Sol, Instituto Técnico Superior industrial,
Instituto Técnico Superior de Comercio, escuela Normal Superior Cristo Rey,

Centro de Estimulacion Semillitas, colegio de Telecomunicaciones, colegio
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Castillo del Rey, colegio Santa Teresita, Instituto Antonio Narifio, colegio de
Las Américas, colegio Camilo Torres, Institucion Educativa el Rosario, Instituto
san Fernando Ferrini, colegio Bilingiie Chester Palmer, centro Educativo
Adventista Libertad, colegio Castillo del Rey, Jardin Bilin, jardin Bambi, Liceo
Infantil Maria Carpentier, jardin Infantil Winnie Pooh, Liceo Oso Meloso, colegio
Bilingle el Mundo de los Nifios, colegio Bilingle Pierre de Fermat, colegio

Miguel Antonio Caro.

Universidades: Universidad de investigacion y Desarrollo, Universidad
Industrial de Santander, Instituto Universitario de la Paz, Universidad
Cooperativa de Colombia, Universidad Santo Tomas, Unidades tecnolbgicas

de Santander, Unioriente, Cedehus.

En los aspectos econémicos, la ciudad de Barrancabermeja se fortalece debido a

los macroproyectos regionales y locales.

El Documentos CONPES 3612 de 2009, sustenta la construccién de la doble

calzada Ruta del Sol*®

, por cuanto el transporte terrestre moviliza el 80% de la
carta interna y ademas participa en el comercio exterior. La Ruta del Sol influye
significativamente en los corregimientos de la Fortuna y El Centro del municipio
de Barrancabermeja, por lo tanto, se consolida un nuevo desarrollo econémico

a la par con el proyecto vial.

Proyecto de modernizacion de la Refineria de Ecopetrol, con la actualizacion
de quince plantas industriales. Segun los gremios como la Camara de
Comercio de Barrancabermeja y ACOPI, este proyecto genera beneficios para
el municipio en materia de formacion de mano de obra calificada local, empleo,

contratacion de bienes y servicios, mejoramiento de la calidad del aire,

% ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEA. Plan de Desarrollo municipal 2012.

47



generacion de impuestos y transferencia para el gobierno local, regional y

nacional.

e El proyecto gran Via Yuma, es un corredor y una via de doble calzada con
separador, conectada a la troncal del Magdalena Medio con el Puente
Guillermo Gaviria Correa, sumado a las inversiones en la plataforma logistica
multimodal, el plan maestro de la industria y el plan portuario para

Barrancabermeja®’.

La anterior dinamica econOmica, jalona procesos empresariales. EI nimero de
empresas ha venido creciendo paulatinamente y en la actualidad existen 7.074, de
las cuales 6.665 son micros, el 344 son pequefias, 50 medianas y 15 grandes®

como se muestra en el cuadro siguiente.

Cuadro 4. Empresas vigentes en Barrancabermeja

EMPRESAS VIGENTES EN BARRANCABERMEJA

Actividad Econémica Micro |Pequefa [Mediana| Grande | Total
Comercio 2.936 72 11 1 3.020
Hoteles, Restaurantes, bares y similares 900 12 1 0 913
Construccion 573 114 16 6 709
Actividades inmobiliarias de ingenieria 656 71 7 2 736
Industria manufacturera 468 24 4 3 499
Transporte, almacenamiento y comunicacion 391 20 6 1 418
Otras actividades de servicio comunitario 325 4 0 0 329
Servicios sociales y de salud 217 14 2 1 234
Educacion 78 5 0 0 83
Servicios financieros 55 6 0 0 61
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 44 2 0 0 46
Explotacion de minas y canteras 12 0 2 0 14
Suministro de electricidad, agua y referente a 5 0 0 1 6
servicios publicos
Pesca 2 0 1 0 3
Administracién publica y seguridad social 3 0 0 0 3
Total 6.665 344 50 15 7.074

Fuente: Camara de Comercio de Barrancabermeja. Observatorio econdmico y de competitividad.
Dindmica empresarial, 2012°°.

%" |bid. pag 39

% camara de Comercio de Barrancabermeja. Observatorio econdémico y de competitividad.
Dinamica empresarial, 2012. p.5.

¥ Ipid. p. 7.
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1.3 ASPECTOS LEGALES

A nivel internacional, existen unas declaraciones y tratados, con relacion a las

personas en discapacidad.

1948: Declaracién Universal de los Derechos Humanos, adoptada por la

Asamblea General de las Naciones Unidas.

1971: Resolucion No. 2856 del 20 de diciembre, declaracion de los derechos
de las personas con deficiencia mental, resaltando la atencion médica,
seguridad econdmica, participar y gozar de todos derechos, en especial la

rehabilitacion

1975. Declaracién de los derechos de los impedidos

1976. Pacto internacional de derechos civiles y politicos.

1982: Resolucion 37/52 del 3 de diciembre de la Asamblea General de las
Naciones Unidas, aprobandose el programa de accidbn mundial para las
personas en discapacidad, promoviendo medidas eficaces para la prevencién
de la discapacidad y para la rehabilitacion y la realizacién de los objetivos de

igualdad y de participacion de las personas en discapacidad a la vida social.

La Organizacion Mundial de la Salud ha establecido la Clasificacion
Internacional del Funcionamiento y la Discapacidad CIF, conformada por tres
componentes “promocion en entornos protectores y prevencion de la
discapacidad, equiparaciéon de oportunidades y habilitacion- rehabilitacion

donde se incluye la red de servicios y el desarrollo de ayudas técnicas.

En Colombia existe la siguiente normativa.
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Ley 9a. De 1979, la Ley marco de la Salud Ocupacional en Colombia.

Resolucion 2400 de 1979, conocida como el "Estatuto General de Seguridad".

Decreto 614 de 1984, que crea las bases para la organizaciéon y administracion

de la Salud Ocupacional.

Resolucion 2013 de 1986, que establece la creacion y funcionamiento de los

Comités de Medicina, Higiene y Seguridad Industrial en las empresas.

Resolucién 1016 de 1989, que establece el funcionamiento de los Programas

de Salud Ocupacional en las empresas.

Decreto1346 de 1994, por el cual se reglamenta la integracion, la financiacion y

el funcionamiento de las Juntas de Calificacién de Invalidez.

Decreto 1562 de 2012, que establece la afiliacion de los funcionarios a una

entidad Aseguradora en Riesgos laborales

Decreto 1772 de 1994, por el cual se reglamenta la afiliacion y las cotizaciones
al Sistema General de Riesgos Profesionales.

Decreto 1832 de 1994, por el cual se adopta la Tabla de Enfermedades

Profesionales.

El Decreto 4725 de 2005, El presente decreto tiene por objeto, regular el
régimen de registros sanitarios, permiso de comercializacion y vigilancia
sanitaria en lo relacionado con la produccién, procesamiento, envase,

empaqgue, almacenamiento, expendio, uso, importacion, exportacion,
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comercializaciébn y mantenimiento de los dispositivos médicos para uso
humano, los cuales seran de obligatorio cumplimiento por parte de todas las
personas naturales o juridicas que se dediquen a dichas actividades en el

territorio

Decreto 1834 de 1994, por el cual se reglamenta el funcionamiento del
Consejo Nacional de Riesgos Profesionales.

Ley 100 de 1993: Reglamenta todo el Sistema General de Seguridad Social en
Salud (Sistema General de Pensiones; Sistema General de Seguridad Social

en Salud; Sistema General de Riesgos Profesionales).

Ley 590 de 2.000: por la cual se dictan las disposiciones para promover el
desarrollo de las micros, pequefias y medianas empresas. Analizar las

disposiciones del gobierno nacional en materia del fortalecimiento empresarial.
Ley 789 de 2002 Reforma Laboral: Por la cual se dictan normas para apoyar
el empleo y ampliar la proteccion social y se modifican algunos articulos del

Cadigo sustantivo de Trabajo.

Ley 1014 del 26 de enero de 2006: de Emprendimiento y Empresarismo,

mediante el cual se reglamenta el emprendimiento en Colombia.

Ley 1111 del 27 de diciembre de 2007, articulo 12 paragrafo transitorio, el que

se incluyen los impuestos a pagar.

Ley 1450 de 16 de junio de 2011, por la cual se expide el Plan Nacional de
Desarrollo 2.010-2.014.
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En Colombia se expide la siguiente normativa, que promueve los servicios para

todas las personas incluyendo aquellas con discapacidad.

e Ley 12 de 1987 Eliminacion de todas las barreras arquitectonicas.

e Trabajo: Ley 189 de 1988. Adaptacién profesional y trabajo

e Decreto 2177 de 1989 sobre readaptacion profesional y empleo de personas

invalidas.

e Seguridad social: Ley 100 de 1993, ley de seguridad social.

e Decreto 2381 de 1993 por la cual se declara el 3 de diciembre de cada afio

como el Dia Nacional de las personas en discapacidad.

e Participacion ciudadana: Ley 163 de 1994. Cultura y participacién democrética

y comunitaria.

e Ley 171 de 1994, aprueba el protocolo adicional a los convenios de Ginebra
del 12 de agosto de 1949, relativo a la proteccién de las victimas de los

conflictos armados sin caracter internacional.

e No discriminacion. Ley 762 de 2002 Convencion interamericana para la
eliminacién de todas las formas de discriminacion contra las personas en

discapacidad.

e Documento Conpes 3144 de diciembre 6 de 2001, recomienda la Red de
Solidaridad Social (RSS), asuma al “Plan Nacional de Atencién a la
Discapacidad”, bajo la Coordinacién de la Consejeria Presidencia para la

Politica Social.
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Ley 361 de 1997, por la cual se establecen mecanismo de integracién social de
las personas con limitacion y el Decreto Presidencial 276 de 2000,
establecieron la creaciéon del Comité Consultivo Nacional de las personas como
limitacion como “érgano asesor para el seguimiento y verificacion de la puesta

en marcha de las politica, que garanticen la integracion social del limitado”.

Ley 1450 de 2011, el Plan Nacional de Desarrollo “prosperidad para todos”
involucra también el bienestar, el desarrollo integral de las personas en
discapacidad, en todos los servicios y el compromiso que invita a los entes

territoriales a darle operatividad a los lineamientos juridicos.

El Plan de Desarrollo Municipal Barrancabermeja 2012- 2015 “Ciudad Futuro
2015”, también incorpora estrategias para el beneficio de la comunidad en
discapacidad como: “implementar incentivos a las empresas locales
promuevan el empleo dirigido a las personas en discapacidad, fortalecer los
proyectos de mejoramiento de las entidades sin animo de lucro que ayudan a

las personas en discapacidad.

El Decreto N° 3039 de 2007, en su capitulo Ill, define las siguientes lineas de

politica, a saber:

La promocion de la salud y calidad de vida, la prevencién de los riesgos

La recuperacién y superacion de los dafios en la salud.

La vigilancia en salud y gestion del conocimiento.

La gestion integral para el desarrollo operativo y funcional del Plan Nacional en
Salud Publica.

La Resolucion N° 425 de 2008, en su articulo 6°, establece que el Plan de Salud

Territorial, se encuentra integrado por los siguientes Ejes Programaticos:

Aseguramiento en Salud.

Prestacion y Desarrollo de Servicios de Salud.
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» Salud Publica, promocién Social de la Salud.
= Prevencion, vigilancia y Control de Riesgos Profesionales.

= Emergencias y Desastres.

La Resolucion N° 425 de 2008, en su articulo 15, establece que el Eje

Programatico de Salud Publica, incluye las siguientes Areas Subprogramaticas de

caracter individual y colectivo, a saber:

= Acciones de promocion de la salud y calidad de vida.

= Acciones de prevencion de los riesgos (Biolégicos, sociales, ambientales y
sanitarios).

= Acciones de vigilancia en salud y gestion del conocimiento.

»= Acciones de gestion integral para el desarrollo operativo y funcional del Plan
Nacional en Salud Publica.

El Decreto N° 3039 de 2007, en su capitulo V y en el Anexo Técnico, define los
“objetivos, metas y estrategias prioritarias en salud,” del Plan Nacional de Salud
Publica, las cuéles son de estricto cumplimiento en la Nacién, en los planes de
salud territoriales y en los planes operativos de las entidades promotoras de salud

- EPS, en coherencia con los perfiles de salud territorial, a saber:

= Mejorar la Salud Infantil

= Mejorar la Salud Sexual y Reproductiva.

» Mejorar la Salud Oral.

= Mejorar la Salud Mental.

= Disminuir las Enfermedades transmisibles y zoonosis.

» Disminuir las Enfermedades Cronicas no transmisibles y las discapacidades.

= Mejorar la situacion nutricional.

= Mejorar la seguridad sanitaria y ambiental.

= Mejorar la seguridad en el trabajo y disminuir las enfermedades de origen

laboral.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Elaborar un estudio de mercado, a través del andlisis de
las variables de la demanda, oferta, comercializaciéon y precios, con el fin de
determinar la viabilidad comercial para crear una empresa de suministros
ortopédicos y elementos médico quirdrgicos en la ciudad de

Barrancabermeja.

2.1.2 Objetivo Especifico
¢ |dentificar los equipos ortopédicos y elementos médico quirdrgicos de mas
aceptacion, a través de una investigacion de mercados, que permita la

creacion de valor para el portafolio de servicios.

e Determinar la demanda y la oferta de los equipos ortopédicos y elementos
médico quirdrgicos, utilizando formulas estadisticas para cuantificar la

demanda insatisfecha de éstos productos.

e Analizar los canales de comercializacion, a partir del analisis de las ventajas y
desventajas del proceso de distribucién, para seleccionar el que mas se ajusta
a las necesidades de la empresa de suministro de equipos ortopédicos y

elementos médico quirudrgico.

e Definir los precios de los equipos ortopédicos y elementos médico quirdrgicos
gue se manejan en el mercado, para seleccionar la estrategia de aplicacion de
los mismos, siendo la base para penetrar en el mercado y garantizar el

sostenimiento de la misma.
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e Disefiar las estrategias de publicidad y promocién para la empresa de equipos
ortopédicos y elementos médico quirlrgicos, a través del estudio de los medios

actuales para identificar los que mas se ajustan a esta iniciativa empresarial.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

2.2.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto. La empresa ofrece
una gama de equipos ortopédicos hospitalarios que cubra las necesidades en
pacientes, que en casos especificos (lesiones, traumas, luxaciones y fracturas),
requiera de camillas, muletas, caminadores, bastones, camas hospitalarias, silla
sanitaria y silla de ruedas, entre otros. De igual manera, la comercializacién de
equipos y elementos medico quirdrgicos como el Fonendoscopio, Tensiometro,
Glucémetro, Balanzas, Guantes, Buretroles, Tapones Heparinizados, Branulas,
etc.; los cuales son necesarios en el campo de aplicacion de la medicina,
implementado en clinicas, hospitales y centros de salud, de caracteristicas de

internacioén o de consulta externa.

A continuacion se detallan los productos ortopédicos y elementos médico

quirdrgicos, que la empresa estara en condiciones de ofrecer.

Cuadro 5. Descripcion de los productos.

Equipos Ortopédicos

Producto Imagen Descripcién

Fabricado en tuberia redonda
de 1"

Medidas: 1.90 mt, de largo *
0.50 mt, de ancho * 0.88 mt.

CAMILLA Utilizada para
inyecto logia y

aplicacion de sueros,
toma de temperaturas,
toma de presién. Divan
de examen e
inyectologia

s‘

de altura.

Tapizado en cordoban.
Sin ruedas.

Acabado en
electrostética en polvo

pintura
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Equipos Ortopédicos

Producto Imagen Descripcion
Estructura en aluminio
PR Mango y almohadillas
ergondmicos en caucho
Pata con taconera en caucho
;’g‘f mUnI;EdTigie apoyo ]l L Cambio de altura de 134 cm a
. ’ 144 cm
p?ergen(ta; p?;é?;ﬁasqgg Peso: 0,75 Kg. orientada hacia
Enovilidad P el paciente que tiene limitado
' uno de los dos, o los dos
4 4 miembros inferiores y requiere
| [ ]

desplazarse de un lugar a
otro.

INMOVILIZADOR

MALEABLE. Férula
moldeable para
inmovilizar

extremidades
superiores e inferiores
lavables y reusable.

ﬁ

Alma de aluminio maleable sin
memoria

Recubierta de espuma de alta
densidad

Sus dimensiones ancho 10,5
cm largo 90 cm y espesor 5ml

CAMINADORES. Son
un medio de apoyo
utilizado para pacientes

que requieren
desplazarse de un lugar
a otro, caminando

cuando uno o sus dos
miembros inferiores que
se encuentran
adoloridos o delicados
por lesiones en los
tejidos blandos 0
articulaciones. Es un
medio de apoyo frontal.

Estructura en aluminio
plegable de doble postura con
dos asideras y dos ruedas
delanteras

Medidas: 49 cm de fondo * 44
cm de frente

Pliegue central por medio de
pin dnico

2 patas o0 soportes con
taconeras en caucho y dos
ruedas delanteras

Cambio de altura de 83 a 98
cm

Peso: 2,6 Kg
BASTONES. Sirve de M Mango en espuma  tipo
apoyo, para los paraguas

pacientes que requieren
estabilizar y apoyar su

cuerpo, mientras se
desplaza caminando.,
porque sus

articulaciones tendones
y musculos, de los

Estructura en aluminio

Cambio de altura de 75 a 97
cm

Taconera en caucho

Peso: 0,3 Kg.
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Equipos Ortopédicos

Producto

Imagen

Descripcion

miembros inferiores se
encuentran demasiados
fatigados o debilitados.

SILLAS DE RUEDAS.
Equipo hospitalario
utilizado temporalmente
por personas que tienen
lesionado uno o los dos
miembros inferiores con
fractura o luxacién o
que han sido
intervenidos
quirargicamente.

También es un producto
de uso permanente por
personas
discapacitadas
(parapléjico).
ruedas para
acabado en cromo.

Silla de
nino

Silla de ruedas plegable para
nifios de 6 a 12 afios

Ruedas traseras de 20" con
rines inyectados, apoyados en
rodamientos radiales

Llanta maciza

Aros de impulso anatémicos
Ruedas delanteras de 8" con
rines inyectados vy llanta
maciza

Frenos de parqueo

Descansa pies con altura
graduable

Aros de impulso anatémicos

CAMA SENCILLA:

Equipo hospitalario de
uUso permanente para
personas con traumas o
enfermedades de tipo
interno y externo.

Cama sencilla.

Marco del colchén en malla de
metal.

Dos barandillas de seguridad.
Freno de pedal.

Dos planos.

Tamafno: L200 cm* Ancho 90
cm, Alto 53 cm.

SILLA SANITARIO:
Equipo hospitalario
utilizado temporalmente
para personas con
discapacidad o]
Inmovilidad; se emplea
para facilitar el
desarrollo de
necesidades fisiolégicas
y aseo personal del
paciente

Material de acero cromado de
alta resistencia.

Plataforma ancha, suave vy
removible.
Maximiza
comodidad.
Disefio plegable para facilitar
el transporte.

Ancho del asiento: 45cm.
Ajuste de altura 48-58cm.
Altura del brazo del asiento:
15cm

la estabilidad vy
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Equipos Ortopédicos

Producto Imagen Descripcion
CUELLO
ORTOPEDICO: son
dispositivos  disefiados
para provocar la “ g’\

inmovilizacion de la
columna cervical. El
objetivo de estos cuellos
ortopédicos es el de
ofrecer una
inmovilizacibn maxima
en la zona que se ha
lesionado

MATERIALES MEDICO QUIRURGICO

Guantes quirargicos
estériles sin polvo

Latex natural de color crema
Muy buena relacién costo-
beneficio

Superficie texturizada para
mejor manejo cuando el
guante esta himedo

Sin polvo para ayudar a
eliminar las complicaciones
relacionadas con el polvo
Pufios reforzados sin
reborde

Largo 11 1/2" (292mm)
Diferentes tallas|

Bascula

Bascula  mecanica  tipo
consultorio, capacidad para
135 kilogramos, base

metalica, soporte en plastico
inyectado, pantalla en
acrilico, incluye pilas.

Tapabocas. Es un tipo
de mascara o]
tapabocas utilizado por
los ciruanos y personal
médico en general

Fabricada con un 83% de
Fibra de Poliéster, 12% fibra
de polipropileno y

5% de resina acrilica.

Los que se utliza en las
entidades de salud deben
ser estéril

Jeringas, dispositivo
médico para la
aspiracion o la

inyeccion de fluidos.

Producto estéril, libre de
pirbgenos, no toxico y no
provocan reacciones
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Equipos Ortopédicos

Producto Imagen | Descripcion

Fabricada con un 83% de
Fibra de Poliéster, 12% fibra
de polipropileno y

Gorros 5% de resina acrilica
Los que se utliza en las
entidades de salud deben
ser estéril
Malla con mas o menos
Gasa

hilos, fabricado en nylon

Fabricada con un 83% de
Fibra de Poliéster, 12% fibra
de polipropileno y

5% de resina acrilica

Los que se utliza en las
entidades de salud deben
ser estéril anti fluidos.

Bata para cirujano

Kit inicial para toma de

glucosa en sangre,
compuesto de medidor o
glucémetro, 10 tirillas

Glucémetro. Equipo
médico utilizado para la
toma de nivel de
glucosa en sangre del
paciente.

reactivas, 10 lancetas y porta
lancetas. Incluye ademas tira
de prueba para revision de
funcionamiento del medidor y
solucion de control para
revision de funcionamiento

de las tirillas.
Este producto esta
N compuesto por una

membrana y una campana,
por dos tubos de goma que
se adapta al oido y ademas
se enlazan con otros que
tienen un diafragma y una
e campana los cuales
=/ amplifican los sonidos de la
auscultacion.

Fonendoscopio.
Utilizado para la
auscultacion  de los
ruidos cardiacos o los
ruidos respiratorios.

Se ha seleccionado los siguientes productos, para realizar la investigacion de
mercado, con el fin de facilitar la tabulacion y el analisis de resultados, dirigida a
las firmas contratistas y a las empresas de salud.
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Cuadro 6. Seleccion de productos para las firmas contratistas.

PRODUCTO DESCRIPCION
Inmovilizadores maleables Caja x 12 unidades
Cuellos ortopédicos Caja x 24 unidades
Guantes Caja x 100 unidades
Tapabocas Caja x 100 unidades
Jeringas Caja x 100 unidades

Cuadro 7. Seleccion de productos para las empresas de salud.

