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1. INTRODUCCION

1.1. Resumen

El objeto de este plan de negocio es la implantacion de una clinica privada en
la ciudad de Moncada, Valencia.

La eleccion del citado plan de negocio se debe a que voy a realizar las
practicas en una clinica privada. Con ello podré conocer mas en profundidad el
sector sanitario, el funcionamiento de este tipo de policlinicas y obtener la
maxima informacion para la realizacion del trabajo.

La clinica privada estara ubicada en Moncada ya que actualmente no existe
ninguna clinica que ofrezca la gran diversidad de servicios que nosotros vamos
a ofrecer. Dispondremos de varios profesionales médicos que prestaran
atencion y cuidado personal a los pacientes, cada uno de ellos especializados
en su area.

Para desarrollar el plan de negocio, primero haremos un analisis del entorno
donde estudiaremos el macro-entorno y el micro-entorno, la competencia
directa, asi como las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades del
negocio.

Ademas, analizaremos las diferentes secciones para concluir la viabilidad
econémica del proyecto asi como la descripcion de las acciones necesarias
para el buen funcionamiento del negocio.

Por otro lado, definiremos la mision, vision, valor y objetivos del negocio. Se
realizard un estudio del organigrama para los diferentes puestos de trabajo, asi
como un plan de marketing y su plan de operaciones.

Por dltimo, llevaremos a cabo un estudio de la viabilidad econdémica del
proyecto en el plano econémico- financiero analizando tres escenarios: realista,
optimista y pesimista.

Para finalizar, se daran algunas conclusiones, destacando lo mas importante
de cada capitulo del negocio.
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1.2. Objetivos del TFC

El objetivo primordial de nuestro plan de negocio, es desarrollar un plan de
empresa con la finalidad de estudiar su viabilidad econémica y financiera,
conociendo globalmente los diversos factores que influiran en ello.

En este plan de negocio, desarrollaremos una sucesion de objetivos para que
concluyamos las caracteristicas que definirdn nuestro plan:

Primeramente, realizaremos un andlisis de la economia espafiola y del
sector sanitario.

- En segundo lugar, analizaremos el entorno externo y el entorno interno;
ademas paralelamente, analizaremos la competencia mas directa que va
a influir en nuestra empresa. En esto paso, conoceremos todas las
fortalezas y debilidades para poder crear una estrategia de defensa.

- A continuacion, buscaremos la ubicacion del negocio, donde
distribuiremos el local de la manera mas cémoda y eficiente para el
cliente y para los trabajadores. Haremos una definicibn de las
operaciones que se llevaran a cabo y del protocolo a ejercer.

- Realizaremos una comparativa a la hora de hacer la eleccién de la forma
juridica fiscal mas adecuada para nuestro negocio.

- Asignaremos un modelo organizativo y jerarquico donde los empleados
tengan una definicion breve y especifica de sus funciones. Dentro de
este paso, fijaremos la visién, mision y valores en los que se va a
argumentar la empresa y con ello trabajar de manera eficiente.

- Fijaremos un plan de marketing donde quedaran analizadas las 4 P’s;
Politicas de precio, comunicacion, distribucion y publicidad, las cuales
nos aportaran indispensable para captar clientes potenciales y a la vez
mantener la cartera de clientes.

- Realizaremos un plan financiero para prever los gastos de inversion y
funcionamiento de la empresa asi como de los ingresos.

- Finalmente, habiendo realizado todos los andlisis necesarios para poder
poner en funcionamiento nuestra empresa, obtendremos conclusiones
donde conoceremos las posibilidades que tenemos y sus probabilidades
economicas.

14
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1.3. Asignaturas Relacionadas

Capitulo del TFC

ANTECEDENTES (Situacion actual)

Asignaturas
relacionadas

Economia espafiola y regional
Economia espafiola y mundial
Introduccion a los sectores empresariales

Macroeconomia

Breve
justificacion

Estas asignaturas ofrecen herramientas necesarias para
realizar un analisis del sector en el que se encuentra
nuestro negocio.

En este capitulo analizaremos el sector en los ultimos
anos.

