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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio de factibilidad y viabilidad para la conformacion de una empresa orientada a
asesoria en la prestacion de salud, como sector, se enmarca en la composicion
demografica y de concentracién desbalanceada de los servicios en el pais, y dado la
demanda y estudio hecho del numero de instituciones y su tecnificacion, se estima que
la ciudad de Ibagué, sin ser una ciudad tan atrasada en este aspecto de penetracion de
servicios de salud y el uso de tecnologias de informacion si presenta un gran nicho de
mercado para una empresa de Asesorias en materia de salud publico privada, como lo
infiere el estudio de Fuente. Asociacion Colombiana de Clinicas y Hospitales 2014. De

la siguiente grafica.

Esta ciudad tiene entre 81 y 245 entidades prestadoras de Servicios de Salud, la cual
solo el 45 % tiene tecnificacion y procesos algo automatizados en materia de
tratamiento de informacién y que estan en riesgo de incumplimiento de la ley de
vigilancia y control, o son procesos ineficientes, como lo define la resolucion 1536 del
2015, que es relativamente nueva y que hace ain mas necesaria la incorporacién de

empresas como la que se quiere incorporar.

En la Figura 1, lo que hay que ver es que, aun teniendo un relativamente alto niamero
de entidades prestadoras de servicios de Salud, la capacidad instalada de camas o
servicios es baja comparada con Antioquia Valle y los Santanderes, hay un desbalance

bastante notorio.
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Figura 1. Instituciones prestadoras de Servicios de Salud Vs Capacidad instalada 2014
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1 CAPITULO 1 NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1 Introduccion naturaleza del proyecto

La finalidad del actual trabajo es poder conformar un plan de negocios que articule la
factibilidad de creacién de una empresa de consultoria, especializada en disefar
implementar proyectos en el sector Salud, con un componente de orientacion
tecnolégica que apoye los planes estratégicos de entidades Publicas o publico-privadas
con visiones gerenciales y de trasformacion en entidades altamente acopladas como
Gobernaciones Nacionales, teniendo en cuenta variables macroeconomicas alienadas a
planes de Gobierno Nacional o iniciativas internacionales, hace de la exigencia maxima
de un MBA para alinear y generar una empresa viable aplicando las mejores practicas
estudiadas en el pensum de la Maestria.

El nombre de ahora en delante de la empresa y respondiendo en parte a el objetivo
misional de la empresa es RETHINK SAS, puede ser provisional, pero es el que se
validara ante la Camara de Comercio en validacion de nombre y papeleo de factibilidad
de constitucion de empresa.

Disefiar e implementar una Empresa especializada en proyectos de innovacion en
Salud que recojan lo mejor de las experiencias en el campo de la Salud con un
componente de orientacion tecnoldgica que apoye los planes estratégicos de entidades
Publicas o publico-privadas aplicandolas visiones gerenciales y de trasformacion en
entidades altamente acopladas como Gobernaciones Nacionales, teniendo en cuenta
variables macroecondémicas alienadas a planes de Gobierno Nacional o iniciativas
internacionales, hace de la exigencia maxima de un MBA para alinear y generar una
empresa viable aplicando las mejores practicas estudiadas en el pensum de la
Maestria.

En este aspecto la correlacion con el plan de estudios de un MBA es conformar una

empresa que relacione elementos macro-econémicos y planes del Gobierno Nacional,
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con Presupuestos y partidas presupuestales de proyectos nacionales que manejan
presupuestos muy grandes de inversion, y poder manejar esas variables tanto internas
como externas apropiadamente ,es decir, la empresa tendra que modelar cifras y datos
no de una empresa pequefa, sino de dimensiones de entes gubernamentales que
exige un conocimiento y apropiacion de procesos dignos de una asesoria nacional, esto
para poder implementar iniciativas organizadas que aseguren que los proyectos son

terminados en tiempo, alcance y costos segun el plan de proyectos.

Esta opcion de grado es una fuerte apuesta por mi desarrollo profesional en un
ambito que se quiere abordar la independencia empresarial, dado que llevo més de 20
afos de experiencia en la implementacion de grandes proyectos informaticos pero dado
gue hay un nicho no explorado como la tecnificacion y articulacion de tecnologia en
sectores como la Salud, se ve una potencial a desarrollar esta experiencia, lo visto en el
MBA en temas de implementacion de estrategias, andlisis de recursos, evaluacion de
probleméticas complejas en economia un campo muy factible de aplicabilidad de esos

tres aspectos en mi vida profesional.

La prestacion de servicios de salud es un campo altamente tecnificado que debe
abordarse de manera amplia y suficiente, para que llegue a los sectores mas
necesitados con la diligencia debida y con la calidad comprobable. Existe una brecha
importante entre la capacidad tecnoldgica en TICS, la gestion del conocimiento médico
y los servicios de salud que hace que sea diferencial la atencién entre centros urbanos
y los centros rurales en cuanto a cobertura, calidad y oportunidad.

La articulacion de la tecnologias en salud, con las tecnologias de la informacion y la
comunicacion y las necesidades de salud en los planes de desarrollo de los entes
territoriales, es limitada o ausente por la falta de una Unica estrategia intersectorial
cohesionada desde el sector salud en funcion de la innovacién para el acceso de
poblaciones a servicios de salud, razon por la cual los proyectos existentes son de

iniciativas no sostenibles, parciales y aisladas, que no han facilitado su desarrollo,
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escalamiento y evaluacion. Resultado de lo anterior aquellas regiones con menor

conectividad padecen de peor manera las limitaciones del acceso a servicios de salud.

1.2 Origen o fuente de la idea de negocio

El concepto de negocio basado en una empresa de consultoria con nicho de mercado
en el sector salud, se basa en la necesidad de exponer el talento humano y experiencia
de profesionales altamente capacitados, en una empresa coordinada y estructurada
para obtener cohesién en las propuestas y llegar con un foco empresarial novedoso, la
idea nace fundamentalmente, en que los profesionales de varias &reas, con
conocimientos en problematicas de salud publica y privada, no presentan conceptos de

negocio unificado y pierden oportunidades al no tener propdsito corporativo.

Lo anterior se ve la necesidad de formar un grupo altamente experimentado, pero con
orientacion empresarial, en ciudades intermedias, pero en via de desarrollo, donde el
concepto de asesorias en salud no es de un conocimiento pleno, por ello el enfoque es

en departamentos como Tolima, Boyaca y Santanderes.

1.3 Descripcion de laidea de negocio

El marco tedrico del proyecto disefiar una empresa que asesore, implemente y
direccione los proyectos de entidades de gobierno para solucionar la causa de las
desigualdades en la prestacion de servicios de salud, que hacen que las atenciones
médicas u otros servicios se hagan de una manera desarticulada, pero esto es algo que
se evidencia, pero qué relacion hay con la penetracion de las tecnologias de

informacion TICs y esta problematica.

Es posible identificar que parte de esta brecha de prestacion de servicio es mas grande
entre poblaciones rurales y urbanas, como es la situacion en departamentos de

potencial econémico como el Tolima tener servicios similares.
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Estos estudios incluso pudiesen analizar alguna variable més para esta realidad, como
son los grupos étnicos, el nivel de ingresos o y el lugar geogréfico de las poblaciones
vulnerables o poco atendidas. Es por ello por lo que el enfoque investigativo se hara
sobre cuales son los aspectos que hacen que la segmentacion de poblacion sea
atendida de modo diferente por lo anteriormente citado y como las tecnologias de la
informacion pueden ayudar a identificar casos o probleméticas de poblaciones con un
adecuado tratamiento de datos, pero para ello debe generarse un plan estratégico, en

el cual sea coherente y medible.

La reserva médica y el tratamiento que se derive del tratamiento de datos de los
pacientes es critico disefiar estrategias en donde se aloja esta informacion, para que el

analisis poblacional sea efectivo.

Las caracteristicas de los actuales mecanismos de toma de muestras, diagnosticos
nucleares, tomografias, laboratorios clinicos y de saneamiento, son indicadores o

indicios que se hacen por miles en todos los hospitales publicos y privados.

Lo anterior produce efectos no deseados como son el doble diagnéstico, repeticion de
examenes, distancias altas entre las fechas de las citas, disponibilidad de camas o

saturacion de pacientes, al igual que la gestion del recurso humano médico y logistico.

Las principales causas son la no centralizacion de datos y cruce oportuno de
informacion relevante, de citas, necesidades y disponibilidad de servicios de forma

geografica y con analisis poblacional.

En general el problema planteado es el siguiente:

Dada las irregularidades e inconvenientes en el sector salud de los ultimos 5 afios,
corrupcion (Revista Semana ed 324, 2013), la vigilancia y supervisiéon en lo que
respecta al cumplimiento de la ley con las disposiciones emanadas que disefia el

estado colombiano, la prestacion de servicios de salud, deben estar enmarcados en
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estandares que permitan y garanticen los derechos a los beneficiarios y que son
indispensables para asegurar la calidad del sector. Para ello se debe contar con
asesorias y consultorias de personal especializado en lo referente a la implementacion
de procesos que aseguren de manera operativa la calidad y cubrimiento de los
servicios de salud sectorial, por medio y uso intensivo de las tecnologias de informacion
gue es el componente innovador de la propuesta y que se evidencia no es aplicado en

estos momentos.

La formulacion especifica del problema seria:

Desarrollar una firma consultora y de asesorias especializadas dedicada a la
estructuracion y desarrollo de entidades publico-privadas del sector salud enfocas a el
cumplimiento, modernizacion tecnologica por medio de procesos y proyectos que
ademas de cumplir con la normatividad vigente (Ley 1438 2011), permitan mejorar los
aspectos administrativos y operativos aplicando conceptos de tratamiento de datos e
incorporacion de tecnologias de la informacién, que contribuyan con el crecimiento y
fortalecimiento del sector salud, en ciudades intermedias, en este caso la Ciudad de

Ibagué.

1.4 Justificacidén y antecedentes

La confianza de los usuarios del sector Salud se ha deteriorado, por lo que la
competitividad de las empresas del sector Salud es puesta a prueba para que los
modelos de atencién asistencial no sea un privilegio sino un derecho, es por ello por lo
gue los modelos tradicionales no responden a la necesidad de los usuarios tanto en la
operacion como en las facilidades de atencion. Para el caso de la Ciudad de Ibagué las
empresas publico-privadas que aun teniendo procesos de autoevaluacion requieren de
forma urgente y necesaria, entes de consultoria externa que tengan la debida
capacidad para identificar falencias y proponer alternativas viables y costo efectivas,
para mejorar los modelos operativos para fortalecer el nivel estructural de las

instituciones prestadoras de Salud.
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De lo anterior y enmarcado en el Plan Territorial de salud municipal con el Plan
Decenal de Salud 2012-2021, que esta tutelado por Ministerio de Proteccion Social , y
abanderado por los gobiernos departamentales actual y el futuro se pretende analizar
por medio de trabajos técnicos especializado resultados de un trabajo intersectorial de
la Politica Publica en Salud de Ibagué y la consecuente planificacion (Plan Desarrollo
Municipal de la administracion entrante 2016 -2019), es aqui en nicho de mercado

propuesto.

Fuente. Gobernacion del Tolima Informe anual, 2016.

Los objetivos a corto y mediano plazo son el enfoque por la dimensién de la empresa
los hospitales de 3 nivel son los que enfocara los primeros estudios en las ciudades

objetivo. Se refleja en la tabla 3

1.5 Objetivo General.

Disefiar el plan de negocios de una empresa dedicada a la asesoria y ejecucion de
proyectos en salud, con un componente tecnolégico en salud, datos e informacion que
permitan el mejoramiento continuo de los procesos de soporte corporativo y de atenciéon
al usuario final, con enfoque y atencion primaria en salud para la Ciudad de Ibagué,

Tunja, Bucaramanga.

1.6 Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo

En un periodo que se determina como objetivo a corto plazo los objetivos
empresariales y de su estructura son en un marco referencial estructurado del

modelo de negocio Asesorias RETHINK SAS son:
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* Elaborar un estudio de mercado que identifique por medio de un analisis del sector,
tendencias, competencia, estudio de precios, plan de mercadeo y proyeccién de
ventas y penetracién en un departamento de Colombia.
 Elaborar un estudio técnico y de factibilidad que detalle los aspectos técnicos del
servicio, descripcién del proceso, plan de operacion e implementacion.
» Elaborar un estudio financiero que incluya las proyecciones, estados financieros,
formulacién de indicadores financieros y evaluacion del riesgo que permiten la
correcta evaluacion financiera del proyecto en tres afios, asi como su flujo de caja.
» Elaborar un estudio administrativo, estructural y legal que considere claramente
aspectos organizacionales y legales que incluyan de manera ordenada vy
estructurada el analisis estratégico, de implementacion ante Camara de Comercio y
Dian.
 Elaborar un analisis de sostenibilidad para el proyecto considerando los aspectos sociales,
ambientales, econémicos y el grado de impacto en una comunidad.
Segmentar la poblacién desde el punto de vista socioeconémico y contrastarlo con
los prestadores de salud actuales, para identificar y tipificar los grupos poblacionales
vs los prestadores de servicio, estimando el nicho de mercado y potencializar los
tipos de proyectos a asesorar 0 a ejecutar dimensionando su impacto o necesidades

a cubrir.

Objetivos del Componente de Sostenibilidad del Plan de Negocios.

Conformar y analizar variables de Responsabilidad social enfocado en estos pilares:

1. Sostenibilidad Ambiental: Utilizacion de componentes tecnoldgicos que sean
ambientalmente sostenibles, como centros de computo verdes y tecnologias de bajo
costo ambiental y reciclable.

2. Sostenibilidad Econ6mica: El Numero de proyectos en ejecucion debe generar
un equilibrio financiero, que sustente los gastos e inversiones en Salud de la ciudad

de lbagué.
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3. Sostenibilidad Social: Debe buscar impacta la sociedad en la prestacion de
mejores servicios de salud haciendo una sinergia entre la tecnologia y las
necesidades de una comunidad especifica- ciudad de Ibagué en departamento del
Tolima.
1.7 Estado actual del negocio asesorias y consultorias.

El estado del sector es amplio y con perspectiva de crecimiento en el ambito de la
modernizacion de las prestadoras de salud y su componente Tecnologico, como lo
muestra la siguiente gréfica del estudio de Hospitales donde se evidencia un bajo grado
de tecnificacion en el sector salud, que es el segmento objetivo de la conformacién de la
empresa RETHINK Colombia SAS.
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Figura 2. Evaluacion del grado de implementacion de las TIC por tipo de Naturaleza Juridica

NATURALEZA JURIDICA PUBLICA MIXTA PRIVADA
R ) 0 £ [

Totalmente implementada 2] 28 1% 1 BE,7 %
HCE Historia Clinica Electrdnica Parcialmante implemantada 2] 28 1% - H,EH: 10 22 20
Mo 14 43 8% - 00% 5 11,1%
Presencia en la Red de su institucidn [Pagina web, para Totalmente implementada = Lk L LLLL- o= fl
la difusidn de informacidn institucional asi como para Parcialmente implementada " 34 4% - 0,0% 9 20,00
canalizar |as relaciones con ciudadanos y proveedores) Na 7 21 90 _ 0,0% a2 44%
Intranet irstitucional (plataforma de informacidn que Totalmente implementada 14 438% 1 100.0% 32 71,1%
posibilita compartir informacidn v conocimientos especificos - . :
nara cada colectivn, es dexir, informacian profesional, Parcialmente implementada B 18,8% 0,0% T 15,60
institucional y administrativa) No 12 37 5% - 0,0% [ 13,3%
Totalmente implementada g 23,1% 1 1000, 0 19 42 2%
Presencia en las redes sociales (Facebook, YouTubs, . :
Twitter, otras) Parcialmeante implementada 10 31,3% - 0,0% 13 28,904
Mo 13 40,6% = 0.0% 13 28,95
Totalmente implementada 2 6,300 - 0,0% 2 4 4%
Tramites en linea [Gestidn de citas por internet, . .
teleconsultoria, teleatencidn entre ) Parcialmente implemantada 5 15, 6% 1 100, 0% 10 22 20
Mo 25 TEI% - 00% 13 7330
Programas de capacitaciin o talleres en linga para pacientes  § Totalmente implemeantada = 0,008 - 0,0% 1 22%
[Mediante esta tenologia los usuarios acceden a diversos cursos ; :
en o Wely apoyados con medios de comunicacicn que Parcialmente implementada 4 12,5 - 0,0% 7 15, 6%
permiten la colaboracian y discusicn online de los temas) 1] 28 87,5% 1 1000% 37 82,20
Totalmente implementada 3 040 1 1100, 0% 5 1,1%
Programas de formacidn en linea para los profesionales . . )
adseritns 2 su institcian Parcialmente implemantada " 34 4% 0,0 12 26,7 %
N 18 56 3% - 0,0 28 62 2%

Fuente. Asociacién Colombiana de Clinicas y Hospitales 2014

El negocio o nicho de trabajo para las consultorias y dada la baja penetracion
tecnolégica en las entidades prestadoras de salud, y bajo el marco de la ley 1438 de
2011, en el cual se reformd el sistema general de salud, hay un proceso de
Acreditacion de cualquier institucibn o empresa que quiera prestar servicios de salud,
estas empresas y futuras empresas deben asesorarse por personal calificado y
experimentado para poder obtener los permisos y licencias necesarias para operar y
gue esta certificacidn se refleje en una prestacion adecuada del servicio.

Los pilares de dicha acreditacion son la gestion tecnolégica de los datos,
confidencialidad de los datos de pacientes y usuarios, la humanizacion del servicio y

respeto a las normas que establecen una prestacién adecuada del servicio. Esto no
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necesariamente se estd cumpliendo como lo infiere la tabla 1, con el nivel de

tecnificacion en entes publicos incluso privados.

Las acreditaciones pueden ser voluntarias, pues en algunos casos son
autoevaluaciones, para ello existe el ICONTEC con su norma SUA referente a la calidad
en la prestacion de servicios de Salud resolucion 1445 de 2006, pero a nivel
internacional y para los sectores especificos de la Salud existe la certificacion de la
Sociedad Internacional de la Calidad en el Cuidado de la Salud (ISQUA)

1.8 Descripcion de productos o servicios.

El sector serd beneficiado dado el enfoque hacia las instituciones de Salud del

Departamento del Tolima en la Ciudad de Ibagué.

Los productos definidos para el portafolio de la Empresa son los siguientes:

Elaboracién y gestién de Proyectos en Salud con enfoque y metodologia PMI o
MGA: El principal enfoque sera pragmatico y especializado aplicado a las entidades el
sector salud garantizando resultados en el apoyo a la toma de decisiones en la etapas
de pre-inversion, inversion y evaluacién que permitiran la satisfaccion de propietarios,
stakeholders, gestores de proyectos publicos o privados nacionales o internacionales en
los procesos de identificacion, formulacidén o evaluacion para su ideacion, financiacion o

ejecucion.

Desarrollo de politicas, planes, programas y proyectos de asesoria y asistencia
técnica para la conceptualizacién e implementacion de las redes prestadoras de
servicios de salud en areas urbana y rural que establezcan una ruta efectiva entre la
capacidad instalada y la oferta real de las redes prestadoras de servicios de los ambitos

contratados por las EPS y entes descentralizados especializados en salud.
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Disefio y ejecuciéon de estrategias y proyectos de cooperacion publico privado
para el desarrollo del mercado abierto, mixto y rentable de los servicios de salud para

cumplir con su el objeto misional de servicios tanto clinicos y no clinicos.

Consultoria para el direccionamiento y mejoramiento del desempefio de
Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud IPS y servicios de salud
fomentando: el desarrollo de aspectos estratégicos de insercién contextual regional y
sectorial; apoyo a la gestion de contratacion estatal, desarrollo de la logistica
empresarial, fortalecimiento y desarrollo del portafolio de servicios y de la gestidon
administrativa a partir de componentes de tecnologia, tecnologia en salud y tratamiento
de datos.

Desarrollo de sistemas de monitoreo y evaluacion de IPS, EPS y entes
territoriales para el cumplimiento de: normas, metas, planes de gestion, estandares
ISO de calidad, resultados, procesos misionales y estratégicos, niveles de desemperio,
para las empresas o establecimientos del sector salud, con énfasis en los que estan
obligados a la garantia de la calidad, ademas de la seguridad del paciente usuario del

sistema de Salud.

Elaboracién, analisis y asistencia técnica en estudios de factibilidad y viabilidad
de mercados y servicios no atendidos por IPS o Entes Territoriales que aseguren u
optimicen el rendimiento y calidad de los servicios, por medio de alianzas estratégicas,

fusiones, intercambio de servicios con una efectiva

Documentacion de iniciativas y proyectos para analisis de datos, monitoreo y
evaluacion de programas y politicas como apoyo a autoridades y gestores en la
inspeccién control y vigilancia del desempefio.

Auditorias en el uso de los recursos fisicos, financieros, tecnoldgicos y del

talento humano de IPS/ESE y autoridades del sistema general de seguridad social en
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salud, al realizar contrastes de fuentes y siguiendo patrones de auditoria a los usos de

todos los recursos de la empresa prestadora de servicios.

Elaboracion de anélisis y asesoria para identificacion de estrategias y proyectos
de comercializacion de productos y servicios de salud, por medio del estudio de
nichos de mercado, andlisis y exploracion de oportunidades y asociaciones, apoyo al
desarrollo de procesos de relaciones organizacionales, incorporando a través de Big

Data y desarrollo de estrategias de y comercio y mercadeo.

Disefio y operacién de politicas, planes, programas y proyectos de Redes de
Servicios de Salud integradas e interoperables a partir de tecnologias en
informacion y salud de IPS, EPS y autoridades sanitarias, para constituir modelos que
cubran la estrategia de atencion primaria en salud, con indicadores de calidad y
eficiencia como continuada, oportunidad, seguridad, y mejoramiento del acceso a
servicios de salud.

Desarrollo de politicas, planes, programas y proyectos sobre formas de atencidn
en salud en ambitos ambulatorios, internacion y de urgencias en ares rurales,
rurales dispersas, urbanas y metropolitanas en asociaciones publico privadas y

gestion publico-privada para las empresas o compaiiias del sector salud.

Servicios de asesoria y consultoria para la intervencion de los procesos o
proyectos criticos institucionales de IPS de servicios clinicos y no clinicos que
permitan asegurar y optimizar estructuras, procesos Yy resultados en costos y calidad

elevando el retorno de la inversion.

Elaboracién de diagnésticos empresariales y de autoridades sanitarias en salud
para repensar los objetivos misionales, asi como sus actividades finales e intermedias
para atender funciones y competencias, asi como mercados no cubiertos o en

desarrollo por desarrollo.
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Desarrollo de modelos financieros, técnicos y legales para soportar y desarrollar
iniciativas institucionales y territoriales para la construccion de infraestructuras de salud

y la operacion de modelos de atencion en salud.

Asesoria y asistencia técnica para la estructuracion de transacciones y proyectos
de inversion en salud con recursos publicos privados o de cooperacién internacional por

obra publica tradicional o asociaciones publico privadas.

Asesoria y asistencia técnica para la implementacién de modelos de atencién en
salud con recursos publicos privados o de cooperacion internacional.

Asesoria y asistencia técnica para la gestion de tecnologias en salud
(medicamentos, dispositivos, materiales e insumos) y las tecnologias de
informacion y comunicacion (imagen voz y datos) con recursos publicos privados o

de cooperacion internacional.

Disefio, desarrollo ejecucion y evaluacion de politicas, planes, programas y
proyectos de modelos de atencion primaria en salud en nivel basico vy
complementario o complejo en salud, en los componentes de gobernanza, movilizacion

0 participacion e intersectorial para IPS, EPS y Autoridades sanitarias.

Disefio y desarrollo de bancos de datos y bancos de programas y proyectos de
inversion en salud, para la mejora de la gestién de la inversion y los resultados en

salud publica.
1.9 Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa.
El nombre de la empresa fue disefiado a partir del anglicismo del verbo pensar, “think”,

gue significa pensamiento, o pensar, la idea es llevarlo a la expresion o traduccion de

‘repensar”, es decir, analizar y reorientar los procesos y procedimientos, asi como las




PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN

RURAL N=ZelelelloN
tecnologias que actualmente son utilizadas por las empresas prestadoras de salud y
hacer un alto en el camino, para mejorar o redisefiar el funcionamiento de las
empresas, maximizando los recursos y minimizando los costos, pero a partir de un

incremento en la satisfaccion de los servicios prestados por parte de los usuarios .

El tamafo de la empresa se propone en Activos por cerca de 500 millones de pesos, y
un tamafio de personas de 10 a 15, la ubicacion de las oficinas sera en Bogota
Cundinamarca, pero con acceso via portales WEB y aplicaciones virtuales de

orientacion y ayuda a los clientes o potenciales clientes.

1.10 Potencial Del Mercado En Cifras.

La implementacién de servicios de Salud y servicios de informacidn en instituciones de
Salud ha crecido de forma importante desde 2011 donde se tenian 794 empresas de
diferentes especializaciones (Dane,2014), es posible como se mencioné en la
introduccién que la demanda pudiese estar satisfecha, pero el indice de cubrimiento, el
grado de tecnificaciébn y analisis de informacion y la complejidad para obtener
informacion por parte de los entes gubernamentales tanto de la Alcaldia como de la
Gobernacion del Tolima, infiera una urgente necesidad de tecnificar el sector para una

efectiva toma de decisiones.