PRODUCTO DESCRIPCION
Inmovilizadores maleables Caja x 12 unidades
Cuellos ortopédicos Caja x 24 unidades
Guantes Caja x 100 unidades
Tapabocas Caja x 100 unidades
Jeringas Caja x 100 unidades
Batas Caja x 12 unidades
Gorros Caja x 100 unidades

2.2.2. Atributos diferenciadores del producto. La empresa de suministro de
productos ortopédicos y elementos médico quirtrgico, ha definido los siguientes

atributos diferenciadores.

e Asesoria personalizada a las firmas contratistas y a las empresas de salud, con
relacion a los nuevos equipos ortopédicos y materiales médico quirdrgico,
brindando elementos innovadores en el campo de la salud, para estar a la

vanguardia en la tecnologia.

e El servicio de comercializaciéon de equipos ortopédicos y elementos medico
quirargicos hospitalarios, garantiza la entrega oportuna en los tiempos
determinados como estandar para el proceso de compra y distribucion. En
caso de la urgencia o premura, la empresa dispondra de un nivel minimo de

inventario o stock que garantice el cubrimiento de la urgencia presentada
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(aplica solo para algunos productos). Aquellas situaciones en las que manejar
el stock sea imposible, por logistica, la empresa garantiza la efectividad de una
cadena de suministros que permita en el menor tiempo posible disponer de lo
requerido.

e Se ofrece ademas de la instalacion de los equipos, la capacitacion sobre el
manejo y disposicion del mismo, al personal técnico designado por la
institucion u organizacion que requiera del servicio. Paralelo a esto, se
dispondran los manuales en espariol de la totalidad de los equipos (inclusive
los importados). El equipo dispuesto para el publico de manera directa, se
acompafiaré de la asesoria en el uso y disposicién del mismo, de manera que
se le facilite al usuario particular, optimizar el uso del mismo.

e Los clientes seleccionados para la empresa son las instituciones de salud y las
empresas contratistas de la ciudad, Para este segundo grupo de clientes, se
dispone de un paquete de servicios de capacitacion en primeros auxilios,
manejo de emergencias, triage y manejo del panico. En este aspecto se
dispondran conocimientos y herramientas que permitan sobre la simulacion
experimentar hipotéticamente situaciones de riesgo, sobre los cuales se
plantean probables soluciones o alternativas de manejo.

e La empresa tendra disponible una persona para recibir los pedidos via correo
electrénico 6 celular o de igual forma, para dar informacién con relacion a los

equipos ortopédicos y material médico quirdrgico.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Esta representado por las 7074 empresas vigentes en
la camara de comercio de Barrancabermeja al afio 2012, de todos los sectores

econdmicos?C.

40 Camara de Comercio de Barrancabermeja. Observatorio Econémico y de Competitividad. Dindmica
Empresarial 2012.
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2.3.2 Mercado Objetivo. Se ha considerado dos mercados objetivos: el primero
las empresas de salud, conformado por 27 clinicas, 1 hospital regional y 15
centros y puestos de salud para un total de 43 entidades. El segundo son las
firmas contratistas, se determinan aquellas clasificadas como industria
manufacturera o de tipo industrial, cuantificadas en 499 establecimientos

comerciales™.
2.4. INVESTIGACION DE MERCADOS
2.4.1 La Demanda

2.4.1.1. Descripcion del problema de investigacion. ElI municipio de
Barrancabermeja, ha tenido un crecimiento demografico como resultado de la
actividad petrolera, existe aproximadamente 213.149 personas®, que demanda
bienes y servicios en especial la salud. La ciudad cuenta con 43 establecimientos
entre clinicas, puestos de salud y hospital, los cuales ofrecen sus servicios a la
poblacién que se encuentran en el régimen contributivo o subsidiado, por lo tanto
estos equipos tienen una alta rotacion en las compras. Con relacién a las firmas
contratistas se han identificado 499 empresas industrial o0 manufacturera, que
tienen una responsabilidad con sus trabajadores y visitantes en el tema de salud
ocupacional y deben mantener los elementos medico quirlrgicos para atender

emergencias, de los trabajadores o del personal visitante.

El suministro de equipos ortopédicos y material médico quirdrgico, ha sido una de
las situaciones negativas que tienen las instituciones de salud y de las firmas
contratistas, por cuanto en la ciudad existen solamente siete instituciones que

suministran éstos productos.

41 Ibid. Pag. 29
42 ALCALDIA MUNICIPAL DE BARRANCABERMEJA, UNIVESIDAD NACIONAL DE COLOMBIA,
Proyecciones de la poblacién en el municipio de Barrancabermeja afio 2005 al 2025
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Los Hospitales, Clinicas, Centros médicos, Centros de Salud, entre otros entes,
son lideres en la oferta de servicios de medicina critica en la ciudad de
Barrancabermeja; es asi que la demanda en estos servicios, ha venido superando
la capacidad de las empresas y organizaciones de la region con un incremento en
el nimero de remisiones a Bucaramanga y Bogota, afectando considerablemente,
tanto la oportunidad como la calidad en la prestacion de servicios de salud, en
especial para la poblacion vulnerable de la region. Los procesos de traslado de
pacientes hacia otras ciudades del pais, ha disminuido, considerando que existe
una red de servicios de salud, que se ha ampliado en los Ultimos afios. Se
trasladan pacientes cuando en realidad se considera un caso que amerita la
atencion de tercer nivel o en su defecto por que la oferta de servicio, en el
momento, esta saturada. Los casos de ortopedia, son en su mayoria, atendidos en
la ciudad. El evento del traslado se presenta en un caso extremo, en el que la
mayoria de las veces, radica en el estado general de salud del paciente, mas que

en la complejidad del evento ortopédico.

Coherente con el planteamiento anterior, ajustado a la realidad del medio, la
problematica apunta al entorno institucional, en la medida en que las empresas de
salud, terminan siendo quienes resuelven el evento que se presenta en la
poblacion. Poco acceso tienen las personas o individuos, de manera
independiente, al sistema de salud. Sin embargo, en el area ortopédica, se
maneja, en la mayoria de los casos, un proceso de recuperaciéon lento que debe
acompanarse de implementos y equipos que faciliten la movilidad o el
desplazamiento del paciente, ademas de formar parte del tratamiento. Acceder a
ésta dotacion, en Barrancabermeja, no es tan rapido como se quiere y se debe,
considerando que los niveles de stock o existencias de éstos, son minimos y de
igual manera generan costos por almacenamiento y volumen que terminan
perjudicando el ejercicio comercial. Las unidades de salud requieren el suministro
eficaz y oportuno de equipos ortopédicos, meédicos y hospitalarios, sobre los

cuales se generan altos tiempos de espera y por ende, de respuesta y de solucion
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a las necesidades inminentes de la poblacién. Lo anterior repercute en las
unidades de apoyo diagnostico y terapéutico, arrojando indicadores de
oportunidad de servicios, disminuidos, debido a la insuficiencia de equipos,

principalmente.

La descripcidn de la problematica desde las instituciones de salud, se soporta en
el hecho de la cobertura que éstas deben tener sobre los eventos que requieren
atencion. En lo que respecta a los eventos ortopédicos, la principal causa de
generacion de los mismos radica en accidentes automovilisticos, los cuales segun
estadisticas de la Inspeccion de Transito y Transporte local en el 2011 se
registraron 1.006 accidentes®®. La otra causa que genera problemas ortopédicos
es el desgaste de la estructura 6sea que como consecuencia de la edad vy el
sedentarismo, desencadenan en problemas que involucran fracturas, esguinces,
desgarres y en el peor de los casos cirugias que implican procesos de

recuperacion lentos y complejos, no por la gravedad, precisamente.

En lo que respecta a la linea de elementos medico quirdrgicos, la problemética es
evidente desde la disponibilidad del elemento, considerando que los mayores
proveedores se encuentran en la ciudad de Bucaramanga, sin que en
Barrancabermeja se disponga de un punto de venta que abastezca las

instituciones de salud.

Otra situacion es para los futuros inversionistas en este campo, por cuanto, la falta
de informacién de los mercados, con relacidon al suministro de equipos ortopédicos
y material médico quirdrgico, para conocer los canales utilizados, los medios de
comunicacion, son algunas de las falencias encontradas por los emprendedores,
por lo tanto es importante la investigacion de mercado, para sustentar la idea

empresarial.

a3 VANGUARDIA LIBERAL. Enero de 2013, disponible en
http://www.vanquardia.com/santander/barrancabermeja/189736-alarmante-reqistro-de-accidentes-
en-el-fin-de-ano-en-barrancabermej
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2.4.1.2 Necesidades de informacion. Es importante recolectar informacién sobre

los siguientes aspectos pues de esto dependen directamente todos los resultados

a obtener y por ello es necesario incluirlo al momento de tomar las decisiones del

proyecto.

Cantidad de clientes potenciales en el mercado.

Medios de comunicacion o de publicidad que han tenido aceptacion en el
mercado actual.

Grado de aceptacion de los productos a ofrecer.

Intencion de compra del producto.

Frecuencia con que realizan compras de equipos ortopédicos y medico
quirdrgicos.

Conocimiento de empresas que ofrecen productos similares.

Canales de comercializacion utilizados en el mercado.

Precios existentes en el mercado.

2.4.1.3 Ficha Técnica. A continuacidon se elabora la ficha técnica donde se

sustenta la investigacion.

Cuadro 8. Ficha Técnica

Tipo de
investigacion

Para el presente estudio se considera una investigacion de
tipo descriptiva concluyente, se fundamenta en la
delimitacion de los hechos que conforman el problema de
investigacion, de esa forma de la informacion recolectada en
las instituciones de salud y de las empresas manufactureras,
con relacibon a su intencibn de compra, frecuencia,
cantidades, proveedores, tipos de presentacion, empaques,
se puede inferir acerca de sus necesidades de suministro.
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Método de
investigacion

Se utiliza el método inductivo- deductivo, porque de los
conocimientos particulares que se investigan, en la
comercializacion de equipos ortopédicos y elementos medico
quirargicos en las instituciones de salud y de los empresas
manufactureras, se puede llegar a inferir y obtener
conclusiones generales sobre las expectativas en el
suministro de estos productos, para asi disefiar un plan de
marketing para la penetracion en el mercado.

Se requerira disponer de fuentes primarias y secundarias

Fuentes de segun la pertinencia en la investigacion.

informacion Dentro de las fuentes primarias: censo a empresas de salud
del municipio de Barrancabermeja.
Fuentes secundarias: consulta de textos y manuales
relacionados con el suministro de equipos y elementos a las
empresas de salud, como también, informacién de entidades
como la Alcaldia de Barrancabermeja, Camara de Comercio
de Barrancabermeja y estudios realizados al sector salud

Técnicas de

recoleccién de Encuesta

informacion

Instrumento Cuestionario estructurado (Véase Anexo Ay B).

Modo de aplicacion

Se efectuara de manera directa, por los autores del proyecto.

Definicion de
poblacion (elemento,
unidad de muestreo)

En esta investigacion existen dos mercados: el primero
relacionado con las empresas de salud y la segunda las
empresas contratistas.

Poblacion:

Empresas de salud: 27 clinicas, 2 hospital regional, 15
centros de salud para un total de 43 instituciones.

Empresas manufactureras: 499 industriales.

Elementos: Hombres y mujeres que se encuentre en
condiciones de realizar la encuesta, en especial
administradores, gerentes, propietarios o socios.

Unidad de muestreo. Las oficinas de las empresas
identificadas.
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Proceso de muestreo

Empresas de salud: Sera un censo: 43 encuestas
Empresas de manufactureras:

Muestreo aleatorio simple
3 N(p = q)Z?
" teW -1

Donde,

= Poblacién 499 empresas

p= Probabilidad de acertar 50% = 0,5.

g= Probabilidad de no acertar 50%= 0,5.

Z=variable estandarizada para confiabilidad del 95%
Z=1,96.

e=error = 5%

Tamanfo de la muestra.

n= 499 (1.96)**(0.5)(0,5) : 217 encuestas
(1,96)% *(0,5)*(0,5)+(0,05)**(499-1)

Por lo tanto: se aplican 43 encuestas a las empresas de
salud y 217 a las empresas manufactureras

Marco muestral

En las instituciones de salud y las empresas manufactureras.

Alcance

Municipio de Barrancabermeja

Tiempo de aplicacion

Del 1 al 30 de abril de 2013

2.4.2 Tabulacion, presentacién y analisis de resultados. A continuacién se

presentan los resultados de la investigacion.

e Resultado De Las Empresas De Salud
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Pregunta 1. ¢, Cudl es el tiempo que tiene la IPS en el mercado?

Cuadro 9. Tiempo de constitucion de la empresa.

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
De 1 a5 afios 18 41.86%
De 6 a 10 afios 10 23.26%
De 11 a 15 afios 9 20.93%
De 16 a 25 afios 4 9.30%
Mayor 25 afios 2 4.65%
TOTAL 43 100.00%

Figura 2. Tiempo de constitucion de la empresa.

B Delab5afios

M De 6 a 10 afios
De11a 15afios

B De 16 a 25 afios

B Mayor 25 afios

El 41.86% de las instituciones de salud, tienen entre 1 a 5 afios de constitucion, es
decir, son relativamente nuevas, este comportamiento se debe al crecimiento que
ha tenido la ciudad en los ultimos afios con la incorporacion de empresas de otras
regiones del pais, lo cual ha conllevado a un crecimiento en la poblacion habitante

en la ciudad, informacion importante para sustentar nuevas ideas de negocios que

den respuesta a las necesidades del entorno.
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Pregunta 2. En la empresa ¢usted actia como?

Cuadro 10. Perfil del encuestado

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Propietario 4 9.30 %
Socio 7 16.28 %
Administrador 32 74.42 %
TOTAL 43 100.00%

Figura 3. Perfil del encuestado

M Propietario
M Socio

m Administrador

El 74.42% de los encuestados son administradores, el 16.28% son socios y el
9.30% propietarios. Es importante tener un acercamiento directo con las personas
encargas de tomar decisiones en las empresas, informacion para elaborar la

estrategia comercial.
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Pregunta 3. ¢En la IPS se ofrece el servicio de atencion de ortopedia con

equipos medico quirdrgicos?

Cuadro 11. Servicios de ortopedia con equipos médicos

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Si 17 39.53 %
No 26 60.47 %
TOTAL 43 100.00%

Figura 4. Servicios de ortopedia con equipos médicos.

mSi

mNo

El 60.37% de las instituciones no realizan compras y el 39,53% si lo hacen,
informacion importante para determinar que existe una necesidad dentro del

mercado, con relacién al suministro.
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Pregunta 4. ¢Porqué motivos no ofrecen el servicio de ortopedia con

equipos?

Cuadro 12 motivos de no ofrecer el servicio de ortopédicos integral.

DESCRIPCION CANTIDAD | PORCENTAJE
No hay oferta integral 17 39.53 %
Lo asume el usuario 26 60.47 %

No le suministran a los usuarios, por no estar
contemplado en el post
TOTAL 43 100.00%

Figura 5. Motivos de no ofrecer el servicio de ortopédicos integral.

m No hay oferta integral

H Lo asume el usuario

= No le suministran alos
usuarios, por no estar
contemplado en el post

El 39,56% no hay oferta de servicios integrales, por lo cual se puede inferir la no
existencias de empresas que ofrezca esta integralidad, por lo tanto es un dato

importante porque se convierte en una oportunidad para esta iniciativa empresarial.
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Pregunta 5 .De las siguientes Lineas médicas ¢cudl utiliza en su empresa?

Cuadro 13. Lineas médicas utilizadas.

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA | PORCENTAJE
Equipos ortopédicos 43 21 32.81%
Elementos médico quirdrgicos 43 43 67.19%
TOTAL 64 100.00%

Figura 6. Lineas médicas utilizadas

® Equipos ortopédicos

M Elementos médico
quirargicos

El 67.19% de los encuestados utilizan los equipos ortopédicos y los elementos
médicos quirurgicos y el 32.81% sélo los equipos ortopédicos. Esta informacion

es base para cuantificar la demanda.
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Pregunta 6 ¢Cual de los siguientes productos ortopédicos y médico

guirargico compra con mas frecuencia en su empresa?

Cuadro 14. Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que mas
compran.

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Inmovilizadores maleables 35 12.50 %
cuellos ortopédicos 30 10.71 %
Guantes Estéril 43 15.36 %
tapabocas 43 15.36 %
jeringas 43 15.36 %
Batas 43 15.36 %
Gorros 43 15.36 %

Total 280 100.00 %

Figura 7. Equipos ortopédicos y elementos médicos quirlrgicos que mas compran.

H Inmovilizadores
maleables

® cuellos ortopedicos

B Guantes Esteril

M tapabocas

M jeringas

m Batas

w Gorros

Las empresas de salud tienen protocolos relacionados con la bioseguridad, para
proteccion del personal profesional de salud que atienden directamente a los
usuarios, por lo tanto, se puede evidenciar en el cuadro anterior, que adquieren
inmovilizadores, cuellos ortopédicos, guantes estéril, tapabocas, jeringas, balas y

gorros
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Pregunta 7. ¢ Qué cantidad de cajas de los siguientes productos compran al
mes?

Pregunta 7.1. ;Qué cantidad de cajas de inmovilizadores x 12 unidades?

Cuadro 15. Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA MEDIA PROMEDIO
PONDERADO

Menos de 1 caja 14 40.00% 0.5 0.20
Entre 1 a 2 Cajas 17 48.57% 15 0.73
Entre 3 a 4 Cajas 3 8.57% 3.5 0.30
Entre 4 a 5 Cajas 1 2.86% 4.5 0.13
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -

TOTAL 35 100.00% 1.36

Figura 8 Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12 unidades)

o 0%
., 3% I—

m Menos del caja
®m Entrel a2 Cajas
m Entre 3 a 4 Cajas
® Entre 4 a5 Cajas

B mas de 6 cajas

El 48.57% de los encuestados compran de una a dos cajas de inmovilizadores x
12 unidades. El promedio ponderado de compra de las empresas del sector salud

es de 1.36 cajas. Informacion base para el célculo de la demanda.
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Pregunta 7.2. ¢ Qué cantidad de cajas de cuellos ortopédicos x 24 unidades?

Cuadro 16. Cantidad de cuellos ortopédicos que compran al mes (caja x 24)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA MEDIA PROMEDIO
PONDERADO

Menos de 1 caja 14 46.67% 0.5 0.23
Entre 1 a 2 Cajas 12 40.00% 1.5 0.60
Entre 3 a 4 Cajas 2 6.67% 3.5 0.23
Entre 4 a 5 Cajas 2 6.67% 4.5 0.30
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -

TOTAL 30 100.00% 1.37

Figura 9. Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades)

m Menos del caja
B Entrela?2 Cajas
¥ Entre 3 a 4 Cajas
M Entre4 a5 Cajas

B mas de 6 cajas

El 46.67% de los encuestados compran menos de una caja de cuellos ortopédicos
X 24 unidades. El promedio ponderado de compran es de 1.36 cajas.

Informacién base para el célculo de la demanda.

76



Pregunta 7.3. ¢{Qué cantidad de cajas de guantes x 100 unidades?

Cuadro 17. Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 5 11.63% 0.5 0.06
Entre 1 a 2 Cajas 10 23.26% 15 0.35
Entre 3 a 4 Cajas 9 20.93% 3.5 0.73
Entre 4 a 5 Cajas 11 25.58% 4.5 1.15
mas de 6 cajas 8 18.60% 6.5 1.21
TOTAL 43 100.00% 3.50

Figura 10. Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100 unidades)

B Menos del caja
mEntrela2 Cajas
Entre 3 a 4 Cajas
mEntre4 a5 Cajas

m mas de 6 cajas

El 25.58% de los encuestados compran entre 4 a 5 caja de guantes x 100
unidades y el 23.265 entre 1 a 2 cajas. El promedio ponderado de compran es de

3.50 cajas. Informacién base para el célculo de la demanda.
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Pregunta 7.4. ;Qué cantidad de cajas de tapabocas x 100 unidades?

Cuadro 18. Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD |FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 3 6.98% 0.5 0.03
Entre 1 a 2 Cajas 13 30.23% 15 0.45
Entre 3 a 4 Cajas 11 25.58% 3.5 0.90
Entre 4 a 5 Cajas 7 16.28% 4.5 0.73
mas de 6 cajas 9 20.93% 6.5 1.36
TOTAL 43 100.00% 3.48

Figura 11. Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100 unidades)

mMenosdel caja
mEntrel a2 Cajas
w Entre 3 a 4 Cajas
B Entre4a5 Cajas

® mas de 6 cajas

El 30,23% entre 1 a 2 cajas y el 25.58% de los encuestados compran entre 3 a 4
caja de tapabocas x 100 unidades. El promedio ponderado de compran es de

3.48 cajas. Informacién base para el célculo de la demanda.
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Pregunta 7.5. ¢ Qué cantidad de cajas de jeringas x 100 unidades?

Cuadro 19. Cantidad de

jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO

Menos de 1 caja 0 - 0.5 -

Entre 1 a 2 Cajas 15 34.88% 15 0.52
Entre 3 a 4 Cajas 11 25.58% 3.5 0.90
Entre 4 a 5 Cajas 9 20.93% 4.5 0.94
mas de 6 cajas 8 18.60% 6.5 1.21
TOTAL 43 100.00% 3.57

Figura 12. Cantidad de jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades)

mMenos del caja
mEntrel a2 Cajas
u Entre 3 a 4 Cajas
M Entre4ab Cajas

B mas de 6 cajas

El 34.88% de los encuestados compran entre 1 a 2 cajas de jeringas x 100

unidades y el 25.58% entre 3 a 4 cajas El promedio ponderado de compran es de

3.57 cajas.
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Informacion base para el calculo de la demanda.

Pregunta 7.6. ¢ Q cantidad de cajas de batas x 12 unidades?

Cuadro 20. Cantidad de batas que compran al mes (caja x 12 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 12 46.15% 0.5 0.23
Entre 1 a 2 Cajas 7 26.92% 15 0.40
Entre 3 a 4 Cajas 3 11.54% 3.5 0.40
Entre 4 a 5 Cajas 3 11.54% 4.5 0.52
mas de 6 cajas 1 3.85% 6.5 0.25
TOTAL 26 60.47% 1.81

Figura 13. Cantidad de batas que compran al mes (caja x 12 unidades)

m Menos del caja
mEntrel a2 Cajas
m Entre 3 a 4 Cajas
HEntre4 a5 Cajas

B mas de 6 cajas

El 46.15% de los encuestados compran menos de una caja de batas x 12

unidades y el 26.92% entre 1 a 2 cajas. El promedio ponderado de compran es de

1,81 cajas. Informacién base para el calculo de la demanda.
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Pregunta 7.7. ;Qué cantidad de cajas de gorros x 100 unidades?

Cuadro 21. Cantidad de gorros que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 9 34.62% 0.5 0.17
Entre 1 a 2 Cajas 11 42.31% 15 0.63
Entre 3 a 4 Cajas 4 15.38% 3.5 0.54
Entre 4 a 5 Cajas 1 3.85% 4.5 0.17
mas de 6 cajas 1 3.85% 6.5 0.25
TOTAL 26 60.47% 1.77

Figura 14. Cantidad de batas es al mes (caja x 12 unidades)

m Menos del caja
mEntrel a2 Cajas
u Entre 3 a 4 Cajas
M Entre 4 a5 Cajas

® mas de 6 cajas

El 42.31% de los encuestados compran entre 1 a 2 cajas de gorros x 100

unidades y el 34.62% menos de una caja. El promedio ponderado de compran es

de 1,77 cajas. Informacién base para el célculo de la demanda.
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Pregunta 8. ¢ Qué precios de los productos compra?

Pregunta 8.1 ¢Cudl es el precio de las cajas de inmovilizadores?