La oferta se enmarca dado que las empresas desarrolladoras de Software
(Indusoft,2015), en el sector Salud, han considerado el tema como nicho de mercado
por explotar, para la masificacion y tecnificacién de sistemas informaticos que cubran y
mejoren los procesos de prestacion de salud, tecnificacion de las historias Clinicas,
analisis de enfermedades de forma técnica y estadistica, sistemas de andlisis de

medicamentos por tipo de enfermedad en poblacion vulnerable, etc.

Dado lo anterior se hizo una investigacion para dimensionar el tamafio del mercado y se
muestran en la tabla 1. Se hizo un analisis por tipo de empresa prestadora de salud, el

alcance de cubrimiento y se identifico si esta debe cumplir con las normas de Calidad y
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de tecnificacidbn que quiere incorporar el alcalde y la gobernacién del Tolima, dando

como resultado que todas deben cumplir con la ley con resolucion 1536 del 2015 de

ambito departamental.

El potencial de mercado escogido, son las entidades que a hoy son IPS y Empresas de

salud, que segun la tabla 1 serian 97 entidades, entre ellas empresas del Estado. En

dicha tabla se hace la clasificacién por tipo de entidad, si es un IPS, EPS y por clase, si

es un hospital o centro de salud, es claro que el nimero de hospitales tanto publicos

como privados no es equitativo, asi como el nimero de entidades como IPS y demas

son considerablemente altos en volumen de entidades.

Tabla 1. Mercado potencial Ciudad de Ibagué empresas prestadoras de Salud por Tipo y clase

Tipo de Entidad Cantidad

Instituciones prestadoras de salud. 32

Empresa de salud 15

Empresa Social del estado 38

Entidad promotora de salud 12

Total, general 97

Tipo y Clase de Entidad Cantidad

Instituciones Prestadoras de Salud. 32
CLINICAS PRIVADAS 5
IPS 27
empresa de salud 15
IPS 15
Empresa Social del Estado 38
HOSPITALES PUBLICOS 3
IPS 1
PUESTO DE SALUD 14
Entidad promotora de salud 12
EPS 10
IPS 1
PUESTO DE SALUD 1
Total, general 97

Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 2. Empresas sociales del estado por clase de entidad

En la figura 1 y tabla 1 y tabla 2, se hace el primer dimensionamiento del mercado
objetivo para una sola de las ciudades a revisar, en este caso la ciudad de Ibagué, en la
tabla 2 se hace un detalle del tipo de hospitales y las IPS, en ambos casos es el primer
detalle que complementan los objetivos.

Se hace una division en la tabla 2 de la distribucion de los hospitales y su
proporcién con los centros de salud, donde la relacién es de 1 a 3, dando un claro
panorama de los alcances y cubrimiento bastante desbalanceado.

Lo que se visualiza en la figura 3, es la dispersion de los Centros de Salud a lo largo de
la ciudad, lo que se presente ahora es investigar el cubrimiento por concentracion
poblacional y determinar si el cubrimiento es suficiente y de qué tipo es, y si las

entidades prestadoras de salud llegan o se complementan con estos Centros de salud.

Tabla 2. Empresas sociales hospitales e IPS

Empresa Social del Estado Cantidad

HOSPITALES PUBLICOS 3
HOSPITAL FEDERICO LLERAS ACOSTA 1
HOSPITAL FEDERICO LLERAS ACOSTA DE IBAGUE TOLIMA ESE SEDE EL 1

LIMONAR

HOSPITAL SAN FRANCISCO 1
IPS 1
CENTRO MEDICO INTEGRAL MEDICAY SEDE IBAGUE 1
PUESTO DE SALUD 14
UNIDAD INTERMEDIA DEL SALADO 7
UNIDAD INTERMEDIA DEL SUR 7
Total, general 38

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 3. Centros de Salud por Distritos de la Ciudad de Ibagué.

Fuente. Gobernacion del Tolima Informe anual, 2016.

Lo que se visualiza en la figura 1, es la dispersion de los Centros de Salud a lo largo de
la ciudad, lo que se presente ahora es investigar el cubrimiento por concentracion
poblacional y determinar si el cubrimiento es suficiente y de qué tipo es, y si las

entidades prestadoras de salud llegan o se complementan con estos Centros de salud.

La importancia de la distribucion geogréfica y situacional de las entidades de salud
puede visualizarse que a nivel general esta cubierta la ciudad, pero el enfoque de los
hospitales de 3 nivel muestra una clara concentracion al sur oriente de la ciudad.
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Tabla 3. Hospitales de Tercer Nivel en la ciudad de Ibagué por tipo de servicio

NOMBRE DE LA DIRECCION CONTACTO | CLASIFICACION TIPO DE SERVICIO
ENTIDAD

HOSPITAL Calle #58, (8) 2739806 | HOSPITAL Consulta médica, ecografias,

FEDERICO Ibagué, PUBLICO- odontologfa, laboratorio,

LLERAS ACOSTA Tolima, ES.E vacunacion, citologia, planificacion

Colombia familiar, urgencias, hospitalizacion,

control: prenatal, cronicos, joven,
de crecimiento y desarrollo.

HOSPITAL SAN Avenida 8 No 24- | (8) 2739595 | HOSPITAL Consulta médica, ecografias,

FRANCISCO 01 Ibagué PUBLICO - odontologfa, laboratorio,

ES.E vacunacion, citologia, planificacion
familiar, urgencias, hospitalizacion,
control: prenatal, cronicos, joven,
de crecimiento y desarrollo.

HOSPITAL Cl. 58 #525, 2640888 Empresa Social Urgencias, hospitalizacion, quiréfano,
FEDERICO Ibagué, del Estado ambulatorios

LLERAS ACOSTA Tolima

DE IBAGUE

TOLIMA ESE SEDE

EL LIMONAR

Fuente. Elaboracion propia.

Los andlisis de los hospitales de tercer nivel, que significan que son los centros de

mayor concentracion de pacientes especiales, dado la urgencia y el grado de servicios

gue necesitan




PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN
RURAL NEGOCIOS

Figura 4. Ubicacion geografica Hospitales en Ibagué.
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Fuente. Google y elaboracion propia

En la gréfica puede observarse la disposicion muy cercana de los centros hospitalarios
en la ciudad de lbagué, estan centrados en menos de 5 kilbmetros, la cobertura de
estos hospitales no es la adecuada en cuanto a nimero de camas y la poblacion
atendida, dado que muchos de los pacientes vienen de poblaciones cercanas o de

municipios alejados en el departamento.
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Tabla 4. Hospitales de Tercer Nivel en la ciudad de Ibagué Privados. Por tipo de servicio

Tipo de Entidad Cantidad
CLINICAS PRIVADAS
CLINICA CALAMBEA
CLINICA DE OJOS DEL TOLIMA
CLINICA DEL TOLIMA
CLINICA LOS OCOBOS
MEDICADIZ
EPS 1
CAFESALUD
ESP SANITAS
FAMISANAR
NUEVA EPS
SALUCOOP
SALUD TOTAL EPS S.A CADIZ
SALUD TOTAL EPS S.A LA QUINTA
SALUD TOTAL EPS S.A VARSOVIA

SALUDTOTAL EPS S.A. LA MACARENA
UNIDAD DE SALUD DE IBAGUE EMPRESA
SOCIAL DEL ESTADO

HOSPITALES PUBLICOS 3
IPS 44
PUESTO DE SALUD 15
UNIDAD INTERMEDIA DEL JORDAN 6
UNIDAD INTERMEDIA DEL SALADO 7
UNIDAD INTERMEDIA DEL SUR 7
Total, general 97

PPk ke |,

o

N

[

Fuente. Elaboracién propia.

En las tablas 4 anterior como en la tabla 5, se pueden hacer una idea del tipo de
entidades y su relacién en cantidad de unas a otros, las IPS son 32, en esa tabla se
puede inferir que cada IPS refleja la poblacion atendida y las comunidades a donde

presta sus servicios.
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Figura 5. Ubicacion geogréfica Hospitales Privados en Ibagué
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Fuente. Google y elaboracion propia

Los hospitales privados estdn mejor distribuidos, y son de construcciones mas

recientes, pero también concentrados en menos de 5 kildbmetros en la ciudad.

Las IPS en el mapa reflejan fielmente la distribucion por distrito llama la atencién que el
nombre de las IPS responde al barrio o comunidad, no es un estandar, pero es
descriptivo el lugar y el nombre de la IPS. Esto es bien definido y se representa en la

figura 6.
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Tabla 5. IPS en la ciudad de Ibagué. Por tipo de servicio.

IPS

Cant

Instituciones Prestadoras de Salud.

w
N

CARDIOLOGOS ASOCIADOS LTDA

CENTRAL DE ESPECIALISTAS INTERLAKEN

CENTRO DE RECONOCIMIENTO MEDICO DEL TOLIMA LTDA.

CENTRO MEDICO PRIORITARIO IBAGUE

CLINICA CALAMBEA

CLINICA DE OJOS DEL TOLIMA

CLINICA DEL TOLIMA

CLINICA ESPECIALIZADA SAN JORGE I.P.S S.A.S

CLINICA LOS NOGALES

CLINICA LOS OCOBOS

CLINICA MINERVA S.A.

CLINICA ONCOSALUD IPS SAS

FUNDACION GRUPO DE APOYO

FUNDACION VIDA Y SALUD SOLIDARIA "FUNDASALUD" -IPS

GIH IBAGUE IPS

IPS AVENIDA AMBALA

IPS ESPECIALIZADA S. A. IBAGUE

IPS INTEGRAL SOMOS SALUD S.A.S.

IPS INTERLAKEN

LIGA CONTRA EL CANCER ZONAL TOLIMA

MEDICADIZ

OROSALUD CLINICAS ODONTOLOGICAS

PROMOVER LIMITADA

SALUD 24 HORAS LTDA

SALUD PLENA IPS ODONTOLOGICA

SERVIR SAS

UNIDAD DE CANCEROLOGIA DEL TOLIMA - UNICANCER IPS SAS

UNIDAD DE CIRUGIA DEL TOLIMA

UNIDAD MATERNO INFANTIL DEL TOLIMA S.A.

UNIR I.P.S. CENTRO DE PROFESIONALES EN SALUD S.A.S.

VACUNACION Y VIDA IPS

VIHONCO IPS IBAGUE

S G G G G G R e e e e e e | N e e e e e N e

Total, general

©
~

Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 6. Ubicacion geografica EPS/IPS en Ibagué.
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Fuente. Google y elaboracion propia

1.11 Ventajas competitivas del servicio y propuesta de valor empresa RETHINK
SAS.

Se divide en dos aspectos fundamentales la ventaja competitiva propuesta, la
consultoria, que es hacer un diagndéstico de los procesos identificando fortalezas y
debilidades de los procesos en las entidades prestadoras de Servicios de Salud y
generando procesos solidos de acreditacion y mejores decisiones de inversién, con
retornos efectivos y de mejoramiento en la prestacion de servicios de salud, eso solo se
logra con el complemento de personal especializado y experimentado con enfoque

tecnoldgico que es el mix que se quiere lograr con la Empresa RETHINK Colombia.

La otra ventaja Competitiva es el desarrollo de soluciones informaticas y apropiacion
de conocimiento tecnoldgico enfocado en la asesoria en procesos netamente de salud
publico-privada en departamentos con desarrollo tecnoldgico por explotar, como es el

caso de la ciudad de lbagué y los departamentos de Tolima, Boyaca y Santanderes.
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Para ello se hace el andlisis VRIO que es un método desarrollado por Jay B. Barney
(1991), que ayuda a valorar y determinar las ventajas competitivas dificiles de imitar, y
es el acronimo de valioso, raro dificil de imitar y explotado por la empresa, el tema es
gue los recursos valiosos, para RETHINK Colombia, es el capital humano constitutivo
de la empresa, son los mas costosos, y son raros y escasos, por la experiencia que han

forjado a lo largo de su vida profesional.

Una ventaja competitiva que se deriva de la propuesta es una relacion con enfoque al
servicio orientado al logro de resultados, que se hace solo con experiencia en el
grupo de especialista en proyectos y asesorias estratégicas en un sector dinamico, pero
mal organizado, esto da el diferencial de ofrecer a el segmento una orientacion clara y
de resultados, esto basado en el analisis del descubrimiento e investigacion

emprendedora, es explotar las oportunidades (Sharon A. Alvarez, 2012).

En la tabla 6 se esquematiza el analisis VRIO para Rethink colombia, en donde se
puede analizar los recursos y lo valiosos que son y como la empresa ha de
aprovecharlos para marcar una verdadera ventaja competitiva que sea el factor

difernciador de la empresa (Bill Fuerst, 1986).
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Tabla 6. Analisis VRIO para RETHINK Colombia.

MODELO VRIO- Empresa RETHINK Colombia
NI
o = g '% g g ’% 8
Recurso o Capacidad 8 S |3 CIEARCE g 5
Iz 26| E S o u
O L
Recurso Humano Especializado en Salud y | Sl Sl Sl Sl Ventaja Com Arriba de
proyectos estructurales Sostenida lo Normal
Modelo Financiero Sector Publico acorde a | Sl NO Sl NO Ventaja Com Arriba de
las normas vigentes temporal lo Normal
Desarrollo, experiencia y metodologia Unica | Sl Sl Sl SI Ventaja Com Arriba  de
de Proyectos en crisis Sostenida lo Normal
Disefio propio en ejecucion de estrategias y | Sl Sl Sl SI Ventaja Com Arriba  de
proyectos de cooperacion publico privado Sostenida lo Normal
Desarrollo experto en sistemas de Sl NO | NO Sl Ventaja Com Arriba de
monitoreo y evaluacion de IPS, EPS y entes temporal lo Normal
territoriales
Elaboracién, analisis y asistencia técnica en | Sl Sl Sl Sl Ventaja Com Arriba de
estudios de factibilidad y viabilidad de Sostenida lo Normal
mercados Yy servicios no atendidos
Auditorias en el uso de los recursos fisicos, Sl Sl Sl SI Paridad Normal
financieros, tecnolégicos y del talento competitiva
humano de IPS/ESE y autoridades
Elaboracién de analisis y asesoria para | Sl Sl Sl NO Ventaja Com Arriba  de
identificacion de estrategias y proyectos de Sostenida lo Normal
comercializacion de productos y servicios de
salud
Servicios de asesoria y consultoria para la | NO NO | SI Sl Ventaja Com | Arriba de
intervencion de los procesos o proyectos temporal lo Normal
criticos institucionales de IPS de servicios
clinicos y no clinicos

Fuente. Elaboracion Propia y (Sharon A. Alvarez, 2012)
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1.12 Justificacién del componente innovador de propuesta Creacion de

Empresa.

La propuesta de innovacion es cerrar la brecha tecnoldgica y el indice de satisfaccion
en la efectividad de los proyectos y procesos de transformacién organizacional, que se
ejecutan en el sector salud, por medio de un enfoque digital y procesos automatizados y
verificables de toma de decisiones y repositorios de informacién departamental por
medio de asesorias especializadas en la apropiacion de Tecnologia y procesos para

sector salud.

Esto se lleva con proyectos y procesos de autoevaluacion, que requiere una empresa
de consultoria como la propuesta, que identifique y asesore las oportunidades de
mejora operativas en la ejecucion de proyectos y procesos, pero que fundamentalmente
formule alternativas de mejora, que genere modelos operativos que incluyan todos los
sectores de las instituciones de salud aplicando tecnologias de bajo costo pero de alto
impacto en el andlisis de datos clinicos y necesidades de poblaciones vulnerables , que
fortalezcan la estructura de los organismos de Salud En la ciudad de Ibagué y los

alrededores 50 Kms.

Esto no se hace en la mayoria del Sector salud del Departamento del Tolima,
Santander Y Boyaca y no existe una correspondencia entre los proyectos institucionales

y sus beneficios.

1.13 ¢Diferencial de la propuesta con respecto a las empresas que se

encuentran en el mercado?

En el ambito normativo y tecnolégico no existen empresas de consultoria con
experiencia en Tecnologia y procesamiento de datos clinicos y del sector salud, que
puedan promover la transformacion cultural e informatica que permitan articular
modelos de mejora para la atencion de pacientes y grupos étnicos rurales y urbanos,

gue garanticen la prestacion de servicios del sector de salud. El factor diferencial es
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cohesionar personal Calificado que pueda analizar los procesos, proyectos y hacer
diagnésticos con alto conocimiento en Tecnologia (BIG DATA), para ejecutar y disefiar
proyectos el &mbito del sector salud, con modelos tecnoldogicos de procesamiento de

datos para diagnostico de enfermedades en poblaciones Rurales.

La empresa o firma de consultoria que se propone conformar puede ejercer un rol
especialmente importante pro la capacidad que tendria para proponer alternativas
desde los niveles operativos y gerenciales pasando por un excelente tratamiento de
datos y gestion de informacion, apropiandose de conceptos como el BIG DATA y demas

soluciones del &mbito tecnolégico disponibles en la actualidad.

La empresa se encargara de hacer la factibilidad econdémica, logistica y estudio de los
factores comunes y factores diferenciadores ejecutando el Presupuesto para este tipo
de proyectos, por region en el Departamento del Tolima concretamente en la Ciudad de
Ibagué y sus alrededores, y los centros urbanos especificos en ese departamento, que
hacen que la prestacion de servicios de salud sean diferentes, y cuéles pueden ser
abordados por medio de estrategias apoyadas en tecnologias existentes o emergentes
a cerrar las brechas de calidad en servicios de salud, asi como un analisis de los
proyectos que tienen de inversién para poder por medio de centros de diagndstico
centralizados, llegar a poblaciones mas vulnerables con conceptos o atencién de

Especialistas sin tener que recurrir a desplazamientos de los pacientes.

La creacion de esta empresa se justifica sobre los estudios de proyectos terminados vs
los proyectos que quedaron sin concluir o finalizados por falta de gestion corrupcion o
mala planeacion, que evidencia la necesidad de tener empresas consultoras que suplan
la gestion empresarial, financiera, y gestion de proyectos en areas neuralgicas de las
organizaciones gubernamentales por su alta rotacion o inexperiencia en implementacion

de proyectos sociales y de salud apalancados en Tecnologia Digital.

La empresa o firma de consultoria que se propone conformar puede ejercer un rol

especialmente importante pro la capacidad que tendria para proponer alternativas
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desde los niveles operativos y gerenciales pasando por un excelente tratamiento de
datos y gestion de informacion, apropiandose de conceptos como el BIG DATA y demas

soluciones del ambito tecnoldgico disponibles en la actualidad.

La empresa se encargara de hacer la factibilidad econémica, logistica y estudio de los
factores comunes y factores diferenciadores ejecutando el Presupuesto para este tipo
de proyectos, por region en el Departamento del Tolima concretamente en la Ciudad de
Ibagué y sus alrededores, y los centros urbanos especificos en ese departamento, que
hacen que la prestacion de servicios de salud sean diferentes, y cudles pueden ser
abordados por medio de estrategias apoyadas en tecnologias existentes o emergentes
a cerrar las brechas de calidad en servicios de salud, asi como un analisis de los
proyectos que tienen de inversion para poder por medio de centros de diagndstico
centralizados, llegar a poblaciones mas vulnerables con conceptos o atencién de

Especialistas sin tener que recurrir a desplazamientos de los pacientes.

La creacion de esta empresa se justifica sobre los estudios de proyectos terminados vs
los proyectos que quedaron sin concluir o finalizados por falta de gestion corrupcion o
mala planeacion, que evidencia la necesidad de tener empresas consultoras que suplan
la gestion empresarial, financiera, y gestion de proyectos en &reas neuralgicas de las
organizaciones gubernamentales por su alta rotacion o inexperiencia en implementacion

de proyectos sociales y de salud apalancados en Tecnologia Digital.

1.14 Resumen de las inversiones requeridas.

Las inversiones estimadas, bajo el modelo a 5 afios y basadas son aporte de los socios
emprendedores y una fuente de financiacion que se estima en cerca de 500 millones de
pesos, esto se expresa en resumen en la Tabla 7, donde se resumen los cuatro

grandes rubros de inversion y la necesidad de financiacién.

En esta tabla se analiza fundamentalmente, la inversion inicial de los socios

fundadores-emprendedores, para el primer afio de operacion.
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Tabla 7. Inversion total y necesidades de financiacion

RURAL NEGOCIOS

TIPO DE INVERSION

INVERSION INICIAL

Terrenos

Propiedad Planta Y Equipo

12.000.000,00

Muebles y enseres 7.500.000,00
Equipo de oficina 45.000.000,00
Equipo de transporte 15.000.000,00
Franquicias -
Patentes -

Gastos de puesta en marcha

28.500.000,00

Total

108.000.000,00

Costos Operativos

266.200.000,00

Néminas

141.000.000,00

Marketing mix

29.500.000,00

Gastos fijos 21.775.000,00
Total 458.475.000,00
Total, Inversion 566.475.000,00
Aporte de los emprendedores 10.000.000,00
Préstamo que solicitar 556.475.000,00

Fuente. Elaboracién propia & Modelo Reyes 2012

1.15 Proyecciones de ventas y rentabilidad.

Las proyecciones de ventas y rentabilidad, antes de impuestos, lo que se llamara

Margen operativo, se estima en un 54%, faltando deducciones de impuestos y otros

indicadores financieros que se analizaran en el capitulo 8 en detalle, se presenta es un

resumen de la proyeccion de ventas, en la tabla 7.
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Tabla 8. Proyecciones de ventas y rentabilidad

PROYECCIONES
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas anuales 968.000.000 1.120.579.000 1.199.019.530 | 1.276.955.799| 1.366.342.705
Costos anuales 532.400.000 598.875.475 622.830.494| 641.515.408 663.968.448
Margen
operativo 435.600.000 521.703.525 576.189.036| 635.440.390 702.374.257

Fuente. Elaboracion propia & Modelo Reyes

1.16 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad.

Las conclusiones financieras son favorables dado que se estima una rentabilidad del 55
%, sin embargo esto esta sujeto a variabilidades de riesgo y fluctuaciones del mercado,
en la oferta y la demanda, es por ello que se hizo una factibilidad técnica y financiera,
en cuanto a la VPN Valor Presente Neto de 600 millones y TIR Tasa Interna de
Retorno, que es en cuanto tiempo se recuperara la inversion que es de cerca de 500
millones , para este caso, da a los 3 afios y medio, que son indicadores fundamentales
para la prefactibilidad de un proyecto de creacion de empresa o inversion (Baca Currea,
1997).

El andlisis a profundidad de las variables y los supuestos financieros se detallaran en el
capitulo 7 del presente trabajo donde se detallan los indicadores claves del analisis
financiero y se dardn las conclusiones a detalle enmarcado en un balanceo de
indicadores. Sin embargo, en la figura 7 nos da una vision de cdmo se comportara la
empresa financieramente, alcanzando su punto de equilibrio a mediados del segundo

ano.
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Figura 7. Punto de equilibrio Ventas y Costos a 5 afios.
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Elaboracién Propia.

1.17 Equipo de trabajo.

El equipo de trabajo estara conformado por profesionales de la Ingenieria de sistemas
(1), Administrador de Informatica, Médicos Especializados en Administracion en Salud,
Ingenieros civil y Arquitectos, estos temas se veran a profundidad en el capitulo 6 de los
aspectos organizacionales, en el ambito de la creacién de la empresa serdn 2
inicialmente como socios Fundadores-Emprendedores. Dedicados a tiempo completo

en la actividad de la realizacion de la futura empresa.
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Figura 8. Organigrama Inicial, Creacion de Empresa en 6 meses
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Elaboracién Propia.

1.18 Conclusiones sobre capitulo 1 naturaleza del proyecto

El elaborar un plan de negocios para una empresa de consultorias especializadas, son
plenamente sustentables en la evolucion y comportamiento del mercado entre el 2011 y
el 2018, donde las cifras expuestas de necesidades no cubiertas, asi como las
consideraciones financieras, hacen que el proyecto sea viable, y con factores de riesgo

moderados y con un grado de certidumbre bastante bueno.

Es por el tipo de empresa, los objetivos claramente definidos que un proyecto como el
gue se piensa desarrollar tiene factores de éxito sustentados, en las ventajas
competitivas expuestas que hacen ser una empresa con productos no comunes en el

mercado y que haran un diferencial importante en la puesta en marcha de la empresa.

En cuanto al tamafio de la empresa, puede ser adecuado para el potencial del mercado
en crecimiento, pero con bajos riesgos, verificando muy bien las inversiones y los tipos

de proyectos o actividades y responsabilidades a asumir.
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2 CAPITULO 2 ANALISIS DEL SECTOR

2.1 Introduccién analisis del sector

Las asesorias y las consultorias son un segmento importante para el funcionamiento y
ejecucion de proyectos dado que son consideradas el conocimiento experto de un area
o temdtica, con juicio independiente y la experiencia necesaria, que garantiza
objetividad en los analisis y tomas de decisiones, es por ello catalogado como la
industria del conocimiento del sector de salud que atiende las consultorias (CAMACHO,
Antonio Jose, 2014).

Las consultorias especializadas en Colombia y en los paises desarrollados en sus
informes anualizados han crecido un 6, 5 % entre 2016 y 2017, donde se emplean mas
personal en el area llegando a un aumento 4.4%, que representa en Colombia unos
35.000 empleos (AEC, 2017), donde las principales firmas de consultoria reportan sus
datos de forma anual. Para el caso espafiol en el afio 2016 las cifras para las empresas

consultora se reflejan en la figura

Figura 9. Cifras y andlisis del Sector de las consultorias Espafia
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Figura 10. Cifras de las consultorias Espafia ingresos y empleo
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En el mercado Colombiano, ha sido leve pero sostenido este crecimiento, dando
empleo altamente cualificado y de calidad, esto derivado a que este sector es un
apalancador de la inversion en formacion y estudio de diferentes areas, es un Sector
altamente orientado a la actualizacion y estudio para profesionales de distintas
disciplinas que busca un equilibrio entre la educacion superior y las retribuciones en
oportunidades laborales para gente con Maestrias doctorados y profesionales en busca
de logros en formacién pero con oportunidades laborales (AEC, 2017).