Cuadro 22. Precio de compra de inmovilizadores (caja x 12 unidades

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $250.000 0 - 250,000 -
Entre $250.001 y $350.000 1 2.86% 300,000 8,571
Entre $350.000 a $450.000 19 54.29% 400,000 217,143
Més de $450.000 15 42.86% 400,000 171,429
TOTAL 35 100.00% 397,143

Figura 15. Precio de compra de inmovilizadores (caja x 12 unidades)

0% 3%

® Menos de $250.000

M Entre $250.001 y $350.000
W Entre $350.000 a $450.000
= Mas de $450.000

El 54.29% de los encuestados, compran la caja de inmovilizadores x 12 unidades
entre $350.000 a $450.000 y el 42.86% mas de $450.000. De acuerdo con el
promedio ponderado el precio es de $397.143. Informacién base para la

estrategia de fijacién de precios.
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Pregunta 8.2 ¢Cudl es el precio de las cajas de cuellos ortopédicos x 24

unidades?

Cuadro 23. Precio de compra de cuellos ortopédicos (caja x 24 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $150.000 0 - 150,000 -
Entre $150.000 y $300.000 6 20.00% 225,000 45,000
Entre $300.000 a $450.000 13 43.33% 375,000 162,500
Mas de $450.000 11 36.67% 450,000 165,000
TOTAL 30 100.00% 372,500

Figura 16. Precio de compra de cuellos ortopédicos (caja x 24 unidades)

B Menos de $150.000

B Entre $150.000 y $300.000
W Entre $300.000 a $450.000
m Mas de 5450000

El 43.33% de los encuestados, compran cuellos ortopédicos en caja x 24
unidades entre $300.000 a $450.000 y el 36.67% mas de $450.000. De acuerdo
con el promedio ponderado el precio es de $372.500. Informacion base para la

estrategia de fijacion de precios.

83



Pregunta 8.3 ¢Cudl es el precio de las cajas de guantes x 100 unidades?

Cuadro 24. Precio de compra de guantes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA| MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $8.000 15 34.88% 8,000 2,791
Entre $8.000 y $16.000 19 44.19% 12,000 5,302
Entre $16.00 a $24.000 9 20.93% 20,000 4,186
Méas de $24.000 0 - 24,000 -
TOTAL 43 100.00% 12,279

Figura 17. Precio de compra de guantes (caja x 100 unidades)

B Menos de $8.000
®mEntre $8.000y $16.000
wEntre $16.00a $24.000
mMas de $24.000

El 44.19% de los encuestados, compran guantes en caja x 100 unidades entre
$8.000 a $16.000 y el 34.88% menos de $8.000. De acuerdo con el promedio
ponderado el precio es de $12.279. Informacidn base para la estrategia de fijacion

de precios.
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Pregunta 8.4 (Cudl es el precio de las cajas de tapabocas x 100

unidades?

Cuadro 25. Precio de compra de tapabocas (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $6.000 7 16.28% 6,000 977
Entre $6.000 y $9.000 24 55.81% 7,500 4,186
Entre $9.000 a $12.000 10 23.26% 11,000 2,558
Mas de $12.000 2 4.65% 12,000 558
TOTAL 43 100.00% 8,279

Figura 18. Precio de compra de tapabocas (caja x 100 unidades)

5%

® Menos de $6.000
HEntre $6.000y $9.000
W Entre $9.000 a $12.000
B Mas de $12.000

El 55.81% de los encuestados, compran tapabocas en caja x 100 unidades entre
$6.000 a $9.00 y el 23.26% entre $9.000 a $12.000 por caja. De acuerdo con el
promedio ponderado el precio es de $8.279. Informacion base para la estrategia

de fijacion de precios.
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Pregunta 8.5 ¢Cuél es el precio de las cajas de jeringas x 100 unidades?

Cuadro 26. Precio de compra de jeringas (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $15.000 11 25.58% 15,000 3,837
Entre $15.000 y $20.000 12 27.91% 17,500 4,884
Entre $20.00 a $25.000 20 46.51% 22,500 10,465
Mas de $25.000 0 - 25,000 -
TOTAL 43 100.00% 19,186

Figura 19. Precio de compra de jeringas (caja x 100 unidades)

5%

® Menos de $6.000

H Entre $6.000 y $9.000
W Entre $9.000a $12.000
B Mas de $12.000

El 46.51% de los encuestados, compran jeringas en caja x 100 unidades entre
$20.000 a $25.000 y el 27.91% entre $15.000 a $20.000 la caja. De acuerdo con
el promedio ponderado el precio es de $19.186. Informacion base para la

estrategia de fijacion de precios.
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Pregunta 8.6 ¢Cuél es el precio de las cajas de batas x 12 unidades?

Cuadro 27. Precio de compra de batas (caja x 12 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $100.000 13 50.00% 100,000 50,000
Entre $100.000 y $150.000 11 42.31% 125,000 52,885
Entre $150.000 a $200.000 2 7.69% 175,000 13,462
Mas de $200000 0 - 200,000 -
TOTAL 26 100.00% 116,346
Figura 20. Precio de compra de batas (caja x 12 unidades)
m Menos de $100.000
® Entre $100.000 y
$150.000
¥ Entre $150.000 a
$200.000
m Mas de 5200000

El 50% de los encuestados, compran batas en caja X 12 unidades en menos de
$100.000 y el 50% menos de $100.000. De acuerdo con el promedio ponderado
el precio es de $116.346.

precios.

Informacién base para la estrategia de fijacion de
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Pregunta 8.7 ¢Cudl es el precio de las cajas de gorros x 100 unidades?

Cuadro 28. Precio de compra de gorros (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA| MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de $20.000 17 65.38% 20,000 13,077
Entre $20.001 y $30.000 8 30.77% 25,000 7,692
Entre $30.001 a $40.000 1 3.85% 35,000 1,346
Mas de $40.000 0 - 40,000 -
TOTAL 26 100.00% 22,115

Figura 21. Precio de compra de gorros (caja x 12 unidades)

m Menos de $20.000
B Entre $20.001y $30.000
¥ Entre $30.001 a $40.000

B Mas de $40.000

El 65% de los encuestados, compran gorros en caja x 100 unidades en menos de
$20.000. De acuerdo con el promedio ponderado el precio es de $22.115.

Informacién base para la estrategia de fijacion de precios.
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Pregunta 9. ¢De qué ciudad son los proveedores de los equipos ortopédicos

y medico quirurgicos?

Cuadro 29. Lugar donde se ubican los proveedores

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Barrancabermeja 29 67.44%
Bucaramanga 13 30.23%
Otras 1 2.33%
TOTAL 43 100.00

Figura 22. Lugar donde se ubican los proveedores

m Barrancabermeja
m Bucaramanga

" Otras

El 68% de los encuestados, tiene proveedores ubicados en Bucaramanga y el
27% son locales. Informacion base para el disefio de estrategias comerciales, con

el fin de ofrecer penetrar en el mercado.
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Pregunta 10. De los proveedores locales ¢Cuales son los de su preferencia

en el suministro de los equipos ortopédicos y medico quirurgicos?

Cuadro 30. Preferencia de los proveedores locales.

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Lineas médicas 6 46 %
Boutique Medical 4 31 %
Imporclinicos Ltda. 2 15 %
Boutique ortopédica 1 8%
TOTAL 13 100 %

Figura 23. Preferencia de los proveedores locales.

® Lineas médicas
m Boutique Medical
w Imporclinicos Ltda.

® Boutique ortopédica

El 46% de los encuestados, prefieren lineas médicas como su proveedor local,
seguido del 31% boutique medical. Informacién base identificar la competencia en

la ciudad.
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Pregunta 11. ¢Cudles son los criterios para seleccionar los proveedores de

los equipos ortopédicos y medico quirldrgicos?

Cuadro 31. Criterios para la seleccion de proveedores

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA

Calidad 19 44.19 %
Servicio en el suministro 14 32.56 %
Precio 7 16.28 %
Crédito 2 4.65 %
Prestigio 1 2.33%
Otra 0 -
TOTAL 43 100.00 %

Figura 24. Criterios para la seleccion de proveedores

% 2% 0%
5% 2% ,_0/

m Calidad

® Servicio en el suministro
¥ Precio

H Crédito

M Prestigio

® Otra

El 44% de los encuestados, consideran la calidad y el 32% servicio en el
suministro relacionado con la puntualidad, como los factores para la seleccién de
los proveedores. Dato importante para definir estrategias comerciales donde se

incorporen el servicio oportuno.
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Pregunta 12. ¢Cuéles son los mecanismos ¢ los medios para buscar o

ubicar los proveedores de los equipos ortopédicos y medico quirdrgicos?

Cuadro 32. Mecanismos para ubicar proveedores

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA

Directorio telefénico 9 20.93%
Prensa 3 6.98%
Radio 0 -
Intermediario 11 25.58%
Internet 17 39.53%
Otro 3 6.98%
TOTAL 43 100.00%

Figura 25. Mecanismos para ubicar proveedores

m Directorio telefonico
® Prensa
m Radio
0% m Intermediario
M Internet

m Otro

El 39% de los encuestados, utilizan el internet como mecanismo para ubicar
proveedor, seguido del 25% intermediario. Esta informacion es importante para la

seleccidn de los medios que mas se ajustan a este tipo de negocios.
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e Pregunta 13. ¢Disposicion de ser atendidos por una empresa local en el

municipio de Barrancabermeja?

Cuadro 33. Disposicion de ser atendidos por empresas locales

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Si 10 76.92%
No 3 23.08%
TOTAL 13 100.00%

Figura 26. Disposicién de ser atendidos por empresas locales

m Si

mNO

El 76% de las empresas de salud tiene disposicion para que sean atendidos por
empresas locales. Este dato es importante para la estimacion de la demanda, en

este segmento de mercado.

93



e Resultado A Las Firmas Contratistas

Pregunta 1. ;Conoce el reglamento de salud ocupacional que debe aplicar
Su empresa contratista?

Cuadro 34. Conocimiento del reglamento de salud ocupacional

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 206 94.93%
No 11 5.07%
TOTAL 217 100.00%

Figura 27. Conocimiento del reglamento de salud ocupacional

mSi

mNo

El 95% de las empresas contratista, conocen el reglamento de salud ocupacional y
el 5%, no. Esta informacion es base, por cuanto deben identificar aquellos equipos
que exige la normativa en caso de eventualidades que se presenten en el entorno

laboral
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Pregunta 2 ¢Cual de los siguientes productos ortopédicos y médico

guirargico compra con mas frecuencia en su empresa?

Cuadro 35. Equipos ortopédicos y elementos médicos quirlrgicos que mas
compran.

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Inmovilizadores maleables 11 5.07%
cuellos ortopédicos 12 5.53%
Guantes 97 44.70 %
tapabocas 32 14.75 %
jeringas 65 29.95 %

TOTAL 217 100.00 %

Figura 28 Equipos ortopédicos y elementos médicos quirargicos que mas compran.

® Inmovilizadores
maleables

® cuellos ortopedicos

B Guantes Esteril

M tapabocas

M jeringas

m Batas

m Gorros

Las firmas contratistas requieren de los siguientes productos en orden de
importancia: el 44% guantes, 29% jeringas el 14% tapabocas, en menor

proporcién inmovilizadores y cuellos ortopédicos.
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Pregunta 3. ¢De qué ciudad son los proveedores de los equipos ortopédicos

y medico quirurgicos?

Cuadro 36. Lugar donde se ubican los proveedores

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Barrancabermeja 123 56.68%
Bucaramanga 79 36.41%
Otras 15 6.91%
TOTAL 217 100.00%

Figura 29. Lugar donde se ubican los proveedores

®m Barrancabermeja
m Bucaramanga

" Otras

El 57% de los encuestados, tiene proveedores locales y el 36% son de la ciudad
de Bucaramanga. Informacién base para el disefio de estrategias comerciales, con

el fin de ofrecer penetrar en el mercado.
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Pregunta 4. De los proveedores locales ¢Cuales son los de su preferencia

en el suministro de los equipos ortopédicos y medico quirdrgicos?

Cuadro 37. Preferencia de los proveedores locales.

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Lineas médicas 49 62%
Boutique Medical 20 2504
Imporclinicos Ltda. 10 13%
Boutique ortopédica 0 -
TOTAL 79 100%

Figura 30. Preferencia de los proveedores locales.

0%

® Lineas médicas
® Boutique Medical
= Imporclinicos Ltda.

B Boutique ortopédica

El 62% de los encuestados, prefieren lineas médicas como su proveedor local,
seguido del 25% boutique medical. Informacién base identificar la competencia en

la ciudad.
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Pregunta 5 ¢Cuéles son los criterios para seleccionar los proveedores de

los equipos ortopédicos y medico quirtrgicos?

Cuadro 38. Criterios para la seleccion de proveedores

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA

Calidad 72 33.18%
Servicio en el suministro 113 52.07%
Precio 12 5.53%
Crédito 11 5.07%
Prestigio 9 4.15%
Otra 0 -
TOTAL 217 100.00%

Figura 31. Criterios para la seleccion de proveedores

m Calidad

m Servicio en el suministro
M Precio

W Crédito

M Prestigio

m Otra

El 52% de los encuestados, consideran el servicio en el suministro y 52% la

calidad como factores para seleccionar los proveedores. Informacién que ratifica lo

expresado por las empresas de salud y aporta elementos para definir estrategias

comerciales.
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Pregunta 6. ¢ Qué cantidad de cajas de los siguientes productos compran al
mes?

Pregunta 6.1. ;Qué cantidad de cajas de inmovilizadores x 12 unidades?

Cuadro 39. Cantigiad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12 unidades)
DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 212 97.70 0.5 0.49
Entre 1 a 2 Cajas 5 2.30 15 0.03
Entre 3 a 4 Cajas 0 - 3.5 -
Entre 4 a 5 Cajas 0 - 4.5 -
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -
TOTAL 217 100.00 0.52

Figura 32 Cantidad de inmovilizadores que compran al mes (caja x 12 unidades)

® Menos del caja
® Entrel a2 Cajas
mEntre 3 a 4 Cajas
®Entre4 a5 Cajas

B mas de 6 cajas

El 98% de los encuestados compran menos de una caja de inmovilizadores x 12
unidades y el 2.30% entre 1 a 2 cajas. El promedio ponderado de compra de las
empresas contratista es de 0.52 caja. Informacion base para el célculo de la

demanda.
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Pregunta 6.2. ;,Qué cantidad de cajas de cuellos ortopédicos x 24 unidades
adquieren?

Cuadro 40. Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 200 92.17 0.5 0.46
Entre 1 a 2 Cajas 17 7.83 1.5 0.12
Entre 3 a 4 Cajas 0 - 3.5 -
Entre 4 a 5 Cajas 0 - 4.5 -
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -
TOTAL 217 100.00 0.58

Figura 33 Cantidad de cuellos ortopédicos al mes (caja x 24 unidades)

B Menos del caja
mEntrel a2 Cajas
= Entre 3 a 4 Cajas
mEntre4 a5 Cajas

®m mas de 6 cajas

El 93% de los encuestados compran menos de una caja de cuellos ortopédicos x
24 unidades y el 7,83% entre 1 a 2 cajas. El promedio ponderado de compran es

de 0.58 caja. Informacion base para el calculo de la demanda.
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Pregunta 6.3. ¢ Qué cantidad de cajas de guantes x 100 unidades?

Cuadro 41. Cantidad de guantes que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 203 93.55% 0.5 0.47
Entre 1 a 2 Cajas 14 6.45% 15 0.10
Entre 3 a 4 Cajas 0 - 3.5 -
Entre 4 a 5 Cajas 0 - 4.5 -
més de 6 cajas 0 - 6.5 -
TOTAL 217 100.00% 0.56

Figura 34. Cantidad de guantes al mes (caja x 100 unidades)

® Menos del caja
mEntrel a2 Cajas
= Entre 3 a 4 Cajas
mEntre 4 a5 Cajas

®m mas de 6 cajas

El 94% de los encuestados compran menos de una caja de guantes x 100
unidades y el 6.45% entre 1 a 2 cajas. El promedio ponderado de compran es de

0.56 cajas. Informacion base para el calculo de la demanda.
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Pregunta 6.4. ;Qué cantidad de cajas de tapabocas x 100 unidades?

Cuadro 42. Cantidad de tapabocas que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 213 98.16% 0.5 0.49
Entre 1 a 2 Cajas 4 1.84% 15 0.03
Entre 3 a 4 Cajas 0 - 3.5 -
Entre 4 a 5 Cajas 0 - 4.5 -
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -
TOTAL 217 100.00% 0.52

Figura 35 Cantidad de tapabocas es al mes (caja x 100 unidades)

® Menos del caja
H Entrel a 2 Cajas
M Entre 3 a 4 Cajas
m Entre 4 a5 Cajas

®m mas de 6 cajas

El 98% de los encuestados compran menos de una caja de tapabocas x 100

unidades. El promedio ponderado de compran es de 0.52 cajas. Informacion base

para el célculo de la demanda.
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Pregunta 6.5. (Qué cantidad de cajas de jeringas x 100 unidades?

Cuadro 43. Cantidad de jeringas que compran al mes (caja x 100 unidades)

DESCRIPCION CANTIDAD | FRECUENCIA | MEDIA PROMEDIO
PONDERADO
Menos de 1 caja 213 98.16 0.5 0.49
Entre 1 a 2 Cajas 4 1.84 1.5 0.03
Entre 3 a 4 Cajas 0 - 3.5 -
Entre 4 a 5 Cajas 0 - 4.5 -
mas de 6 cajas 0 - 6.5 -
TOTAL 217 100.00 0.52

Figura 36. Cantidad de jeringas es al mes (caja x 100 unidades)

0%

0%

0%

2%

m Menos del caja
B Entrel a2 Cajas
W Entre 3 a 4 Cajas
HEntre 4 a 5 Cajas

B mas de 6 cajas

El 98% de los encuestados compran menos de una caja de jeringas x 100

unidades. El promedio ponderado de compran es de 0.52 caja. Informacion base

para el célculo de la demanda.
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2.4.3 Estimacion de la demanda. Para calcular la demanda del servicio de

comercializacion, se aplicaré la siguiente formula: DP =P *% C* X *F

Por lo tanto, se apoya en los resultados de la investigacion de mercados, que a
continuacion se detalla:

DP=P*%C*X*F

DP: es la demanda potencial
Empresas estimadas. Empresas de salud (43), empresas contratistas
(499)

De las empresas de salud (43), el 68% compran en Barrancabermeja, es

decir 29 empresas, el 73% tiene expectativas frente a este servicio para

un total de 21 empresas.

Sobre las empresas contratistas (499), el 57% compran en la ciudad,
C : aproximadamente 284 empresas y de las cuales el 78% tiene

expectativas frente al servicio de suministro.

Cantidad promedio de compra al mes:

X Empresas de Salud:
Inmovilizadores (1.36 cajas), cuellos ortopédicos (1.37 cajas), guantes
(3.50 cajas), tapabocas (3.48 cajas), jeringas (3,57 cajas), batas (1.81)

cajas, gorros (1.77)
Empresas contratistas

Inmovilizadores (0.52 cajas), cuellos ortopédicos (0.58 cajas), guantes
(0.56 cajas), tapabocas (0.52 cajas), jeringas (0.52 cajas),
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F La frecuencia de compra es mensual, es decir al afio es de 12.

Cuadro 44. Estimacion de la demanda empresas de salud.

EMPRESAS DE | CANTIDAD | CANTIDAD | FRECUENCIA DEMANDA
SALUD CON PROMEDIO | DEMANDADA COMPRA POTENCIAL
PRODUCTOS EXPECTATIVAS MES EMPRESAS
DEL SER VICIO DE SALUD
Inmovilizadores
maleables 21 1.36 29 12 348
cuellos
ortopédicos 21 1.37 29 12 350
Guantes 21 3.50 75 12 896
tapabocas 21 3.48 74 12 891
jeringas 21 3.57 76 12 914
Batas 21 1.81 39 12 463
Gorros 21 1.77 38 12 453
TOTAL 4,315
Cuadro 45. Estimacion de la demanda empresas contratistas
EMPRESAS CANTIDAD CANTIDAD | FRECUENCI PDOETNI|E¢\\II\(13|ID:\L
PRODUCTOS | CONTRATISTAS | PROMEDIO | DEMANDADA | A COMPRA
EMPRESAS
EXPECTATIVAS MES CONTRATISTA
DEL SER VICIO S
Inmovilizadores
maleables 222 0.52 116 12 1,392
cuellos
ortopédicos 222 0.58 128 12 1,540
Guantes 222 0.56 125 12 1,503
tapabocas 222 0.52 115 12 1,380
jeringas 222 0.52 115 12 1,380
TOTAL 7.195

Cuadro 46. Estimacion de la demanda total

DEMANDA POTENCIAL DEMANDA POTENCIAL
PRODUCTOS EMPRESAS DE SALUD EMPRESAS TOTAL DEMANDA
VICIO CONTRATISTAS

Inmovilizadores

maleables 348 1,392 1,740
cuellos

ortopédicos 350 1,540 1,890
Guantes 896 1,503 2,399
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DEMANDA POTENCIAL DEMANDA POTENCIAL
PRODUCTOS EMPRESAS DE SALUD EMPRESAS TOTAL DEMANDA
VICIO CONTRATISTAS
tapabocas 891 1,380 2,271
jeringas 914 1,380 2,295
Batas 463 463
Gorros 453 453
TOTAL 4.315 7,195 11,511

2.4.4. Proyeccion de la demanda. La proyeccion de la demanda, se tendra en

cuenta el crecimiento econémico reportado por Fenalco del 4*%, para los

proximos cinco afios. A continuacion se elaboran los calculos para las empresas

de salud y las empresas contratistas.

Cuadro 47. Proyeccién de la demanda de las empresas de salud

PRODUCTOS | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017 | ANO 2018
Inmovilizadores
maleables 348 362 376 391 407
cuellos
ortopédicos 350 364 379 394 410
Guantes 896 932 970 1,008 1,049
tapabocas 891 926 963 1,002 1,042
jeringas 914 951 989 1,029 1,070
Batas 463 482 501 521 542
Gorros 453 471 490 510 530
TOTAL 4,315 4,488 4,667 4,854 5,048
Cuadro 48. Proyeccién de la demanda de las empresas contratistas
PRODUCTOS ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017 | ANO 2018
Inmovilizadores
maleables 1,392 1,448 1,535 1,627 1,725
cuellos
ortopédicos 1,540 1,601 1,697 1,799 1,907
Guantes 1,503 1,563 1,657 1,756 1,862

“ VANGUARDIA.COM. Barrancabermeja, seria ciudad no capital con un mayor crecimiento.

Disponible en

http://www.vangquardia.com/santander/barrancabermeja/183391-barrancabermeja-

seria-ciudad-no-capital-con-un-mayor-crecimiento
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PRODUCTOS ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017 | ANO 2018
tapabocas 1,380 1,435 1,522 1,613 1,710
jeringas 1,380 1,435 1,522 1,613 1,710
TOTAL 7,195 7,483 7,932 8,408 8,913

2.5 LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de la informacion. En esta investigacion, se identificaron

cuatro empresas dedicadas a

elementos médicos quirdrgicos,

la distribucion de productos medico ortopédicos y

ubicados en el municipio de Barrancabermeja.