De lo anterior y como parte del analisis del sector y como lo informa la AEC (2017), el
sector de las consultorias esta formado por empresas multinacionales, las cuales el
75% tienen sede en Colombia, esos si en sectores bien diferenciados y especificos, por
ello los datos de las tendencias en las suvsidiarias son globales para el mercado

colombiano, Caso Indra, Deloitte, EY, PWC, Accenture.

Figura 11. Miembros de la AEC ( Asociacién Espafiola de Consultorias)
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En el &mbito colombiano y el mas reciente estudio dela revista Gerente ( 2017) , se
menciona que en Latinoamerica, menciona que la incertidumbre juridica, la privatizacion
de las empresas, la dinamica bancaria y los cambios de legislacion, que son aspectos
claves para la nueva empresa Rethink aumentan considerablemente las oportunidades
del sector de las consultorias, es por ello que orientadas al sector salud da como
resultado un analisis alagador del sector escogido para desarrollar la empresa a formar,
esto lo afirma el mismo articulo con firmas consultoras como KPMG y PWC, firmas

internacionales de consultoria.

Las cifras que menciona y aspectos negativos para las empresas pero positivos para
las consultorias, son la reforma tributaria y la reforma pensional, que va de la mano a
los servicios de salud, lo bueno es el mercado volatil y la transformacion digital son
aspectos claves para que el sector tenga perspectivas de crecimiento. En el 2016 la
consultoria en Colombia crecio mas de un 12% y el crecimiento para 2017 fue del 15%
(Gerente, 2017).

El mercado potencial con estudios del DANE y el SIREM de las superintendencias de
sociedades. Respecto a los sectores o actividades econdémicas, para situar las
consultorias en actividades por ramas, se ve que la rama de Servicios sociales,
comunales y personales es el 2 renglon de dicho estudio, y basando que las
consultorias, como la empresa propuesta RETHINK Colombia participan en los
procesos de contratacion, disefio y ejecucién, el mercado potencial es amplio (DANE,
2014).
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Figura 12. Analisis ramas de los sectores econdmicos

Variacion porcentual anual del PIB por grandes ramas de actividad
econdmica 2014-1/2013 -1

Cormrcion. S 11|
Sarncios s0ciales comunas g personales I ¢ )
Agropacusrio I ¢
Financero acty inmobiaras y sery & s empresas IR ¢ ©
E1piotacion 8 minas y canterss  [IIIIDNI $ ¢
Comerco regaracion restausantes y hotsies NN ¢ ¢
Transporte, smacenamiesto y comunicaciones I 4 ¢
industrias manutacturerss (NI 00
Sumevatro de slecincdad gas y sgus I O !
Vi Agsqado S O
e ||
0 1 . 6 B . 0w W'w 'S
Varacion porcentual

Fuarte DANE - Dincone 0o Svmens y Conrtian Naoxraes

Fuente. Dane.2014

El mercado potencial se basa en estudios de la Alcaldia Ibagué, se canaliza por su plan
estratégico, orientado al énfasis en la poblacién de mayor vulnerabilidad, la promocion
de la salud y basicamente a la prevencion con temas de vida saludable, esto se
enmarca en objetivos puntuales (Estudio Ciudades,2015):

Salud infantil

Salud Sexual y reproductiva
Enfermedades No transmisibles
Nutricion

Promocién Social

S T A

Emergencias y desastres en salud.

Estos ejes transversales, son nichos y oportunidades en que la Empresa RETHINK

Colombia se concentrara: ofreciendo los productos de:
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e Elaboracion y gestion de Proyectos en Salud con enfoque y metodologia PMI o
MGA

e Disefio y ejecucion de estrategias y proyectos de cooperacion publico privado

e Desarrollo de sistemas de monitoreo y evaluacion de IPS, EPS y entes

territoriales

2.2 Caracterizacion del sector de las consultorias

El sector de las consultorias especificamente en Colombia se hace como parte de
terceras partes, como outsourcing 0 como asesorias puntuales y operativas, pero la
verdadera esencia de una consultoria es que es el generador de la evolucion productiva
de un pais. La realidad empresarial colombiana da que en un 98 % las estan entre la
microempresa, PYMES y medianas empresas con mercados altamente competitivos
(Portafolio, 2013).

Es la consultoria empresarial y de orientacion gubernamental son fundamentales, esta
es la vision que se quiere llevar con el actual proyecto de la empresa ven formacion
RETHINK. Los servicios de Consultorias que las entidades publicas y las empresas en
Salud prestadoras de servicios de Salud, para mejorar su negocio 0 servicios se
enfocan en temas de talento humano, Derecho laboral y salud ocupacional, dejando en
segundo puesto el tema de asesorias en tecnologias y sistemas de informacion
(CAMACHO, Antonio Jose, 2014).

Las consultorias se caracterizan por la combinacién eficiente entre la empresa,
gobierno y la academia, esto es muy importante, con el que se busca el mejoramiento,
investigacion y evolucion del aparato productivo, es decir, la consultoria es la
responsable en gran proporcién de los factores productivos de un pais. (Portafolio,
2013).
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A nivel internacional las consultorias son un factor muy importante, donde los ingresos
de las empresas como Delotte y Ernet&Young son una muestra del carater de grandeza
de las consultorias. No deben verse como una asesoria en elementos puramente

oeprativos, las consultoria de caliadad sobresalen por :

e Consultoria especializada y de Calidad, se surte de
Capital humano

e Incorporacion de las dltimas tendencias
Administrativas

e Aplica los ultimos avances en tecnologia probadas

e Metodologias agiles de implementacion y cambios

empresariales.

2.3 Analisis de las fuerzas que impactan el negocio y barreras de entrada y

salida

Las barreras de entrada se pueden mencionar una especia de concentraciéon o
monopolio de las consultorias por eventos en muchas veces politicos o de corrupcién, o
en casos de nepotismo. Entendiéndose que una barrera de entrada son el conjunto de
dificultades que tendria a la empresa RETHINK COLOMBIA para incorporarse al
mercado de las consultorias especializadas. Es por ello por lo que las Barreras de
Porter (2011), como son la economia de escala, si aplica para el inicio de la operacién,
la alta inversion inicial, como se vera en el andlisis financiero, se estima de 450 Millones
de pesos, en cuanto a los proveedores, al ser una empresa de consultoria radica mas

en el talento humano y experiencia.

Si se puede definir, siguiendo con la Barreras de Porter (2011), que, si existe una alta
diferenciacion del producto, una barrera importante y que se empezé a analizar son las
barreras legales, son un sinnimero de pasos y trabas que hacen que organizar la

empresa sea un reto, pero garantiza la estabilidad administrativa y legal una vez la
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empresa esté en funcionamiento. Dado que no puede quedar en la informalidad, que es

una consecuencia de no identificar las barreras de entrada (Pedraza, 2017)

Las Barreras de Salida se definen por el amplio espectro en que las
consultorias pueden desarrollarse, esto pudiese generar una falta de foco en la
estructuracion de la empresa, por lo que se tendra especial cuidado en no desviarse de
los objetivos de la empresa. Una de las principales es también que la dependencia de
algunos elementos de Talento Humano pueda ser un factor de riesgo o barrera, por la
dependencia de personal muy especializado, o que se propone es volver eso una

ventaja competitiva y no un riesgo.

En el mundo de las consultorias una barrera de salida podra ser las empresas
mixtas que generen una mezcla de la tecnologia de la informacion con algo de gestion
ambiental, pero sin dejar de lado la especializacion del conocimiento como el caso de
RETHIK COLOMBIA (Startup, 2017)

2.4  Analisis de oportunidades y amenazas.

Las oportunidades y amenazas se revisaran a detalle en el capitulo 6, a detalle, pero en
la exploracion de este capitulo, las oportunidades dado el crecimiento de la demanda
por entidades de asesoramiento y consultoria han crecido cerca del 10% interanual.
(Machado & Ballain, 2016).

2.5 Conclusiones sobre capitulo 2 analisis del sector

La principal conclusion de la viabilidad del sector y fuente de la idea de negocio, es que
incorpora y absorbe parte importante del capital humano especializado, es por ello que
en la dltimos afos, se han generado y otorgado muchos mas titulos de maestria y
doctorados que en los recientes 50 afios, es una clara evoluciéon de la formacion
altamente especializada y la evoluciébn de las consultorias, lo anterior porque los

graduados trabajan en firmas de consultorias y centros para la investigacion, es por ello
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gue con este trabajo se busca es que esos maestrias y doctorados, generen son

empresas y no empleabilidad, es decir emprendimiento. (Portafolio, 2013)

El espectro de las consultorias ha crecido de forma sostenida en los ultimos afios, entre
un 10 y 12 % interanual, es importante ver, que el crecimiento si es sostenido, pero el
sector a trabajar tiene aun un mayor espectro, por lo que claramente es un nicho de
trabajo muy importante. Se debe revisar a fondo es la estructuraciéon de empresas de
este tipo dado, que es donde el sector si no tiene un amplio portafolio de empresas
estructuradas, sin embargo, la competencia que 2 o tres de ellas si es importante, pues
tiene un apalancamiento en nombre y trayectoria, asi como las Universidades pueden

ser un factor de amenazas para la instauracion de la empresa.

En general es un sector altamente viable, y se adapta a la idea de negocio a desarrollar.
Dentro de la caracterizacion del sector, se ve que los consultores trabajan es casi por
servicios, eso hace que los andlisis no sean integrales, o con la profundidad de una
macroeconomia u orientacion social, para que el impacto de esas consultorias no se
vea como Iiniciativas aisladas y de esfuerzos individuales, es por ello por lo que el

enfoque, para el sector es muy novedoso y de amplio espectro.
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3 CAPITULO 3 ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

3.1 Andlisis y estudio de mercado.

Para la Empresa RETHINK COLOMBIA, se visualizé que la demanda del sector de las
consultorias esta concentrada en gran parte en las areas basicas, que son mercadeo y
ventas, contabilidad y finanzas en el segundo lugar y planeacion estratégica y de
procesos en el tercer lugar, es por ello por lo que las consultorias en areas llamadas
complementarias como son la tecnologia y sistematizacion de informacién y las areas
de salud. Son areas de una demanda importante en servicios de consultoria y asesoria
( Catolico & Neira, 2009).

Figura 13. Necesidades de Consultorias por sector econémico.
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3.1.1 Tendencias del mercado.

Bésicamente, las consultorias estan evolucionando en un entorno globalizado, para las
empresas y compafiias que contratan a empresas como RETHINK COLOMBIA,
buscando consultores de entera confianza para aportar ideas y rentables soluciones, es
por ello por lo que la consultoria se basa en generar cambios, pero esa globalizacion lo
gue busca es parametrizar, estandarizar los mercados, las normas y los procesos

empresariales, para hacerlos mas agiles y efectivos (Startup, 2017).
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Es por ello por lo que la tendencia de las consultorias es a generar estrategias globales
y soluciones estandar, para luego si aplicarlas en soluciones locales o adaptaciones en
empresas locales sin desdibujar el enfoque, para evitar soluciones aisladas y que no
obedece a una estructura global, eta es la tendencia actual.

La estructura o forma de trabajar en la consultoria es el método del joint venture
(Startup, 2017), que es la tendencia mas usada para la relacidon consultor-cliente, dado
gue con esto se garantiza la calidad y hay corresponsabilidad en los resultados, es una

gana a gana para ambas partes.

La consultoria por definicion es una profesion que se fundamenta en el conocimiento y
es altamente dependiente de las personas como equipo de trabajo y como recurso en

talento humano.

Segmentacion de mercado Objetivo Nacional y Departamental

Los segmentos diferenciados y tipos de consultoria hacen que se enfoque a la empresa
RETHINK COLOMBIA y cuyo objetivo en este ambito del conocimiento es mejorar la
rentabilidad, reducir gastos, adecuarse a las tendencias del mercado, mejorar los
procesos u optimizarlos y desarrollar el potencial humano de las empresas (Palomo,
2018).

La segmentacion para nicho de mercado se aprecia en la taba 10 donde se puede ver

por tipo de régimen dichos segmentos.
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Tabla 9. Tamafo del Mercado de las EPS por tipo de régimen.

NEGOCIOS

RURAL

No de Afiliados mes Suma de total mes
Etiguetas de fila Entidades mayo abril

CONTRIBUTIVO 76 2.405.661 2.411.284
15 - BOYACA 20 437.325 440.069
54 - NORTE DE

SANTANDER 17 425.227 426.927
68 - SANTANDER 21 1.064.450 1.065.220
73 - TOLIMA 18 478.659 479.068

SUBSIDIADO 64 3.121.175 3.109.033
15 - BOYACA 17 634.117 633.126
54 - NORTE DE

SANTANDER 14 906.199 900.831
68 - SANTANDER 16 878.655 873.919
73 - TOLIMA 17 702.204 701.157

Total general 140 5.526.836 5.520.317

Fuente, Elaboracion propia y www.datos.gov.co, 2018

Los siguientes son los segmentos o clases de consultorias:

e Consultoria Estratégicas: Encamina a proceso de Planeacion estratégica,

planes de negocio, diversificacién, o como el explicado join venture.

e Consultorias Econdmicos y Financieras: Orientada al analisis contable y de

salud financiera, analizando balances y poder optimizar las decisiones operativas

y potenciales de inversion con bajo riesgo. planes de Viabilidad, Reduccién de

coste, y andlisis de Inversion.

e Consultorias En Marketing: Se ocupa de planes de mercadeo, estudio de

mercados posicionamiento en redes y planes comerciales, es evidente, que

RETHINK, no se ocuparia de estos aspectos.
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e Consultorias Especializada: En esta modalidad es que RETHINK se va a

enfocar, donde se requieren de personal experto y que deben estar reconocidos

para desarrollar este tipo de consultorias, con énfasis en la organizacion y los

recursos Humanos, Sistemas de Calidad, Q, ISO, las consultorias de Nicho,

como es el objeto de las prestadoras de salud en una regién especifica de
Colombia (Palomo, 2018).

3.1.2 Descripcion de los usuarios o empresas objetivo.

El grupo objetivo, o las empresas objetivo en el estudio de mercadeo deben
seleccionarse como infiere Kotler (2006) en el estudio de Fundamentos de marketing la
seleccion de las empresas objetivo es evaluar que tan bueno es un segmento
claramente diferenciado, o que tan atractivo o rentable es respecto a otros, y lo
fundamental es en que segmento se puede generar mas valor para los clientes, eso
asegura la rentabilidad a largo tiempo.

Esto se complementa con las normas sugeridas por Stanton (2009), donde el mercado
objetivo debe ser compatible con la imagen y objetivos de la empresa, en este caso
RETHINK, esto debe estar en concordancia también con la oportunidad del mercado y

los recursos de la empresa. Esto se revisa con la tabla 9 del mercado objetivos.

Por ultimo, los segmentos que sean débiles o saturados no deben entrar, solo en caso

de que se puedan quitar facilmente clientes a los competidores. (Stanton, 2009)

El mercado en Colombia de las consultorias sin llegar a los niveles de EE. UU. y Europa
si esta medianamente desarrollado, dado que el mercado potencial ha crecido un 20 %
en 2014 y sostenido hasta el 2017 en un 18 %, dado que la necesidad de consultorias
se ha generado una demanda que en algun caso queda insatisfecha cuando como se
ha expresado en el trabajo la consultoria es del tipo Especializada. Esto debido a que
mucha empresa tiene tendencias a ser muy conservadoras en este tipo de Inversiones
(Dinero, 2014).
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Las empresas objetivo y los usuarios, son las IPS, Hospitales y prestadores de servicios
de salud de los departamentos de Tolima, Boyaca y Santander, entre ellos se cuentan
empresas pequefias y medianas, de tradicién familiar de especialista y médicos en el
sector salud. En la Siguiente tabla se relacionan las empresas objetivo en la ciudad de

Ibagué.

Dado el estudio de una de las ciudades como es Ibagué, y siguiendo los lineamientos
de Kotler (2006), es facil expandir la cobertura de distribucion, para las ciudades de
Tunja y Bucaramanga, donde tiene similares entidades de salud en volumen, cerca 30 a
35 IPS y otros en cuanto a Hospitales y entidades promotora de salud, por lo que se
cumple el factor de replicacion de la propuesta pues son segmentos bien diferenciados

y responde a los mismos estimulos de mercadeo. (Kotler, 2006)

La Descripcion de las empresas objetivos son:

e Hospitales Departamentales Publicos y Privados de la ciudad de Ibagué, Tunja y
Bucaramanga.

e EPS.

o IPS.

e Clinicas de 2 y 3 Nivel regional
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Tabla 10. Empresas Objetivo de la Consultorias RETHINK en el depto de Tolima 2018.

Afiliados Afiliados mes
Etiguetas de fila No de Entidades | mes mayo abril
ASOCIACION INDIGENA DEL CAUCA 1 1
ASOCIACION MUTUAL LA ESPERANZA ASMET SALUD 1 127.501 128.025
ASOCIACION MUTUAL LA ESPERANZA ASMET
SALUD-CM 1 979 955
CAFESALUD E.P.S. S.A. 2 257.385 262.972
CAFESALUD E.P.S. S.A.-CM 2 23.096 22.430
COOMEVAE.P.S. S.A. 1 21.027 21.058
COOMEVA E.P.S. S.A.-CM 1 1.078 1.088
COOPERATIVA DE SALUD COMUNITARIA-COMPARTA 1 147.116 147.611
COOPERATIVA DE SALUD COMUNITARIA-
COMPARTA-CM 1 3.806 3.561
COOPERATIVA DE SALUD Y DESARROLLO INTEGRAL
ZONA SUR ORIENTAL DE CARTAGENA LTDA.
COOSALUDE.S.S. 1 2
CRUZ BLANCA EPS S.A. 1 7 6
CRUZ BLANCA EPS S.A.-CM 1 3 7
E.P.S. FAMISANAR LTDA. 1 23.555 22.776
E.P.S. FAMISANAR LTDA.-CM 1 2.340 2.221
E.P.S. SANITAS S.A. 1 46.419 44.902
E.P.S. SANITAS S.A.-CM 1 664 605
EMPRESA MUTUAL PARA EL DESARROLLO
INTEGRAL DE LA SALUD E.S.S. EMDISALUD ESS-CM 1 3
ENTIDAD COOPERATIVA SOL.DE SALUD DEL NORTE
DE SOACHA ECOOPSOS 1 43.286 43.149
ENTIDAD COOPERATIVA SOL.DE SALUD DEL NORTE
DE SOACHA ECOOPS0OS-CM 1 75 65
EPS SERVICIO OCCIDENTAL DE SALUD S.A. - EPS
S.0.S. S.A 1 78 84
FONDO DE PASIVO SOCIAL DE LOS FERROCARRILES
NALES 1 702 698
LA NUEVA EPS S.A. 2 208.597 206.377
LA NUEVA EPS S.A.-CM 1 13 12
NUEVA EPS S.A. -CM 1 11.513 11.180
PIJAOS SALUD EPSI 1 45.894 46.011
PIJAOS SALUD EPSI-CM 1 513 565
SALUD TOTAL S.A. E.P.S. 1 119.463 117.706
SALUD TOTAL S.A. E.P.S. CM 1 6.991 6.824
SALUDVIDA S.A. E.P. S 2 86.710 87.390
SALUDVIDA S.A. E.P.S -CM 1 274 271
SALUDVIDA S.A. E.P.S.-CM 1 1.772 1.676
Total, general 35 1.180.863 1.180.225

Fuente. Elaboracion propia y www.datos.gov.co, 2018.
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3.1.3 Tamaiio del mercado de Consultorias.

Para determinar especificamente el tamafio del mercado de las consultorias, de manera
sectorial y departamental, se puede inferir ese tamafio, basado en los datos certificados
por la OES, que es la Organizacion para la Excelencia de la Salud, donde afirma que en
el pais hay, cerca de 2500 empresas tipo EPS (Empresas promotoras de Salud, pero lo
mas importante y relevante de esta dato es que solo 32 estan acreditadas, esto es una
de los objetivos corporativos de RETHINK Colombia, el apoyar proceso de certificacion

y asesoria para certificarse. (Editorial EI Colombiano, 2015).

Por lo anterior se estima que cubriendo el 5 % de esas empresas RETHINK Colombia
tiene un mercado potencial muy amplio. En el afio 2015 habia 150 entidades en
proceso de acreditacion, asi como la formacion de IPS, que son unidades de negocio

mas pequefas que las EPS.

El nicho de Mercado para atacar en el estudio de Mercado son estas empresas tanto
IPS como del sector Departamental y la cantidad de empresas que son mas de 70 en la

ciudad de Ibagué.

Se muestra en la tabla 10, el tamafio de EPS y la cantidad de esta en numero de

afiliados, por departamento.

Tabla 11. Tamarfo del Mercado en EPS.

Departamento No de Entidades | Afiliados mayo 2017 Afiliados abril 2017
15 - BOYACA 37 1.071.442 1.073.195
54 - NORTE DE SANTANDER 31 1.331.426 1.327.758
68 - SANTANDER 37 1.943.105 1.939.139
73 - TOLIMA 35 1.180.863 1.180.225
Total, general 140 5.526.836 5.520.317

Fuente. Elaboracion propia y www.datos.gov.co 2018.
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3.1.4 Riesgos y oportunidades de mercado.

Para este analisis es importante hacer uno de forma esquematica para que refleje el
origen del riesgo o fuerza origen de este, asi como identificar especificamente cual es el
riesgo en contextos tanto estratégicos como organizacionales, para ello se construye la

tabla a continuacién para el analisis del entorno, basado en el andlisis de (Porter, 1991)

Tabla 12. Andlisis del entorno (contexto estratégico)

Nombre Descripcion Riesgo Nivel

Fuerza Lideres regionales, Cortar o eliminar proyectos en marcha Medio: Los constantes

politica Partidos Regionales cambios de politicas en
Candidatos extremos salud, de (gobierno, o

elecciones regionales

Fuerza social | Comunidades Rechazo o no aceptacion de cambios en | Medio: Con el proceso de
indigenas, ONG, | la prestacion de servicios de salud. paz 2018, sigue siendo una
agremiaciones de etapa de transicion vy
trabajadores convulsién, en  aspectos

sociales.

Fuerza legal | Leyes Minsalud, | Nueva reforma pensional 2018, que | Alto: en el periodo 2018-
Regimenes afecta directamente la salud. | 2019, se esperan cambios
subsidiado y | Reglamentacion de IPS, EPS y otros importantes en la legislacion
contributivo, reforma sobre salud y las coberturas
pensional de los servicios.

Fuerza Regulacién, Regulacién en el cumplimiento de | Bajo: Aunque es un tema

ambiental disposicién de | disposiciones ambientales. importante, la empresa no
desechos genera actividades de riesgo
hospitalarios. ambiental

Fuerza Inflacién, Cambio en la condicion de crédito, | Medio: Los plazos de las

econdémica revaluacion del peso, | retraso en pagos proveedores vy | entidades del estado vy
capacidad de | empleados. algunas privadas son de 90 a
endeudamiento, 120 dias, afectado el flujo de
cartera. caja.

Fuerza del | Proveedores, Litigios por incumplimiento de contratos | Bajo: Se plantea hacer

mercado Contratistas, contratos integrales y con
especialistas garantias para las partes

Fuerza Tendencias No proveer la tecnologia adecuada y | Bajo: los actuales equipos de

Tecnolégica | informaticas, actualizada para cumplir con la ventaja | computo y comunicaciones
avances competitiva estan disefiados para recibir
tecnologicos paguetes informaticos de alta

exigencia.

Fuente. Elaboracion propia
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Se puede concluir que los riesgos en el contexto estratégico mas alto son los de origen
econdémico y legal, dado la naturaleza de la empresa que es un servicio de consultoria y
esta regulado y debe cumplir varias legislaciones para prestar sus servicios. Como no
los puede controlar lo que se debe evaluar es un plan de mitigacion de estos, atentos a
los cambios en la legislacién, asi como de las variables microeconémicas y
macroecondémicas. De la misma manera se hace en el contexto organizacional un

analisis interno.

Tabla 13. Analisis interno (contexto organizacional)

Nombre Descripcion Riesgo Nivel
Recursos Econdmicos Baja capacidad de endeudamiento, Medio: Se cuenta con una
Financieros, facturacién a mas de 90 dias inversion sdlida y una
Infraestructura capacidad de endeudamiento
para 2 afios.
Capacidades | Perfiles Rotacién del personal experto, en menos | Bajo: Los socios fundadores
profesionales, de un afio. de la empresa son expertos y
Habilidades, No contar con capacitacion especializada parte integral de la iniciativa
Experiencia, empresarial.
Entrenamiento.
Procesos Produccion No contar con un plan de calidad orientado | Bajo: en el periodo 2018-
Operacion a la excelencia 2019, debe consolidarse con
Procesos base a los clientes atendidos
Contables y de un plan de calidad méaxima y
finanzas de mejora en la
competitividad.
Estructura Roles y | Regulacion en el cumplimiento de | Bajo: Aunque es un tema
responsabilidades. | disposiciones ambientales. importante, la empresa no
Organigrama genera actividades de riesgo
ambiental

Fuente. Elaboracion propia

Se observa que los riegos para el contexto organizacional son bajos, pero deben
observarse para un adecuado seguimiento a los riesgos, y hacerlo por lo menos una o

dos veces al afno.
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3.1.5 Disefio de las herramientas de investigacion.