Por consiguiente, se elabora una investigacion con fuentes primarias, aplicadas a

la totalidad de las mismas, por

los siguientes aspectos:

lo tanto se elabora un censo y se tendra en cuenta

e Empresas que ofrecen productos similares o el mismo.

e EIl Precio promedio de los productos.

e Cantidad promedio suministrado.

e Precio promedio de compra

2.5.2 Ficha Técnica

Cuadro 49. Ficha técnica

Tipo de investigacién

La investigacién propone un estudio de caracter
descriptivo, con el cual se obtiene la informacion
necesaria para esclarecer la oferta del mercado
en Barrancabermeja.

Método de investigacion

El método de investigacibn a utilizar es el
inductivo, pretendiendo llegar a conclusiones
generales sobre la disposicibn de equipos
ortopédicos y medico quirdrgicos en el mercado.
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Es necesario la utilizacién de fuentes primarias vy,
secundarias

Dentro de las fuentes primarias se encuentran el
Fuentes de informacion Censo y la observacion directa

En las fuentes secundarias estan los libros vy
folletos que sobre la comercializacion del
producto existen.

Técnicas de investigacion Censo y observacion directa

Instrumento para recolectar la

. ., Cuestionario estructurado
informacion

La aplicacién se hara de forma directa y dirigida,
Modo de aplicacion bajo la responsabilidad de las autoras del
proyecto.

La unidad de muestreo: Son las unidades o
puntos de venta identificadas en el mercado local.
Definicidon de poblacion (elemento,|cyatro entidades.

muestral o censal) El elemento Muestral: Hombre o mujer que
responda por la distribucién del producto

Determinacion de la muestra No Aplica.

Lineas Medicas, Boutique Medical

Marco muestral o censal Imporclinicos Ltda. Y Boutique Ortopédica

Alcance Municipio de Barrancabermeja

. . ., 29 de Abril al 7 de Mayo de 2.013
Tiempo de aplicacion

2.5.3 Tabulacién, y presentacién de resultados de la oferta. A continuacion se

presenta la informacion recolectada.
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Pregunta 1. ¢Su empresa ofrece equipos ortopédicos y elementos medico

guirdargicos, simultaneamente?

Cuadro 50. Ofrecimiento de equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Si 4 100%
No 0 0%
TOTAL 4 100.00%

Figura 37. Ofrecimiento de equipos ortopédicos y elementos medico quirargicos

0%

mSi

ENo

El 100% de los encuestados distribuyen equipos ortopédicos y elementos medico
quirurgicos en el municipio de Barrancabermeja. Dato importante para determina

la competencia directa.
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Pregunta 2. ¢Qué caracteristicas buscan los compradores en su empresa?

Cuadro 51. Caracteristicas al momento de compra.

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Oportunidad de entrega 4 28.57
Calidad 3 21.43
Precio 3 21.43
Alternativa de pago 1 7.14
Servicio al cliente 3 21.43
TOTAL 14 100.00

Figura 38. Caracteristicas al momento de compra.

® Oportunidad de entrega
m Calidad

M Precio

m Alternativa de pago

m Servicio al cliente

El 28% de los encuestados consideran la oportunidad en la entrega, como la
caracteristica principal, y en otras proporciones, calidad, precio y servicio a los
clientes. Informacion que aporta elementos para el disefio de estrategias

comerciales.
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Pregunta 3. ¢Qué orientacion tienen el servicio ofrecido por su empresa?

Cuadro 52. Orientacién del servicio

DESCRIPCION CANTIDAD FRECUENCIA
Produccién 0 0%
Comercializacion 3 75%
Alquiler 1 25%
TOTAL 4 100%

Figura 39. Orientacion del servicio

® Produccion
m Comercializacion

w Alquiler

El 75% de los encuestados estan orientados a la comercializacion de los equipos
ortopédicos y elementos medico quirdrgicos y el 25% en alquiler. Informacion que

aporta elementos hacia la caracteristica del servicio ofrecido.
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Pregunta 4. ¢Cual de los siguientes productos ortopédicos y médico

guirargico compra con mas frecuencia en su empresa?

Cuadro 53. Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos gue comercializa

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Inmovilizadores maleables 4 17.39%
cuellos ortopédicos 4 17.39%
Guantes Estéril 4 17.39%
tapabocas 4 17.39%
jeringas 4 17.39%
Batas 2 8.70%
Gorros 1 4.35%

TOTAL 23 100.00%

Figura 40. Equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos que comercializa

®m Inmovilizadores
maleables

m cuellos ortopedicos

B Guantes Esteril

M tapabocas

M jeringas

m Batas

Segun los resultados de esta investigacion, los productos principales son
inmovilizadores, cuellos ortopédicos, guantes, tapabocas, jeringas en la misma
proporcion del 17%. Informacion base para determinar los productos de la

competencia.
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Pregunta 5. ¢Qué cobertura consideran ustedes, que atienden en el
mercado local, con relacion a los equipos ortopédicos y elementos medico

quirargicos?

Cuadro 54. Cobertura en el mercado local

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Entre 0 al 25% 4 100%
Entre el 26% al 50% 0 0%
Entre el 51% al 75% 0 0%
Entre el 76% al 100% 0 0%
TOTAL 4 100%

Figura 41. Cobertura en el mercado local

0% 0% 0%

mEntre 0 al 25%

M Entre el 26% al 50%
Entre el 51% al 75%
mEntre el 76% al 100%

El 100% de los encuestados, consideran que solamente atienden el 25% de la
demanda del mercado local. Informacion base para estimar demanda insatisfecha

0 penetracion en el mercado.
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2.5.4 Andlisis de la situacion actual de la competencia. A través de la
informacion primaria, se puede identificar que todas las empresas comercializan
equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos, se encuentran establecidas
en el municipio de Barrancabermeja. Cubren el 25% del mercado local,
informacion similar a los ofrecidos por la demanda. A continuacion se elabora un

cuadro sobre las caracteristicas principales.

Cuadro 55. Situacién actual de la competencia

Competidor Lineas Medicas

Competidor Boutique Medical

Producto que comercializa: Equipos | Producto que comercializa:
ortopédicos y medico quirdrgicos Equipos ortopédicos y medico
quirdrgicos

Tiempo de existencia: 10 afios Tiempo de existencia: 5 afios
Volumen de ventas: Informacion no | Volumen de ventas:
suministrada Informacién no suministrada

Innovacion:  Penetraron el mercado | Innovacién: ofertaron
manejando la innovacion en el servicio de | portafolios de ventas de

alquiler de equipos

diferentes ciudades del pais,
proporcionando variadas
opciones del nivel nacional

Calidad: Calidad garantizada desde la
asistencia del productor y proveedor
primario

Calidad: ofrece garantia en los
productos ortopédicos, pero en
los medico quirdrgicos no

Forma de constitucion: Persona natural

Forma de constitucion:
Informaciéon no suministrada

Debilidades: Locaciones relativamente
pequefias que impiden la distribucion
indicada de los equipos médicos ofertados.
No dispone de un espacio publico para el
parqueo de sus clientes. Fuerza de ventas
representada exclusivamente en su punto de
venta o local (no dispone de personal de
ventas que monitoree y cubra la zona)

Debilidades: su nombre de
marca |y SU  proyeccion
comercial, se asocia

fuertemente a la parte estética,
mas que a la médica
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Fortalezas: Rapido crecimiento y desarrollo
institucional y comercial. Punto de venta
sucursal con locaciones comodas. Grupo de
trabajo familiar comprometido con el objetivo
empresarial.

Fortalezas: contacto y
comunicacién con diferentes
proveedores del pais. manejo
de logistica nacional

Competidor Imporclinicos Ltda.

Boutique ortopédica

Producto que comercializa: ortopédicos y
medico quirdrgicos

Producto que comercializa:
Equipos ortopédicos

Tiempo de existencia: 4 afios

Tiempo de existencia: 3 afios

comercializan productos estandar, en forma
regular a la conocida en el mercado

Volumen de ventas: Informacién no | Volumen de ventas:
suministrada Informacion no suministrada
Innovacion: ninguna por resaltar. | Innovacion:  incursiono  al

mercado la linea de productos
ortopédicos con un toque de
color y combinacion

Calidad: ofrece garantia hasta por 1 afio en
equipos ortopédicos. en los elementos
medico quirdrgicos sélo cubre defectos que
no estén asociados al uso del mismo

Calidad: calidad garantizada
desde la asistencia del
productor y proveedor primario

Forma de constitucion: Informacién no
suministrada

Forma de constitucion:
Informacion no suministrada

Debilidades: La identidad comercial la
maneja exclusivamente con la parte clinica.
no identifica al cliente independiente, no
institucional

Debilidades: disposicion
exclusiva hacia la linea de
ortopédicos. no oferta otras
alternativas

Fortalezas: proveedores selectivos que
ofrecen grandes descuentos

Fortalezas: servicio de
asesoria y acompafiamiento
post venta

2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

En el municipio de Barrancabermeja, existen cuatro empresas que comercializan
equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos, siendo la competencia
directa. Las empresas cubren el 25% del mercado local, como se observa en el

cuadro siguiente.
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Cuadro 56. Calculo de la oferta

) DEMANDA PORCENTAJE | OFERTA
DESCRIPCION POTENCIAL COBERTURA
Inmovilizadores maleables 1,740 25% 435
cuellos ortopédicos 1,890 25% 472
Guantes Estéril 2,399 25% 600
tapabocas 2,271 25% 568
jeringas 2,295 25% 574
Batas 463 25% 116
Gorros 453 25% 113
TOTAL 11,511 2,878

De acuerdo con lo anterior, se puede observar que existe demanda insatisfecha,

pero también, se entraria a competir con las empresas Lineas médicas, Boutique

Medical, Imporclinicos Ltda y Boutique Ortopédica.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Las empresas comercializadoras de
equipos ortopédicos y medico quirdrgicos actualmente venden directamente sus
productos al cliente, sin usar intermediarios, por lo tanto este es un canal directo,

el cual permite atender las expectativas en el servicio y cumplir con el suministro

oportuno.

Figura 42. Canal Directo
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales

Ventajas:

e Contacto directo con el cliente
e Recoleccion de las necesidades de los clientes

e Toma de decisiones en publicidad orientada al cliente objetivo

Desventajas:

¢ Mayor tiempo dedicado a las visitas para el ofrecimiento del portafolio de
servicios.

e Se requiere que la empresa tenga uno o varios puntos de venta y distribucion.

e Se incrementa los costos y gastos por la administracion del punto de venta

e Se requiere una buena campafia publicitaria

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacion. De acuerdo con la
investigacion, se ha seleccionado utilizar el canal directo, es decir la empresa-
cliente, de esa forma, se podra interactuar con su cliente directamente, con el fin
de observar y recolectar la informacion de sus necesidades y expectativas frente a

los equipos ortopédicos y elementos médicos quirlrgicos.

2.8 PRECIO

2.8.1 Andlisis de precios de la competencia. En la investigacion de la demanda,
se elabor6 un promedio ponderado, siendo éstos los precios que se manejan en el
mercado y depende de la negociacion con relacion al volumen de ventas, por lo

tanto, se considera los siguientes precios los de la misma competencia.
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Cuadro 57. Andlisis de los precios de equipos ortopédicos y médicos quirdrgicos

de la competencia.

DESCRIPCION CANTIDAD
Inmovilizadores maleables 397.143
cuellos ortopédicos 372.500
Guantes Estéril 12,279
tapabocas 8,279
jeringas 19.186
Batas 116.346
Gorros 22.115

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. La estrategia de fijacion de precios se
realizara, teniendo en cuenta el costo de la mercancia, la mano de obra directa,
costos indirectos del servicio, que deben generar un margen de contribucion alto,
para cubrir los gastos de ventas y administracion, permitiéndole a la empresa
generar utilidades para los inversionistas y mantenerse en el mercado. Valores

gue se calculan en el punto del estudio financiero.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

e Comunicar a la poblacion potencial y objetivo la creacion de un punto de venta
de equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos, esquematizado en el

respectivo portafolio comercial, promoviendo en ellos la concepcion del

negocio.

e Tener presencia con identidad propia instalada a través del logotipo, lema y

nombre del negocio, para promover la pertinencia del mismo en el medio.
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e Incentivar el deseo en la poblacion objetivo de acceder a los productos
especiales propuestos en esta unidad productiva, a través de la dinamizacién

del servicio, paralelo a la campafia publicitaria.

e Atraer la iniciativa hacia el proceso de toma de decisiones de compra de
equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos , con clientes

permanentes a los que se les promueva el reconocimiento del negocio

2.9.2 Logotipo. El color blanco del fondo genera sensacién de seguridad, pureza,

limpieza y comunica simplicidad en los productos.

El color azul representa el color de las prendas hospitalarias que también se
ofreceran. Ademas es un color fresco, tranquilizante y se le asocia con la parte

mas intelectual de la mente.
La forma del logotipo es una figura armonica que llama la atencion a los
observadores debido a la forma del objeto que simula a una persona, al mismo

tiempo muestra estabilidad con el uso de la muleta.

Figura 43. Logotipo
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2.9.3 Slogan

“"COMERCIALIZAMOS ALTERNATIVAS PARA TU
SALUD™

Con este lema se pretende llegar a los clientes bajo la premisa de que el negocio
es una empresa comercializadora que ofrece una amplia gama de opciones o
alternativas pasa la situacion de cada uno, logrado en ellos el estado de salud que

desean. Es un lema que persuade al cliente y genera recordacion.

2.9.4 Andlisis de medios. Con el objeto de seleccionar los medios publicitarios
adecuados para la empresa Suministros Ortopédicos del Oriente se debe
determinar el alcance, la frecuencia y el impacto que se pretende lograr para

favorecer la comunicacion del mensaje en la poblacion objetivo.

Cuadro 58. Analisis de medios

VENTAJAS DESVENTAJAS
TELEVISION e Buena cobertura de o Costo alto
Mercados masivos e Mensaje breve
e Mayor impacto social y auditivo e Saturacion alta
e Combina imagen Sonido y ¢ Menor selectividad
movimiento al publico
e Atractivo para los sentidos.
RADIO Buena aceptacion local; selectividad | Solo audio; exposicion
geogréfica elevada y demografica; efimera, baja atencion (es
costo bajo. Ademas, es bastante el medio escuchado a
econdémico en comparacion con medias) audiencias
otros medios y es un medio fragmentadas

adaptable, es decir, puede
cambiarse el mensaje con rapidez
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VENTAJAS DESVENTAJAS
PERIODICO Flexibilidad; actualidad; buena Vida corta; calidad baja de
cobertura de mercados locales; reproduccion; pocos
aceptabilidad amplia; alta. Ademas lectores en el mismo
son accesibles a pequefios ejemplar fisico y no es
comerciantes que deseen selectivo con relacién a los
anunciarse. grupos
Socioeconémicos
REVISTA Selectividad geogréfica 'y Larga anticipacion para
demogréfica alta; credibilidad y comprar un anuncio; costo
prestigio; reproduccién de calidad elevado; no hay garantia de
alta; larga vida y varios lectores del posicién
mismo ejemplar fisico.
DIRECTORIO Informacion inmediata e Credibilidad alta
Costo bajo e competencia alta
Medio popular e No garantia de
Varios lectores al mismo ejemplar posicionamiento
INTERNET Selectividad alta; costo bajo; Publico pequefio; impacto
impacto inmediato; capacidades relativamente bajo; el
interactivas. publico controla la
exposicion

El andlisis de los medios se tendra en cuenta:

e Alcance: se pretende llegar a las entidades de salud y empresas contratistas

de la ciudad.

e Frecuencia: se pretende que la poblacién objetivo entre en contacto en el

mensaje que transmita cada uno de los medios elegidos.

e Impacto: se busca transmitir un mensaje claro y preciso, en busca de que los
habitantes de Barrancabermeja sientan el impacto normal de la comunicacion

desarrollada.

Otro tipo de publicidad es:

e Portafolio de servicios: este medio capta la atencion del cliente y transmite la

mejor imagen de la empresa se presentan los servicios de forma detallada
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destacando las ventajas y caracteristicas del servicio y productos que se

ofreceran.

e Tarjeta de presentacion: Es una publicidad donde se da a conocer el nombre

de la empresa, a qué se dedica, la direccion y el teléfono, principalmente.

e Pasacalles: Es un medio de publicidad de contacto visual para recordacion y

conocimiento de la empresa.

2.9.5 Seleccién de medios. Los medios mas utilizados serdn en orden de

utilizacién y aceptacion son los siguientes:

e Internet: Elaborar una pagina Web donde se evidencie visiblemente la
comercializadora.
e Television: Se proyectara seleccionar enlace 10 considerando el alto grado de

credibilidad y sintonia en el municipio.
e Portafolio de servicios. Es una publicidad donde se da a conocer las
caracteristicas y especificaciones del producto para los clientes potenciales de

la empresa.

e Directorio telefonico: Es un medio masivo que permite por medio de sus

paginas amarillas dar a conocer un producto o una empresa.

e Pasacalle: se disefiara un pasacalle, y se ubicaria en las principales calles de

la ciudad.

e Tarjeta de presentacion: Es una publicidad donde se da a conocer el nombre

de la empresa, a qué se dedica, la direccion y el teléfono, principalmente.
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2.9.6 Estrategias publicitarias. El disefio de la estrategia publicitaria para
implementar en el negocio de comercializacion de equipos ortopédicos y

elementos medico quirdrgicos es la siguiente:

Se realizara una campafia publicitaria a través del medio televisivo canal Enlace
10 TV para ofrecer los productos de manera visual, manejando la atractividad
hacia el producto, informandole a la poblacién la creacion de una nueva empresa
en la ciudad de Barrancabermeja, de la cual se suministrara el domicilio y los

datos de contacto para efectos de ubicacién y localizacion.

Las camparias publicitarios, es una estrategia importante, ya que, a través de ésta
se daran a conocer detalles particulares sobre el negocio, incluyendo, entre otros
aspectos los diferentes usos que los productos prestardn al mercado objetivo.

De igual manera, la utilizacion de las tarjetas de presentacion y el portafolio de
servicios van a servir para acercarse al cliente, y poder explicarles con
detenimiento y detalle sobre el negocio, mencionando el aporte e incidencia que
tiene el mismo en el desarrollo econémico y social para la ciudad y la regién.
Considerando que el negocio es nuevo, se debe considerar que tanto en el
mensaje televisivo como en el contacto personal que se evidencia en la tarjeta, se
deben aprovechar espacios de interés general para ofrecer este producto. Se
describe el lugar donde se encontrard el punto de venta, sus productos,

presentacion, direccién y teléfono.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocidn. De acuerdo a las estrategias y
medios publicitarios seleccionados se realizaron cotizaciones y se elabor6 el
siguiente presupuesto, teniendo en cuenta los costos por publicidad de

lanzamiento y operacion.
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2.9.7.1 Presupuesto de lanzamiento. A continuacion se elabora el presupuesto

respectivo.

Cuadro 59. Presupuesto de lanzamiento

ITEM MEDIO CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
1 Enlace 10 Tv 4 pautas durante el dia $160.000 $320.000
de 10 segundos
2 pasacalle 2 colocados en sectores $90.000 180.000
estratégicos
3 volantes 1000 $170 170.000
4 Coctel de |1 en el momento de la
Bienvenida apertura $1.200.000 $1.200.000
5 Pendén 2 110.000 220.000
6 Pagina web Disefio y instalacién Valor para 4.250.000
un afio
TOTAL $6.340.000

2.9.7.2 Presupuesto de Operacion. Las siguiente es la publicidad para la

operacion del negocio.

Cuadro 60. Presupuesto de operacion

MEDIO UNIDAD COSTO COSTO ANUAL
MEDIDA MENSUAL
Portafolio de servicios |100 250.000 3.000.000
Fines de
Cufas television semana 400.000 4.800.000
Mantenimiento pagina |Una al mes.
web 300.000 3.600.000
Total 950,000 $11.400.000

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Desde los aspectos de mercados, se concluye lo siguiente:
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En el mercado objetivo fue identificado 43 empresas del sector salud y 499
empresas dedicadas al sector manufacturero e industrial instaladas en el
municipio de Barrancabermeja. Con relacion a las empresas de salud, el 68%
compran localmente, es decir 29, y de estas el 73% tienen expectativas frente
a este servicio, finalmente son 21 empresas. Con las firmas contratistas, de
las 499, el 57% compran en la ciudad y el 78% con expectativas frente a esta

iniciativa empresarial.

En la investigacion se pudo cuantificar que las empresas de salud y las firmas
contratistas demanda al afio: inmovilizad Inmovilizadores (1.740 cajas), cuellos
ortopédicos (1.890 cajas), guantes (2.399 cajas), tapabocas (2.271 cajas),
jeringas (2.295 cajas), batas (463 cajas) y gorros (453 cajas)

La oferta actual esta agrupada en cuatro empresas locales como son Lineas
Médicas, Boutique Medical, Imporclinicos Ltda y Boutique Ortopédica, las

cuales participan con el 25% del mercado.

De acuerdo con el andlisis de la demanda y la oferta, se pudo detectar que
existe demanda insatisfecha, que son atendidos por otras empresas que se

encuentran en otras ciudades del pais.

El canal de comercializacion identificado es el directo, de esa forma atender a
los clientes en las necesidades del suministro de equipos ortopédicos y
elementos médicos quirdrgico, con una capacidad de atencion en el menor

tiempo posible.

La estrategia de fijacion de precios, se estructura con base en los atributos

diferenciadores del servicio, los cuales se presentaran en el estudio financiero.

La publicidad y la promocion, se basa en un analisis de los medios de

comunicacion existentes, y cuales podran tener impacto al mercado objetivo,
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Finalmente con los argumentos presentados, se puede concluir que existe un
mercado y una viabilidad, para la comercializadora de equipos ortopédicos y

elementos médicos quirdrgicos en el municipio de Barrancabermeja.
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3. ESTUDIO TECNICO

Este estudio tiene como finalidad poder determinar los mecanismos que
conduzcan a la optimizacion de los recursos humanos, fisicos, de insumos y
logisticos utilizados en la comercializacién de equipos ortopédicos y elementos

medico quirargicos.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcién del tamafio del proyecto. EI tamafio del proyecto debe
responder a la dimensién del mercado y la capacidad de atender, de acuerdo con
los recursos disponibles. Por lo tanto, es importante abordar los factores que

determinan su tamano.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. A continuacién se
mencionan los principales aspectos que se considera influyen en la determinacion

del tamafo del proyecto:

e Tamafio del mercado. Este factor esta condicionado a la poblacion objetivo
seleccionada, las empresas pertenecientes al sector salud y empresas
contratista manufacturera industrial que posean sus establecimientos en la
ciudad de Barrancabermeja y su area de influencia, los cuales demandan:
inmovilizadores 1.740 unidades, cuellos ortopédicos 1.890, guantes 2.399,

tapabocas 2.271, jeringas 2.295, batas 483 y gorros 453.

e Capacidad financiera. Esta variable es considerada de gran importancia
puesto que de ella depende la cobertura y puesta en marcha para llevar a cabo
el proyecto. La disponibilidad de recursos para ejecutar el proyecto plantea la
necesidad de recurrir a las lineas de financiamiento que ofrecen las entidades

financieras, por lo cual este factor no sera condicionante del tamafio.
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e Suministro de insumos. Esta variable es muy importante, por cuanto se
requiere de proveedores nacionales, para de esa forma entrar al mercado a

competir, con precios, servicio y oportunidad en el suministro.

3.1.3 Capacidad del proyecto. La capacidad del proyecto se define en términos
de la cantidad de unidades de productos a vender por afio que la empresa
Suministros ortopédicos del Oriente podra ofrecer para atender las necesidades

de las empresas que desean los productos.

3.1.3.1 capacidad total diseflada. Es la cantidad de equipos ortopédicos y
elementos medico quirdrgicos que se pueden vender teniendo en cuenta la

disponibilidad de los recursos de la empresa.

El proceso de venta, incluye tiempo destinado a la atencion de las personas
responsables de la decisibn de compra, es decir, se requiere visitar las 21
empresas de salud y las 222 empresas contratista. La empresa dispone de
coordinador de ventas y asesores comerciales. Con los datos anteriores, se
realiza el célculo de la capacidad disefiada en términos de atencién a las

empresas inicialmente.

Cuadro 61. Disponibilidad de tiempo en horas del recurso humano

Dias Nuamero de NUmero de
Total Jornada de romedio Meses al ersonas en el horas/afio
trabajo en horas P afio P . disponible del
habiles al mes area comercial
recurso humano
12 24 12 3 10.368

Es importante definir, que se pueden realizar varias visitas a una empresa, hasta
conseguir el objetivo en el suministro. De igual forma, el proceso de atencion y
compra puede variar en numero de horas y de las necesidades de cada cliente, un

solo cliente puede comprar un volumen significativo de equipos. Es importante
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resaltar que en la investigacion de mercados, se estimé las necesidades de los
equipos ortopédicos y de los elementos médicos quirdrgicos, que se registran en
el cuadro 46, donde existe la demanda significativa. De las 10.368 horas totales
disponible del personal, se requiere estimar el nimero de horas de atencion que
incluye el proceso de ventas, en este caso son 21 horas, de esa forma, la empresa

invertiria 493 servicios o visitas con proceso de ventas.

Para estimar las 21 horas del proceso de venta, se realiz6 un seguimiento a dos
empresas, donde se estim6 el tiempo empleado en: investigar la persona
responsable, el contacto (celular, fijo o correo electrénico), conocer el proceso de
compra que llega la empresa, entrega de portafolio de servicios, entre dos a cinco
visitas para consolidar la venta, elaboracién de propuestas de suministro y la

suscripcion de un contrato de compra.

Cuadro 62. Capacidad disefiada en numero de horas invertidas que incluye el
servicio de venta.

Total Jorada de Numero de horas | Dividido entre el nimero Numero de horas
trabaio disponible del de horas de atencién que | invertidas que incluye
! recurso humano incluye ventas servicio de venta
12 10.368 21 493

3.1.3.2 Capacidad Instalada. Es la cantidad de servicios de atenciones de 21
horas que dura el proceso que incluye ventas, teniendo en cuenta una jornada de
trabajo de 8 horas, tres personas en el area comercial, 3 empresas visitadas, 24

dias promedio habiles al mes.

Cuadro 63. Capacidad instalada

. L Numero de

Dias Dividido entre el . .

Empresas : horas invertidas
Total Jornada " promedio Meses al | No. De horas de ]
. atendidas por Py ~ - que incluye
de trabajo - habiles al afio atencién proceso -
sesion servicio de
mes de venta
venta
8 3 24 12 21 329
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3.1.3.3 Capacidad total utilizada. Esta relacionada con la fracciéon de la
capacidad instalada que se estd empleando, para este caso el 75% del tiempo

disponible en la atencién de las empresas de salud y contratistas.

Cuadro 64 Capacidad total utilizada

Capacidad Porcentaje de Capacidad utilizada Numero de horas
Instalada utilizacion invertidas que incluye servicio de ventas
329 75% 246

Las horas invertidas que incluye ventas, debe generar las ventas en el horizonte

del proyecto. A continuacién se elabora el calculo de la misma.

Cuadro 65 Capacidad utilizada y proyectada en nimero de unidades vendidas.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inmovilizadores maleables 682 682 695 709 723
cuellos ortopédicos 740 740 755 770 785
Guantes Estéril 940 940 959 978 997
tapabocas 889 889 907 925 944
jeringas 899 899 917 935 954
Batas 181 181 185 189 192
Gorros 177 177 181 185 188
TOTAL 4,509 4,509 4,599 4,691 4,784

3.2 LOCALIZACION

Se realiza la macrolocalizacion y la microlocalizacidn para la instalacion de esta

unidad productiva.

3.2.1 Macro localizacion. Se ubica en el municipio de Barrancabermeja,

Departamento de Santander.
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Figura 44. Mapa de Barrancabermeja
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3.2.2 Micro localizacién. Consiste en determinar la ubicacion mas adecuada para
el funcionamiento de la empresa. Inicialmente se tienen tres posibles lugares que
llenan las expectativas y cumplen con los requisitos de caracter general para su
funcionamiento. Para Seleccionar un adecuado lugar, que sea conveniente se va a
recurrir a la técnica de seleccion de ponderacion de los factores y puntuacion de

los factores y grados.

Se han considerado diferentes zonas de la ciudad de Barrancabermeja, para el

funcionamiento de la empresa, a continuacion algunas opciones:

Cuadro 66. Zonas de Ubicacion
Zona 1: Calle 52 con carrera 19

Zona 2: Centro Comercio San Silvestre

Zona 3: Barrio el Recreo, alrededores Parque de la Vida
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Cuadro 67. Factores de ponderacion

Factor Ponderacion Asignacion de
conceptual puntos
Ubicacion de la oficina 30% 30
Costos de arrendamiento 30% 30
Disponibilidad de servicios publicos 20% 20
Vias de acceso 20% 20
TOTAL 100% 100

Cuadro 68. Grados de ponderacién

Grado Descripcion
1 Comprende la alternativa menos beneficiosa para la empresa
2 lo constituye la alternativa aceptable para la empresa
3 es la opcion que mayor beneficio ofrece para el desarrollo de
la empresa

Se procede a realizar la respectiva division y descripcion de grados a los factores.

K= (Puntaje mayor — Puntaje menor) / (n — 1)

Cuadro 69 Divisiéon de grados de los factores

Factor Ponderacién

Impacto social K= (80-0)=15

. 3-1)
Costo de arrendamiento k= (%)1)_ 15

K= (20-0)=10
Disponibilidad de servicios publicos . 3-1

K= (20-0)=10
Vias de acceso : (3-1)

Cuadro 70 Grados de cada factor
FACTOR G-1 G-2 G-3

A 0 15 30
B 0 15 30
C 0 10 20
D 0 10 20
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Cuadro 71. Total puntos por zonas

Zonal Zona 2 Zona3

Grado Puntos Grado Puntos Grado Puntos
Impacto social 2 15 2 15 3 30
Costo de. 2 15 2 15 3 30
arrendamiento
Disponibilidad de 2 10 2 10 2 20
servicios publicos
Vias de acceso 3 10 3 10 3 20
TOTAL 50 50 100

De las cuatro zonas analizadas obtuvo mayor puntaje la zona 3 (Barrio el Recreo,
alrededores Parque de la Vida), lo cual la constituye en las zonas seleccionadas
para la ubicacion de empresa de Comercializacion de Equipos ortopédicos y
medico quirdrgicos en la ciudad de Barrancabermeja. En la figura 45 se muestra

una probable ubicacion de la empresa.

Figura 45. Mapa de ubicacion de zona.
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3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Fichatécnica del producto. A continuacion se presentan la ficha técnica

de los equipos ortopédicos y médicos quirlrgicos.

Cuadro 72. Ficha técnica de elementos medico quirargicos
Producto Elementos medico quirdrgicos

i
| & =
‘-

Disefo

Son instrumentos médicos necesarios para el control del

Especificaciones paciente para una mayor estabilidad en su proceso de

técnicas evolucion

El empaque seré de acuerdo a las caracteristicas de
Empaque cada producto.
Vida dtil La vida util de los equipos médicos va de acuerdo al uso

y cuidado que se tenga con el producto.
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Cuadro 73. Ficha técnica de equipos ortopédicos

Producto

Disefio

Equipos ortopédicos

Especificaciones

Estan diseflados especialmente para uso de

personas discapacitadas, Yy recuperacion de

técnicas _ e . N
pacientes en traumatologia, fisioterapia y fisiatria
El empaque estard disefiado de acuerdo a las
Empaque . . C
caracteristicas, utilidad y presentacion del producto.
. La vida util de estos equipos va de acuerdo al uso y
Vida util

cuidado que se tenga con el producto.

3.3.2 Descripcion técnica del servicio. Para la definicibn del servicio es

importante que ademas de la instalacién de los equipos ortopédicos y elementos

medico quirdrgicos , se brindara capacitacion al personal técnico que designe la

institucion u organizacion que solicite nuestros productos, ademas se hara entrega

de manuales en espariol de la totalidad de los equipos y elementos requeridos por

el cliente.

e Disefio. Se consideran los disefios de cada prenda con sus medidas estandar,

estos disefios se tienen ya previamente elaborados, pues se adquieren con los

proveedores.
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Compra de materias primas. Se requieren elementos indirectos como
marquilla, empaque primario y secundario (bolsas plasticas para empacar por
unidad y por pedidos).

Compra de equipos médicos. Se requiere establecer una muy buena relacion
de cooperacién con proveedores con el fin de obtener los mejores productos
en equipos médicos que permitan a las empresas del sector salud y empresas
contratistas manufactureras industriales satisfacer sus necesidades en cuanto

a la oferta de equipos médicos.

3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento. En la prestacion del

servicio de venta, se estima un tiempo de 21 horas, el cual incluye actividades

tendientes al contacto del responsable hasta llegar a la venta.

El asesor comercial investiga la persona responsable de los suministros de los
equipos y elementos médicos quirargicos.

El asesor comercial visita a la empresa y solicita una cita con el responsable de
los suministros.

El asesor comercial atiende la visita y entrega el portafolio de servicios y
entrega la informacién con relacién al suministro oportuno de los elementos
médicos quirdrgicos.

El cliente interesado solicitar informacién técnica sobre los productos y los
procesos en la comercializacion, con respecto a pagos, fechas de entregas
entre otras consideraciones.

El cliente decide la compra en forma directa o informa sobre los procesos

contractuales.

Se elabora los contratos respectivos para el suministro oportuno, especificando el

lugar, hora de entrega de los mismos.
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Figura 46. Diagrama de procedimientos

responsable de los
suministros de los
equipos y elementos
meédicos quirdrgicos

Se investiga la persona

Tiempos

Visita a la empresa y

solicita una cita con el

responsable de los
suministros.

atiende la visita y
entrega el portafolio de
senvcios y entrega la
informacién con
relacion al suministro
oportuno de los
elementos medicos

El cliente realiza el

pedido 6 se participa

en procesos de
suministros

NO

4 horas

Personal

1 hora

Asesor
Comercial-
Secretraria

2 horas

5 horas

Asesor
comercial

Asesor
comercial

S|, Cuandp hay acuerdos en el suministro

elabora los contratos
respectivos para el
suministro oportuno,
especificando el lugar,
hora de entrega de los
mismos

La empresa realiza
tramites de entrega de
la mercancia

2 horas

Asesor
comercial

Asesor
comercial

3 horas

137

Almacenista
- coordinador

de ventas




3.3.4 Control de Calidad. La empresa tendra en cuenta el control de calidad,
desde el recibo de la mercancia, su almacenamiento y comercializacién, con el fin
de tener equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos en buen estado y en

las condiciones éptimas.

Se apoya en los lineamientos de la Norma ISO 9001-2000, por lo tanto se cumplira
con los requisitos documentales, que le permitan asegurar aquellos procesos
exitosos y elaborar planes de mejoramiento continuo, para aquellas actividades

gue requieren refuerzo.

Las empresas deben establecer, documentar, implementar y mantener un sistema
de gestién de la calidad y mejorar continuamente su eficacia de acuerdo con los
requisitos de esta Norma internacional. Para garantizar la calidad de los servicios

se propone:

¢ |dentificar la competencia necesaria para el personal que realiza trabajos que

afectan a la calidad del servicio,

e Proporcionar formacion a los empleados en lo que respecta a comercializacion

de productos de la salud, mercadeo y ventas y relaciones humanas

e Evaluar las acciones encaminadas a la eficacia de la prestacién del servicio

e Asegurar que el personal este consciente de la pertinencia e importancia de

sus actividades y de como contribuyen al logro de los objetivos de la calidad

e Mantener los registros apropiados de la educacion, formacion, habilidades y

experiencia. Elemento ISO relacionado: 4.2.4
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La empresa implementard su pagina web, de esa forma se mantendra una
comunicaciéon directa para recibir en tiempo real sus inquietudes. Para una
atencion eficiente en la prestacion del servicio, es necesario con el grupo de
trabajo, se validen los procesos, donde se incluyan, tiempos, responsabilidades,

tareas, acciones correctivas o de imprevistos.
3.3.5 Recursos
3.3.5.1 Recurso humano. Dado que es una empresa de servicios, la calidad del

recurso humano juega un papel fundamental en el proceso, por tal motivo, la

empresa contara con la siguiente estructura:

Cuadro 74. Personal operativo

CARGOS NUMERO DE EMPLEADOS
Asesor comercial 2
Coordinador de ventas 1
Almacenista 1

Cuadro 75. Personal administrativo.

CARGOS NUMERO DE EMPLEADOS
Gerente 1
Secretaria 1
Servicios generales 1
Contador Publico Orden de servicios 1

3.3.5.2 Recurso fisico. De acuerdo a las operaciones que se desarrollaran en
Equipos Médicos y Hospitalarios del Oriente, se han considerado los siguientes

recursos fisicos:
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Cuadro 76. Equipos de oficina.

Descripcion Cantidad
Aires acondicionado 3
Impresora y scanner 1
Aparatos telefonicos 3
Cuadro 77. Maguinaria y equipos.
Descripcion Cantidad
Computadores 3
Camaras de seguridad 3
Computador con sistema de inventarios 1
Mobiliario almacenamiento mercancia 12
Cuadro 78. Muebles y enseres.
Descripcion Cantidad
Escritorios 3
Sillas ergonémicas 3
Sillas tipo secretaria 2
Archivador vertical 2
Mesa de trabajo con seis puestos 1
Recepcion 1

3.3.5.3 Recurso de insumos

Cuadro 79. Mercancias requeridas.

Producto Cantidad Mes Cantidad Afio
Inmovilizadores maleables 56 668
cuellos ortopédicos 60 726
Guantes Estéril 77 921
tapabocas 73 872
jeringas 73 881
Batas 15 178
Gorros 15 174
TOTAL 368 4,420
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3.3.6 Anélisis de proveedores. A continuacion se clasificaron los proveedores
del recurso fisico, proveedores de los insumos y proveedores de los suministros
ortopédicos y medico quirdrgicos ubicados en las ciudades de Bucaramanga,
La
establecimiento, su ubicacion y el contacto. De acuerdo a lo anterior los

Bogota y Cali. informacion suministrada contiene el nombre del
proveedores son los siguientes:

e Recurso fisico

e proveedores de insumos

e proveedores de los suministros a comercializar

Recurso fisico. Los proveedores de los muebles tienen caracteristicas como
calidad y durabilidad en sus productos, tiene garantia para muebles de 6 meses y
para computadores 4 meses. Ademas brindan servicio de mantenimiento para los

computadores y conexiones de redes en caso que se requiera.

Cuadro 80. Proveedores de muebles

Nombre 6 Suministros Direccion Contacto
Razon social
Surti muebles | mueble para | Calle 49#13-59 | 6204034
decoraciones | oficina Barrio Colombia Barrancabermeja
Ofic muebles | muebles para | Calle 50#19-12 6472695

oficina Barrancabermeja
Cuadro 81 Proveedores de equipos de cémputo
Nombre 6 Razén Suministros Direccion Contacto
social
Compulagos Computadores e | Carrera 16# 48-51 | 6201308
impresoras Barrancabermeja

Proveedores de insumos. Los proveedores de los insumos son seleccionados

por brindar productos de calidad, ubicacion y por precios de los productos.
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Cuadro 82. Proveedores de insumos

Razén social Suministros Direccion Contacto
Almacén garantia Papeleria Calle 49#11-14 6224805 .
Barrancabermeja
Surti Plast Bolsas plasticas Calle 50#16-51 6117724 .
Barrancabermeja

Proveedores de suministros ortopédicos y medico quirdrgicos en

Bucaramanga, Bogota y Cali. Los siguientes proveedores fueron seleccionados

por tener caracteristicas como:

e Entrega oportuna de los productos

e Calidad de los diferentes suministros

e Garantias del servicio

e Politicas de ventas., brindan crédito a los clientes después de 2 pedidos al por

mayor

e Disponibilidad de los productos en la fecha que se requiera.

e Variedad de los equipos ortopédicos y medico quirdrgicos

Cuadro 83. Proveedores de suministros ortopédicos y medico quirdrgicos

Nombre O Rerem Suministros Direccion Contacto
social

Lineas Ortopédicos y Calle 32#36-13 6326000

Hospitalarias medico quirdrgicos Bucaramanga

Alpha medical Ortopédicos Carrera 24E#4-125 | 6544138 Cali

CLAY S.A Medico quirtrgicos | Km 4 B-32 Bodega 6 | 6900434 Cali

Mainco & Cia Medico quirargicos (571)8053208 Bogotéa

Ltda

Ortopédicos Suministros Cra 14# 79-71 PBX 2181212 Bogota

futuro ortopédicos

3.3.7 Distribucidén de planta. A continuacion se elabora la distribucion en planta

para la comercializadora de equipos ortopédicos y elementos medico quirdrgicos

en la ciudad de Barrancabermeja.
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Figura 47. Distribucién de planta oficinas
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Figura 48. Distribucion de planta bodega
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De acuerdo a las operaciones que desarrollara la empresa, se ha planteado la
siguiente Distribucion en Planta, con tres areas principales, la bodega donde se
recepcionaran los equipos y elementos, alli se haran las respectivas revisiones de
calidad y de igual manera se despachara a los clientes; el &rea administrativa que

consta del puesto de la secretaria y la oficina del gerente.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

El presente estudio permite concluir que el tamafio del proyecto es acorde a los
recursos que el proyecto contempla para la operacion de la empresa, asi mismo
se tiene a favor los factores condicionantes del proyecto, como son capacidad

financiera, tamafio del mercado, demanda y demas.

En el analisis de localizacién de la empresa permite tener una proyeccion cercana
del area de funcionamiento de la empresa, pues de acuerdo al método de puntos y
grados, se consideraron los principales aspectos para evaluar las diferentes
alternativas. Como resultado se obtuvo como mejor alternativa de localizacion el

Barrio el Recreo, alrededores Parque de la Vida.

El diagrama de flujo de procedimiento, se detalla las actividades principales para

ubicar al cliente hasta el momento de la venta.

El aspecto de calidad constituye un elemento fundamental para lograr un
posicionamiento en el mercado, por tal motivo, la empresa considera hacer
hincapié en este, con el fin de brindar servicios de calidad y productos que

cumplan con los estandares y requerimientos de los clientes.
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4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION

La empresa se constituira bajo la figura de sociedad por Acciones Simplificada
S.A.S que tendra por nombre SUMINISTROS ORTOPEDICOS DEL ORIENTE
S.A.S y como objeto social la comercializacion de toda clase de equipos
ortopédicos y medico quirdrgicos, constituida a través de documento privado,
conformada por dos socias, cada uno de los cuales tendré igual porcentaje de

participacion, para la puesta en marcha de la compafiia.

De acuerdo a la guia basica emitida por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo y la Presidencia de la Republica en el afio 2009, se establecen los
parametros bajo los cuales se constituyen las Sociedades por Acciones

Simplificada.

Es imprescindible redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este
documento privado debe contener, al menos, la siguiente informacion de la
sociedad: Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; Razén
social o denominaciéon de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por
acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.; El domicilio principal de la sociedad y

el de las distintas sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion;

El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse; La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse al menos un

representante legal. De manera preliminar se debe adelantar la consulta del
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nombre, marca y patentes, asi como de la actividad econdémica, incluida en la
elaboracion de la Escritura Publica.

Todas las personas que suscriben el documento de constitucion deberan
autenticar sus firmas antes que éste sea inscrito en el registro mercantil. Esta
autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado, en la Cadmara

de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal.

Por ultimo el documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio
principal. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, como es el caso de los inmuebles, la
constitucién de la sociedad debera hacerse de igual manera (mediante escritura
publica) e inscribirse también en los registros correspondientes. Adicionalmente,
ante la Camara de Comercio se diligencian los formularios del Registro Unico
Empresarial (RUE), el Formulario de inscripcion en el RUT y se lleva a cabo el
pago de lo atinente a matricula mercantil, impuesto de registro y derechos de

inscripcion.

4.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Vision. En el aflo 2017 Equipos Médicos y Hospitalarios del Oriente S.A.S
sera lider en la comercializacion de suministro de equipos ortopédicos y medico
quirargicos en la ciudad de Barrancabermeja, por ofrecer a sus clientes
productos y servicios innovadores y con la mas alta tecnologia, apoyandose en un

talento humano competitivo y calificado.

4.2.2 Misién. Somos una alternativa en el suministro de productos para la salud,
satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes, proveyendo equipos
ortopédicos y medico quirdrgicos al sector salud y empresas contratistas

manufactureras industriales de la region del Magdalena Medio con un servicio agil,
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y confiable, generando tranquilidad, seguridad, higiene y asepsia, mejorando la

calidad de vida en los usuarios de servicios médicos.

4.2.3 Objetivos.

Asegurar la comercializacién de productos innovadores y con la mas alta

tecnologia.

Trabajar con talento humano competitivo y calificado que permita brindar un

excelente servicio a los clientes.

Mantener un proceso de mejoramiento continuo, como resultado del

seguimiento y control de seguimientos.

Generar fuentes de trabajo directo e indirecto teniendo como prioridad la mano

de obra de la region.

4.2.4 Politicas

Politica de Personal: Los procesos de seleccion y contratacion del Recursos
Humano de la empresa debera cumplir con los requisitos establecidos para
dichos procesos, asi como los perfiles determinados en el manual de

funciones. Se considerara como primera opcion la mano de la region.

Politica de Compras: Las compras se ajustardn a una programacion de
compra de inventarios de mercancias e insumos, manejando periodicidades
mensuales. El Gerente, seleccionara después de analizar cada portafolio de
proveedores. Los proveedores de los productos seran seleccionados teniendo
en cuenta las expectativas de calidad, oportunidad de entrega, buen servicio y
atencion. La forma de pago se hara como estipule la empresa proveedora, sin

embargo se intentard manejar el crédito a 30 dias. Después de este proceso
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se elaborara la orden de pedido y la salida de caja, seguidamente se procedera
a hacer el pedido. Los insumos requeridos por la empresa se iran comprando a

medida que se necesite.

e Politica de ventas: Las ventas se realizaran de contado, una vez la empresa
esté en funcionamiento se brindara la opcion de pagar con tarjeta débito o
crédito. La politica de ventas de las prendas sera cancelando el 40% al
confirmar el pedido y el restante 60% a la entrega del producto (que se hara en
el transcurso maximo de 10 dias). Las ventas seran a través de catalogos y
estardn a cargo del asesor comercial (vendedor) y el gerente; para lo cual
recibirdn capacitacion permanente, brindando asi una mayor atencién a las

entidades de salud y empresas contratistas.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. La estructura organizacional, maneja dos areas principales,
administrativas y operativas, se han establecido las siguientes funciones para

cada una;

Area administrativa: Esta area es la responsable de definir y dar cumplimiento a
los objetivos organizacionales y por ende del Plan Estratégico de la Organizacion.