En el estudio de mercados la seleccion de los métodos y herramientas de la
investigacion son un balance entre el levantamiento de informacion para toma de
decisiones, comprender de manera global a los potenciales consumidores de los
servicios, definir valores de los servicios, es por ello por lo que, en el plan de negocios,
y su estudio del mercado, permite identificar efectivamente los puntos focales de la

empresa y como se impacta sus servicios a los clientes.

El disefio por excelencia es una encuesta dirigida al grupo objetivo o grupos que
interactlien con el entorno de esos grupos objetivos, que permita conocer la realidad del
sector y sus componentes internos y externos, pero en un entorno digital y de empresas
en linea, los estudios basados solo en encuestas, es para reevaluar dado los costos y

oportunidad en el tratamiento de los datos. (Martech-forum, 2017)

Ademas de la encuesta, otras herramientas son los bancos de datos intersectoriales,
tanto de entidades privadas como del estado, informes del Ministerio de salud y otras
fuentes relevantes de investigacion, la estrategia y disefio de estas fuentes de
informacion es generar un andlisis cruzado que permita balancear y contrastar esas

fuentes.

Escoger cuales son las herramientas para realizar un efectivo estudio de mercados, se
debe tener una que mida la conducta de los clientes, medir como son los servicios en
redes sociales y las reacciones a los servicios prestados, en este ambito se escoge las

tendencias de las consultorias, en redes como Twitter, Facebook y otros.

Por la naturaleza de la empresa RETHINK Colombia, se escoge la herramienta para
hacer la encuesta SurveyMonkey, enviando a las empresas y entidades del sector, via
correo electronico, Facebook o una App que permita contestar de manera en linea y
con gran oportunidad las preguntas disefiadas en el Anexo 3, es por ello que se hizo la

recopilacion de contactos y correo electronicos de las personas responsables de las
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entidades objeto del estudio de mercados, esto esta en el anexo 1 (SurveyMonkey,

2018)

3.1.6

Objetivos.

Los objetivos del estudio de mercado han de ser:

3.1.7

En el

Identificar si las entidades nacionales y departamentales, tanto publicas como
privadas hacen uso de los servicios de consultoria y cudl es su vision de estos
trabajos en su plan estratégico empresarial.

Identificar el grado de valor estratégico de las consultorias en las decisiones de
las entidades que prestan servicios de salud.

Valorar si en grupo objetivo la aceptacion y posible contratacién de servicios de
consultoria hace parte de sus necesidades de inversion a corto y mediano plazo.

Cuantificar si el indice Net Promoter Score, NPS (SurveyMonkey, 2018), que es
el indice neto de promotores hace que la aceptacion de los servicios tienda a

crecer o evolucione.

Célculo de la muestra.

andlisis de segmentacién para uno solo departamento de los que incluye la

iniciativa empresarial da como resultado 97 instituciones plenamente identificadas para

los tres departamentos que se muestra en la tabla 3. El grupo objetivo son 25 con una

mezcla por tipo de entidad, y por clase de entidad, como se vio en el capitulo del

tamafo del mercado tabla 3, ademas contactando gerentes y profesionales del sector

del ministerio de salud para visualizar y tomar una muestra representativa.
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El tamafio de la muestra respecto al grupo objetivo sera de 25 para el muestreo dando
como resultado una confiabilidad de 95 % con un error estimado de 5%. Los valores
mas utilizados de la constante k que es la constante que depende del nivel de
confianza para un valor de 1,96 da un nivel de confianza del 95%, donde las variables
cualitativas se toman que p = q son las mismas 0,5, p es son las entidades que poseen
en la poblacion las mismas caracteristicas a estudiar, es un dato que normalmente no
se sabe y por lo general se supone igual a g que son los que no cumplen con las
caracteristicas, por ello lo mas conveniente es ponerlo en 0,5.

El resultado es

d=0,5

N=25

p=0,5

g=0,5
n=(k>*p*q*N)/ k* *p*q+d*N-1)
n=(1,962*0,5*0,5x25)/1,96%0,5*0,5+ 0,05 ?(25-1)

n=24

En conclusioén, el tamafo de la muestra debe ser de 24.
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3.1.8 Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes.

Para hacer la encuesta se hizo un previo analisis de cuanto tiempo le tomaria a los
encuestados hacerla, asi cuanto seria el indice de completitud de esta, se usa los
servicios de SurveyMonkey,com y todos los servicios derivados para hacer una

asertiva encuesta de analisis de mercado.

Una vez hecha las encuestas con 10 preguntas en formato para dispositivos moviles y
PCs, nos da el resultado que es una encuesta que puede tomar entre 3 y 5 minutos,
que es lo que buscamos que sea &gil, por las ocupaciones del grupo objetivo, que son
personal médico, administrativo de entidades de salud y experto en el tema, con

responsabilidades de decision. El detalle de las preguntas esta en el anexo 1.

Figura 14. indice de aceptacion encuesta y Tiempo de completacion.

GENIO DE SURVEYMOMNKEY

Perfecto

INDICE ESTIMADO DE FINALIZACION

completado

TIEMPO ESTIMADO PARA COMPLETARLA

minutos

Fuente SurveyMonkey,2018

La visualizacién de la encuesta y la forma de envi6 a las personas, se utilizardn medios
de trasformacion digital, como Whats Up, APP y correo electronico, la idea es tener los
resultados y tendencias de la encuesta en linea.
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Figura 15. Visualizacion en Dispositivos moviles encuesta.
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Lt mercado: Servicio de
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RURAL NEGOCIOS

Plantilla de investigacién de

Encuesta de investigacion de mercados en
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1. éCual es su primera reaccion a
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Fuente SurveyMonkey,2018

Figura 16. Forma de envio Chat y redes sociales de encuesta.

Consultorias en Salud Survey

es.surveymonkey.com

https://es.surveymonkey.com/r/DG3X0BM

Fuente SurveyMonkey,2018

Plantilla de investigacion de mercado: Servicio de

Web survey powered by SurveyMonkey.com. Create your own

11:16 &
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3.1.9 Metodologias de anélisis de los competidores.

La metodologia para el andlisis de los competidores segun la OCDE (2017), deben ser
evaluados, en aspectos como son el poder del mercado, las barreras de entrada,
entrada de nuevas empresas, el nimero de empresas en funcionamiento, y la

evaluacion de costos de los rivales, asi como los grados de innovacion y eficiencia.

A los anteriores aspectos, y como fuente de evaluacion de los competidores se
revisara la metodologia de analisis las regulaciones existentes, dado que la toma
de decision por parte de las entidades en cuanto a la contratacion de
consultorias depende en gran medida de las regulaciones o normas que rigen el

sector de la salud, pero no saben implantarlo (OCDE, 2017).

El poder del mercado define un monopolio o puede definir uno muy competitivo, estos
dos factores regulan el precio y el nivel de utilidades, se puede definir que el mercado
de las consultorias es un mercado intermedio, que hay pocas empresas especializadas
gue no es un monopolio, pero si es competido, el poder del mercado es la capacidad
para cobrar precios superiores a niveles competitivos donde la utilidad es importante
(OCDE, 2017).

Los indicadores para medir el poder del mercado entre los competidores son el numero
de empresas en el mercado relevante o mercado afectado, en este caso las
consultorias, el segundo indicador es la concentracion de la produccion, ver cuantas

empresas estan dedicadas a la actividad principal de las consultorias.

Las barreras de entrada son los aspectos no hacen que las empresas se integren
facilmente en el mercado relevante, esto puede ver si la incursion en la competencia
son alguna amenaza potencial, en esto estan las regulaciones legales, y pueden verse

como una barrera importante.
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La innovacion y la eficiencia es otro factor de andlisis de la competencia, esto se basa
con mayor variedad de productos, mejora de calidad, optimizacién de los procesos
productivos. (OCDE, 2017).

La elevacién de los costos de los rivales es un factor adicional en la evaluacién de los

competidores.

3.2 Resultados

Los resultados tanto de la encuesta preliminar como los datos de la competencia se
analizan bajo la optica de ser un enfoque hacia los tres departamentos y ciudades
principales, lbagué, Tunja y Bucaramanga se hace primero sobre lbagué por temas

logisticos pero los parametros son los mismos para las tres ciudades.

3.2.1 Resultados del analisis de la competencia.

Para el andlisis de la competencia y basados en la metodologia de expuestos en el
numeral 3.1.9 donde se analizan las empresas que son lideres en el mercado y las
necesidades del sector, para ello se resumen en la tabla 14 en la se puede valorar
temas como tamafio de los ingresos, nimero de empleados, valoracién del poder del
mercado, y aspectos caracteristicos como la innovacion, que son las variables que

contemplar en el analisis de los competidores (OCDE, 2017).

Dentro de esta tabla se observa la cobertura en ciudades capitales del mercado
objetivo, y se define como cobertura departamental, se puede apreciar en el analisis
como las consultoras de Universidades y las firmas independientes son en principio los
competidores mas importantes, aunque las formas internacionales tienen una
participacion importante, pero no son especializadas y son centralizadas en Bogota y

grandes capitales, que estan fuera del segmento objetivo.
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Tabla 14. Relacion de Competidores
Competidor Criterio Seleccion 0
> @ 8 %
8 |8 7 S a
Sg /89|28 |8 o
o O 8 o © 5 o S
88 |32 |[84%F |E& £
o= |csim | g & L 2
£ o =) Q
> pzd O
Everis Consulting | Consultor mas Grande, foco en IT, pero
tiene participacion en Salud y gobierno 65% 80% 72.000 1400 | No
Amrop Consultoria en RRHH y plan de carrera
participacion en Salud 15% 8% 20% | 14.671 230 | No
Universidades Consultorias con énfasis académico en
(Rosario, Facultades De medicina y Administracién 20% 40% 3.500 170 Si
Javeriana, en Salud
Andes)
Entidades Entidades y profesionales adscritos a
Departamentales- | entidades publicas 5% 5% 800 35 Si
Hospitales
Deloitte Entidad mas gran, pero con tecnologia de
punta 45% 20% 45.000 550 | No
Firmas Empresas de tamafio similar, Pymes o
Consultoras ndep | familiar 28% 35% 9.500 1150 Si
Accenture Empresa cotiza en bolsa, referente
mundial, si tiene participacion en sector 33% 70% | 960.000 | 28000 | No
salud, 24%
PwC Colombia Empresa internacional consultorias mas
antigua en Colombia, 1947, hace 22% 35| 102.514 330 | No
consultorias en innovacion
EY Colombia Enfasis en impuestos y manejo contable,
no se especializa en Salud. 25% 25% | 130.722 465 | No
KPMG Enfocado en Auditorias administrativas,
en el sector salud es de las mas 10% 20% 23.288 950 | No
innovadoras.

Fuente, Elaboracion propia y datos (Dinero, 2017)
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Para complementar el andlisis de la competencia se elabora un perfil competitivo con

las variables mas importantes y se ponderd las calificaciones.

Tabla 15. Perfil Competitivo

Factores Claves de Barreras de Posicion Experiencia Reputacion Innovacion Poder del Total
Exito entrada Financiera en Sector de Marca y Eficiencia mercado
Salud

Ponderacion 10% 10% 20% 25% 20% 15% 100%
Competidor

c c c c c c

hel hel NS NS hel hel

5} 5} 5} o 5} (5}

© Ko} ® K @© Q @® K @© D ® @

g g |8 g | |8 |& |8 |& |5 |L |&

@ [ @© © @© ©

|3 |8 1316 & |6 13168 138 |3
Everis Consulting | 4 0,4 3 0,3 2 0,4 4 1 4 0,8 3 1045 335
Amrop 4 0,4 4 0,4 1 0,2 3 0,75 3 0,6 2 0,3 2,65
Univeridades 3 0,3 2 0,2 3 0,6 3 0,75 3 0,6 4 0,6 3,05
(Rosario,
Javeriana,
Andes)
Entidades 2 0,2 2 0,2 3 0,6 1 0,25 1 0,2 3 0,45 | 1,90
Departamentales
-Hospitales
Deloitte 4 0,4 4 0,4 3 0,6 3 0,75 3 0,6 4 0,6 3,35
Firmas 3 0,3 3 0,3 4 0,8 3 0,75 4 0,8 3 0,45 | 3,40
Consultoras
independientes
Accenture 3 0,3 4 0.4 3 0,6 4 1 3 0,6 4 0,6 3,50
PwC Colombia 4 0,4 4 0,4 3 0,6 4 1 4 0,8 4 0,6 3,80
EY Colombia 4 0,4 4 0,4 3 0,6 4 1 3 0,6 4 0,6 3,60
KPMG 4 0,4 3 0,3 3 0,6 3 0,75 4 0,8 3 0,45 | 3,30

Fuente, Elaboracion propia

Claramente las universidades y las consultoras internacionales son un competidor
grande pero no tiene experiencia especializada en salud, pero da un panorama
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alentador del perfil competitivo a canalizar, toda ponderacién de 3,5 o arriba esta bien

posicionado y es un competidor importante.

3.2.2 Resultados de la medicién del comportamiento del consumidor.

La encuesta fue dirigida a los directores, gerentes de hospitales, miembros del
ministerio de salud, consultores y contratistas que han realizado consultorias o han
trabajado en entidades internacionales incluida en el analisis de la competencia, el
énfasis fue con los tomadores de decisiones quienes son los que mas demandan el
servicio propuesto de consultoria, como la metodologia fue hacia un estudio de
mercado agil, las preguntas fueron cuidadosamente seleccionada, y que reflejen el

estado actual del sector.

Los resultados muy importantes en cuanto a la sensibilidad e imagen que se tiene de la
necesidad o importancia de contar con una asesoria en toma de decisiones, marca que
el 60% la ven muy positiva y el 40% algo positivo, lo sorprendente y que es de especial
interés es que no la marcaron ni siquiera neutral, o negativa, marcando la pauta de la
importancia de este servicio y factor diferencial en las politicas y decisiones en el
mercado objetivo, sobre todo de ambito regional que es la orientacion de la empresa a

desarrollar. Lo anterior se visualiza en la figura 13.

Siguiendo con el analisis de los resultados, en la figura 14, uno de los aspectos que
refuerza la idea del proyecto, es el aspecto de la calidad actual de las consultorias
hechas o recibidas por las personas encuestadas, este aspecto se pone de manifiesto
en la figura 14, donde se palpa el indice general de satisfaccién de esta, que siendo
buena o aceptable no marco nunca de muy alta calidad llegando al 60 puntos en la
escala, llama la atenciéon por los costos que cobran empresas Internacionales por
consultorias no mayores a 120 dias, o por empresas independientes, que en promedio
son de 150 dias. Estos resultados, se basan segun fechas de entrega y retrasos, que lo

asumen como parte de la calidad.
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Figura 17 Sensibilidad e imagen a las consultorias especializadas
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Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

La calidad de las consultorias, aunque en una encuesta o con entrevistas con personas

gue estan involucradas opinan que la calidad es algo medible en funcién de los

resultados, pero no en todos los casos, pues son estudios tipo staff, y son los

tomadores de decisiones quienes aportan su punto de vista en relacién con la calidad e

idoneidad del trabajo realizado.
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Figura 18 Calidad a las consultorias especializadas
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Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

Lo importante de este hallazgo, es que en general no se encontraron factores o indicios
de baja calidad que preocupen, esto da luces del grado de profesionalidad de los
actores del sector, que es uno de los aspectos de la competencia se estudiaron, es un

sector altamente competido en calidad.

Uno de los aspectos que se vieron en el andlisis de los competidores, fue el factor de la
innovacion, que era uno de los elementos a medir a los competidores segun la OCDE

(2017), pero sali6 también en los resultados del consumidor al momento de tomar los
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servicios, en La figura 15 muestra como la innovacion es valorada en un 60%, y algo
innovadora en un 40%, lo que muestra a las claras que estos servicios lo que buscan
son soluciones que aporten este aspecto a las entidades o personas que lo solicitan, o

lo van a brindar.

Figura 19 Importancia de la innovacién en el consumidor
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Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

Se habla mucho de los beneficios o necesidades de este servicio de consultoria, es por
ello por lo que se indago la relacion precio-beneficio y los resultados fueron importantes

gue dejan un panorama importante de cuanto una consultoria va la imagen de la marca
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de la empresa consultora y el respaldo para el usuario que esto implica. Los resultados

de este aspecto se reflejan en la figura 16, relacién precio beneficio.

Figura 20 Relacion precio Beneficio servicios de consultoria

Excelznte

Por encima del
promedio

Promedio

Por debajo del
promedio

Mala

0%  10% 20% 30% 40% 50% G0% T0% S0% 20% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA *  RESPUESTAS
« Excelents 0,00%

« Porencima del promedio 60,00%

« Promedio 40,00%

= Por debajo del promedio 0,00%

* Mala 0,00%
TOTAL

Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

Después de los analisis de factibilidad y exploracién de la necesidad de los servicios, se
quiso indagar la probabilidad de inversidn, o que estan en sus presupuestos, es decir, la
oportunidad de negocios en los préximos dias, es decir explorar el mercado en el

momento de la encuesta, esto se refleja en la figura 17, donde es llamativo que en
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muchos casos los rubros presupuestales son explicitos, se pone como un gasto o
inversion segun sea el caso, es decir se podria afirmar que es un mal necesario, 0 que
las empresas empiezan a ver la importancia del servicio, o es una palanca de su

estrategia corporativa.

Figura 21 Probabilidad de solicitar asesorias especializadas en este momento

Extremadamente
probakle
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Algo probable

Mo tan probable

Mada probable

0%  10% 20% 30% 40% 50% G0% T0% 80% 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA * RESPUESTAS
« Extremadamente probable 0,00%

« Muy probable 20,00%

« Algo probable 40,00%

= Mo tan probable 20,00%

« Mada probable 20,00%

Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)
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Los resultados indican que el 60% ve probable la adquisiciéon del servicio, se pensaria
gue es no tal alto, pero para los negocios tener una probabilidad de mas del 50% es un
mercado competitivo, pero que existe una buena oportunidad de negocio, a decir

verdad, no se esperaba un resultado tal halagador en este sentido.

Pero algo que se quiso analizar y de forma directa, es ser un producto sustituto y no
complementario, es decir, que tan agresivos se podria ser para entrar en un mercado
altamente competitivo, es por ello por lo que se pregunt6 qué tan dispuestos estaban a
cambiar su firma consultora en la actualidad, o si lo pensarian si la propuesta de valor
fuera atractiva, figura 18. Los resultados fueron consecuentes con los aspectos de

calidad y costo beneficios, visto en los andlisis ya expuestos.

Como se ha podido revisar los aspectos, de Calidad, costo beneficio, y predisposicion a
contratar o respaldarse con una firma consultora se analiz6 también algo muy
importante y de amplia revision en las estructuras organizacionales y es el famoso NPS,
gue es una sigla en inglés de Net Promoter Score, que es el indice de recomendacion
neto, que en resumen es la relacion entre los detractores de un servicio, los pasivos
0sea que ni se sienten satisfechos o insatisfechos y los promotores que son altamente

propensos a recomendar el servicio que usa. (Reichheld, 2018)

Un NPS positivo significa que hay mas gente que puede recomendar los servicios
ofrecidos o alienta a otros a utilizar sus servicios, cundo un NPS es negativo esto es lo
contrario y deben buscarse estrategias para subirlo, lo bueno de esta medicion es que
es la percepcion real y efectiva de como los usuarios o clientes estan viendo el servicio
ofrecido, los resultados en la encuesta se ve en la figura 19 donde el NPS aunque da
negativo, es explicable porque se hizo sobre el servicio de consultorias en general, lo
gue marca un margen de maniobra importante para que la nueva empresa se marque
objetivos claros como es revertir esa tendencia, dado que en el sector de los servicios el
NPS es un indicador muy valioso para las estrategias de mercado y orientacién al

servicio.
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Uno de los principales hallazgos es que, aunque el NPS dio negativo, no fue tanto por
los detractores sino por alto grado de pasivos, que, claramente valida los resultados,

consultorias.

Figura 22 Disposicién a cambiar firma consultora actual

Extremadamente
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Mo tan probable
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- Extremadamente probable 20,00%
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- Algo probable 40,00%

« Notan probable 0,00%

« Mada probable 20,00%
TOTAL

Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

Como muchos mencionaron de manera informal, es un mal necesario, se puede ver en

la figura 19 como el factor de los pasivos son del orden del 63%, claramente hay algo a
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revisar, para pasar a un NPS positivo, es decir, es mas factible revertir el indicador a

positivo, con estrategias asertivas en el ofrecimiento de los servicios.

Figura 23 NPS servicios de Consultorias sector Salud

o

-12

NPS
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Fuente. Elaboracion Propia y datos de investigacion (SurveyMonkey, 2018)

Claramente, no es bueno un NPS negativo, pero también no esta tan mal como se
esperaba, dado que la apreciacién de las consultorias es positiva, pero ya la medicion
de un indicador como el NPS tan puntual en términos de detractores o no, da una pauta
muy realista de las oportunidades del sector para crecer y una perspectiva desde el
lado del cliente muy importante y en la actualidad muy valorada en todo ambito

(Reichheld, 2018).
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3.2.3 Calculo de lademanda potencial y participacion del mercado

Por definicion la demanda potencial, es a lo maximo que un producto podria ser
solicitado en un mercado especifico, su cuantificacion ayuda a pronosticar cual seria los
niveles de venta de la futura empresa (Stanton, 2009).

La formula de la demanda potencia es:

Q=npq
Donde Q es la demanda potencial, n es el nUmero de compradores, para este caso 97
en los 3 departamentos y ciudades objetivos, p es el precio promedio del producto en el
mercado, es claro que esto se da por la magnitud de la consultoria en alcance, tiempo y
costo, y por ultimo g es la cantidad promediado de consumo per capita en el mercado.
(kotler, 2006)

Dado los resultados de los analisis la demanda potencial es:

Q= npq

n= 97 x 60 / 100, 97 son las entidades departamentales potenciales que demanda

servicios y 60 % son las que estarian dispuestas a contratar los servicios de

consultorias.

p= 35.000.000 promedio de una consultoria especializada por fases

g= 9, es el numero de consultorias contratadas por afio del potencial.

Q= $18.333.000.000 demanda potencial calculada, para el sector salud en los 3

departamentos.

Los objetivos al primer afio y con las proyecciones de ventas expuestas en el capitulo 1
gue son 968 millones por afio, se apunta a una participacion del mercado del 5.4%. del
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mercado potencial. Esto podria dar una estrategia conservadora, pero dado que son
riegos de una empresa pequefia y para el primer afio se considera estratégica y de

iniciacion.

3.2.4 Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado.

Las oportunidades del mercado son 6ptimas como puede darse del potencial estimado
en 20 mil millones de pesos al afio en el segmento objetivo para los 3 departamentos, el
objetivo a partir de los calculos de participacién da alrededor del 5 %, para el primer
afo, luego se puede decir con un grado de certeza alto, que los numeros son

razonables para la iniciacion del negocio.

En el analisis de riesgo, aunque en la tabla 12 con el analisis del entorno hay fuerzas
especialmente sociales y financieras, que infieren un riesgo, en términos de proyectos
en zonas de convulsion social, especialmente en Tolima y Santander del Norte, que
hacen que los riesgos deban tener un plan de accion y de riesgo, con provisiones

financieras y logisticas que minimicen cualquier eventualidad.

Es de especial atencion, que las oportunidades dado el grado de especializacion y
experiencia del equipo humano propuesto, puede ser un factor de riesgo, si existe alta
dependencia, de alguno de los miembros del equipo seleccionado, por lo que los
riesgos deben enfocarse como resultado del analisis de la tabla 13, en factores internos
como el mencionado. La mitigacion de este riesgo se hace con una estrategia de
respaldo de estos especialistas, y trabajo no individual y seguimiento de las tareas del

especialista, para no tener concentracion de informacion.

Es un mercado altamente competido, y las empresas multinacionales de la consultoria
como se ve en la tabla 14 (Relacién de los competidores), hacen valer su marca y
prestigio en funcion del precio, pero es ahi donde claramente se ve una oportunidad
para la empresa RETHINK, no porque se esté ofreciendo precios por debajo del
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mercado, sino que, al ser consultorias especializadas, el enfoque y resultados puede

dar una mayor rentabilidad la relacién precio-beneficio.

3.2.5 Conclusiones Capitulo 3 estudio piloto de mercado

Por medio de un estructurado, pero a la vez sencillo estudio de mercado dirigido a un
grupo segmentado y analizado grupo objetivo, se pudo establecer aspectos
determinantes para desarrollar un efectivo plan de negocios. Por ello se identificaron
metodologias agiles de andlisis de competidores, una encuesta en linea y de amplio
espectro en cuanto a las facilidades de contestacion y de obtener los datos en linea,
hacen que los resultados del estudio piloto sean confiables y razonables.

Una de las probleméticas presentadas en términos de la toma de decisiones, es el
limitado acceso a datos del sector salud en cuanto a la eficiencia y normativas de las
consultorias, pero se pudo constatar como el tamafio del mercado claramente no es
pequefio, el tema de la salud publica y privada es uno de los rubros presupuestales mas
grandes en los departamentos analizados, como lo muestra la tabla 11, el mercado de
entidades son cerca de 140, que tienen afiliados a cerca de 5,5 millones de personas
en los tres departamentos analizados.

Por lo anterior y dado los datos y fuentes analizadas, el sector de las consultorias, es un
segmento en crecimiento tanto econémico como en competencia, lo que pudo también
poner de manifiesto los resultados, es que el servicio especializado de consultorias en
salud, es altamente valorado, pero es también claro decir, que no esta estructurado y
los analisis no se hacen en funcion de empresas diferenciadas, sino que se toman
como auditorias, consultorias, en general, esa es la propuesta de valor que se quiere

proponer en la iniciativa de negocio.