Esta area la integran el gerente y la secretaria.

Area operativa: Esta area tiene bajo su responsabilidad las operaciones de la
empresa, por lo cual se deben realizar los requerimientos, disposicion y control de
los insumos, materias primas, maquinarias y equipos para trabajar. También se
determinan procesos, procedimientos, inspecciones, asignan tiempos, y control
del trabajo. Esta area la conforman los técnicos de mantenimiento, quienes son

supervisados y dirigidos por el Gerente.
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Area comercial: Los asesores comerciales tienen bajo su responsabilidad el estar
visitando a los clientes, para conocer sus requerimientos y necesidades, a su vez,
es fundamental que comunique al gerente esta informacidon para satisfacer dichas
necesidades.

Figura 49 Organigrama

JUNTA DE SOCIOS
I

GERENTE

CONTADOR PUBLICO | SECRETARIA

____________________________

[
SERVICIOS
GENERALES

COORDINADOR DE VENTAS

ALMACENISTA ASESOR COMERCIAL

4.3.2 Descripcién y perfil de cargos. Para el funcionamiento de la empresa se

contara con los siguientes cargos:

e PERSONAL ADMINISTRATIVO: Gerente, Secretaria, servicios generales y
contador publico

e PERSONAL OPERATIVO. Coordinador de ventas, almacenista y asesor

comercial.
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Cuadro 84. Cargo Gerente

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

IDENTIFICACION
DEL CARGO

Departamento:

Nombre del cargo: Gerente .
Gerencia

Cargo Jefe inmediato:

Division: Administrativa .
Junta de socios

N° de cargos iguales: Cargos que supervisa:
1 Todos

FUNCIONES, TAREAS QUE COMPONEN EL CARGO

FUNCIONES GENERALES:

Representar legalmente a la empresa.

Evaluar al personal.

Planear, dirigir y controlar todas las actividades de la empresa.

Tomar las medidas necesarias para la conservacién de los bienes
sociales.

Impartir las 6rdenes e instrucciones que exija la buena marcha de la
empresa.

Cumplir y hacer cumplir oportunamente los requisitos y exigencias
legales que se relacionen con el funcionamiento y actividades de la
empresa.

Nombrar y remover los empleados.

Responder por la custodia y seguridad de los bienes de la empresa.
Acordar fechas de pago para las obligaciones de la empresa.

Redactar y calcular las cotizaciones y otros documentos.

Elaborar programas de motivacién para el personal de la empresa.
Mantener los programas de seguridad industrial y salud ocupacional.
Aprobar las cuentas para los pagos.

Cumplir las demas funciones que le sean propias de acuerdo con la ley.
Atender a los clientes.

Presentar mensualmente el balance de prueba del mes anterior y los
informes que le soliciten en relacion con la empresa y sus actividades.

ANENENEN

\

<

N N NN NENRN

EXIGENCIAS DE CARGO DE
CONOCIMIENTO

DE CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION Profesional en las areas de Administracion,
Gestidén empresarial.

EXPERIENCIA Mas de 4 afios como minimo en cargos similares.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES

Conocimiento en equipos médicos y hospitalarios.

PERIODO DE ADAPTACION
Un mes.

DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Requiere habilidad mental para la toma de decisiones y generar estrategias
que permitan el buen desempefio de la organizacion.

HABILIDAD MANUAL
En el
manejo de la documentacion propia del Centro.
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EXIGENCIAS DE CARGO DE CONOCIMIENTO

DE RESPONSABILIDAD

POR SUPERVISION

Verificar que sus subalternos cumplan con eficiencia sus labores, en la
busqueda de la satisfaccién del cliente.

POR MANEJO DE VALORES

Dispone de plena autonomia para adquirir o cambiar lo equipos, materiales y
herramientas necesarias en la organizacion.

POR PROCESOS

v" En la coordinacién de las etapas del cumplimiento de las funciones a
cumplir por los demas empleados de la empresa.

Informes sobre el funcionamiento de la empresa.

Para participar en la seleccién e induccion del personal.

Manejar adecuadamente los secretos de la empresa.

Atender a los clientes dentro y fuera de la empresa.

AN NI NN

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde por el manejo inadecuado de escritorio y demas muebles enseres
que se le asignen para cumplir el funcionamiento de la empresa.

POR MANEJO DE SERVICIO A PRESTAR

Revisidn de la satisfaccion del cliente por el servicio prestado.

DE ESFUERZO

MENTAL

Requiere esfuerzo mental alto, debido a la concentracion que se necesita
para asignar funciones, rendir informes, en la solucién de problemas y toma
de decisiones.

VISUAL

Esfuerzo visual permanente al observar los comportamientos, presentacion,
colaboracion y participacion de los funcionarios para con la empresa, revisar
informes de produccion e inventarios.

FisICO

Permanece la mayor parte del tiempo sentado, ejecuta movimientos suaves,
esporadicamente transporta o desplaza equipos que no requieren de gran
esfuerzo fisico.

PENOSIDAD DEL
CARGO

CONDICIONES AMBIENTALES

v' Lailuminacion y ventilacion son artificiales.
v Las labores se ejecutan en un ambiente interior y exterior
confortable.

RIESGOS DEL CARGO

v Problemas visuales por el desgaste de la vista debido a la
elaboracion de informes.

SUELDO: $1,800.000
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Cuadro 85. Cargo secretaria

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

O Nombre del cargo: Departamento:

< SECRETARIA Gerencia

og®Q = . .

o "'DJ &D Division: Cargo de Jefe inmediato:
Ez< Administrativa Gerencia

E 0 O N° De cargos iguales : Cargos que supervisa:
aQ 1 Ninguno

FUNCIONES, TAREAS QUE
COMPONEN EL CARGO

FUNCIONES GENERALES:

v' Revisar diariamente las tareas asignadas y darles
cumplimiento.

Cuidar los elementos, materiales y equipos a su cargo.
Mantener actualizado y ordenado la informacién contable de
la empresa ya sea de tipo interna o externa.

Liquidar nomina quincenalmente.

Liquidar al término de cada mes los aportes parafiscales y
prestaciones sociales.

Brindar una atencién oportuna y efectiva a los clientes.
Otras que le asigne el jefe inmediato y que por naturaleza
tengan relacién con el cargo.

AN NN

EXIGENCIAS DE CARGO DE CONOCIMIENTO

DE CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION

Secretaria general con el C.A.P. del SENA.

EXPERIENCIA

v Dos afios en cargos similares.

v/ Conocimientos practicos en el manejo de computadoras,
magquinas sumadoras, etc.

v/ Conocimientos practicos en labores de coordinacion, office,
recepcion y archivo de correspondencia.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES
Contabilidad general y financiera.

PERIODO DE ADAPTACION
Un mes.

DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

v/ Concentracion, capacidad de andlisis y sintesis, exactitud,
expresion escrita, planeacion de actividades.

v' Con frecuencia toma de pequefias decisiones siguiendo los
lineamientos de la empresa.

HABILIDAD MANUAL

Permanece la mayor parte del tiempos entada, ejecutando
movimientos sencillos como coger, alcanzar, traer; actividades
propias de las labores a cumplir.
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EXIGENCIAS

DE RESPONSABILIDAD

DE CARGO DE CONOCIMIENTO

POR SUPERVISION
Hacer auto inspeccion, revisar el servicio prestado evitando
inconformidades del cliente.

POR MANEJO DE VALORES

v' Para dar y recibir informacién de personas internas y
externas de la empresa.
v' Manejo adecuado de los secretos de la empresa.

POR PROCESOS
v" Responde por la informacién sobre citaciones, reuniones de
los empleados y demas que se le sean solicitadas por el
publico en general.
v" Responde por los recursos de caja menor, para adquirir
materiales o transportes requeridos para la actividad.

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde por lo equipos que utiliza en su labor, escritorio,
computador, sumadora, sellos y demas maquinaria y muebles
asignados.

POR MANEJO DE DOCUMENTOS NEGOCIABLES Y DINERO

v' Manejo adecuado de los documentos negociables o el
dinero que se recibe por la venta de los productos.

v Responde por el recibo, envio y archivo de la
correspondencia recibida y enviada.

DE ESFUERZO

MENTAL

En la ejecucion de cartas e informes, solucion de inconvenientes
presentados al realizar las labores propias de su oficio y toma de
decisiones.

VISUAL

Esfuerzo visual permanente en la preparacion de la
correspondencia, preparacion de la caja menor y manejo de
computadores.

FISICO
Esporadicamente transporta o desplaza equipos que no requieren
de gran esfuerzo fisico.

O
©)
o
<
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_
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CONDICIONES AMBIENTALES
La iluminacién y ventilacién son artificiales. El clima es favorable
para la utilizacién de aire acondicionado.

RIESGOS DEL CARGO

Problemas visuales por el desgaste de la vista debido al manejo
constante de computadores y problemas de tanel carpiano,
problemas ergonémicos por pasar mucho tiempo sentada.

SUELD
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$650.000
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Cuadro 86. Cargo asesor comercial

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

DEL CARGO

Nombre del cargo: Departamento:
Asesor comercial Comercial

Divisién: comercial Cargo Jefe inmediato:

Gerente

N° de cargos iguales: Cargos que supervisa:
3 Ninguno

FUNCIONES, TAREAS QUE [DENTIFICACION
COMPONEN EL CARGO

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

v’ Visitar clientes potenciales para ofrecer productos de la
empresa.

v" Brindar informacion suficiente a los clientes acerca del

estado de sus pedidos.

Realizar visitas a los clientes reales para conocer la

satisfaccion con los productos.

Elaborar informes de las actividades realizadas.

Participar en las reuniones convocadas.

Cumplir las normas y reglamentos de la empresa.

Desempefiar otras tareas que se le asignen.

\

DN NI NN

EXIGENCIAS DE CARGO DE

CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION
Técnico o tecnblogo en areas administrativas o de mercadeo.

EXPERIENCIA
Un afilo como minimo en cargos similares.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES
Conocimiento de equipos médicos y hospitalarios o areas de
salud.

PERIODO DE ADAPTACION
Un mes

DE HABILIDAD | DE CONOCIMIENTO

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
Requiere habilidad mental para la debida atencién del cliente
en sus procedimientos.

HABILIDAD MANUAL
En el manejo de la documentacién propia de la empresa.

SUELDO $750.000. Nota: se requieren tres asesores comerciales: dos que van a
visitar a las empresas y la otra que apoyara la gestion desde la oficina.
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Cuadro 87. Cargo. Contador Publico

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

IDENTIFICACION
DEL CARGO

Nombre del cargo: Departamento:
Contador Pubico Administrativo

Divisién: Administrativo Cargo Jefe inmediato:

Gerente

N° de cargos iguales: Cargos que supervisa:
1 Ninguno

n
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CARGO

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

v' Entregar a la Gerencia los primeros 5 dias de cada mes los
estados financieros para la aprobacion.

v" Responder por el manejo confidencial de los documentos que
se tramiten en su labor.

v' Efectuar periédicamente arqueos de caja e informar a la
administracion sobre sus resultados.

v Dar pautas para corregir las anomalias que se presenten.

v' Cumplir con las demas funciones que le sefialen las leyes.

EXIGENCIAS DE CARGO
DE CONOCIMIENTO

DE CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION

Contador publico con matricula profesional Vigente .

EXPERIENCIA

(2) afios como minimo en cargos similares.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES

Responsabilidad, y buen manejo en personal

PERIODO DE ADAPTACION

Un mes

DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Ejecutar labores que requieren habilidad mental alta .

HABILIDAD MANUAL

Ejecutar labores con habilidad manual normal.

SUELDO $800.000 por orden de servicios
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Cuadro 88. Cargo Servicios Generales

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

IDENTIFICACION

DEL CARGO

Nombre del cargo: Departamento:
Servicios Generales Comercial

Divisién: comercial Cargo Jefe inmediato:

Gerente

N° de cargos iguales: Cargos que supervisa:
2 Ninguno

FUNCIONES, TAREAS QUE

COMPONEN EL CARGO

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

v Ejecucion en las labores diarias, de acuerdo al area
asignada.

v" Organizar las instalaciones antes y después de las
actividades diarias.

v Velar por el buen funcionamiento y cuidado del mobiliario,
equipos y demas implementos utilizados en sus labores.

v' Excelente atencion a los clientes internos y externos al
momento de suministrar algan tipo de informacion.

v" Propender por un ambiente laboral sano y de permanente

comunicacion.

Colaborar con pequefas funciones de mensajeria.

Entregar informe cuando una instalacion se encuentre

averiada con el fin de programar el mantenimiento de las

instalaciones.

S

EXIGENCIAS DE CARGO DE
CONOCIMIENTO

DE CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION
Técnico o tecnodlogo en areas administrativas o de mercadeo.

EXPERIENCIA
Un afio como minimo en cargos similares.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES
Conocimiento de equipos médicos y hospitalarios o areas de
salud.

PERIODO DE ADAPTACION
Un mes

DE
HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
Requiere habilidad mental para la debida atencion del cliente
en sus procedimientos.

HABILIDAD MANUAL
En el manejo de la documentacién propia de la empresa.

SUELDO $589.500
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Cuadro 89. Cargo Almacenista

HOJA DE ANALISIS OCUPACIONAL

DEL CARGO

Nombre del cargo: Departamento:
almacenista Comercial

Divisién: comercial Cargo Jefe inmediato:

Gerente

N° de cargos iguales: Cargos que supervisa:
1 Ninguno

FUNCIONES, TAREAS QUE [DENTIFICACION
COMPONEN EL CARGO

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

Codificar la mercancia que ingresa

Clasificar y organizar el material en el almacén.

Elaborar inventarios parciales

Elaborar guias de despachos y ordenes de entrega
Guarda custodia de la mercancia en existencia

Prepara informes para generar las pdlizas de seguros de
la mercancias.

ASANENENENEN

EXIGENCIAS DE CARGO DE

CONOCIMIENTO

GRADO DE INSTRUCCION
Técnico o tecnblogo en areas administrativas o de mercadeo.

EXPERIENCIA
Un afio como minimo en cargos similares.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES
Conocimiento de equipos médicos y hospitalarios o areas de
salud.

PERIODO DE ADAPTACION
Un mes

DE HABILIDAD | DE CONOCIMIENTO

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA
Requiere habilidad mental para la debida atencién del cliente
en sus procedimientos.

HABILIDAD MANUAL
En el manejo de la documentacién propia de la empresa

SUELDO $750.000
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4.3.3 Asignacién salarial. La asignacion salarial se ajusta a lo estipulado por el

Cadigo Laboral Colombiano teniendo como punto de referencia el Salario Minimo

Mensual Legal Vigente para el afio 2013, y se calcula de manera unitaria mensual.

Los cargos que devengan mas de dos salarios minimos legales vigentes no tienen

derecho al subsidio de

Cuadro 90 Estructura s

transporte ni de dotacion.

alarial de la empresa

CARGOS ASIGNACION SALARIAL TIPO DE CONTRATO
Gerente $1.800.000 mas prestaciones sociales[Termino fijo
Secretaria $650.000 mas prestaciones sociales [Termino fijo
Servicios varios $589.500 mas prestaciones sociales [Termino fijo

IAsesor Contable
(asesoria)

$800.000

Orden de servicio

Coordinador de ventas

$1.500.000 mas prestaciones sociales

[Termino fijo

Asesores comerciales $750.000 mas prestaciones sociales [Termino fijo
Cuadro 91. Aportes parafiscales.

INSTITUCIONES PORCENTAJES
Caja de Compensacion Familiar 4%
Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) 2%
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) 3%
TOTAL 9%

Cuadro 92. Aportes sistema de salud y riesgos profesionales

INSTITUCIONES PORCENTAJES
Salud 12.5%
Pension 16.5%
Riesgos profesionales 0.522%
TOTAL 21.022%
Cuadro 93. Factor prestacional del proyecto
DESCRIPCION PORCENTAJE
Cesantias 8,333%
Intereses de cesantias 1.000%
\Vacaciones 4,167%
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DESCRIPCION PORCENTAJE
Prima 8,333%
Parafiscales 4,000%
Salud y pension 20,5%
Riesgos profesionales 0,522%
Dotacion 7,000%
FACTOR PRESTACIONAL 58.855%

4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

Se planteo una sociedad bajo la figura de S.A.S de acuerdo a las particularidades
de los socios. La estructura organizacional presentada es congruente con su

vision, misién, objetivos y politicas empresariales.

Su organigrama se ha constituido bajo una estructura plana, bajo un esquema

practico y funcional favoreciendo la comunicacion jerarquica.

La descripcidon y el perfil de cargos estan claramente definidos para que no se
presente ninguna clase de inconsistencia en la empresa, de igual manera para

establecer las funciones por las que debe responder cada empleado.

La mano de obra local tendra prioridad para el proceso de reclutamiento de
personal. Esto con el fin de dar cumplimiento a politicas de responsabilidad social

de la empresa

Una vez realizado el estudio administrativo, se considera que el proyecto es viable

desde el punto de vista administrativo.

159



5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion Fija. Estd compuesta por los muebles y enseres, la maquinaria y

equipo, los equipos de computo y elementos de oficina, necesarios para la puesta

en marcha de la empresa.

5.1.1.1 Muebles y Enseres. Comprende la cantidad de muebles y enseres

requeridos para la prestacion del servicio

Cuadro 94. Muebles y enseres

VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Escritorios 3 210,000 630,000
Sillas ergondmicas 3 220,000 660,000
Sillas tipo secretaria 2 185,000 370,000
Archivador vertical 2 380,000 760,000
Mesa de trabajo con seis puestos 1 1,350,000 1,350,000
Recepcion 1 950,000 950,000
TOTAL 4,720,000

5.1.1.2 Maquinaria y equipos. Son los equipos requeridos dentro de la prestacion

del servicio

Cuadro 95. Maquinaria y equipos

VALOR VALOR

CONCEPTO CANTIDAD | |\ iTARIO TOTAL
Computadores 3 2,950,000 8,850,000
Cémaras de seguridad 3 860,000 2,580,000
Computador con sistema de inventarios 1 6,050,000 6,050,000
Mobiliario almacenamiento mercancia 12 750,000 9,000,000
TOTAL 26,480,000
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5.1.1.3 Equipo de oficina. Comprende la cantidad de equipos de oficina

requeridos para la prestaciéon del servicio.

Cuadro 96. Equipo de oficina

CANTIDAD VALOR VALOR

CIONEERTE UNITARIO TOTAL
Aires acondicionado 3 1,650,000 4,950,000
Impresora y scanner 1 1,560,000 1,560,000
Aparatos telefénicos 3 250,000 750,000
TOTAL 7.260.000

5.1.1.4 Total inversion Fija. En el siguiente cuadro se resumen las inversiones

necesarias para la puesta en marcha de la empresa de suministro de equipos

ortopédicos y medico quirdrgicos.

Cuadro 97. Total inversion fija

DESCRIPCION VALOR
Muebles y enseres Cuadro 94 4.720.000
Maquinaria y equipos Cuadro 95 26.480.000
Equipos de oficina Cuadro 96 7.260.000
TOTAL $38.460.000

5.1.2 Inversién diferida. Esta representada por los gastos pre operativo en que

incurre la empresa antes de iniciar las actividades normales como: estudios,

licencias, publicidad de lanzamiento, adecuaciones, entre otros. Se hace

amortizacién de diferidos a los cinco afios de vida util del proyecto.

Cuadro 98. Total inversion diferida

CONCEPTO VALOR
Estudio de Factibilidad 1,500,000
Varios de Constitucion 750,000
Escritura de Constitucion 950,000
Registro de libros y documentos 850,000
Publicidad Lanzamiento 6,340,000
TOTAL 10,390,000

161



5.1.3 Inversion de capital de trabajo

5.1.3.1. Costos del Servicio. Son aquellos que se requieren en el proceso de
prestacion del servicio de la comercializacion, como son los equipos ortopédicos,
elementos médicos quirdrgicos, la mano de obra directa e indirecta, y los costos

indirectos del servicio y que a continuacion se relacionan:

5.1.3.1.1 Costo de las mercancias. Son los inventarios de mercancias que estan

disponibles para la venta a los clientes.

Cuadro 99 Costo de las mercancias

PRODUCTOS COSTO UNIDAD COSTO MES COSTO ANO
Inmovilizadores maleables 202,543 11,278,213 135,338,559
cuellos ortopédicos 189,975 11,488,218 137,858,617
Guantes Estéril 6,262 480,824 5,769,892
tapabocas 4,222 306,811 3,681,730
jeringas 9,785 718,469 8,621,626
Batas 59,337 879,181 10,550,169
Gorros 11,279 163,561 1,962,736
Total $25,315,277 | $303,783,329

5.1.3.1.2 Mano De obra directa. Se detalla el costo de la mano de obra, con

todas las prestaciones sociales.

Cuadro 100. Factor prestacional de la nomina

DESCRIPCION VALOR
Cesantias 8,333%
Intereses de cesantias 1.000%
\Vacaciones 4,167%
Prima 8,333%
Parafiscales 4,000%
Salud y pension 20,5%
Riesgos profesionales 0,522%
Dotacion 7,000%
FACTOR PRESTACIONAL 58.855%
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Cuadro 101. Valor n6mina personal y factor prestacional

SUBSIDIO
FACTOR VALOR ~
SALARIO DE TOTAL ANO
DETALLE CAN BASICO | TRANSPORT PREST,ECIONA MES
E
Coordinador 1 950.000
servicios 882,825| 2,382,825| 28,593,900
Asesor
comercial 2 800.000 72.000 513,216 | 2,770,431 33,245,174
Almacenista 1 650,000 72.000 483,788 | 1,305,788 15,669,457
TOTAL 1 3,050,000 144,000 1,879,829 | 6,459,044| 77,508,532

5.1.3.1.3 Costos indirectos del servicio. Estd conformado por mantenimiento,

depreciacibn maquinaria, equipos y seguros, junto con el prorrateo en las areas

administrativa y operativa que se detallan:

Cuadro 102. Valor a depreciar inversiones

VALOR DE
- TIEMPO A VALOR A
INVERSION DETALLE VALOR DEPRECIAR SALV,(A)MENT DEPRECIAR
Muebles y
enseres Cuadro 94 4.720.000 5 - 4.720.000
Maquinaria y
Equipos equipo | Cuadro 95 | 26.480.000 10 13.240.000 13.240,000
Equipos de
oficina Cuadro 96 7,260.000 5 - 7.260.000
TOTAL 38.460.000 13.240.000| 25.220.000
Cuadro 103. Depreciaciones inversiones fijas mes y afo
. Depreciacion Depreciacion
Descripcion
Mensual Anual

Maguinaria y Equipos equipo 220,667 2,648,000

Muebles y enseres 78,667 944,000

Equipos de oficina 121,000 1,452,000

TOTAL 420,333 5,044,000
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Cuadro 104. Porcentajes de prorrateo de los gastos publicos y el arriendo

SERVICIOS PUBLICOS Y PORCENTAJES DE PRORRATEO
ARRENDAMIENTOS OPERATIVO ADMINISTRATIVO
Gas 5% 95%
Arrendamiento 80% 20%
Agua 80% 20%
Energia 50% 50%
Teléfono + Internet Banda ancha 10% 90%

Cuadro 105. Valor servicios publicos y arriendos asignados a las areas operativa y
administrativa.

PORCENTAJES DE PRORRATEO
DESCRIPCION VALOR

OPERATIVO | ADMINISTRATIVO
Gas 20,000 19,000 1,000
Agua 90,000 72,000 18,000
Arriendo 2,200,000 1,760,000 440,000
Energia 250,000 212,500 37,500
Teléfono + Internet Banda ancha 250,000 25,000 225,000
Total 2,810,000 2,088,500 721,500

Cuadro 106. Total Costos indirectos del servicio

COSTOS INDIRECTOS % VQ"E(;R VALOR ARIO
Mantenimiento de equipos 3% Cuadro 95 66,200 794,400
Seguros 4% Cuadro 95 88,267 1,059,200
Depreciacién Maquinaria y Equipos 220,667 2,648,000
Costos herramientas 113,333 1,360,000
Transporte 2,940,000 35,280,000
Servicios 328,500 3,942,000
TOTAL 3,756,967 45,083,600

5.1.3.1.4 Total costo del servicio. Se contempla la mano de obra directa, los

insumos Yy los costos indirectos del servicio.
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Cuadro 107 Total costo de prestaciéon del servicio

DESCRIPCION VALOR MES VALOR ANO
Inventario de mercancias Cuadro 99 25,315,277 303,783,329
Mano de Obra Directa MOD Cuadro 101 6,459,044 77,508,532
Costos Indirectos del servicio Cuadro 106 3,756,967 45,083,600
TOTAL 35,531,288 426,375,460

De lo anterior, se proyecta los costos a cinco afios

Cuadro 108 Total costo de prestacion del servicio proyectado a cinco afios

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inventario de mercancias 303,783,329 | 309,858,995 | 316,056,175 | 322,377,299 | 328,824,844
Mano de obra directa 77,508,532 | 77,508,532 77,508,532 77,508,532 | 77,508,532
Costos indirectos del servicio | 45,083,600 | 45,083,600 45,083,600 45,083,600 | 45,083,600
TOTAL 426,375,460 | 432,451,127 | 438,648,307 | 444,969,430 | 451,416,976

5.1.3.2 Gastos de Administracién y Ventas.

Se ha estimado los siguientes

rubros administrativos, como son personal administrativo, gastos generales, con el

fin de operar adecuadamente.

Cuadro 109. Sueldos basicos y factor prestacional nOmina administrativa

- SALARIO SUBSIDIO DE FACTOR

DIESCRIFEION CANIIZIAD BASICO TRANSPORTE | PRESTACIONAL
Gerente 1 1,800,000 - 1,059,390
Secretaria 1 650,000 70,500 424,050
Contador Publico 1 800,000
Auxiliar servicios varios 1 589,500 70,500 388,443

TOTAL 4 3,839,500 141,000 1,871,883
Cuadro 110. Nomina administrativa mes y afio

" SALARIO FACTOR -

ITEM CANTIDAD BASICO PRESTACIONAL VALOR MES | VALOR ANO
Gerente 1 1,800,000 1,059,390 2,859,390 34,312,680
Secretaria 1 650,000 424,050 1,144,550 13,734,603
Contador
Publico 1 800,000 800,000 9,600,000

165



SALARIO

FACTOR

ITEM CANTIDAD BASICO PRESTACIONAL VALOR MES | VALOR ANO
Servicios
varios 1 616.000 404.922 616,000 7,392,000
TOTAL 4 3,866,000 1,889.246 5,422,323 65,067,877
Cuadro 111. Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVO VALOR MES VR ANO
Mantenimiento (1%, cuadros 94 y 96) 39,933 479,200
Seguros equipos oficina, muebles (1%, cuadros 94 y 96) 119,800 1,437,600
Depreciacion Muebles y Enseres 78,667 944,000
Depreciacion Equipos de Oficina 121,000 1,452,000
Arriendos 440,000 5,280,000
Servicios 281,500 3,378,000
Seguros mercancias 131,540 1,578,482
Papeleria 80,000 960,000
Amortizacion de Diferidos 173,167 2,078,000
TOTAL 1,465,607 17,587,282
A continuacion se detallan los gastos de ventas.
Cuadro 112. Sueldo, factor prestacional nomina de ventas.
< SALARIO SUBSIDIO DE FACTOR
DIESCIRIPC O CANTIDEAD BASICO TRANSPORTE | PRESTACIONAL
Asesor comercial en
la empresa 1 650,000 72,000 424,933
TOTAL 1 650,000 72,000 424,933
Cuadro 113. Nomina administrativa mes y afo
o SALARIO FACTOR
S SlezD BASICO PRESTACIONAL |VALORMES |VALOR ANO
Asesor
comercial 1 650,000 424,933| 1,146,933| 13,763,197
TOTAL 1 650,000 424.933| 1,146,933| 13,763,197
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5.1.3.3 Gastos financieros (intereses). Estan relacionados con los intereses
generados por el crédito que requiere la unidad productiva. En este caso se toma
como referencia, la tasa de interés ofrecida por el BBVA interés efectivo del

20.98% EA*, con un plazo de 60 meses.

5.1.3.4 Total Capital de trabajo. Son aquellos recursos necesarios para atender
los egresos en un periodo de un mes de funcionamiento, mientras la empresa
inicia operaciones. Para el inventario de las mercancias se ha estimado para dos

meses y medio. De esa forma el crédito solicitado sera del 40% del total de la

inversion

Cuadro 114. Total Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO VALOR MES |VALOR A NECESITAR
Inversiones en mercancia 25,315,277 63,288,193
Gastos de Administracién y Ventas 8,029,899 8,029,899
Gastos Financieros 686,301 686,301
Gravamen del 4 x 1.000 198,551 595,654
TOTAL 44,247,489 82,220,405

5.1.4 Lainversion total del proyecto. La inversion total del proyecto se resume

en tres aspectos: Inversion fija, Inversion diferida y capital de trabajo. Para el

presente proyecto asciende a $107.249.225

Cuadro 115. Inversién total del proyecto

INVERSION TOTAL VALOR

Inversion Fija 38,460,000
Inversién Diferida 10,390,000
Inversién en Capital de Trabajo 82,220,405
TOTAL 131,070,405

4> COMPARABIEN http://comparabien.com.co/producto/creditos-consumo/bbva-libre-inversion
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5.1.5 Fuentes de financiacion. El proyecto exige recursos para la disposicion y
puesta en marcha; los cuales, seran financiados con la banca privada el 40% vy el
restante en aportes iguales de los dos socios. Requerimientos del crédito: Tasa
20.98% EA, plazo 60 meses.

Cuadro 116 Fuentes de financiamiento

DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE
Aportes socios 78,642,243 60%
Recursos crédito 52,428,162 40%
TOTAL 131,070,405 100%

Cuadro 117 Resumen crédito
y ABONO A
ANO PAGOS INTERESES CAPITAL SALDO
1 16,389,498 9,478,984 6,910,514 45,517,648
2 16,389,498 8,028,948 8,360,550 37,157,097
3 16,389,498 6,274,650 10,114,848 27,042,249
4 16,389,498 4,152,247 12,237,251 14,804,998
5 16,389,498 1,584,500 14,804,998 0
TOTAL 81,947,492 29,519,330 52,428,162
5.2 COSTOS Y GASTOS
Cuadro 118. Costos Fijos
COSTOS FIJOS ANO 1
Mano de obra directa 77,508,532
Gastos de administracion 82,595,594
Gastos de ventas 25,163,197
Gastos financieros (intereses) 9,478,984
Gastos financieros (4 x 1000) 2,382,614
TOTAL COSTOS FIJOS 197,128,921
Cuadro 119. Costos Fijos proyectados
ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Mano de obra directa

77,508,532

77,508,532 | 77,508,532

77,508,532 | 77,508,532

Gastos de administracion

82,595,594

82,595,594 | 82,595,594

82,595,594 | 82,595,594
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de ventas 25,163,197 | 25,163,197 | 25,163,197 | 25,163,197 | 25,163,197
Gastos financieros (intereses) | 9,478,984 8,028,948 | 6,274,650 4,152,247 | 1,584,500
Gastos financieros (4 x 1000) 2,382,614 2,430,267 | 2,478,872 2,528,449 | 2,579,018
TOTAL COSTOS FIOS 197,128,921 | 195,726,537 | 194,020,845 | 191,948,020 | 189,430,841

5.2.1 Costos y gastos Variables. Se comportan en proporcion directa a los

niveles de prestacion de servicios de comercializacion de los productos.

Cuadro 120. Costos Variables

COSTOS VARIABLES

VALOR ANUAL

Costo de la mercancias 303,783,329
Costos indirectos del servicio 45,083,600
TOTAL 348,866,929
Cuadro 121. Costos Variables proyectados
COSTOS VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Inventario mercancias 303,783,329 | 309,858,995 | 316,056,175 | 322,377,299 | 328,824,844
Costos indirectos del servicio 45,083,600 | 45,083,600 45,083,600| 45,083,600| 45,083,600
TOTAL COSTOS VARIABLES |348,866,929 | 354,942,595 | 361,139,775 | 367,460,899 | 373,908,444

5.2.2 Costos totales unitarios. Son los costos y gastos unitarios, teniendo en

cuenta la cantidad de ventas proyectada y su participacion dentro del presupuesto

de ventas.

Cuadro 122. Costos fijos unitarios

PRODUCTO COSTOS FIJOS CANTIDAD UNITARIO
Inmovilizadores maleables 88,708,014 668 132,757
cuellos ortopédicos 89,693,659 726 123,602
Guantes Estéril 3,351,192 921 3,637
tapabocas 2,562,676 872 2,939
jeringas 4,928,223 881 5,593
Batas 6,899,512 178 38,804
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PRODUCTO COSTOS FIJOS CANTIDAD UNITARIO
Gorros 985,645 174 5,664
TOTAL 197,128,921 312,997
Cuadro 123. Costos variables unitarios
COSTOS
PRODUCTO VARIABLES CANTIDAD UNITARIO
Inmovilizadores maleables 156,990,118 668 234,946
cuellos ortopédicos 158,734,452 726 218,743
Guantes Estéril 5,930,738 921 6,437
tapabocas 4,535,270 872 5,201
jeringas 8,721,673 881 9,898
Batas 12,210,342 178 68,674
Gorros 1,744,335 174 10,024
TOTAL 348,866,929
Cuadro 124 Costos totales
PRODUCTO COSTOS FIJO | COSTO VARIABLES | COSTOS TOTALES

Inmovilizadores maleables 132,757 234,946 367,703

cuellos ortopédicos 123,602 218,743 342,344

Guantes Estéril 3,637 6,437 10,074

tapabocas 2,939 5,201 8,140
jeringas 5,593 9,898 15,492

Batas 38,804 68,674 107,478

Gorros 5,664 10,024 15,688

5.3 PRECIO DE VENTA

El precio de venta, se estima, teniendo en cuenta los costos totales, mas un
porcentaje de utilidad o rentabilidad (PV: Costos Totales + % de utilidad). Para
este caso, la comercializacion de los productos investigados, se espera una mayor
rotacion, por lo tanto el porcentaje de comercializacion entre el 8 y el 10%. A

continuacion se estima el precio de venta para cada uno de los productos.
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Cuadro 125. Precio de venta

PRODUCTO TCgTSATLOESé MARGEN PRECIO VENTA SSEE;:SO
Inmovilizadores
maleables 367,703 29,416 397,119 397,143
cuellos ortopédicos 342,344 29,099 371,444 | 372,500
Guantes Estéril 10,074 1,108 11,182 12,279
tapabocas 8,140 207 8,247 8,279
jeringas 15,492 1,239 16,731 19,186
Batas 107,478 8,598 116,076 | 116,346
Gorros 15,688 1,883 17,570 22,115

5.4. PROYECCIONES FINANCIERAS

5.4.1. Ingresos. De acuerdo con la capacidad utilizada y proyectada, se elabora

el presupuesto de ingresos.

Cuadro 126. Presupuesto de ingresos afio 1

PRODUCTOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO VR. MES ANO 1
Inmovilizadores maleables 56 397,143 | 22,114,144 265,369,724
cuellos ortopédicos 60 372,500| 22,525,918 270,311,013
Guantes Estéril 77 12,279 942,793 11,313,514
tapabocas 73 8,279 601,590 7,219,078
jeringas 73 19,186 1,408,762 16,905,149
Batas 15 116,346 1,723,884 20,686,606
Gorros 15 22,115 320,708 3,848,502
Total 368 49,637,799 595,653,585
Cuadro 127. Presupuesto de ingresos afio 2

PRODUCTOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO VR. MES ANO 2

Inmovilizadores maleables 57 397,143 22,556,427 270,677,118
cuellos ortopédicos 62 372,500 22,976,436 275,717,234
Guantes Estéril 78 12,279 961,649 11,539,784
tapabocas 74 8,279 613,622 7,363,459
jeringas 75 19,186 1,436,938 17,243,252
Batas 15 116,346 1,758,361 21,100,338
Gorros 15 22,115 327,123 3,925,472
TOTAL 376 - 50,630,555 607,566,657
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Cuadro 128. Presupuesto de ingresos afio 3

PRODUCTOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO VR. MES ANO 3
Inmovilizadores maleables 58 397,143 23,007,555 276,090,661
cuellos ortopédicos 63 372,500 23,435,965 281,231,578
Guantes Esteral 80 12,279 980,882 11,770,580
tapabocas 76 8,279 625,894 7,510,728
jeringas 76 19,186 1,465,676 17,588,117
Batas 15 116,346 1,793,529 21,522,345
Gorros 15 22,115 333,665 4,003,981
TOTAL - 51,643,166 619,717,990

Cuadro 129. Presupuesto de ingresos afo 4
PRODUCTOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VR. MES ANO 4
Inmovilizadores maleables 59 397,143 | 23,467,706| 281,612,474
cuellos ortopédicos 64 372,500| 23,904,684 | 286,856,210
Guantes Estéril 81 12,279| 1,000,499 12,005,991
tapabocas 77 8,279 638,412 7,660,943
jeringas 78 19,186| 1,494,990 17,939,880
Batas 16 116,346 1,829,399 21,952,792
Gorros 15 22,115 340,338 4,084,061
TOTAL 52,676,029 | 632,112,350
Cuadro 130. Presupuesto de ingresos afio 5
PRODUCTOS CANTIDAD |VALOR UNITARIO| VR.MES ANO 5
Inmovilizadores maleables 60 397,143 | 23,937,060| 287,244,723
cuellos ortopédicos 65 372,500 | 24,382,778 | 292,593,334
Guantes Estéril 83 12,279 1,020,509 12,246,111
tapabocas 79 8,279 651,180 7,814,162
jeringas 79 19,186 1,524,890 18,298,677
Batas 16 116,346 1,865,987 22,391,847
Gorros 16 22,115 347,145 4,165,742
TOTAL 53,729,550 | 644,754,597

5.4.2. Egresos De acuerdo con la capacidad utilizada y proyectada, se elabora el

presupuesto de ingresos
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Cuadro 131. Egresos proyectados a cinco afios

EGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de la mercancia | 303,783,329 | 309,858,995 | 316,056,175 | 322,377,299 | 328,824,844
Mano de obra Directa | 77,508,532| 77,508,532 | 77,508,532 | 77,508,532 77,508,532
costos indirectos del
servicios 45,083,600 | 45,083,600| 45,083,600| 45,083,600 45,083,600
Pagos de Gastos
Gastos de
administracion 82,595,594 | 82,595,594 | 82,595,594 | 82,595,594 82,595,594
Gastos de ventas 25,163,197 | 25,163,197 | 25,163,197 | 25,163,197 25,163,197
Pago de Impuestos 20,149,053 | 22,538,183 | 25,065,932 | 27,754,133 34,998,253
Abonos a capital 6,910,514 8,360,550 | 10,114,848 | 12,237,251 14,804,998
Pago de Intereses 9,478,984 8,028,948 6,274,650 4,152,247 1,584,500
Financiero 4 x 1000 2,382,614 2,430,267 2,478,872 2,528,449 2,579,018
TOTAL 573,055,417 | 581,567,866 | 590,341,400 | 599,400,301 | 613,142,537

5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.5.1. Estado de Resultados

producidas en el negocio, en el periodo de analisis (cinco afos).

El Estado de Resultados, muestra las utilidades

Basicamente compara ingresos causados con costos y gastos causados en un

periodo de operacion.

impuestos de renta.

Adicionalmente produce como resultado el valor de los

A continuacién se elabora el Estado de Resultados para evaluar esta iniciativa

empresarial de la comercializadora de equipos ortopédicos y elementos médicos

quirdrgicos.
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Cuadro 132 Estado de Resultados proyectado

Afio Afio Afio Afio Afio
DESCRIPCION 1 2 3 4 5

Ingresos venta inmovilizadores manuales 265,369,724 270,677,118 276,090,661 281,612,474 287,244,723
Ingresos venta cuellos ortopédicos 270,311,013 275,717,234 281,231,578 286,856,210 292,593,334
Ingresos venta guantes 11,313,514 11,539,784 11,770,580 12,005,991 12,246,111
Ingresos venta tapabocas 7,219,078 7,363,459 7,510,728 7,660,943 7,814,162
Ingresos venta jeringas 16,905,149 17,243,252 17,588,117 17,939,880 18,298,677
Ingresos venta batas 20,686,606 21,100,338 21,522,345 21,952,792 22,391,847
Ingresos venta gorros 3,848,502 3,925,472 4,003,981 4,084,061 4,165,742
TOTAL INGRESOS 595,653,585 607,566,657 619,717,990 632,112,350 644,754,597
Mano de Obra Directa MOD 77,508,532 77,508,532 77,508,532 77,508,532 77,508,532
Costo de la mercancia vendida 303,783,329 309,858,995 316,056,175 322,377,299 328,824,844
Costos indirectos 45,083,600 45,083,600 45,083,600 45,083,600 45,083,600
COSTOS DEL SERVICIO 426,375,460 432,451,127 438,648,307 444,969,430 451,416,976
UTILIDAD BRUTA 169,278,125 175,115,530 181,069,684 187,142,920 193,337,621
Gastos de Personal 65,067,877 65,067,877 65,067,877 65,067,877 65,067,877
Gastos de Administracion 17,527,717 17,527,717 17,527,717 17,527,717 17,527,717
Gastos de Personal de Ventas 13,763,197 13,763,197 13,763,197 13,763,197 13,763,197
Gastos de ventas 11,400,000 11,400,000 11,400,000 11,400,000 11,400,000
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 96,358,791 96,358,791 96,358,791 96,358,791 96,358,791
UTILIDAD ANTES DE |INTERESES E

IMPUESTOS 72,919,334 78,756,739 84,710,893 90,784,129 96,978,830
Gastos Financieros 9,478,984 8,028,948 6,274,650 4,152,247 1,584,500
Gravamen del 4 x 1.000 2,382,614 2,430,267 2,478,872 2,528,449 2,579,018
Otros Ingresos (Venta de Activos) 13,240,000
Otros Egresos

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 61,057,736 68,297,525 75,957,370 84,103,432 106,055,311
Provisién para Impuestos 33% 20,149,053 22,538,183 25,065,932 27,754,133 34,998,253
UTILIDAD NETA 40,908,683 45,759,342 50,891,438 56,349,299 71,057,059
RESERVAS 4,090,868 4,575,934 5,089,144 5,634,930 7,105,706
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5.5.2 Flujo De Caja. El flujo de caja es una herramienta que permite determinar
las necesidades reales de capital en los distintos momentos del desarrollo de la
empresa. Aquél compara los ingresos efectivamente recibidos y los egresos
efectivamente pagados. Con base en el flujo de caja pueden determinarse los

momentos en los cuales se requiere los recursos.

En el cuadro siguiente se puede observar los resultados del flujo de caja para la
creacion de la comercializadora de equipos ortopédicos y médicos quirdrgicos
proyectados a cinco afios, siendo positivos para los inversionistas en un horizonte

de cinco afos
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Cuadro 133. Flujo de caja

Ao Afio Ao Ao Afo Afio
1 2 3 4 5 6

Ingresos operacionales 575,798,466 587,314,435| 599,060,724 611,041,938 | 623,262,777
Recuperacion de Cartera 19,855,120 20,252,222 20,657,266 | 21,070,412 21,491,820
Total de Ingresos Operacionales 575,798,466 607,169,555 619,312,946 631,699,205 | 644,333,189
Pagos de Costos
Pago de Materia Prima 303,783,329 309,858,995| 316,056,175| 322,377,299 | 328,824,844
Pago de Mano de Obra Directa 77,508,532 77,508,532 77,508,532 77,508,532 | 77,508,532
Pago Costos Indirectos 45,083,600 45,083,600 45,083,600 45,083,600 | 45,083,600
Depreciaciones -4,008,000 -4,008,000| -4,008,000 -4,008,000| -4,008,000
Total Pagos de Costos Operacionales 422,367,460 428,443,127 | 434,640,307 440,961,430 | 447,408,976
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 153,431,006 178,726,428 | 184,672,639 190,737,775 196,924,213
Pagos de Gastos
Pago de Gastos de Administracion 82,595,594 82,595,594 | 82,595,594 82,595,594 | 82,595,594
Amortizaciones -2,078,000 -2,078,000| -2,078,000 -2,078,000| -2,078,000
Depreciaciones -2,396,000 -2,396,000| -2,396,000 -2,396,000| -2,396,000
Pago de Gastos de Ventas 25,163,197 25,163,197 25,163,197 25,163,197 | 25,163,197
Pago de Impuestos - 20,149,053 22,538,183 25,065,932 27,754,133
Total Pago de Gastos Operacionales 103,284,791 123,433,844 | 125,822,974 128,350,723 131,038,924
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL NETO 50,146,215 55,292,584 | 58,849,665 62,387,051 65,885,289
Inversiones
Inversion Fija 38,460,000
Inversién Diferida 10,390,000
Inversion en Capital de Trabajo 82,220,405
Total de Inversiones 131,070,405 - - - - -
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Ao Ao Ao Ao Ao Ao

1 2 3 4 5 6
FLUJO DE CAJA LIBRE 131,070,405 50,146,215 55,292,584 | 58,849,665 62,387,051 | 65,885,289 -
Financiacién
Aportes de los socios 78,642,243
Crédito Financiero 52,428,162
Otras Fuentes (Valor en libro de activos) 13,240,000
Total Ingresos de Financiacion 131,070,405 - - - - - 13,240,000
Egresos de Financiacién
Abonos a capital 6,910,514 8,360,550 10,114,848 12,237,251 | 14,804,998
Pago de Intereses 9,478,984 8,028,948 6,274,650 4,152,247 1,584,500
Gravamen del 4 x 1.000 2,382,614 2,430,267 2,478,872 2,528,449 2,579,018
Pago de Utilidades 28,174,650
Total Egresos de Financiacién - 18,772,113 18,819,765| 18,868,370 18,917,948 | 47,143,166
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 131,070,405 -18,772,113 -18,819,765| -18,868,370 -18,917,948 | -47,143,166
FLUJO NETO DE CAJA - 31,374,102 36,472,819| 39,981,295 43,469,104 | 18,742,123
Flujo de caja del periodo -78,642,243 31,374,102 36,472,819| 39,981,295 43,469,104 | 18,742,123
Saldo anterior de Caja y Bancos
SALDO FINAL DE CAJA Y BANCOS -78,642,243 31,374,102 36,472,819 39,981,295 43,469,104 | 18,742,123 34,731,820
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5.5.3 Balance General Proyectado. Se elabora el balance general proyectado para la empresa.