Es claro que las asesorias también llamadas consultorias, pueden tener una
profundidad y especializacién donde el valor promedio estimado, dada la duracion una

consultoria apenas de iniciacion puede estar alrededor de 450 millones, sobre todo las
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firmas internacionales, es por ello por lo que el calculo de la demanda potencial puede

estar subvalorada, pero para efectos del primer afio se hizo con el promedio tipico de
valor.
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CAPITULO 4

ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO
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4 CAPITULO 4 ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

Los procesos de consultoria son bidireccionales, es decir, es un trabajo conjunto entre
el consultor y el cliente, para resolver un problema y aplicar los cambios que se generen

de los estudios respectivos (Camacho, Jose. 2014)

El proceso consta de fases que se describen a continuacion:

e Diagnéstico de la situacion actual ASIS (como esta)
e Obtencion de informacion actual e histérica

e Determinar la situacion actual

e Disefiar los sistemas de ayuda y diagnésticos

e Implementar la estrategia y sistemas de apoyo

e Elaboracion del plan de implementacion

e Disefiar los procedimientos y puntos de control

¢ Ejecutar el plan TOBE (como debe ser)

e Documentacion el proceso implementado

La estrategia de ofrecimiento de servicios es la forma 6ptima de llegar a los clientes, es
por ello por lo que los canales de distribucion u ofrecimiento han de ser unificados y
claros, no importa el medio con el que se llega, es decir, se debe comunicar con
estrategia unificada, clara y efectiva. El plan de introduccién al mercado sera gradual,
pero agresivo sobre el mercado objetivo, buscando en 6 meses tener un
posicionamiento en el segmento de mercado a atacar.

4.1 Objetivos mercadoldégicos.

Los objetivos para la introduccion de los servicios, posicionamiento de marca y plan de

introduccién al mercado son:
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e En un lapso de 6 meses posicionar la marca de consultoria RETHINK
Colombia, llegando al 5% del mercado potencial.

e Exponer las ventajas de los servicios de consultorias, resaltando las ventajas
competitivas definidas, generando un diferenciador tangible para los
departamentos de Tolima, Boyaca y Santanderes.

¢ Que los elementos constitutivos de las consultorias como son, la planificacion,
el precio, el lugar y presentacion sean comunicados asertivamente al cliente

en un 90% de los casos (Greenbaum, 1991).

4.2 Laestrategia de mercadeo.

Las relaciones comerciales especialmente de firmas de consultoria y los potenciales
clientes, se basan en decisiones de necesidades insatisfechas u orientaciones
especificas para situaciones dificiles para manejos de variables complejas (Iniesta,
2010).

Pero el mercadeo de la consultoria al mercado objetivo se basa en las estrategias de:

e Hacer que el cliente sea consciente de su necesidad, que sepa que le
hace falta.

e Buscar alternativas en primera instancia que hagan que el cliente se sienta
identificado con la solucion y mejor.

e Elaboracién de una lista breve de posibles soluciones, que el problema es
complejo pero solucionable.

e Evaluar las experiencias o sentimiento con otras firmas, y decir, que son

buenas, pero se pueden mejorar.

Estas estrategias son basadas en el proceso que expone Iniesta (2010), a manera de
resumen de las que implementara RETHINK en la introduccion al mercado. Al mercado
potencial se les hara llegar por medios electrénicos como solucionar por medio de la

estrategia de introduccién al mercado una forma diferente de abordar los problemas del
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sector salud. Estos medios son fundamentalmente las redes sociales, grupos de interés,
debates y articulos producidos por la misma empresa RETHINK que promociones las

consultorias en ambitos incluso académicos y foros de discusidn especializadas.

4.3 Estrategias de producto y servicio.

Dado que por lo general las consultorias podrian decirse son productos intangibles,
excepto los documentos y planes de trabajo, la estrategia del servicio se basara con los
beneficios que al cliente va viendo durante el proceso, por ello es por lo que con el

caracter de la nueva empresa se empieza a hacer un posicionamiento efectivo.

La principal estrategia es tener no solo un consultor valido para el cliente sino varios,
gue estén armonizados con el trabajo que se esta llevando a cabo, que las indicaciones
0 asesoramientos sean coherentes y validados, esto aumenta la confianza no por una

persona sino por la empresa, lo cual no genera dependencia.

4.4  Estrategias de distribucion.

Dado que es un servicio las consultorias rara vez tienen intermediarios, solo en casos
de apoyo o trabajo con otra firma de similares caracteristicas, s por ello que la
estrategia de distribucion se hara de manera directa y confidencial, formado acuerdos
gue garanticen el tratamiento de datos e informacion reservada. La idea es siempre
hacer versiones en cada una de las etapas del trabajo, para poder registrar y hacer un

efectivo control de cambios.

Las consultorias y su beneficio se pueden ver al principio y al final, por ende, las
versiones de entrega y resultados seran parte de la estrategia de distribucion y
mecanismos de aceptacion de cada una de las fases, tanto por el consultor
representante de la firma como el cliente o quien haya delegado, por medios de actas

de aceptacion.
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4.5 Estrategias de precio.

Se hace una seleccién cuidadosa de la estrategia de precio pues se esta en la
Introduccidon de mercado, es claro que con la investigacion del mercado las consultorias
son percibidas como costosas, por el grado de especializacién, es por ello por lo que, si
el precio es bajo, tiende a considerarse que la consultoria no es de calidad, la
experiencia dice, que un buen consejo a tiempo y en el momento adecuado no tiene
precio. Este tema no es el modelo clasico de la economia basado en la oferta y la
demanda, pues no existe una suficiente informacion de este segmento de mercado, y
un cambio abrupto de precio genera respuestas negativas en el mercado (Iniesta,
2010).

El estudio del precio basado en el marketing tiende a enfocarse en como debe fijarse,
es decir tiene en cuenta las variables econdmicas mas la satisfaccion que le produce al
cliente haber usado la consultoria. En ese orden de ideas el precio es una parte fija,
costos, tiempo mano de obra mas el margen operacional, que en la evaluacién de
ventas da cerca del 35%, mas la satisfaccion por resultados de la consultaria, que
puede asimilarse a un bono por resultados que se estima entre un 20 y 40% del costo
fijo del contrato. Lo anterior basado en que el precio puede ser un instrumento muy

efectivo de marketing. (Greenbaum, 1991)

4.6 Estrategias de comunicacion y promocion.

Uno de los factores de innovacion de RETHINK es el unos intensivo de los medios de la
era digital, como se vio en el uso de la encuesta y demas herramientas de
investigacion, para el caso de la comunicacion de los servicios, los pilares estratégicos

de la comunicacién promocién de la empresa y servicios para posicionar la marca son:
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Pagina web y sito, con domino llamado rethink.com.co, sencillo y corto, se tendra
presencia en Twitter y Facebook, como herramientas de redes sociales, ademas de uso
intensivo en la base de datos de referidos conocidos del sector, asi como de las
entidades del segmento objetivo, se aspira que la base de datos de la red de contactos
este alrededor de 350 a 400 profesionales de las areas relacionadas con el objetivo de

la empresa.

Un punto importante y como estrategia de comunicacion de dos vias, es no solo el
anuncio de los servicios y la marca, sino de que los integrantes de la empresa elaboren
articulos relacionados con las consultorias en el sector y a través de LinkedIn que es
una red de contactos especializados, para entidades y profesionales que ofrecen los
servicios, se puedan escribir articulos patrocinados por la Empresa, para hacer aportes
de experiencia, y gestionar y posicionar la marca como una empresa de consultoria que

aporta en temas académicos y de investigacion. (linkedin, 2018)

Una vez se tenga estructurada la pagina y sitio web, se pondra como una App,
(aplicacion para celulares), para tener mayor acceso a los profesionales de la salud,
potenciales clientes, los analisis de uso de estas herramientas y promocion se hara con
la iniciativa de Google Adwords, que son plataformas para promocionar por pago el sito

y la empresa en Internet. (Google, 2018).

Lo importante de la estrategia digital de comunicacién, es que sera unificad, en termino
de contenido formas y mensaje a comunicar, para que la experiencia sea la misma no
importnado el medio digital. Obviamente los mediso trdicionales, como mail, cartas de
presentacion y tarjetas de presentacion seran un medio formal, pero solo para casos

extremos, no se la dara mucho impulso econémico.

Para el posicionamiento y partiendo de una estrategia de promocion se disefiado un
logo de la empresa, que trata de englobar una definicién seria, esta se define en la

figura 20 de elaboracion y disefio propio.
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Figura 24. Logotipo de la empresa

V7N

RETHINK Colombia SAS

territonio tecnologia salud
\/
Fuente. Elaboracion Porpia

El mensaje de promocion es llevando el enfoque regional, y llevando el mensaje
misional de la empresa “territorio tecnologia salud”, que son los pilares que

fundamenten la empresa a establecer.

4.7 Estrategia de fuerza de ventas.

Para la estrategia de ventas, y en linea con el planteamiento de un mercadeo digital, la
fuerza de ventas se potencializara también en los entornos digitales, es por ello por lo
gue las personas de la fuerza de ventas deben estar en la capacidad de gestionar los
canales definidos para ello, pagina web, app, redes sociales, Linkedin, y bases de
conocimiento, CRM, esto basado en la estrategia digital para la fuerza de ventas que

son:

e Responsabilidad en la gestion del tiempo y las actividades de relacionamiento en
el CRM (Customer Relation Manager) de la empresa.

e Compensacion, la cual se hara bajo normas o criterios claros de desempefio.
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Estar en campo, es decir, estar haciendo presencia fisica en los simposios,
entidades y lugares donde se pueda ofrecer los servicios, entidades
departamentales.

La estrategia de la actitud positiva, pues la consultoria por lo general es para
resolver problemas &lgidos y complejos.

La capacitacién debe ser integral y de apoyo con las estructuras de la operacion
para que el mensaje del vendedor sea la que la compafiia quiere reflejar al

contactar a los clientes.

Presupuesto de la mezcla de mercadeo.

El presupuesto mezcla de mercadeo, lo que busca es contemplar y cumplir los aspectos

de politicas de los servicios, la politica de precios y sus techos, las politicas

comunicacionales y las de distribucion o entrega por fases de la consultoria. En

resumen, es controlar muy bien los presupuestos con la estrategia.

En un presupuesto mezcla debe abarcar todas las actividades del concepto de las 4 p

del marketing segun Stanton (2009) que son:

Politica del producto
Politica del precio
Politica de la Promocion

Politica de la plaza

Para el caso de RETHINK esto queda reflejado en la tabla 15, donde se consigna de

una manera integral los gastos para el primer afio y su evolucion a 5 afios, donde los

rubros de desplazamiento y pago de comisiones y entrenamiento, asi como de las

herramientas para hacer un efectivo mercadeo queden contempladas.
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Tabla 16. Presupuesto Mezcla de mercadeo

ANO 2019 2020 2021
Ventas anuales $ 968.000.000,0 | $ 1.120.579.000,0 | $ 1.199.019.530,0
Gastos administrativos y ventas $ 282.000.000,0 | $ 298.920.000,0 | $ 319.844.400,0
Gastos elab de Portafolios

catalogos y plegables $ 1.600.000,0 | $ 2.720.000,0 | $ 4.624.000,0
Gastos de investigacién de

mercados $ 3.500.000,0 | $ 5.950.000,0 | $ 10.115.000,0
Capacitacion de vendedores $ 4.500.000,0 | $ 7.650.000,0 | $ 13.005.000,0
Gastos de distribucion $ 500.000,0 | $ 850.000,0 | $ 1.445.000,0
Arriendos puntos de venta/oficina | $ 6.000.000,0 | $ 10.200.000,0 | $ 43.350.000,0
Gastos de promocion y publicidad | $ 25.000.000,0 | $ 42.500.000,0 | $ 72.250.000,0
Consultorias de mercadeo, publ,

ratings, des. Prod $ 600.000,0 | $ 1.020.000,0 | $ 1.734.000,0
Gastos de comunicacion, celulares

y adwords Google y otros $ 5.000.000,0 | $ 8.500.000,0 | $ 14.450.000,0
Gastos de servicio y transporte $ 12.000.000,0 | $ 20.400.0000 | $ 34.680.000,0
Total, mezcla de mercadeo $ 300.000,0 | $ 510.000,0 | $ 867.000,0
TOTAL, GASTOS MEZCLA DE

MERCADEO $ 59.000.000,0 | $ 100.300.000,0 | $ 170.510.000,0

Fuente. Elaboracion Propia con datos del presupuesto inicial.

Esto hace pensar que el presupuesto Mezcla es 34% del presupuesto de costos de
mercadeo, que es razonable, pues no se ve como un gasto, pues inherente al objeto de

la empresa, 6ésea es una inversion.

4.9 Conclusiones capitulo 4 estrategia y plan de Introduccién al mercado.

Introducir al mercado un servicio debe basarse en un estudio cuidadoso del mercado,
pero no solo para plasmar cifras y hechos, sino para disefiar estrategias que permitan
articular un plan de negocio fiable. Es de anotar que tener un plan de negocios no
asegura el éxito, pero no tenerlo lo dificulta, es por ello importante revisar y analizar

todas las variables, la estrategia de precios, la de comunicacion y mercadeo sin claves.
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En el caso de RETHINK se puede establecer una coherencia especifica entre lo que
propone como mision de la empresa y su plan de mercadeo para posicionar una marca
y un servicio, esto basado en la estructura de mercadeo utilizando potentes medios de
comunicacion con redes sociales de amplio impacto, pero con un claro y unificado
mensaje, que es consultorias especializadas en salud, es por ello que aspectos como la
estrategia de ventas y su estimacion con el presupuesto mezcla de mercadeo son
vitales para que no se escapen elementos basicos en la introducciéon a un mercado
claramente competido, pero con margenes de utilidad amplios que garantice un flujo de
caja importante. El mejor mercadeo también es la calidad de los productos y su costo
eficiencia, pero el plan de mercadeo es fundamental para ampliar la red de contactos y

posicionar la marca rapidamente.

Lo anterior es basico implementar siempre y cuando no se pierdan los objetivos que
hacen que un plan de mercadeo inicial sea efectivo, el conocimiento de los clientes,
como hacerlos participes y conscientes de su necesidad, como elaborar alternativas de
solucion que enganche al cliente y sienta que esta hablando con expertos en los temas
y que fundamentalmente entiende sus necesidades. La conclusion mas importante es
gue el mercadeo debe plasmar de una manera directa de que es capaz la consultoria y
porque es indispensable que el cliente cuente con ella.
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CAPITULO 5

ASPECTOS TECNICOS
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5 CAPITULO 5 ASPECTOS TECNICOS

Los procesos Yy actividades intelectuales relativas u orientados a asesorar y elevar su
competitividad y gestion de las empresas o clientes son los puntos focales del servicio
llamado consultoria. Es por ello por lo que debe seguir un proceso esquematico y
repetible, para que los elementos que hacen parte de la consultoria sean repetibles y
mejorables. Esos aspectos técnicos son los que se valoraran en la calidad del producto

entregado.

5.1 Objetivos produccién.

Los servicios prestados tienen como objetivo, no solo el estudio y recomendaciones de
lo que se debe hacer, arreglar o cambiar, parte importante del aspecto técnico de las
consultorias y como objetivo de produccion del servicio es el acompafamiento en la
implementacion de la iniciativa que la consultoria propone, esto no pasa todas las
veces, pero es una buena practica y factor diferenciador. También el objetivo es que el
servicio sea repetible y poco amoldado a cada cliente, es decir, hay que estandarizar

los servicios para mejorar la produccion.

5.2 Fichatécnicadel producto o servicio.

Las fichas técnicas de los servicios son un marco referencial y esquematico, de los
objetivos, recursos y personal involucrado en el servicio, donde rapidamente se puede
entender de qué se trata el servicio y los involucrados, asi como las necesidades

técnicas y humanas.
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Tabla 17. Ficha Técnica servicios de factibilidad

,—~ ___ = FcHATECNICADESRwico ]

RETHIMK, Colombia SAS

Irmonn teorokogie sakad

=

SERVICIO

Elaboracion, andlisis y asistencia técnica en estudios de factibilidad y viabilidad de mercados y servicios no atendidos

Consultor Senior en Proyectos de salud Conocimiento en manejo de proyectos PMI
Evaluador de proyectos en prefactibilidad y
Director de Ingenieria y Proyectos factibilidad econdmica
Consultor junior en proyectos de Salud Entendimiento de las normas que regulan la EPS y

demas entidades del sector salud

Consultor junior en Ingenieria

Lugar de Prestacion del servicio Bogotd, Ibague, Tunja y Bucaramanga
Magquinaria, equipo a utilizary Portatiles, celulares, software CRM, Base de conocimiento, red VPN,
recursos técnicos e informaticos almacenamiento Nube
Recursos y disponibilidad Viaticos y agenda digital y videoconferencias-teconferencias
Contar con contratos y acuerdos de servicio firmados, cumplimiento de
Requisitos Legales requisitos legales de contratacidn, EPS, ARL y seguridad social
Autorizacion por representante legal de la empresa consultora, analisis de
Requisitos de la empresa contratante seguridad e idoneidad de la empresa

Fuente. Elaboracion Propia.
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Tabla 18. Ficha Técnica servicios de consultoria

)

RETHINK Colombia SAS

IS HrOkoghs Rk

(

SERVICIO
Consultoria para el direccionamiento y mejoramiento del desempefio de Instituciones Prestadoras de Servicios de
Salud IPS y servicios de salud

Conocimiento en problemaéticas de gestion en salud

Consultor Senior en Proyectos de salud

Evaluador de procesos productivos entidades de

Director de Ingenieria y Proyectos salud
Consultor junior en proyectos de Salud Entendimiento de las normas que regulan laEPS y
Consultor junior en Ingenieria demds entidades del sector salud
Director Administrativo
Lugar de Prestacion del servicio Bogota, lbague,Tunja y Bucaramanga
Maguinaria, equipo a utilizary Portatiles, celulares, software CRM, Base de conocimiento, red VPN,
recursos técnicos e informaticos almacenamiento Nube
Recursos y disponibilidad Viaticos y agenda digital y videoconferencias-teconferencias
Contar con contratos y acuerdos de servicio firmados, cumplimiento de
Requisitos Legales requisitos legales de contratacidn, EPS, ARLy seguridad social
Autorizacion por representante legal de la empresa consultora, andlisis de
Requisitos de la empresa contratante seguridad e idoneidad de la empresa

Fuente. Elaboracién Propia.
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5.3 Descripcion del proceso.

En el proceso de consultoria, el flujo de procesos se refleja en la figura 21, para los
procesos y para los involucrados o responsables. De manera explicativa el proceso en
dicha figura contempla los siguientes aspectos en el orden propuesto:

e Buscar alternativas para solucionar el problema del cliente

e Evaluar las alternativas que se proponen

e Ejecutar un plan, puede ser piloto inicialmente

e Interactuar con la empresa para controlar variables de entorno

e Debe llegar un momento de transicion, entre el antiguo y el nuevo proceso
0 con las recomendaciones propuestas.

e Medir el grado de satisfaccion del cliente, en termino de resultados.

e Evaluar lo que la satisfaccion del cliente, en termino de sentimientos y
sensaciones post implementacion.

e Apropiar los conocimientos en la estructura organizacional del cliente.

e Hacer parte del informe final de la consultoria, como consulta en la toma
de decisiones.

e Que el cliente tome la iniciativa para nuevas versiones o mejoras futuras.

Es importante resaltar, que, en los procesos de consultoria, hay mucha interaccién con
el cliente, por lo que la dedicacion y responsabilidad de los entregables tiene un
involucramiento con el cliente, donde este también se hace participe de los resultados y
crea un ambiente de trabajo en equipo sano y necesario, por eso el proceso se habla

gue es en doble via.
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Figura 25. Diagrama proceso de consultoria.
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Fuente elaboracién propia.
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Se ha pensado como requerimientos basicos, una oficina central que pueda albergar de

8 a 12 personas, con divisiones de ambientes y sala de reuniones.

Tabla 19 Relacion de requerimientos técnicos

Requerimiento Necesidad Cantidad

Oficina/arriendo Sera la central de trabajo o HQ como se |1
denomina en el ambiente empresarial

Sala de reuniones 4 a 6 | Ambiente de trabajo organizado sala de juntas 1

personas

Portétiles, con especificacion | Para requerimiento de los consultores y |6

de 3 GB RAM y minimo | asesores

procesador Celeron 3

NAS, o] sistema de | Servidor de archivos seguro y centralizado para | 1

almacenamiento centralizado | los documentos confidenciales

Puesto de trabajo Sitio de trabajo sillas y escritorio modular, seran | 6
rotativos para el personal de consultores

Solucién integral de | Paquete empresarial de voz y datos para un |1

comunicaciones méviles estimado de 10 personas

Software de CRM y contable | Soluciones de software en la nube 1

Fuente. Elaboracion propia.

5.5

Caracteristicas de la tecnologia.

Como el contexto es de una empresa de consultoria orientada a la tecnologia, debe

crearse un ambiente colaborativo de comunicaciones y seguridad informatica, que sea

un diferenciador y garantia a los clientes. Se piensa utilizar redes seguras, VPN y

autenticaciones de doble factor para los empleados y colaboradores. Asi como software

libre para el CRM y manejo contable, el servidor de archivos se utilizard una NAS de 4

TB de marca Synology.
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5.6  Materias primas y suministros.

Como se ha venido esbozando a largo del trabajo, las consultorias son en su mayoria
elementos intangibles, excepto los informes o documentacion de cierre de los

proyectos, las materias primas en este caso se referiran a:

e Conocimiento Experto por especialidad /ingenieria y Administracién en salud.
e Las tecnologias de analisis y software especializado de manejo de proyectos.

e Base de datos de contacto y redes sociales a conforma de la empresa.

En cuanto a los suministros seran de tipo de ofimatica, paquetes de procesamiento de
datos, Office de Microsoft, papeleria no se quiere utilizar mucho tratando de ser

ecologicamente responsables.

5.7 Plan de produccion.

La planeacion de la produccidn se estima con una elaborada proyeccion de los recursos
utilizando Microsoft Proyect software que resuelve estos aspectos, en la asignacion de
recursos y tareas, y calculando la ruta critica de produccion, verificando

sobreasignaciones o eventuales desperdicio de recursos y actividades no necesarias.

Se propone un plan de produccién de consultoria en 5 pasos esto son:

1. Paso 1 de Comunicacion Integral.
Paso 2 elaboracién informe de diagndstico y propuesta inicial comercial,
Paso 3 es la sustentacidon ante los entes tomadores de decisiones del cliente

Paso 4 es la presentacion del plan de trabajo y el organigrama

a > 0N

Paso 5 elaboracién de la bateria de indicadores,

Un plan de produccion debe ser estandar y repetible, para maximizar tiempo, recursos y

generar un conocimiento distintivo de la empresa y sus procesos de produccion.

112



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN
RURAL NEGOCIOS

5.8 Procesamiento de 6rdenes y control de inventarios.

Uno de los diferenciadores de RETHINK es que la metodologia de produccién sera
propia adecuando planes coherentes y especificos segun el tipo de proyecto, pero
siguiendo una secuencia en las ordenes de trabajo y control operativo, dado que los
inventarios en una consultoria no son evidentes, con los siguientes pasos en el

procesamiento de una orden o proyecto de consultoria:

e Paso 1 de Comunicacion Integral. Se verifica sistemas y subsistemas que posee
el ecosistema del cliente, el entorno, sin dar diagnostico ni solucion.

e Paso 2 elaboracion informe de diagnoéstico y propuesta inicial comercial, donde
se expone de manera general como RETHINK la estrategia de solucion.

e Paso 3 es la sustentacion ante los entes tomadores de decisiones del cliente en
funcion de una negociacion.

e Paso 4 es la presentacion del plan de trabajo y el organigrama de los grupos de
trabajo responsables del proyecto por ambas partes.

e Paso 5. Elaboracién de la bateria de indicadores, para medir los resultados de la
implementacion y corregir desviaciones, de forma quincenal mensual y trimestral

si el proyecto lo amerita.

El control de los pasos se hara con una nomenclatura del proyecto que identifique el
cbédigo del proyecto y el paso en que va, con esto se lleva un control sobre los
documentos e iniciativas que se estén trabajando simultdneamente, esto se contrastara

en el software de manejo de tareas y actividades Microsoft proyect.

5.9 Escalabilidad de operaciones.

La forma de hacer una efectiva escalabilidad en la operacion de las consultorias es que
los pasos de produccion se modularicen, y estos puedan ser asignados a personas o
grupos como unidades de negocio funcionales, esto para especializar y aprovechar los

recursos expertos, esto es vital en las consultorias, los médulos en los pasos de
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produccion referidos en el punto 5.7 del plan de produccién esto se esquematiza en la
tabla 20:

Tabla 20. M6dulos de Escalabilidad de operaciones

Modulo Pasos Unida Estratégica Funcion
Produccion
Mddulo 1 pasoly?2 Consultores Senior/Director | Estructurar solucién vy
Ventas y Mercadeo venta de la consultoria
Médulo 2 Paso3y4 | Consultores Junior/Ingenieros | Desarrollar e
Especialistas implementar el plan de

la consultoria, apoyo a

la investigacion

Moédulo 3 Paso 5 Director de Calidad /Director | Revision de los
Administrativo indicadores de gestién y
resultados

Fuente elaboracion Propia

Uno de los grandes beneficios de la modularizacion de la produccién, es poder ser
predecibles en cuanto al proceso y es el primer paso a la automatizacion y division del

trabajo.