Cuadro 134. Balance General Proyectado

Balance General Proyectado Afio Afio Ao Afio Afo
1 2 3 4 5

Caja y Bancos 82,220,405| 113,594,507 | 150,067,326 | 190,048,621 | 233,517,724 | 252,259,847
Cartera (Cuentas por Cobrar) 19,855,120 20,252,222 | 20,657,266| 21,070,412 42,983,640
Total Activo Corriente 82,220,405| 133,449,626| 170,319,548 | 210,705,887 | 254,588,136| 295,243,487
Maquinaria y Equipo 26,480,000 26,480,000 26,480,000 | 26,480,000, 26,480,000 26,480,000
Muebles y Enseres 4,720,000 4,720,000 4,720,000 4,720,000, 4,720,000 4,720,000
Equipos de Oficina 7,260,000 7,260,000 7,260,000 7,260,000 7,260,000 7,260,000
Depreciacién Acumulada - -5,044,000 -10,088,000| -15,132,000| -20,176,000 -25,220,000
Total Activo Fijo Neto 38,460,000 33,416,000 28,372,000| 23,328,000| 18,284,000 13,240,000
Activos Diferidos 10,390,000 10,390,000 10,390,000 10,390,000| 10,390,000 10,390,000
Amortizacion Diferida - -2,078,000 -4,156,000| -6,234,000| -8,312,000 -10,390,000
Activo Diferido Neto 10,390,000 8,312,000 6,234,000 4,156,000, 2,078,000 -
TOTAL ACTIVOS 131,070,405| 175,177,626| 235,120,396| 280,547,138 | 294,950,136| 333,483,487
Obligaciones Financieras 6,910,514 8,360,550 10,114,848 | 12,237,251| 14,804,998 -
Impuestos por pagar 20,149,053 22,538,183 | 25,065,932| 27,754,133

Total Pasivo Corriente 6,910,514 28,509,603 32,653,031| 37,303,183| 42,559,131 -
Obligaciones de Largo Plazo 45,517,648 | 45,517,648 37,157,097 | 27,042,249| 14,804,998 -
PASIVO TOTAL 52,428,162| 74,027,251 69,810,128 | 64,345,432| 57,364,129 -
Aportes Sociales 78,642,243 | 78,642,243 78,642,243 | 78,642,243 | 78,642,243 78,642,243
Utilidades Ejercicios Anteriores - 36,817,815 78,001,222| 123,803,517 174,517,886
Utilidades del Presente Ejercicio 36,817,815 41,183,407 | 45,802,294| 50,714,370 63,951,353
Reservas (10% de las utilidades

del ejercicio) 4,090,868 8,666,802 | 13,755,946| 19,390,876 26,496,582
PATRIMONIO TOTAL 78,642,243| 101,150,376| 165,310,267 | 216,201,706 | 237,586,007 | 333,483,487
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 131,070,405| 175,177,627 235,120,396 | 280,547,138 | 294,950,136 333,483,487
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5.6. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

La inversion para crear la comercializadora de equipos ortopédicos y elementos
médicos quirdrgicos es de $131.070.405, representada en inversiones fijas,

diferidas y capital de trabajo.

Se determinaron los costos unitarios de los productos como inmovilizadores
$367.703, cuellos ortopédicos $342.344, guantes $10.094, tapabocas $8.140,
jeringas $15.492, batas $107.478, gorros $15.688, dejando una utilidad entre 8 al

10% en los diferentes productos.

Segun el Estado de Resultados proyectados a 5 afios, la empresa empezaria a

generar utilidades netas desde el primer afio y en todo el horizonte del proyecto

El flujo de caja anual proyectado refleja saldos favorables para el mismo a lo largo
de su vida econémica, demostrando que la empresa tendria la capacidad para
poder afrontar sus obligaciones a corto y largo plazo, ademas de aprovechar

oportunidades de inversion.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO.

6.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La factibilidad para crear una comercializadora de equipos ortopédicos y
elementos medico quirdrgicos en la ciudad de Barrancabermeja, desde los
aspectos sociales genera impacto positivo, por cuanto genera empleo directo e

indirecto.

Se respetara los aspectos de la responsabilidad social empresarial, como son:

Buenas relaciones con los trabajadores, respetando los aspectos de salarios
basicos, salud, prestaciones sociales, de seguridad, incluye la formacion,
capacitacion, medicina preventiva. De igual forma, se presentara solicitud ante la
entidad del SENA para formacion en mercadeo y ventas, como en atencién al
cliente. Con la Camara de Comercio de Barrancabermeja, se vinculard y

participara en los seminarios desarrollados para ejecutivos.

Sobre el medio ambiente, la comercializadora cumplira las normas en el manejo
de cajas, bolsas, papel y aquellos elementos de empaque de los diferentes

empagues para su disposicion a los recicladores.

Buenas relaciones con los proveedores, siendo un componente del sistema de la

calidad, con el fin de tener oportunidad en el suministro.
La Etica, la cual estara integrada en las actividades diarias de la comercializadora,

promoviendo un buen desempefio y compromiso con la sociedad y con los

clientes.
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6.2 EVALUACION AMBIENTAL.

La comercializadora no genera ningun tipo de impacto sobre el medio ambiente,
se tendra un plan de recoleccién de empaques, como son bolsas, cartén, papel,

los cuales seran entregados a los recicladores.

Sin embargo, la comercializadora tendra en cuenta la normativa existentes, en
especial el Decreto Ley 2811 de 1974, denominado el Cdodigo de los Recursos

Naturales Renovables para la proteccion del Medio ambiente.

6.2.1 Plan de mitigacion (antes, durante y después del proceso) dentro de un

desarrollo sostenible.

La comercializadora no genera impacto negativo sobre el medio ambiente, por lo

tanto su plan de mitigacion estara relacionado con:

Antes del proceso: los pedidos se realizaran de acuerdo con los informes de
preventa, por lo tanto la utilizacién de papel es minimo a través de fichas, también
se atenderan las solicitudes via web. Los inventarios de las mercancias, seran
almacenados en el mobiliario previsto para tal fin, con el fin de proporcionar un
espacio adecuado, libre de cualquier residuo o dafio que pueda causarle a los

empaques.

Durante el proceso. Los equipos ortopédicos y los elementos médicos quirurgicos,
serdn entregados a los clientes en el sitio donde ellos dispongan, seran
transportados adecuadamente para que no sufra ningun tipo de averia. Se

elaboran fichas de remisidon de mercancias.
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Después del proceso. Se elaboran encuestas de satisfaccion a cada cliente, con el

fin de hacer seguimiento y control

6.3 EVALUACION FINANCIERA

6.3.1 Valor presente neto. Es el valor que resulta la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial. Los flujos de caja se trabajaron con pesos
constantes, por lo tanto se debe calcular la tasa de descuento. Para el calculo de

la tasa de descuento, se tendra en cuenta la siguiente férmula:

CK: (Capital crédito * Tasa interés anual del crédito) * (1- impuestos) +
Inversion total del proyecto

Aportes de los socios
Inversion total del proyecto

* Tasa de oportunidad en Barranca)

Ck: CT.
.T.P

*Tic * (1- imp) + A.S.* T.O.B
LT.P

CK: $52.428.162 * 20.98% * (1- 33%) + $78.642.243 * 28%
$131.070.405 $131.070.405
Tasa de Descuento; 18,23%

Cuadro 135. Saldos flujo de caja para calcular el valor presente Neto.

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

-78,642,243

31,374,102

36,472,819

39,981,295

43,469,104

18,742,123

34,731,820
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Cuadro 136. Calculo Valor Presente Neto con la tasa deflactada.

ANO FLUJO ESPERADO DI;—SAC?L'TEIID\IETO gégggg\ﬁg VALOR ACTUAL
Afio 0 $-78,642,243 18.23% 1.000000 -78,642,243
Afio 1 $ 31,374,102 18.23% 0.845809 26,536,498
Afio 2 $ 36,472,819 18.23% 0.715393 26,092,396
Afio 3 $ 39,981,295 18.23% 0.605086 24,192,112
Afio 4 $ 43,469,104 18.23% 0.511787 22,246,922
Afio 5 $ 18,742,123 18.23% 0.432874 8,112,979
ANO 6 $ 34,731,820 18.23% 0.344322 11,958,930

VALOR PRESENTE ANUAL 28.538.664

De acuerdo con la formula anterior, la tasa de descuento es del 18.23%, por lo
tanto el Valor Presente Neto es de $28.538.664, siendo para la empresa positivo y

atractivo para los emprendedores.

6.3.2 Tasa Interna Retorno TIR. Se denomina la tasa porcentual, en la cual la
diferencia entre los ingresos y egresos actualizados con esa tasa, hacen el Valor
Presente Neto VPN igual a cero (0). Es aquella que sirve para determinar la
rentabilidad del proyecto, facilitando la tasa de interés con que el inversionista esta
recuperando lo que aportd y de esta manera saber si vale la pena el proyecto o si

es mejor invertir su dinero en otro tipo de negocio que le resulte mas rentable.

De acuerdo con los resultados del flujo neto de caja (FNC), aplicando la formula
correspondiente, dio como resultado el 33,66%. El porcentaje es atractivo para los
inversionistas, pues es mayor a la tasa de oportunidad que ofrece el sistema

financiero.
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Cuadro 137. Calculo de la Tasa Interna de Retorno.

Afio 0 -78,642,243
Afio 1 31,374,102
Afio 2 36,472,819
afio 3 39,981,295
Afio 4 43,469,104
Afio 5 18,742,123
afno 6 34,731,820
TIR 33.66%

6.3.3. Periodo de recuperacion. Con los resultados del flujo de caja, se elabora

el periodo de recuperacion inversion, la cual

se logra en el tercer afo, con 2

meses y dos dias de funcionamiento, como se observa en el cuadro siguiente:

Cuadro 138. Calculo del periodo de recuperacion.

fim | MO | mEReE | SEIGRSE | MueR | o

AJUSTADO
ARo 0| -78,642,242.67 18.23% 1.000000 -78,642,243 -78,642,243
Afo 1| 31,374,102.04 18.23% 0.845809 26,536,498 -52,105,744
Ao 2| 36,472,819.15 18.23% 0.715393 26,092,396 -26,013,349
Afo 3| 39,981,294.67 18.23% 0.605086 24,192,112 -1,821,237
Afo 4| 43,469,103.60 18.23% 0.511787 22,246,922 20,425,685
ARo 5| 18,742,122.69 18.23% 0.432874 8,112,979 28,538,664
Anfo 6 34,731,820 18.23% 0.344322 11,958,930 40,497,593

La comercializadora recupera su inversion a los tres afios y dos meses.

6.3.4

Indicadores Financieros.

Los

teniendo en cuenta los resultados de los Estados Financieros.
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Cuadro 139. Indicadores Financieros

iINDICE DE LIQUIDEZ

PRUEBA DE FUEGO o ACIDA

ENDEUDAMIENTO

Total pasivos x 100:
Total activos

INDICES DE CORRIENTE: Activos corrientes- inventario:

LIQUIDEZ Activos corrientes:  1: 1 Pasivos corrientos :
Pasivos corrientes

iNDICE DE ENDEUDAMIENTO AUTONOMIA

Total patrimonio x 100:
Total activos

{NDICES DE
RENTABILIDAD

SOBRE VENTAS

Utilidad liquida x 100:
Total de ventas

SOBRE PATRIMONIO | SOBRE ACTIVOS
- L Utilidad liquida x

Utilidad liquida x 100 100-

Patrimonio Total Activos

Cuadro 140. Datos de los indicadores Financieros de la comercializadora de
equipos ortopédicos y elementos médicos quirdrgicos.

INDICE DE LIQUIDEZ

PRUEBA DE FUEGO (no posee inventarios)

ENDEUDAMIENTO

74.027 x100: 42%
175.177

CORRIENTE:
iNDICES DE
LIQUIDEZ 133.449 4.68 % 4.68
28.509 '
ENDEUDAMIENTO AUTONOMIA
iNDICE DE

101,150 x 100: 58%
175.177

INDICES DE
RENTABILIDAD

SOBRE VENTAS

40.90 x100: 6.87%
595.653

SOBRE PATRIMONIO | SOBRE ACTIVOS

40.90 x 100: 40%
101.150

40.90 x 100: 23%
175,177

Cuadro 141. Resultado Indicadores Financieros para la comercializadora

INDICE DE LIQUIDEZ
CORRIENTE: 4.68

PRUEBA DE FUEGO: 4.68

ENDEUDAMIENTO

Indica que la empresa
debe el 42% de sus
activos

INDICES DE Indica que la empresa Indica que la empresa tiene $4.68 en caja
LIQUIDEZ tiene $4.68 en activos y bancos por cada peso de deuda a corto
corrientes por cada peso | plazo
de deuda a corto plazo
ENDEUDAMIENTO:
42% AUTONOMIA: 58%
INDICE DE

Indica que los duefios de poseen $58 por
cada $100 de los activo
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SOBRE PATRIMONIO | SOBRE
SOBRE VENTAS 6.87% | 40% ACTIVOS 23%
INDICES DE Indica que la empresa Indica que la empresa Indica que la
RENTABILIDAD gano $6.87 por cada gano $40 por cada empresa gané
$100 vendidos $100 invertidos en el $23 por cada
patrimonio $100 de los
activos

6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO
El Punto de Equilibrio esta dado por el volumen de ventas de un bien o servicio,

para lo cual los ingresos totales son iguales a los egresos totales, es decir no hay

perdidas ni ganancias. La férmula es la siguiente.

Cuadro 142 Punto de equilibrio

. precio CO.StO marge eSO margen punto
unidades venta variabl n product | contribucién equilibrio
e 0 ponderado

Inmovilizadore
s maleables 682 397,143 | 234,946 | 29,416| 0.15 4,447 511
cuellos
ortopédicos 740 372,500 |218,743| 29,099| 0.16 4,777 555
Guantes
Estéril 940 12,279 6,437| 1,108| 0.21 231 705
tapabocas 889 8,279 5,201 407| 0.20 80 667
jeringas 899 19,186 9,808| 1,239| 0.20 247 674
Batas 181 116,346 | 68,674| 8,598| 0.04 346 136
Gorros 177 22,115 10,024| 1,883 0.04 74 133
TOTAL 4,509 1.00 10,203 3,381

El punto de equilibrio lo alcanza cuanto venda 3.381 unidades de los productos, es

decir aproximadamente el 75% de las ventas presupuestadas.
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CONCLUSIONES

En el estudio de mercados se pudo detectar que existe unas expectativas frente al
servicio de suministro de equipos ortopédicos, como de elementos médicos
quirargicos en el municipio de Barrancabermeja, el mercado objetivo fue
identificado 43 empresas del sector salud y 499 empresas dedicadas al sector
manufacturero e industrial instaladas en el municipio de Barrancabermeja. Con
relacion a las empresas de salud, el 68% compran localmente, es decir 29, y de
estas el 73% tienen expectativas frente a este servicio, finalmente son 21
empresas. Con las firmas contratistas, de las 499, el 57% compran en la ciudad y

el 78% con expectativas frente a esta iniciativa empresarial.

En el estudio técnico, se estimo el tamafio del proyecto, teniendo en cuenta los
recursos disponibles para impactar en las ventas; de igual forma se identificaron

los equipos, mobiliario, muebles y enseres para ser productivo y competitivo.

El estudio administrativo, se incorpora los lineamientos y perfil estratégico para la
comercializadora, con el fin de crear una S.AS., se definié el organigrama, areas
funciones y los perfiles de cada cargo, con el fin de que inicien sus actividades sin

riesgo alguno.

El estudio financiero, los datos econdmicos para realizar los calculos adecuados
de ingresos y egresos, desde la realidad de la economia local y con la demanda
insatisfecha detectada, como también estimacion de las depreciaciones
correspondientes, para finalmente elaborar los estados financieros proyectados
adecuadamente y acorde con los lineamientos de la contabilidad generalmente

aceptados.
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Los indicadores financieros refleja la liquidez, autonomia, endeudamiento y
rentabilidad, en ventas, sobre patrimonio y activos, siendo positivos en cada uno.
La evaluacion del proyecto desde el punto de vista social es atractiva, genera
empleo directo e indirecto, impuestos para el municipio y la nacion. Los
indicadores financieros muestran que es un negocio rentable: el Valor Presente
Neto es positivo, $28.538.664 > 0 y la Tasa Interna de Retorno es 33,66%.
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RECOMENDACIONES

Las autoras recomiendan lo siguiente.

Existe viabilidad para crear una comercializadora de equipos ortopédicos y
elementos médicos quirdrgicos en la ciudad de Barrancabermeja, la metodologia
empleada en la formulacion de esta investigacion es similar a la utilizada por fondo
emprender, siendo una oportunidad de presentarlo ante el SENA para acceder a

los recursos de capital semilla.

Es importante la consecucion de otros socios aportantes, en especial participar en
ferias que son organizadas por Cavipetrol, los cuales, ellos tienen afiliados con
recursos de fomento empresarial, que en su momento pueden apalancar esta

clase de iniciativas.

Articularse con las entidades del sector salud y de la firmas contratistas, con el fin

de proponer alianzas estratégicas para el suministro de este tipo de productos.
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Sres:

ANEXO A. CUESTIONARIO HOJA 1

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER

INSTITUTO DE EDUCACION REGIONAL Y PROYECCION A DISTANCIA
IPRED

Somos estudiantes del Programa de Gestion Empresarial de la UIS y estamos

realizando una investigacion de mercados, relacionado con la factibilidad para la creacion de
una empresa comercializadora de equipos ortopedicos y elementos médico quirurgicos, en la
ciudad de barrancabermeja

1

¢ El tiempo que tiene la IPS en el mercado es?

De 1 a 5 afos De 6 a 10 afos

De 11 a 15 afios De 16 a 25 afios :l

Mas de 25 afios

UL

En la empresa ¢ usted actia como?

Administrador [ ] Propietario 1 Socio 1

¢En la IPS se ofrece el servicio de atencidon de ortopedia con equipos medico
quirdrgicos?

ss 1 n~ [
Si su respuesta es NO, favor conteste la siguiente, sino pase a la 5.

¢ Porqué motivos no ofrecen el servicio de ortopedia con equipos?

No hay oferta integral :l Lo asume el usuario I:l

No le suministran a los usuarios, por no estar contemplado en el post I:l
De las siguientes Lineas médicas ¢ cual utiliza en su empresa?

Equipos ortopédicos I:I Elementos meédico quirdrgicos I:l

¢ Cual de los siguientes productos ortopédicos y médico quirdrgico compra con
mas frecuencia en su empresa?

Inmovilizadores maleables |:| Guantes Esteéril I:lBatas I:l
cuellos ortopédicos |:| tapabocas I:l

jeringas :l Gorros I:l

¢ Qué cantidad de cajas de los productos sefialados compran al mes?

preguntas 7.1 7.2 7.3 7.4
. Cuellos —
. Inmovilizadores . guantes jeringas
DESCRIPCION ortopedico

Menos de 1 caja

Entre 1 a 2 Cajas

Entre 3 a 4 Cajas

Entre 4 a 5 Cajas

mas de 6 cajas
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ANEXO A. CUESTIONARIO HOJA 2

INSTITUTO DE EDUCACION REGIONAL Y PROYECCION A DISTANCIA

Sres:

Somos estudiantes del

IPRED

Programa de Gestion Empresarial de la UIS y estamos

realizando una investigaciéon de mercados, relacionado con la factibilidad para la creacion de
una empresa comercializadora de equipos ortopedicos y elementos médico quirurgicos, en la

ciudad de barrancabermeja

preguntas

7.5 7.6

7.7

DESCRIPCION

Tapabocas

Batas

Gorros

Menos de 1 caja

Entre 1 a 2 Cajas

Entre 3 a 4 Cajas

Entre 4 a 5 Cajas

mas de 6 cajas

¢ A qué precios compra los siguientes prod

uctos?

Preguna 8.1

Preguna 8.2

Precio Inmovilizadores

Sefalar Una

Cuellos ortopédicos

Sefalar una

Menos de $250.000

Menos de $150.000

Entre $250.001 y $350.000

Entre $150.000 y $300.000

Entre $350.000 a $450.000

Entre $300.000 a $450.000

Mas de $450.000

Mas de $450000

Pregunta 8.3

Pregunta 8.4

guantes precios

Sefalar Una

tapabocas precios

Sefalar Una

Menos de $8.000

Menos de $6.000

Entre $8.000 y $16.000

Entre $6.000 y $9.000

Entre $16.000 a $24.000

Entre $9.000 a $12.000

Mas de $24.000

Mas de $12.000

Pregunta 8.5

pregunta 8.6

jeringas precios

Sefalar Una

batas precios

Sefalar Una

Menos de $15.000

Menos de $100.000

Entre $15.000 y $20.000

Entre $100.000 y $150.000

Entre $20.00 a $25.000

Entre $150.000 a $200.000

Mas de $25.000

Mas de $200.000

pregunta 8.7

batas precios

Sefalar Una

Menos de $20.000

Entre $20.000 y $30.000

Entre $30.000 a $40.000

Mas de $40.000

¢De qué ciudades son sus proveedores?

Barrancabermeja

Otras

[
1
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ANEXO A. CUESTIONARIO HOJA 3

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER

INSTITUTO DE EDUCACION REGIONAL Y PROYECCION A DISTANCIA
IPRED

Sres: Somos estudiantes del Programa de Gestion Empresarial de la UIS y estamos
realizando una investigacion de mercados, relacionado con la factibilidad para la creacion de
una empresa comercializadora de equipos ortopedicos y elementos médico quirurgicos, en la
ciudad de barrancabermeja

De los proveedores locales ¢, Cuales son los de su preferencia en el suministro
10  de los equipos ortopédicos y medico quirlrgicos?

Lineas médicas Boutique medical

Imporclinicos Ltda Boutique ortopedica

11 ¢ Criterios para seleccionar los proveedores?

Calidad Precio Otro?
Servicio Crédito Cual?

¢ Cuales son los mecanismos 0 los medios para buscar o ubicar los
12 proveedores de los equipos ortopédicos y medico quirrgicos?

Directorio telefonico Prensa Radio
Intermedio Internet Otro
Cudles?
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