5.10 Capacidad de produccién.

La capacidad instalada para el primer afio, maxima es de 2 a 3 proyectos simultaneos
de complejidad media, y vistas técnicas en campo de 1 a 2 semanas por proyecto.
Cada proyecto deberd cumplir los pasos para que el personal responsable por los

modulos no tenga mas de 3 proyectos por modulo pr mes.

En la tabla 21, es un mecanismo de proyectar al mes la capacidad de produccion,
dependiendo de la talla o complejidad del proyecto, esto se hace con base a la cantidad

de horas hombre y la especializacion del consultor.
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Tabla 21. Capacidad de Produccién

Tipo proyecto No Proyectos por No Capacidad
Modulo Recursos | produccién por Mes
Alta Complejo 2 3 15
Estandar 3 2 3
Corto baja complejidad 4 1 4

Fuente elaboracion Propia

Entre mas complejo sea el proyecto, la capacidad de produccion se reduce, pero el

precio del proyecto es mayor.

5.11 Modelo de gestién integral del proceso productivo.

La gestidon integral debe tener tres componentes el primero es el direccionamiento
estratégico, todo el proceso de produccion debe estar alineado al plan estratégico de la
compafiia, en este caso las asesorias deben ser para el sector salud y el segmento de
mercado objetivo, no desviarse por mas atractivo de alguna propuesta que desvie el
plan (Rodriguez, 2010).

El segundo componente es la gestion por procesos, donde la cultura de la calidad y el
cumplimiento de normas hacen que por mas consultoria que sea debe tener manuales
de procedimientos que sean auditables y verificables esto con el ciclo PHVA (planear
hacer verificar y actuar), el tercer componente es la gestiéon del recurso humano, que
es el componente mas importante en una empresa de consultoria, pues este
componente es que hace realidad la estrategia con sentido de pertenecia y orientaciéon

al logro. (Rodriguez, 2010)
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5.12 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad

sobre el producto o servicio.

Sobre los servicios de consultoria no existen normas especificas de calidad, pero puede
ser aplicable o de manera referencial las politicas y procedimientos de la norma
ISO9001 que se enfoca en procesos y determina las politicas de calidad y lo expuesto
con el tema de planes de mejora continua (PHVA), esto es la forma como se asegura la

calidad de las consultorias enfocado al cliente. (Rodriguez, 2010)

Los controles sobre el servicio, se terminara por un proceso de inspeccion y comité de
evaluacion antes de entregar el producto al cliente, y serd responsabilidad de los
gerentes de proyecto y gerentes de cuenta la revision y aprobacion de los minimos de
calidad de los entregables. Dado que el proceso tiene establecido moédulos de

produccion, cada médulo seré auditable y verificable.

5.13 Procesos de investigacion y desarrollo.

En los procesos de consultoria hay 3 aspectos que tienen relacion con temas de
investigacion y actualizacién permanente del personal experto, es por ello por lo que se
proponen los siguientes pilares para hacer que la empresa RETHINK tenga

investigacion y desarrollo 1+D como se conoce comunmente:

e Tener un departamento o unidad estratégica de I1+D (participacion de todas las
unidades de la empresa)

e Generar articulo obligatorias para publicar en Linkedin y comunidades de
consultorias cada trimestre. (linkedin, 2018).

e Investigacion sobre las tendencias de mercado y los paso de las multinacionales
del sector en cuanto a la orientacion del sector consultor en el pais.

e Foro interno de innovacion para materializar la lluvia de ideas en procesos
concreto de mejora y optimizacion del enfoque de las consutorias que se realizan

en la empresa.
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e Hacer permanentemente marketing digital, respetuoso y no intensivo, para

valorar las tendencias de mercado y busqueda de nuevos servicios a prestar.

5.14 Plan de compras.

El plan de compras estara enfocado a las inversiones en tecnologia y logistica, dado

gue las contrataciones de personal experto y especialistas profesionales se hara en el

marco de la estructura de contratacién en la seccibn de mano de obra requerida. Las

inversiones o compras iniciales en tecnologia primer afio.

Tabla 22 plan de Compras 1 afio

Necesidad Estrategia de compra Fecha
(Trimestre)
Compra de Infraestructura | Estrategia de Renting u outsourcing. Q1
Tecnolégica
Compra de Comunicaciones Yy | Contratacién planes corporativos a 1 afio Q1
Redes
Suscripciones a Entidades de | Suscripcion por 1 afio Q2
Investigacion
Compra de inmobiliario Aunque es un rubro costoso la estrategia Q3
es comprar inmobiliario nuevo, pero
inicialmente oficina arrendada
Bancos de datos del sector Tener banco de datos externos para Q4

contactabilidad de clientes

Fuente. Elaboracion propia

5.15 Costos de produccién.

Los costos de produccion son basados en tres rubros importantes, costos de

produccion mercadeo y ventas, costos de produccion operacional, el marketing mix y

costos administrativos, costos de personal, es importante que son costos, pues son
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relacionados a la razén de ser de la empresa no gastos. Pero hay que relacionarlos por

el tipo de servicio, que se muestra en la tabla 22.

Tabla 23. Costos de produccién por producto

NOMBRE DEL PRODUCTO SERVICIO CANT COSTO COSTOS
UNITARIO TOTALES
1 | Manejo de Proyectos en Salud con Enfoque y metodologia | 5
PMI 13.750.000 | 68.750.000
2 | Servicio de Direccibn y asesoria en la creacién de | 10
Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud IPS 19.250.000 | 192.500.000
3 | Elaboracion de Auditorias Internas y Externas para IPS y | 1
EPS 7.700.000 7.700.000
4 | Elaboracion y analisis de Asistencia técnica para | 4
transformacion de EPS y empresas departamentales 19.250.000 | 77.000.000
5 | Apoyo y Asesoria para la comercializacion de productos y | 3
servicios de salud 6.600.000 | 19.800.000
6 | Disefio y Operacion de Redes de Servicios de Salud | 5
integradas 2.200.000 | 11.000.000
7 | Intervencion de los procesos 0 proyectos criticos | 7
institucionales de IPS 1.650.000 | 11.550.000
8 | Elaborar Diagnésticos Empresariales, 4
27.500.000 | 110.000.000
9 | Servicio de Auditoria en el uso de los recursos financieros 5
5.500.000 | 27.500.000
10 | Andlisis y Coordinacién para la implementacion de las redes | 4
prestadoras de servicios de salud 1.650.000 6.600.000
TOTAL
532.400.000

Fuente elaboracion Propia y datos proceso contable.

Para este caso los costos anualizados relativos a la sola produccién del servicio son de

168 millones de pesos discriminados en costos unitarios no incluye la nédmina de los

expertos.
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5.16 Infraestructura.
La infraestructura el enfoque son las inversiones en tecnologia necesarias para el
funcionamiento de la empresa, es de anotar que se incluyen los paquetes informaticos y

de andlisis y su respectivo licenciamiento como parte integral del analisis en la tabla 23.

Tabla 24. Infraestructura tecnolégica.

Infraestructura Valor Cantidad Total
Unitario

Software Licenciado Office y otros $450.000 10 $4.500.000
paquetes
Sala de reuniones 4 a 6 personas | $2.500.000 1 $2.500.000
Video conferencia
Portatiles, con especificacion de 3 | $3.200.000 7 $22.400.000
GB RAM y minimo procesador
Celeron 3
NAS, o sistema de almacenamiento | $4.500.000 1 $4.500.000
centralizado
Solucién integral de comunicaciones $900.000 8 $7.200.000
moviles
Software de CRM y contable $3.900.000 1 $3.900.000
Total $45.000.000

Fuente elaboraciéon Propia

5.17 Mano de obra requerida

La mano de obra requerida en el contexto del organigrama propuesto para la iniciacion

consta de 15 personas:

e 2 directores uno de ingenieria y proyectos y un director administrativo
e 4 consultores Senior especialistas

e 2 Un consultor Junior de Ingenieria en Tecnologia
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e 2 consultores Junio En proyectos de salud
e 4 personal Administrativo

e 1 director General

5.18 Conclusiones capitulo 5 de aspectos Técnicos.

Las variables técnicas que deben ser tenidas en cuenta en el proceso productivo de
una consultoria, no son sencillas o imperceptibles, deben generar artefactos,
entregables, memorias, dado que es un proceso eminentemente intelectual, pero
apoyado en elementos técnicos e informaticos, que apoyen la estructuracién de las
consultorias, es por ello que la construccion de las fichas técnicas de los servicios a
prestar son fundamentales en el analisis de costos y recurso y en la planificacion de los

recursos expertos que son el rubro mas costoso y vital de la empresa a formarse.

Es por ello por lo que el disefio de los procesos ha de ser dindmico, pero a un nivel que
establezca claramente los planes de produccion y la forma de ocupar la capacidad
instalada u operativa. En el caso de RETHINK se establecié y priorizo trabajar por
mddulos que contengan los grupos de trabajo y especialistas, que incluyen el orden
metodoldgico para hacer las consultorias. Esto debido a que se prevé trabajar de esta
manera para que las consultorias tengan fases de produccién modularizadas y

buscando la estandarizacion.

Se ha pensado que la empresa debe fundamentarse mucho, tanto en los procesos de
produccion como en el mercadeo, orientados en entornos digitales, por eso las
inversiones iniciales y gran parte de la inversidn sera en infraestructura tecnoldgica,
pareciera no el camino correcto para una empresa de consultoria, pero debe hacerse el
esfuerzo, en servidores, servicios en nube, tecnologias de la informacion que

apalanquen el uso y conocimiento en entornos digitales.

En cuanto a los procesos de calidad y seguridad en este tipo de servicios, se debe

buscar que la informacion sea bien resguardada a pesar del enfoque tecnoldgico, es
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por ello por lo que debe garantizarse medidas de tratamiento de datos y control de
acceso que cumpla con elementales normas de seguridad de la informacién, esto
gueda de manifiesto en los requerimientos de este importante capitulo, como servidores

y otro tipo de paquetes informaticos.

121



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN
RURAL NEGOCIOS

CAPITULO 6

ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES
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6 CAPITULO 6 ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

6.1 Introduccion aspectos organizacionales.

Las Organizaciones de empresas de tipo de consultoria como lo es RETHINK Colombia
SAS, son flexibles a la forma de organizarse estructuralmente, y de manera inteligente,
dado que el capital humano es la fuerza vital de la misma, es dependiente del talento
humano, y es factor decisivo en la rentabilidad de esta. Para una empresa mediana
pero altamente especializada se visualiza una estructuracién donde el socio o los socios
principales toman méas de un roll en este cado como directores ejecutivos. Los

especialistas seran trabajando a tiempo completo.

6.2 Analisis estratégico.

La estrategia de organizacion es llevarlo a dos niveles, donde el primer nivel sera de
Ejecutivos y gerentes estratégicos o claves y el segundo nivel seran de consultores y o

gente contratada por prestacion de servicios y personal Junior de consultoria.

6.3 Misidn.

La definicion de la misidbn de una empresa debe caracterizar el para que esta
constituida, cual es su verdadero objetivo, que la define, porque existe o debera existir la
empresa propuesta. Desde el punto de vista organizacional, la misién da la pauta de los
objetivos generales a buscar. Es por ello por lo que este enfoque se representa en la
figura 9 (Machado & Ballain, 2016).

Las caracteristicas de una mision definida clara es que represente el trabajo de la
Organizacion, da luces del propdsito, es facil de entender a los miembros de la empresa
y muy importante visualiza la ética y forma de trabajar de la unidad organizacional.
También como lo analiza Machado & Ballain (2016), debe exoresar el tipo de clientes y

la zona de influencia geografica.
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Figura 26. Explicacion Esquemética de objetivos a partir de la Mision y Vision

Politica

Objetivos

Estrategia

Objetivos
Funcionales

+ Qué * Qué * Qué * Fortalezas * Qué
* Quién * Quién * Quién * Debilidades * Quién
* Donde * Dénde * Donde * Oportunidades * Donde
* Cuando * Amenazas * Cuando
* Viabilidad
* Accidn
Responsable: Responsable: Responsable: Responsable: Responsable:
Equipo Directivo Equipo Directivo Equipo Directivo Equipo Directivo Funciones
Funciones Funciones
Método: Método: Método: Método: Método:
+ Técnica de * Técnica de * Técnica de * Técnica de * Técnica de
afinidad afinidad afinidad afinidad afinidad
+ Brainstorming + Brainstorming + Brainstorming + DAFO * Brainstorming
+ (Otros + (Otros + Otros + Brainstorming + Otros
* Matriz de
priorizacion

Fuente. (Machado & Ballain, 2016)

Es por tanto que la mision de RETHINK Colombia SAS es:

Disefiar y prestar servicios de consultoria de calidad superior a entidades publicas y
privadas en la optimizacion de procesos, actualizacion administrativa y apego a
disposiciones legales, en el Sector Salud, que mejoren la calidad y cobertura de
servicios de Salud en zonas rurales y departamentales. Con una perspectiva de calidad

en gestion e innovacién tecnoldgica y administrativa.

6.4 Vision.

Dados los preceptos de la figura 9, y como lo siguiere el autor Machado & Ballain

(2016), la vision de Rethink Colombia es donde se quiere estar o dirigir en un lapso de
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tiempo y que objetivos quiere cumplir, por ello debe ser retente, que identifique una ruta

aseqguir , por lo que se define asi:

Ser en tres afos un referente del Sector de las consultorias en Salud, por el liderazgo

en los servicios tipos de consultoria y rol de formadores, al fomentar procesos y

sistemas de gestion que faciliten el accesos a los servicios de salud por parte de las

entidades prestadoras de Servicios.

6.5

6.6

Objetivos Corporativos

Establecer mecanismos y estrategias probadas que creen valor para
empresas y entidades del sector Salud, generen procesos convergentes entre
tecnologia y procesos para facilitar la prestacion de servicios.

Prestar Asesoria Especializada Gnica e identificable en la adecuacion de
procesos, tecnologia, y apego a normativas del sector, creando soluciones
integrales para la mejora permanente de las areas operativas y de toma de
decisiones

Construir relaciones de confianza a través de las asesorias de alta calidad, que

generen valor y experiencia memorable en los clientes.

Politicas

Atencion Integral y de seguimiento a proyectos y clientes de forma
individualizada y sin preferencias.

Profesionalismo de los mayores estandares, asi como confidencialidad y reserva
de los datos de los clientes.

Evaluar y controlar cada uno de los procesos elaborados en las organizaciones
cliente.

Los lineamientos y desarrollo de proyectos se enmarcaran en el proceso de

mejora continua y revision periédica, cada cliente es Unico e individual.
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6.7 Cadenade Valor

La cadena de valor de una empresa es un elemento constitutivo de la estrategia global,
y se usa como herramienta para representar las actividades claves de la Empresa y
poder valorar las ventajas competitivas y los procesos realmente vitales de los de apoyo
(Porter, 1991).

Figura 27. Cadena de Valor Aplicable a RETHINK Colombia SAS

ACTIVIDADES DE APOYO

: .W.w.,

N s ACTIVIDADES PRIMARIAS Satstaccin

Fuente. Adaptacion Propia (Quintero, 2006)

6.8  Andlisis DOFA Empresa RETHINK SAS
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Al ser el sector de las consultorias en general un nicho de empresas independientes se
ve favorecido por muchas aristas de demanda en su mercado, pero claramente tiene
debilidades, fortalezas y amenazas. Con este andlisis saldran las estrategias

combinadas que llevaran a la nueva empresa a un enfoque definido y claro.

Tabla 25. Analisis DOFA FD

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Amplitud de portafolio de 1.La capacidad Financiera de Rethinks
Servicios Especializados, con puede ser limitada en los 2 primeros
permanente actualizacién en afnos, debe preverse en funcién de la
estandares y normativas de viabilidad de |la Empresa.

procesos del Sector Salud

2.Los servicios a prestar 2. El posicionamiento de la nueva
cuentan con Especialistas en empresay marca en un segmento
proyectos de amplio espectro altamente especializado demandaria

y envergadura, con orientacion varios meses que deben tenerse en

a la satisfaccién organizacional. cuanta en las provisiones de ingresos

3. El recurso humano 3. Lared de Contactos en el Sector
corresponde a especialistas Salud es limitada, en funcién de la ética
interdisciplinarios que dan empresarial.

garantia de juicio de experto
muy escaso en el Pais

4.Experiencia en el manejoy 4. Falta de referencias de precios con la
tratamiento de datos, para competencia, para servicios muy

hacer inferencia y analisis especificos

dimensional de situaciones

complejas

5. Se cuenta con una base de 5. La capacidad instalada de personal
clientes depurada, de las en el 1 afio serdn de 5 personas que
entidades o sociedades puede ser insuficiente.

potencialmente beneficiarias
de los servicios a prestar.

Fuente. Elaboracién Propia.
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Tabla 26. Andlisis DOFA OA

RURAL

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Es el sector de las consultorias un
nicho o negocio en clara expansién, por la
tercerizacién de servicios especializados

1.La consultoria Local en algunos dambitos
no tiene credibilidad, o las empresas extranjeras
de consultoria tienen mas credibilidad por
Trayectoria

2.La demanda de gente experta 'y
especializada en los proyectos del Nuevo
Gobierno y el actual han sido probados, en
diferentes areas de Inversién en
Desarrollo

2. En términos de Asociaciones o gremios
las consultorias no han constituido entidades
gue defiendan sus intereses de forma unificada
o con unidad institucional

3.Las empresas actuales de
consultoria son bastante lentas en
apropiar y asimilar nuevas tecnologias

3. Con la situacidn de recorte fiscal en
algunas instituciones del sector, lo primero que
recortan en gastos son las asesorias, incluso en
proyectos en curso.

4.No todas las empresas de
consultoria asumen responsabilidad en los
resultados, se puede apostar por un
modelo empresarial con responsabilidad
civil.

4.Los cambios tecnoldgicos definen en
muchos casos el mercado del tratamiento de
datos o consultoria, llevando las habilidades de
la empresa al limite de competencia.

5. La Demanda de servicios del tipo
de consultoria se han incrementado por la
ley 905 de 2004 para estimular las
Mynipymes

5.Los cambios de pensamiento o enfoque
pueden alterar la posicion del mercado ya
conseguida. Copia del Modelo de ventaja
competitiva, o nuevos modelos

Fuente. Elaboracion Propia.
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Tabla 27. Estrategias Cruzadas FO FA DO DA

Estrategias FO Estrategias FA

1. Con el grado de 1. Se establece la necesidad de
Especializacién y conocimiento potencializar el conocimiento y manejo de
aplicado, contribuir a que las la consultoria siendo asertivo en el manejo
organizaciones o clientes de los recursos y viabilizarian de proyectos
aumente de forma gradual su factibles, que sean de alto valor para
competitividad y eficiencia competir de una manera equilibrada y
organizacional costo efectiva.

2. Los juicios de Expertos 2. El conocimiento Local de las
haran que la incorporacion de las | politicas y formas de hacer negocios
estrategias sea mucho mas empresariales, se vuelve un factor
rapida que las empresas competitivo versus las empresas
tradicionales de consultorias multinacionales de consultoria

Estrategias DO Estrategias DA

1. Lainversidn de los 1.La relacién con los clientes debera
recursos de Capital, asi como los | fortalecerse, desde el punto de vista de
recursos Humanos claridad y honestidad, para hacer visible
especializados deben ser los problemas o habilidades de los clientes
dirigidos y enfocados a la para generar un ambiente de trabajo sano
apropiacién y aplicacion de las en doble via, para generar negocios que
nuevas tecnologias, para beneficien a ambas partes.
incrementar el nivel competitivo
y cumplimiento de los objetivos
corporativos.

2.Los proyectos no seran de 2. Aumentar la Red de Contactos en
larga duracidn, para efectos de el segmento de Sector Salud, con
maximizar el tiempo experto, asi | comportamientos de estandar
como de entrega rapida de internacional y seguimiento diafano de los
resultados, haciendo viable la compromisos y relaciones.
consultoria y generar valor a los
clientes, pro la oportunidad del
servicio de consultoria.

Fuente. Elaboracion Propia.

129



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN
RURAL NEGOCIOS

6.9  Estructura organizacional.

La estructura organizacional de RETHINK Colombia sera de dos niveles, uno el mas
estratégico conformado por los Gerentes, ejecutivos de cuenta, gerentes claves y los
administrativos, el segundo nivel serd para los consultores y especialistas de alto nivel,
gue trabajen por proyecto (Maister, 2004).

Se estima 5 perfiles de cargo y de 15 personas con rolles en elgunos casos dobles,

sobre todo en el Nivel 1, que son socios duefios de la misma.

6.10 Perfiles de cargos y funciones y Roles

Los siguientes son los perfiles de los cargos mas representativos y la orientacion que se
estima cumplan los que va a asumir esta posicidén en la organizacion. En la tabla 27 se
identifica y establece el perfil del Director General. Es el rol en cierto sentido del

presidente o representante legal.
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Tabla 28. Perfil de cargo Director General

_ FORMATO el
DESCRIPCION DEL PERFIL DE CARGO ="
Nombre del Cargo DIRECTOR GENERAL
Nivel del Cargo GERENCIAL
FUNCIONES

Desarrollar iniciativas de Innovacion dirigidas a incrementar su optimizacion de valor ala
organizacién

Identificar oportunidades de mejora en la provision de los servicios y estrategias

Ser el representante Legal en toda la extensidn ante los entes de control y representacién

Planear y redefinir los objetivos estratégicos con los resultados de la organizacion

Personas que Reportan r10—15 Porcentaje de Dedicacion 100%

DESCRIPCION DEL PERFIL

Experiencia de minimo 5 afios en cargos Directivos o de toma de
decisiones, que permita formular y evaluar proyectos y
EXPERIENCIA administrar empresas del Sector de la Consultoria Empresarial

Profesional de la Ingenieria o de las Ciencias de la Salud, con
FORMACION ACADEMICA Especializacién el Gerencia en Ingenieria o Ciencias de la Salud

MBA en Administracion de Empresas/ Especializacion Ciencias
FORMACION COMPLEMENTARIA [de la Salud

Tendencias al logro de resultados en el marco de la planeacién
COMPETENCIAS ESPECIFICAS |estratégica de la organizacion.

Generacion de Informes de control y andlisis (prondsticos de
COMPETENCIA LABORAL proyectos, de recursos)

Fuente. Elaboracion Propia.

El siguiente es el perfil mas importante y parte neural de la propuesta de valor, pu

ede

ser socio fundador, o duefio de la empresa, es vital contar con un compromiso de esta

indole para que no sea un cargo de alta rotacion. Es el perfil de la tabla 27.
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Tabla 29 Perfil de Consultor Senior En Proyectos De Salud

RURAL

_ FORMATO -
DESCRIPCION DEL PERFIL DE CARGO =
Nombre del Cargo CONSULTOR SENIOR EN PROYECTOS DE SALUD
Nivel del Cargo ESPECIALISTA
FUNCIONES

Aportar soluciones en proyectos y problemas complejos y cambiantes escenarios,
dando soluciones de alto valor estratégico y de innovacion.

Manejar proyectos costo efectivos que sean finitos y de fechas y compromisos Ciertos.

Identificar puntaos criticos y riesgaos, que se produzcan por el gran numera de variables
en entornos complejos, utilizando los conocimientos de su especialidad.

Manejar mas de un proyecto, haciendo un seguimiento coordinado de los mismos y
optimizando los recursos en un sistema matricial de responsabilidades.

Personas que Reportan 1-2 }-:urcentaje de Dedicacio 50%

DESCRIPCION DEL PERFIL

Experiencia de minimo 10 afios en cargos Directivos de
entidades del sector salud o proyectos de
EXPERIENCIA implementacian de procesos en Salud.

TTUTESTUTTOT U TOS WITTIA TS U T SOTULT, TUTT
Especializacion el Gestion Hospitalaria o de
FORMACION ACADEMICA Administracion en Salud

Especialista de Un Ramo de las Ciencias de La Salud
FORMACION COMPLEMENTARLA| /MBA en Administracion de Empresas

Habilidad analitica, que permita un razonamiento que
infiera analisis logicos en los entornos del sector de la
COMPETENCIAS ESPECIFICAS [especialidad.

COMPETEMCIA LABORAL plazos y recursos

Capacidad de determinar pricridades en tareas por area,

Fuente. Elaboracion Propia.
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No menos importante es el Perfil del Director de Ingenieria y proyectos que se analiza

en la tabla 13.
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Tabla 30. Perfil de Director De Ingenieria Y Proyectos

. FORMATO . E\
DESCRIPCION DEL PERFIL DE CARGO —
Mombre del Cargo DIRECTOR INGENIERIA Y PROYECTOS
Niwvel del Cargo GEREMCIAL
FUMNCIOMES

Desarrollar ¥ gerenciar los proyectos Estratégicos y grandes cuentas claves.

Valarar y hacer antepraoyectaos o segmentacion de prospectos de negocios relativos a la
ingenieria.

Poner en marcha de manera personal estrategias , proyectos o sistemas, que permita
analizar los nichos de proyectos.

Planear y redefinir los objetivos estratégicos con los resultados de la organizacion

Fersonas gue Reportan r5 Pnrcentaje de DEdicacic'urI B0%

DESCRIPCION DEL PERFIL

Experiencia de minimo 3 afias en cargos Directivas o de
toma de decisiones, que permita formular y evaluar
EXPERIEMCIA proyectos y administrar empresas del Sector de la

Profesional de la Ingenieria o Carreras Afines, con
FORMACION ACADEMICA Especializacion el Gerencia de Proyectos

FORMACION COMPLEMENTARIA|MBA en Administracion de Empresas/Gerencia de Proyectos

Reconocido como experto en 2l manejo de proyectos e
iniciativas y mostrando competencias en su especialidad
COMPETEMCIAS ESPECIFICAS |de manejo de datos

COMPETENCIA LABORAL Manejo de proyectos por PMI metodologia

Fuente. Elaboracion Propia.

PLAN
NEGOCIOS

Los siguientes cargos son complementarios y hacen parte fundamental de la estructura

organizacional de la empresa. En las Tablas 14 y 15 respectivamente.
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Tabla 31. Perfil de Consultor Junior En Proyectos De Salud/Ingenieria

RURAL

FORMATO s—

DESCRIPCION DEL PERFIL DE CARGO \:’,.

Mombre del Cargo

CONSULTOR JUNIOR EN PROYECTOS DE SALUD/INGENIERILA

Mivel del Cargo

ESPECIALISTA

FUNCIOMES

Aportar saluciones en proyectos y problemas de complejidad media y escenarios
predecibles, dando soluciones de alto valor estratégico y de innovacion.

Manejar y ejecutar proyectos que sean finitos y de fechas y compromisos ciertos.

Identificar puntos criticos y riesgospor medio de analisis de riesgos y factibilidades
tecnicas que ayuden a buscar la optimizacion de la ruta critica de los proyectos.

Responder por los proyectos asignados, haciendo un seguimiento coordinado de los
mismos y optimizando l0s recursos.

Personas que Reportan

ﬁ] }u:urcentaje de Dedicacid 100%

DESCRIPCION DEL PERFIL

EXPERIENCIA

de entidades del sector salud o proyectos de
implementacion de procesos en Salud o de Ingeneria.

Experiencia de minimo 2 afos en desarrollo de proyectos

FORMACION ACADEMICA

Profesional de las Ciencias de la Salud, o de Ingenieria

Especialista de Un Ramo de las Ciencias de La Salud

FORMACION COMPLEMEMNTARLA| /(Especializacian en Administracian de Empresas

Implicacion en la busqueda de soluciones en el marco
de su especialiadad, que haga analisis critico de

COMPETEMCIAS ESPECIFICAS |situaciones complejas, habilidad analitica.

de estrés y orientacion al logro, que identifique

COMPETENCIA LABORAL problemas con datos relevantes y a tiempo.

Capacidad de resistiencia en proyectos de alta demanda

Fuente. Elaboracion Propia.
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Tabla 32. Perfil de Director Administrativo

. FORMATO f:\
DESCRIPCION DEL PERFIL DE CARGO =
Mombre del Cargo DIRECTOR ADMIMISTRATIVO
Nivel del Cargo GEREMCIAL
FUMNCIOMES

Determinar eficazmente las metas e indicadores que conforman la orientacion estratégica de la

Empresa
Acometer acciones de mejora que maximicen los beneficios y optimicen los recursos

Apaoyar y habilitar los recursos necesarios para cumplir con los objetivos generales y corporativos

Hacer uso racional y equitativo de los recursos para el funcionamiento organico de la empresa

Personas que Reportan rlﬂ Porcentaje de Dedicacion 70%
DESCRIPCION DEL PERFIL

Experiencia de minimo 5 afios en cargos Directivos o de
EXPERIENCIA gerenciamiento de Empresas de consultoria

Profesional de la Administracion de Empresas, con

FORMACION ACADEMICA Especializacidn en Gerencia / Ciencias de la Salud

MBA en Administracion de Empresas/ Especializacion Ciencias
FORMACION COMPLEMENTARIA |de la Salud

Tener capacidad y habilidad para organizar, analizar y establecer
COMPETEMCIAS ESPECIFICAS |puentes o conexiones entre los datos numéricos y los planes de

Alta capacidad y orientacion al logro y cumplimiento de
COMPETENCIA LABORAL objetivos

Fuente. Elaboracion Propia.
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6.11 Organigrama.
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La organizacion sera dindmica y orientada por procesos, pero para esquematizar el

andlisis se presenta de forma tradicional la jerarquia. Y se basa en los andlisis de los

perfiles y cargos expuestos en la seccidn anterior.

Figura 28. Organigrama RETHINK Colombia

S\

RETHINK Colombia SAS

siong iecnokoge ek

=

Director General

Director
Administrativo

3 2

Director Ingenieria y
proyectos

Consultor Junior
Proyectos de
Saludo

Consultor Junior
Ingenieria

Fuente. Elaboracion Propia.

Consultor Senior
en proyectos de

Organigrama Rethink Colombia SAS

salud
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Consultor Junior
Ingenieria
| 2
Consultor Junior
de Salud
L 2
Consultor Junior
Ingenieria
L 2
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6.12 Sistema de Incentivos y compensacion

El sistema de incentivos se haré por resultados, es decir por proyectos exitosos y por
grado de cumplimiento, se hara con base a un sueldo variable y esquema de bonos por

cumplimiento en cronograma y tareas asignados.

Los porcentajes propuestos son por niveles de la estructura organizacional, para el nivel
1 que son directivos se estipulan por 20% del valor de la ganancia neta, para el nivel 2
seran del 12 % de la ganancia neta del proyecto, y se representa como un bono por

rendimiento.

La compensacion se hare del tipo flexible, para minimizar el efecto tributario a los
empleados o socios. Es decir, el salario tendré el componente de 130% maximo que por

ley se puede flexibilizar.

6.13 Aspectos legales.

La conformaciéon de los aspectos legales se basa en las estrategias de agilizacion al
empresario de la Camara de Comercio de Bogota, donde se investigd y se pidio
asesoria para el andlisis de documentacion, requerimientos de la facturacién de la Dian
y la conformacién de los estatus de la empresa. Para la Dian es necesario verificar el

RUT de la empresa y registrarlo paralelamente.

Dado lo anterior se procede a verificar cuales son los cddigos CIIU, que es el codigo de
la Actividad Econdmica que debe ser registrado para poder acceder a tener la licencia o
el registro de la cAmara de comercio y asi establecer las normar de cumplimiento, en
libros, pago de membresia y otros tramites que son obligatorios para dar formalidad a la

futura empresa.

No sin antes registrar el nombre, evaluar homénimos y demas analisis antes de

establecer el modo de funcionamiento de la empresa.
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Es por ello por lo que se procedié a inscribir el nombre de la empresa y el tipo de
empresa dando lugar a RETHINK Colombia SAS que define una empresa por acciones
simplificada Y EL CODIGO DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA ES el 7020, donde
guedan las empresas donde su actividad principal es la consultoria y asesorias. Esto se

Hace en la Camara de Comercio de la calle 93 con carrera 15 en marzo de 2018.

6.14 Estructurajuridicay tipo de sociedad.

El tipo de Sociedad es Empresa por Acciones Simplificada SAS y la estructura juridica
lo dan el analisis de los estatutos, el cual se presenta de manera estructural en el Anexo

1, del presente trabajo.

Como parte del emprendimiento y que el proceso del plan de negocio tenga no solo un
fin académico sino de proyecto de vida, espiritu de la universidad EAN en ese aspecto,
se plantea una sociedad con dos socio, uno que seria el Autor de este trabajo, Jorge E
Ramirez Campos estudiante del MBA y mi Hermano como socio especialista y
conocedor del sector de la Salud, de nombre Fernando Ramirez Campos, es por ello
gue los estatus se conforma con esa vision empresarial y manteniendo el ordenamiento

juridico de la asesoria para PYMES de la Cama de comercio.

6.15 Conclusiones capitulo 6 aspectos organizacionales y legales

En la organizacién de una empresa como la propuesta de alto contenido informatico y
de dependencia en los expertos del sector, la diferenciacion de las actividades deben
estar alineadas con un plan estratégico definido, sin ambigledades, tener la mision
definida y estructurada, para una empresa en formacion se tendra estos parametros en
2 afios para que la constitucion de la misma forje el caracter de la empresa y sea
moldeable, en cuanto a la visién y con los andlisis del mercado se quiere que en el

primer afio se llegue al 5 % de la participacion del mercado potencial, pero esto no va a
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suceder si no se tiene la cadena de valor y una estructura organizacional fuerte y

definida.

Para reforzar los objetivos misionales, el andlisis DOFA es vital para identificar las
fortalezas y amenazas y tener un panorama claro de como mitigar las debilidades, que,
para una empresa en formacién como esta, son la capacidad financiera limitada al inicio
y una referencia de precios mas aterrizada, por ello se debe fortalecer el intercambio de
informacion con la red de contactos y banco de datos para ir mejorando estas
debilidades iniciales en el &mbito interno organizacional. Se pudo ver también que no
existen agremiaciones fuertes para velar por los intereses de organizaciones de este
tipo, y puede ser bajo el andlisis una importante desventaja, sin embargo, las
oportunidades en el sector si son amplias y debe ejecutarse con un plan estratégico

dirigido y revisable frecuentemente.

En el segmento de las consultorias los aspectos legales de la organizacion y sus
deberes estan respaldado en un tipo de organizacion SAS que es una sociedad
anonima simplificada que se constituye por una o varias personas haturales o juridicas.
Es por ello y en el analisis organizacional que una organizacion de este tipo tiene
limitacién de responsabilidad a temas laborales y fiscales y el termino de la sociedad es
indefinido, no hay que entrar a temas de juntas directivas ni temas como la pluralidad de

socios, en conclusioén, es el tipo mas adecuado para RETHIK Colombia.
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CAPITULO 7

ASPECTOS FINANCIEROS
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7 CAPITULO 7 ASPECTOS FINANCIEROS

El propdsito general de cualquier iniciativa de negocio, es tener un sano manejo
financiero, predecible y razonable, para toma de decisiones tanto de inversion como en
funcion del plan de negocios, el aspecto financiero debe ser parte vital del manejo
organizacional de una empresa, para esto se toma como base que la puesta en marcha
debera contar con recursos propios de los socios y un apalancamiento financiero bien
hecho para que entidades financieras puedan viabilizar en forma de préstamos el futuro

empresarial.

7.1 Proyecciones financieras.

Las proyecciones financieras permiten el control y desempefio de las areas de una
organizacion, en que se debe invertir y en que se puede recortar. Lo importante es
definir un lapso de un afio para este caso y por cinco afios, esto porque es una
proyeccion de una empresa en formacion. Para el caso se tomaran los costos de

produccion y el costo de operacion y estableciendo politicas de costos y gastos.

El eje central de la estabilidad de la empresa es la proyeccion financiera, dado las
expectativas de ingresos para generar el flujo de caja necesario y sano como indicador
financiero de apalancamiento. Esto se representa en la tabla 32, donde se estima
desde el afio 2019. Las ventas anuales se estiman en ceca de 968 millones de ingresos
y los costos para generar este ingreso es de cerca de 532 millones, con una operacion

gue hace viable la empresa en los primeros 3 afos, el modelo se hace a 5 afos.

En la tabla 32 se lleva las proyecciones financieras a 5 afos, con los costos de venta y
los otros rubros para el analisis detallado de otros indicadores que no hacen parte de

las proyecciones financieras.
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Tabla 33. Proyecciones Financieras a 5 afios (Estado de Resultados)
Afio 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
Ventas 968.000.000 | 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
Costo ventas 532.400.000 | 598.875.475| 622.830.494| 641.515.409| 663.968.448
Utilidad bruta 435.600.000 | 521.703.525| 576.189.036| 635.440.391| 702.374.257
Gastos administrativos y
ventas 282.000.000 | 298.920.000| 319.844.400| 340.634.286| 364.478.686
Gastos fijos del periodo 43.550.000 46.163.000 49.394.410 52.605.047 56.287.400
Otros gastos 59.000.000 60.770.000 63.200.800 65.096.824 67.375.213
Depreciacion 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000
Utilidad operativa 30.650.000 95.450.525| 123.349.426 | 156.704.234| 193.832.959
Gastos financieros 10.016.550 8.084.073 6.116.811 4.114.138 2.075.418
Utilidad antes de impuestos 20.633.450 87.366.452 | 117.232.615| 152.590.096 | 191.757.541
Impuestos 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
Utilidad neta 13.411.743 56.788.194 76.201.200 99.183.562 | 124.642.402

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.2  Objetivos Financieros
Los objetivos financieros, claramente son tener una rentabilidad neta del 8 %, pero mas
gue este indicador, la idea es que las razones de liquidez, como la razén acida y la

razén de endeudamiento sean positivos.

¢ Que el margen de ganancia neta se incremente interanualmente en un 22
% después del segundo afo.

e El crecimiento en ingresos sea sostenido en los 3 primeros afios de
operaciéon en un 3%.

e La Razo6n de liquidez y endeudamiento sean positivos desde el afio de
iniciacion.

¢ Que el retorno de inversion se dé antes del 3 afio de operacion.

e El margen de ganancia se establezca entre el 10y 15 %.
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7.3 Politicas y manejo Contable y financiero

Las politicas y manejo contable serdn con apego a las normas locales y alineados con
las normas de IFRS (International Financial Reporting Standards), donde se reflejara de
manera transparente y que den garantia del manejo contable y de normas de calidad
gue permitan por cualquier socio o inversor tener tranquilidad y certeza del manejo de
los recursos y el manejo de contable. (Deloitte, 2017).

Pero siendo especificos con las politicas contables se referirA ademas del IFRS el
manual de politicas contables de las Superintendencia de Sociedades (2016), los

aspectos mas relevantes de las politicas y manejos financieros son:

e Debe llevarse en un aplicativo (software) contable certificado.

e Debe existir una estructura financiera y de procesos definida.

e Registro total de cualquier operacion.

e Soportes fisicos y documentales y de transacciones electronicas.

e Aplicacion de las normas internacionales IFRS

e Individualizacion de los bienes obligaciones y derechos.

e Estar actualizado de forma permanente y continua.

e Conciliacion de cartera de forma trimestral.

e Las depreciaciones se aceptaran de forma lineal.

e Los libros de contabilidad estaran de manera electrénica y que sean compatibles
con el Sistema de Informacion Financiera SIIF.

e Las politicas de intereses sobre facturas deberan incluirse solo en periodos
contables cerrados.
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7.4  Presupuestos econdmicos (simulacion primeros 5 afios).

Los presupuestos econdmicos, son en general una estimacién de las ventas y los
costos de esas ventas que permitiran estimar el flujo de caja y las variaciones generales
en un presupuesto. Para ello se representa en forma de resumen los presupuestos y

proyecciones a 5 afos.

Tabla 34. Presupuestos econdmicos a 5 afios

ANO 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023

VENTAS ANUALES | 968.000.000| 1.120.579.000| 1.199.019.530| 1.276.955.799 |1.366.342.705

COSTOS ANUALES | 532.400.000 598.875.475 622.830.494 641.515.409 | 663.968.448
MARGEN
OPERATIVO 435.600.000 521.703.525 576.189.036 635.440.391| 702.374.257

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

Se puede estimar que el margen bruto, sin gastos operativos ni impuestos es de un
46%, pero dada la naturaleza de la comparfia un componente importante de los gastos
es la nébmina y otros que hacen que el margen neto se inferior como se analizara mas
adelante, pero da una perspectiva de la dimension y los alcances del servicio y el

margen bruto.

7.5 Presupuesto de ventas.

Del punto 7.4, donde se ven la evolucion de las ventas de forma presupuestal en 5
afnos, ya en detalle por servicio y el orden de magnitud de los 10 principales servicios
del catalogo de la empresa se detallan para el primer afio el presupuesto de ventas y el
porcentaje de participacion de los servicios mas importantes como son las asesorias a
entidades tipo IPS con el 36 % de participacion de las ventas y en segundo lugar los
diagnésticos empresariales con el 21%. Las ventas brutas para el primer afio se

presupuestan cerca de los 980 millones de pesos. El detalle por servicio se representa
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en la tabla 34. Para complementar el presupuesto se hace una proyeccion adicional con

el porcentaje de crecimiento en ventas por los 5 afios de un 5% por servicio.

Tabla 34. Presupuesto de Ventas Primer Afio

Cant Precio Ingresos
- el totales B[l
Nombre del producto o servicio unitario ing

Manejo de Proyectos en Salud con Enfoque y

1 | metodologia PMI 5 25.000.000 | 125.000.000 | 13%
Servicio de Direccién y asesoria en la creacion de

2 | Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud IPS 10 |35.000.000|350.000.000| 36%
Elaboracion de Auditorias Internas y Externas para

3 |IPSy EPS 1 14.000.000| 14.000.000| 1%
Elaboracidn y analisis de Asistencia técnica para

4 | transformacion de EPS y empresas departamentales 4 35.000.000 | 140.000.000 | 14%
Apoyo y Asesoria para la comercializacion de

5 | productos y servicios de salud 3 12.000.000| 36.000.000| 4%
Disefio y Operacion de Redes de Servicios de Salud

6 |integradas 5 4,000.000 | 20.000.000| 2%
Intervencion de los procesos o proyectos criticos

7 |institucionales de IPS 7 3.000.000| 21.000.000| 2%

8 | Elaborar Diagnésticos Empresariales 4 50.000.000 | 200.000.000 | 21%
Servicio de Auditoria en el uso de los recursos

9 |financieros 5 10.000.000| 50.000.000| 5%
Andlisis y Coordinacién para la implementacion de

10 | las redes prestadoras de servicios de salud 4 3.000.000| 12.000.000| 1%

TOTAL 968.000.000 | 100%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.6

Presupuesto de costos de comercializacion.

Para este importante rubro se hace con base al presupuesto mezcla, que se analizd con

anterioridad, pero llevado a 3 afios. En este se contempla el formato de las comisiones

y participacion por éxito de proyectos.
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Tabla 36. Presupuesto Costos de comercializacion 5 afos.
ANO 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
VENTAS ANUALES 968.000.000 | 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
GASTOS ADTIVOS Y VTAS 282.000.000 | 298.920.000 | 319.844.400 | 340.634.286 | 364.478.686
MEZCLA DE MERCADEO EN PESOS $
GASTOS ELAB. PORTAFOLIOS CATALOGOS Y PLEGABLES 1.600.000 2.720.000 4.624.000 7.860.800 |  13.363.360
GASTOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS 3.500.000 5.950.000 |  10.115.000 [  17.195.500 |  29.232.350
CAPACITACION DE VENDEDORES 4.500.000 7.650.000 [ 13.005.000 [  22.108.500 |  37.584.450
GASTOS DE DISTRIBUCION 500.000 850.000 1.445.000 2.456.500 4.176.050
ARRIENDOS PUNTOS DE VENTA/OFICINA 6.000.000 [ 10.200.000 |  17.340.000 |  29.478.000 |  50.112.600
GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 25.000.000 | 42.500.000 |  72.250.000 | 122.825.000 | 208.802.500
CONSULTORIAS DE MERCADEO, PUBL, RATINGS, DES. PROD 600.000 1.020.000 1.734.000 2.947.800 5.011.260
GASTOS DE COMUNICACION, CELULARES Y Adwords Google] 5.000.000 8.500.000 |  14.450.000 |  24.565.000 |  41.760.500
GASTOS DE SERVICIO Y TRANSPORTE 12.000.000 [ 20.400.000 [  34.680.000 [  58.956.000 | 100.225.200
TOTAL, MEZCLA DE MERCADEO 300.000 510.000 867.000 1.473.900 2.505.630
COMISIONES EN VENTAS
TOTAL, GASTOS MEZCLA DE MERCADEO 59.000.000 |  100.300.000 [ 170.510.000 | 289.867.000 | 492.773.900

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.7

Presupuesto de costos laborales.

La ndmina estimada y en coherencia con el organigrama del capitulo 6 es la siguiente,

esto para el Primer afio. En los costos laborales se tiene que es uno de los costos mas

importantes y de especial cuidado por la naturaleza de la empresa, donde el recurso

humano es el principal activo y sus costos deben valorarse y evaluarse de forma

permanente. Estas nominas es para un estimado de 15 personas y son el 56% de los

costos totales anuales.

Tabla 37. Costos Laborales

Néminas

VALOR ANO 1

Administrativa

37.000.000,00

Ventas

77.000.000,00

Produccién

168.000.000,00

Total nbminas

282.000.000,00

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
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7.8 Presupuesto de costos administrativos.

Los costos administrativos tienen tres rubros claramente definidos, los costos en
Ventas, administrativos puros y los costos de produccion, se analiza también los gastos
de funcionamiento, que son necesarios, pero no se involucran en los procesos

productivos y por eso son gastos.
Los gastos fijos, estan indexados al crecimiento o no de la compafia, dado que las 15
personas no se contrataran al primer mes del primer afio, sino que sera gradual y solo

hasta el 3 Q del primer afio se tendré el presupuesto de 15 personas.

Tabla 38. Costos Administrativos

COSTOS GASTOS FIJOS
Valor Afo 1 Valor Afo 1
Administrativa; 37.000.000 | Arriendo 35.000.000
Servicios publicos 3.100.000
Ventas: 77.000.000 | Telefonia celular 2.250.000
Internet 0
Produccién 168.000.000 | Papeleria 450.000
Total néminas 282.000.000 | Servicios de seguridad 1.900.000
Servicios de aseo 850.000
Presupuesto del marketing
mix 59.000.000 0

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.9 Presupuesto de inversion.

La inversion inicial propuesta se discrimina en la tabla 38, donde el 45% corresponde a
inversion en tecnologia. Se hace énfasis, que es una cifra importante de iniciacion, pero
la estrategia financiera es invertir en tecnologia de punta, que pueda ser un motivo de

investigacion y desarrollo de los componentes de la empresa.
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Tabla 39. Inversiéon Total

Inversion inicial
Terrenos 0
Propiedad planta y equipo 12.000.000
Muebles y enseres 7.500.000
Equipo de oficina 45.000.000
Equipo de transporte 15.000.000
Franquicias 0
Patentes 0
Gastos de puesta en marcha 28.500.000
Total Inversiones 108.000.000

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
7.10 Estados financieros (escenario probable).
El estado de resultados da las ganancias operacionales, cabe destacar que la variacion
de tipo relativa es positiva entre cada afilo en un 19% del 2019 al 2020, llegando a

estabilizare en un 8% al final del 5 afno.

Tabla 40. Estados Financieros - Estados de Resultados 5 afios

2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
VENTAS 968.000.000 1.120.579.000  1.199.019.530  1.276.955.799  1.366.342.705
COSTO VENTAS 532.400.000 598.875.475 622.830.494 641.515.409 663.968.448
UTILIDAD BRUTA 435.600.000 521.703.525 576.189.036 635.440.391 702.374.257
GASTOS ADTIVOS Y VTAS 282.000.000 298.920.000 319.844.400 340.634.286 364.478.686
GASTOS FIJOS DEL PERIODO 43.550.000 46.163.000 49.394.410 52.605.047 56.287.400
OTROS GASTOS 59.000.000 60.770.000 63.200.800 65.096.824 67.375.213
DEPRECIACION 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000
UTILIDAD OPERATIVA 30.650.000 95.450.525 123.349.426 156.704.234 193.832.959
GASTOS FINACIEROS 10.016.550 8.084.073 6.116.811 4.114.138 2.075.418
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 20.633.450 87.366.452 117.232.615 152.590.096 191.757.541
IMPUESTOS 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
UTILIDAD NETA 13.411.743 56.788.194 76.201.200 99.183.562 124.642.402

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

La utilidad bruta es del orden del 44 %, que es sosntenida en los dos primeros afios
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7.11 Flujo de Caja

En la tabla 40 se representa en formato de resumen horizontal los presupuesto por
Activos y pasivos, que determinan como se ejecutaran los presupuesto en los 5 afios a
proyectar. Como lo indica la tabla 40, los 3 primeros afios no dara una utilidad neta,
pero ya la empresa empieza a capitalizarse y las razones de apalancamiento a ser

fuertes en capital y rotaciéon de capital.
El flujo de caja se representa también en la tabla 40, cuyo indicador da como es la
capacidad de responder a las obligaciones de la empresa a corto tiempo. Y empieza a

ser positivo en el 3 afo.

Tabla 41. Flujo de caja a 5 afios

CAPITAL INVERTIDO

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
Activos Corrientes 458.475.000 392.148.602 369.989.279  308.995.855 251.491.076  195.757.541
Pasivos Corrientes - 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
KTNO 458.475.000 384.926.895 339.411.021 267.964.440 198.084.542 128.642.402
Activo Fijo Neto 108.000.000 87.600.000 67.200.000 46.800.000 26.400.000 6.000.000
Depreciacion Acumuladz - 20.400.000 40.800.000 61.200.000 81.600.000  102.000.000
Activo Fijo Bruto 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000 108.000.000
Total Capital Operativo Neto 566.475.000 472.526.895 406.611.021 314.764.440 224.484.542 134.642.402

CALCULO DEL FLUJO DE CAJALIBRE

EBIT 30.650.000 95.450.525  123.349.426  156.704.234  193.832.959
Impuestos 10.727.500 33.407.684 43.172.299 54.846.482 67.841.535
NOPLAT 19.922.500 62.042.841 80.177.127  101.857.752  125.991.423
Inversion Neta - 93.948.105 - 65.915.874 - 91.846.581 - 90.279.897 - 89.842.141
Flujo de Caja Libre del periédo - 74.025.605 - 3.873.032 - 11.669.454 11.577.855 36.149.282

Fuente. Elaboracién Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

El flujo de cajas los dos primeros afios sera de especial atencién, pero esta cubierto
dado que el préstamo de apalancamiento es a 5 afios, el cubrimiento de obligaciones a
corto plazo debe mantenerse vigilado y que la cartera sea fluida pues el capital de

trabajo es suficiente para cubrir gastos u obligaciones de mas de 90 dias.
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7.12 Balance general.

El presente balance indica que hay una fuente de financiacion muy importante a largo
plazo de cerca de 500 millones, es una forma de apalancamiento y capitalizacion

externa que la idea es cubrir entre el 4 y 5 afo.

Tabla 42. Balance General

BALANCE

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023

ACTIVO
CAJA/BANCOS 458.475.000 392.148.602  369.989.279  308.995.855 251.491.076 195.757.541
FIJO NO DEPRECIABLE - - - - - -
FIJO DEPRECIABLE 108.000.000  108.000.000  108.000.000  108.000.000  108.000.000  108.000.000
DEPRECIACION ACUMULAL - 20.400.000 40.800.000 61.200.000 81.600.000  102.000.000
ACTIVO FJO NETO 108.000.000 87.600.000 67.200.000 46.800.000 26.400.000 6.000.000
TOTAL ACTIVO 566.475.000 479.748.602 437.189.279  355.795.855 277.891.076  201.757.541

PASIVO
Impuestos X Pagar - 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
TOTAL PASIVO CORRIENTE - 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
Obligaciones Financieras 556.475.000  449.115.152 339.822.827  228.563.240  115.300.980 -
PASIVO 556.475.000 456.336.860  370.401.085  269.594.655  168.707.514 67.115.139

PATRIMONIO

Capital Social 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Utilidades del Ejercicio - 13.411.743 56.788.194 76.201.200 99.183.562  124.642.402
TOTAL PATRIMONIO 10.000.000 23.411.743 66.788.194 86.201.200  109.183.562  134.642.402
TOTAL PAS + PAT 566.475.000 479.748.602 437.189.279  355.795.855 277.891.076  201.757.541

CUADRE (ACT = PAS+PAT) - -

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

Los pasivos y cubrimiento de obligaciones bajan a razén de 19% interanual, como parte
del analisis horizontal, el rubro de incremento mas rapido es el de patrimonio que se
pretende incrementar en mas de 90% en los primeros afios, pero a la llegada del 3 afo

se habria multiplicado por 7 veces.

Las utilidades parecen ser pocas en los 3 primeros afios, dado que el nivel de
endeudamiento es alto, pero al final de los 4 afios se podra haber cubierto, pero se

tendria una compaifia fortalecida y con patrimonio saneado.
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7.13 Indicadores financieros.

Los indicadores financieros en general muestran una perspectiva solida, para la
formacion de la empresa, donde los primeros 2 afios y medio seran para forjar los
cimientos de una empresa solida y sostenida, dado que el flujo de cajas es regular y
permanente, o que permite una carga laboral especializada, para generar estabilidad,

en uno de los activos mas importantes. Como es el recurso humano.
7.13.1 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio calculado se tiene que a los 26 meses se alcanzara a nivelar los

costos totales y los ingresos, a partir de ese momento se alcanza el equilibrio financiero

y estabilidad global de la empresa.
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Tabla 43. Punto de equilibrio

PTO EQUILIBRIO
POR
MARGEN DE MARGEN DE REFERENCIA DE
CONTRIBUCION PARTICIPACION% EN CONTRIBUCION PDTO O
NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO UNITARIO VENTAS TOTALES PONDERADO SERVICIO

Manejo de Proyectos en Salud con Enfoque y

metodologia PMI 11.250.000 13% 1.452.738 3,38
Servicio de Direccion y asesoria en la creacion de

Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud

IPS 15.750.000 36% 5.694.731 9,47
Elaboracion de Auditorias Internas y Externas para
IPSy EPS 6.300.000 1% 91.116 0,38

Elaboracion y andlisis de Asistencia técnica para
transformacion de EPS y empresas

departamentale 15.750.000 14% 2.277.893 3,79

Apoyo y Asesoria para la comercializacion de

productos y servicios de salud 5.400.000 4% 200.826 0,97

Disefio y Operacion de Redes de Servicios de

Salud integradas 1.800.000 2% 37.190 0,54

Intervencion de los procesos o proyectos criticos

institucionales de IPS 1.350.000 2% 29.287 0,57

Elaborar Diagndsticos Empresariales, 22.500.000 21% 4.648.760 541

Servicio de Auditoria en el uso de los recursos

financieros 4.500.000 5% 232.438 1,35

Andlisis y Coordinacion para la implementacion de

las redes prestadoras de servicios de salud 1.350.000 1% 16.736 0,32
26,19

TOTAL MARGEN DE CONTRIBUCION PROMEDIO PONDERADO = $ 14.681.714,88

PUNTO DE EQULIBRIO = COSTOS Y GTOS FIJO/IMCPP = 26,19 UNIDADES

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.2TIRY VPN

El indicador mas importante para los inversionistas, o0 para este caso los socios
fundadores, donde se estima el punto de equilibrio que se da al 3 afo y la tasa interna
de retorno para al afio 1 del 43% negativo, pero es previsible por las necesidades de
inversion inicial, con estos indicadores da una factibilidad importante que viabiliza la

iniciativa.
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Los indicadores de costos de ventas y margen de utilidad son razonables, que, al
contrastarlos, con los indicadores tipicos en la evaluacion de proyectos como son la
Tasa interna de retorno TIR y el valor presente neto VPN, dan a concluir con plena
seguridad que el proyecto es financieramente factible posible y realizable, en un periodo

de 2 a tres anos.

e Valor presente neto del proyecto = $598.363.217

e Tasa interna de retorno = 44%

7.13.3 Liquidez

La empresa contara con suficiente liquidez, para cubrir los pasivos a corto plazo, dando
margen para pagar facturas y servicios que son fundamentales para el objeto de
negocio, como estrategia los primeros afos debe ser suficiente para que no haya
problemas de caja, al final de los 5 afios disminuir4, dado que se estard amortizando el

préstamo a largo plazo.

Tabla 44. Indicador de liquidez a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
Activos Corrientes 458.475.000 | 392.148.602 | 369.989.279 | 308.995.855 | 251.491.076 | 195.757.541
Pasivos Corrientes - 7.221.708 | 30.578.258 | 41.031.415| 53.406.533 | 67.115.139
Razon de liquidez 54,3 12,1 7,5 4,7 2,9

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.4 Capital de trabajo

Esta razon establece el valor monetario con que contaria la empresa cubriendo los
pasivos a corto plazo, es un indicador sano lo que indica que puede operar sin

problemas.
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Tabla 45. Indicador de capital de trabajo a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
Activos Corrientes 458.475.000 392.148.602 369.989.279 308.995.855 251.491.076 195.757.541
Pasivos Corrientes - 7.221.708 30.578.258 41.031.415 53.406.533 67.115.139
Capital de trabajo 458.475.000 384.926.895 339.411.021 267.964.440 198.084.542 128.642.402

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.5 Nivel de endeudamiento

El nivel de endeudamiento refleja que porcentaje de la empresa esta en manos de
acreedores, para este caso es mas del 650 % en los primeros 3 afios, es un riesgo,
pero dada la naturaleza de la empresa es un riesgo a mediano plazo, sin embargo,
debe existir un plan de mitigacion, como la diversificacion de la deuda y futuras

refinanciaciones.

Tabla 46. Indicador de nivel de endeudamiento a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
PASIVO 556.475.000 456.336.860 370.401.085 269.594.655 168.707.514 67.115.139
TOTAL ACTIVO 566.475.000 479.748.602 437.189.279 355.795.855 277.891.076 201.757.541
Nivel de endeudamiento 98% 95% 85% 76% 61% 33%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.6 Nivel de carga financiera

Este indicador valor los compromisos de los ingresos por venta y las obli9gaciones
financiera, para cubrir sus intereses aparte de la cuota pactada con el banco, en este
caso es baja pues se piensa logara un préstamo con intereses comodos diversificando
y refinanciando a largo plazo dicha obligacion, y dependiendo de los ingresos hacer

aportes a capital.

Tabla 47. Indicador de nivel Carga financiera a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
Gastos Financieros 10.016.550 8.084.073 6.116.811 4.114.138 2.075.418
Ventas 968.000.000 | 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
Nivel de carga financiera 1,03% 0,72% 0,51% 0,32% 0,15%

Fuente. Elaboracién Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
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La idea de esta razén es que nunca sobrepase el 4 % como indicador sano de la

operacion.

7.13.7 Nivel de apalancamiento total
El nivel de apalancamiento hace pensar y revisar que los 3 primeros afos el
endeudamiento es alto con las entidades financieras, pero era un riego que se debe
tomar apoyando por un préstamo de alto rango, es de cuidado, pero es un riesgo

calculado.

Tabla 48. Indicador apalancamiento total a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
PASVO 556.475.000 | 456.336.860 | 370.401.085| ?269.594.655| 168.707.514| 67.115.139
TOTAL PATRIMONIO 10.000.000 | 23411743 | 66.788.194| 86.201.200 | 109.183562 | 134.642.402
Apalancamiento total 1949,18% 554,59% 312,75% 154,52% 49,85%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.8 Margen Bruto

El margen bruto es un indicador del grado que puede asumirse como ganancias, pero
es engafoso, se toma como un indicador para una vez balanceado con otros
indicadores como la rentabilidad, verificar y ajustar otros temas financieros, es decir,

este indicador se debe tomar con reserva, asi sea muy positivo como es el caso.

Tabla 49. Indicador margen bruto a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
UTILIDAD BRUTA 435.600.000 | 521.703.525| 576.189.036 | 635.440.391 | 702.374.257
Ventas 968.000.000 | 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
Margen bruto 45,00% 46,56% 48,06% 49,76% 51,41%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
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7.13.9 Margen Operacional

Este si es un indicador importante, puesto que, si refleja un acercamiento a los objetivos
estratégicos, y es que dice como va el ejercicio pleno del objeto de la empresa, sin
temas de otros costos, el margen en los dos primeros afos es aceptable, dado el nivel
de endeudamiento, pero se esté fortaleciendo la empresa en la medida que el margen
operacional se mantenga en ese orden y con tendencia positiva, para el primer afio es
de 9%.

Tabla 50. Indicador margen operacional a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
UTILIDAD OPERATIVA 30.650.000 95.450.525 123.349.426 156.704.234 193.832.959 702.374.257
Ventas 968.000.000 [ 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
Margen operacional 9,86% 11,01% 13,07% 15,18% 51,41%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

7.13.10 Margen neto

El margen neto, dice cuanto es la ganancia al final, pero dado que los primeros afios y
nivel de apalancamiento es alto, o que se estad haciendo es capitalizar la empresa
pagando con las ganancias Las obligaciones financieras que son altas, es por ello por
lo que tener un margen del 1,4 % el primer afio y 5 % el segundo afio se toma como un
indicador a cuidar, pero justificado, dado que es una empresa propia y muchos de los

gastos incluidos son sueldos y comisiones de los mismos socios fundadores.

Tabla 51. Indicador margen neto a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
UTILIDAD NETA - 13.411.743 56.788.194 76.201.200 99.183.562 124.642.402
Ventas 968.000.000 | 1.120.579.000 | 1.199.019.530 | 1.276.955.799 | 1.366.342.705
Margen neto 1,39% 5,07% 6,36% 7,77% 9,12%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
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7.13.11 Rentabilidad

El indicador por excelencia, ademas del TIR y VPN, en este caso es la rentabilidad, que
es con el cual se pueden apalancar, la financiacion, o futuros nuevos socios que
puedan ver una inversién segura a largo tiempo. Como consecuencia de la estrategia
de financiacion los dos primeros afos la rentabilidad no es grande, pero a partir de 3
afio, empieza a madurar las iniciativas y el fortalecimiento pleno de la empresa, como

se ven en la figura 25.

Tabla 52. Indicador rentabilidad a 5 afios

ANO 0 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023
UTILIDAD NETA - 13.411.743 56.788.194 76.201.200 99.183.562 124.642.402
TOTAL ACTIVO 566.475.000 479.748.602 437.189.279 355.795.855 277.891.076 201.757.541
Rentabilidad 2,80% 12,99% 21,42% 35,69% 61,78%

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

Figura 29. Rentabilidad RETHINK a 5 afios

Rentabilidad

2,80%

1/01/2019 1/01/2020 1/01/2021 1/01/2022 1/01/2023

Fuente. Elaboracion Propia, Metodologia (Reyes, 2016)
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Lo mas importante es la tendencia positiva de la rentabilidad, y la estabilidad a partir del
3 afno.

7.14 Fuentes de financiacion.

Para este proyecto la fuente de financiacion sera de dos vias, una el aporte inicial de los
socios, y constitucion legal de la empresa ante la Camara de Comercio, en donde se
estema hacer una sociedad tipo SAS, con un capital inicial de 10 millones de pesos,
pero lo mas importante es hacer un préstamo de alto valor estimado segun el simulador
financiero. Se estima que en el mercado se puede conseguir tasas del 1 % mensual,
para, tener éxito en dicha labor, se pretende pignorar un de los bienes de un socio

fundador como garantia, y que el préstamo sea aprobado.

Tabla 53. Crédito de apalancamiento financiero

TASA DE INT ANUAL CREDITO
A |

CALCULO DEL PRESTAMO

~ ABONO A SALDO DE LA
ANOS CUOTA A PAGAR CAPITAL INTERESES DE UDA

0 $ 556.475.000
2019 $ -150.565.613 [ $ -89.353.363 | $ 61.212.250 [ $ 467.121.637
2020 $ -150.565.613 | $ -99.182.233 | $ 51.383.380 | $ 367.939.404
2021 $ -150.565.613 | $ -110.092.279 | $ 40.473.334 | $ 257.847.126
2022 $ -150.565.613 | $ -122.202.429 | $ 28.363.184 | $ 135.644.696
2023 $ -150.565.613 | $ -135.644.696 | $ 14.920.917 | $ -

Fuente. Elaboracién Propia, Metodologia (Reyes, 2016)

Es importante revisar al 3 afo, si con un esfuerzo y dado el célculo de la rentabilidad se
puedan hacer pagos a capital, tratando de bajar la tasa de interés para el proyecto final

el 1,8 % que fue lo proyectado.
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7.15 Conclusiones capitulo 5 Aspectos financieros

Los indicadores financieros expuestos para la constitucion de la empresa RETHINK
Colombia, se deben analizar en el contexto de un balanceo de indicadores, es decir,
analizar no solo uno sino el ecosistema de estos indicadores para tener un panorama
critico de los ajustes que deben hacerse y en qué tiempo se deben hacer. Claramente
este es un proyecto de gran envergadura, pero los indicadores muestran tendencias
positivas, pero con un riesgo del gran endeudamiento inicial, que sugiere claramente un
cuidado extremo en los pagos y costos de la financiacion, por eso se debe valorar hacer
pagos a capital en el 3 afio, siempre y cuando lo amerite, dado que cualquier empresa
debe apalancarse en el sector financiero, asi este dando grandes dividendos, es un
tema de manejo fiscal y econémico que debe valorarse, no tener deuda tampoco es

sano en el manejo empresarial y de diversificacion de riesgos.

La valoracion financiera a partir de la VPN y TIR fundamenta claramente que el
proyecto es a largo plazo, no esperar dividendos en los primeros 20 meses de
operacion, claramente si el proyecto tuviese que buscar socios o inversionistas, podria
tener problemas de justificacion, pero teniendo la certeza que es una iniciativa de
emprendedores con recurso propios 0 garantias financieras propias no es un factor
critico o de alta preocupacion. Se estima que al 3 afio, y ya con la empresa mas
consolidadas, se pueda ver la factibilidad de buscar inversionista, para no apalancar
tanto la empresa en el sector financiero sino con socios inversionistas que no tengan la
presion del sector financiero. Es por tanto la estrategia planteada en el aspecto

financiero.

Es un aspecto aunque muy engorroso parala mayoria de empresas y mas las nuevas,
todos los procedimiento y politicas establecidas ahora, no solo por entidades nacionales
sino internacionales, es el caso del SARLAFT (normas para lavado de activos) y las
normas IFRS (normas internacionales de manejo contable), se dir4, eso es para
grandes empresas, pero la realidad es que la sistematizacion de los aspectos

financieros y el seguimiento a el lavado de activos u operaciones no autorizadas hacen

160



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA EN SALUD PUBLICA URBANA Y PLAN
RURAL NEGOCIOS

qgue en los presupuestos, y politicas financieras deban observarse desde el primer

momento y es de valor como en este trabajo se tuvieron en cuenta. (Sociedades, 2016)
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CAPITULO 8

ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD Y AMBITO NACIONAL
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8 CAPITULO 8 ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD Y AMBITO NACIONAL

Una empresa consultora esta inmersa en un ecosistema abierto, es decir, que modifica
o es modificado por las interacciones de sus procesos o de los demas, es por ello que
la sostenibilidad de la empresa debe incluir aspectos de la dimension social ambiental y
econdmica, y para esto RETHINK si que la tiene, pues los objetivos estratégicos y
misionales son en un sector como la salud, que claramente tiene esas dimensiones, por
tanto es de satisfaccion empresarial tomar una iniciativa empresarial como la que se

presenta en este trabajo y plan de negocio.

8.1 Dimensién Social de RETHINK SAS

Este es el enfoque mas importante de la empresa, dado el ambito y los objetivos, una
empresa dedicada a la mejora de los procesos y asesoramiento de entes prestadores
de servicios en salud, debe tener un componente netamente social y de caracter
humano, sus politicas y ética no se desligan de un elemento social, que no es mas que
el mejoramiento y cumplimiento de los estandares de salud publica y de optimizacion de
los recursos publicos destinados a la salud en ambitos rurales y de capitales de
departamento no muy grandes, caso Tolima, Boyaca o los Santanderes.

En conclusion, la dimensidén social de la empresa es alto y representa uno de los
valores mas importantes del génesis de la empresa misma, como se pudo ver por la
cantidad de personas adscritas al sistema de salud en los tres departamentos de casi
1,5 millones de personas, el impacto social directo o indirecto es sumamente
representativo. Casi se podria explorar que es una empresa de asesorias para la
mejora en la prestacion de servicios de salud, ya con este enfoque la dimension social
es un referente. Tabla

Los integrantes de la futura empresa han participado en programas de salud, cuidado
del corazén y muchas otras actividades en su experiencia de impacto social, es decir, el

componente humano de médicos ingenieros y administradores, entienden el caracter
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social de los servicios de salud y el impacto en las comunidades que necesitan o valora

los servicios basicos en salud.

Como punto focal en la dimension social esta empresa o futura empresa tomara
practicas como valor empresarial de RSE, que es la responsabilidad social empresarial,
donde aspectos como el impacto social y el medio ambiente son compromiso ético

empresarial.

8.2 Dimension Ambiental y de contribucién al Medio Ambiente

Para el apartado ambiental, sin ser uno de los objetivos directos de la empresa y su
plan, es el manejo de residuos hospitalarios esto basado en que parte del ofrecimiento
de las consultorias en salud, es el manejo apegado a las normas de los residuos
hospitalarios que son de amplio seguimiento por entidades de control, la norma que rige
este ejemplo es la norma 2676 del afio 2000 y la ley 1252 de 2008, este es un claro
ejemplo como una empresa de la naturaleza de RETHINK por medio de consultorias
especializadas puede ayudad de manera directa a mejorar y tener un medio sostenible

y balanceado.

El cumplimiento de normativas que regulan esas disposiciones ambientales apoya la
contribucién de manera sustancial al mejoramiento y buen aprovechamiento de los
recursos naturales o su preservacion por parte de las entidades objetivo de la empresa,
son todas entidades de salud, que atienden regionalmente, utilizan recursos como el
agua, sus subproductos son altamente contaminantes, hospitales EPS IPS y centros de

salud.
8.3 Dimension Econémica
El aporte a la generacion de empresa y la valoracion de los profesionales expertos en

materias sociales y de prestacion de servicios de salud, hacen que el nacimiento de

este tipo de empresas generara un beneficio en la dimension econémica importante
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para el pais, es generar conocimiento aplicado a probleméaticas de alto impacto como es

el sector salud en la poblacién colombiana.

El aprovechamiento de personal con maestrias, especializaciones y doctorados en
empresas de este tipo es un enfoque orientado a que dichas personas sean
emprendedoras y con una estructuracion como la propuesta en este plan de negocios,
sean participes de la retribucion de sus estudios en mejorar la calidad de vida de las
comunidades que usan los servicios de salud, pero también se orienten y discutan las

problematicas del sector, que al hacer dichas consultorias se puedan evidenciar.

Como se pudo verificar La dimension econdmica de una buena consultoria salvaguarda
muchos presupuestos mal enfocados o esfuerzos individuales, cabe recordar que el
impacto econdmico de una asesoria a tiempo y enfocada es clave, son los consejeros

expertos para gobernantes o tomadores de decisiones.

8.4 Dimensién de gobernanza.

Uno de los sectores que mas demanda este tipo de asesorias especializadas son el
gobierno y sus entes territoriales, es pr ello que establecer las politicas de gobierno en
el marco de los lineamientos estratégicos de las empresas prestadoras de salud,
claramente pueden hacer una sinergia empresarial muy importante. Lo anterior se
refleja en las iniciativas gubernamentales de modernizacion del estado y las reformas
para controlar en sector salud, fuera de practicas corruptas muy debatidas en
departamentos particularmente vulnerables, en este caso el departamento del Tolima
Boyaca y Santanderes. Es la implementacién de la Ley Estatutaria de Salud ley 1751
gue en el 2015 dio dos afos para reemplazar el POS, caso que no se ha dado en
muchos casos por la falta de facilitadores en la implementacion de dicha les, es un claro

ejemplo de donde puede intervenir una empresa como la propuesta.
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9 CONCLUSIONES

La principal orientacion de la empresa RETHINK Colombia es la prestacion de servicios
en un sector que necesita de los mejores profesionales que en un marco organizacional
de respuesta a los desafios que hay en el sector salud, agobiado en gran medida por la

corrupcion y malos manejos tanto regionales como nacionales.

El plantear un plan de negocios estructurado y creible, da la certeza que el emprender
una iniciativa de negocio va por buen camino, como se pudo debatir, el tener un plan de
negocio no garantiza el éxito, pero no tenerlo si genera un riesgo innecesario que no
vale la pena correr, es por tanto que identificar plenamente la naturaleza del proyecto, el
tamano, sus ventajas competitivas a quienes se va a enfrentar y cual su propuesta de

valor da el rumbo correcto.

Un analisis del sector como el que se evidencio, pude dar claramente sefales donde las
consultorias y empresas consultoras, emplean gran cantidad de personas capacitadas
con doctorados maestrias, y da sefales que es un sector en permanente crecimiento,
entre el 12% no muy grande, pero si sostenido, y cada vez son més utilizadas, falta es
una estructuraciébn empresarial como la propuesta, no esfuerzos individuales sino

coordinados y con profesionales de distintas disciplinas con un solo foco.

El estudio de mercado, marco una utilizacién de mecanismos en linea, novedosos en
cuanto a la utilizacién sistematica y en linea, que permitieron de una manera amable y
rapida obtener respuestas de personas idéneas o de dificil contacto, donde su aporte
fue invaluable para hacer el estudio de factibilidad y piloto. Se tiene un mercado
potencial de casi 20 mil millones al afio, que es consecuente con las inversiones del
gobierno en salud, de hecho, es conservador la cuantia en primera instancia. Se puede
decir que es muy razonable atacar como se plante el 5 % de dicho mercado. Esto se ve

plasmado en la definicién de la mision de la empresa en tres afos.
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Las estrategias de introduccion al mercado como de introduccién de distribucién fueron
conservadores, dado que no se tenia muchos datos del precio, es por ello por lo que en
la estrategia de preciso se fue cuidadoso de proteger la marca para no verse como una

consultoria de bajo precio con alto riesgo de dafiar la reputacion de la marca.

En el ambito presupuestal, se hace una apuesta de inversibn de un tamafo
considerable, por eso se hizo énfasis en los procesos de simulaciéon y los indicadores
financieros para llegar a conclusiones y seguridad en las inversiones de forma
responsable, que dan soporte a un plan de negocio coherente. Es por ello por lo que la
rentabilidad y estos indicadores, presuponen dos afios de crecimiento, pero con pocas
ganancias, por eso se ve una compafia de mediano plazo, no es para buscar socios
inversionista en primera instancia por ser una iniciativa emprendedora real de los socios

fundadores.

Lo mejor y como parte de las conclusiones generales, el sector a atacar y la propuesta
de valor es enfocada a dimensiones sociales y ambientales bien enfocadas pues la
naturaleza y capacidades del personal que la conformaran son profesionales con amplia
experiencia en programas de salud nacional, lo que garantiza un enfoque social y

ambienta responsable.

Las problematicas que cubrira la potencial empresa se derivan por falta de mecanismos
creibles de control y de una Optima estructura de procesos coordinados, para ser mas
eficientes, ver IPS manejando billones de pesos en recursos, pero hospitales prestando
servicios y sin facturar, es una clara muestra de lo que se necesita y es el potencial tan
grande que empresas como la propuesta pueden generar de manera amplia y

suficiente.

La revision del tema y su bibliografia puede verse que en el ambito de las consultorias
hay mucho por hacer, pero hay un potencial humano y técnico, que lo que hace falta es
alinearlo, bajo empresas emprendedoras, pero claramente alineadas a un concepto de

rentabilidad y sostenibilidad tanto econémica como social.
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La principal conclusion es que vale la pena el esfuerzo investigativo y el reconocimiento

a trayectorias de muchos profesionales, que se subutilizan en el marco de la burocracia
0 pereza empresarial, que puede generar beneficios sustanciales en corto tiempo y que
con el nuevo gobierno abre las puertas a una competencia por mejorar los servicios,
pero de manera sostenida.

El estudiar un MBA, genera un espiritu de emprendimiento y de factibilidad de creacion
de empresa, de una manera tranquila pero ambiciosa y de estudio de las oportunidades

gue da un pais en crecimiento y permanente demanda de servicios basico en salud.
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