Capitulo del TFC

ENTORNO

Asignaturas
relacionadas

Direccion estratégica y politica de las empresas
Direccién comercial

Economia de la empresa |

Breve
justificacion

Estas asignaturas nos permiten analizar el macro-entorno
a través de un andlisis PESTEL y el micro-entorno a través
de las cinco fuerzas de PORTER. Realizaremos un analisis
de la competencia directa y un analisis DAFO para detectar
todo tipo de situaciones.

Capitulo del TFC

PLAN DE OPERACIONES

Asignaturas
relacionadas

Direccion de produccion y logistica

Gestion de calidad

Breve
justificacion

Nos permitiran optimizar el proceso productivo, la gestidon
de existencias asi como de logistica y plantear controles de
calidad de las operaciones realizadas.
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Capitulo del TFC

ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Asignaturas
relacionadas

Direccion de Recursos Humanos
Derecho de la empresa

Sistemas integrados de gestion para la informacion

Breve
justificacion

Nos permitiran describir las funciones y responsabilidades
de cada componente de la organizacion asi como las
diferentes areas especializadas.

Se citaran los pasos legales para la creacion de la
empresa y escogeremos la forma juridica mas adecuada.

Capitulo del TFC

PLAN DE MARKETING

Asignaturas
relacionadas

Economia de la empresa |
Direcciéon comercial

Marketing en empresas de servicios

Breve
justificacion

Los conocimientos comprendidos en estas asignaturas nos
serviran para realizar el plan comercial, sus variables del
marketing MIX, el estudio potencial del mercado y las
técnicas y controles comerciales.

Capitulo del TFC

PLAN FINANCIERO

Asignaturas
relacionadas

Contabilidad financiera
Economia de la empresa Il
Contabilidad General y Analitica

Direccion financiera

Breve
justificacion

Nos serviran tanto para el analisis de la viabilidad
econdémica como para plantear los tres posibles escenarios
en los que se desarrollara la actividad. Se estudiara
también la financiacion del proyecto. Para el andlisis
econdémico-financiero de la empresa se realizard un
analisis del Balance de Situacion y Cuenta de Pérdidas y
Ganancias asi como un analisis de los ratios.

16
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2. ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL

2.1. Motivacion y justificacion del TFC

En la actualidad, una vez finalizados los estudios universitarios nos
encontramos ante un mercado laboral con grandes dificultades para entrar,
donde el emprendedurismo parece ser el Unico camino que nos llevara a crear
riqueza y empleo, por ello he elegido la creacién de un plan de empresa.

La motivacion de este trabajo fin de carrera nace de la realizacion de practicas
en una clinica privada a través de la cual podré guiar mi proyecto. Durante el
periodo de tiempo que abarquen las practicas, a través del aprendizaje diario
podré conocer la forma y funcionamiento de la clinica e ir visualizando mi
proyecto basandome en la estructura que posee.

La ubicacion de la clinica privada serd en Moncada. Es una ciudad donde sélo
existe una clinica privada de grandes dimensiones y que abarca diferentes
especialistas profesionales para cada problema personal de cada paciente.

Clinica Bétera Salut es la clinica donde voy a realizar las practicas
completando asi mi formacion universitaria y por otro lado el aprendizaje de la
practica de trabajar y realizar mi proyecto. Cuenta con un equipo
multidisciplinar de profesionales que estudiaran la Patologia especifica de cada
paciente. Disponen de una amplia oferta de especialidades médicas con
profesionales médicos con alta formacién y experiencia, lo que me servira para
crear la estructura de la clinica privada.

Me parece una idea muy interesante ya que a partir de un modelo de clinica
que estaré conociendo mientras trabajo, podré desarrollar mi proyecto e
implantar nuevos criterios de mejora.

Es una gran ventaja la implementacion de un plan de negocio para este tipo de
actividad, a partir de trabajar en un negocio empresarial ya en funcionamiento.
Me serd mucho mas facil detectar tanto sus fortalezas y oportunidades para
potenciarlas, como identificar y mejorar sus amenazas y debilidades.
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2.2. Antecedentes y situacion actual

Vamos a analizar el sector en el que vamos a incluir nuestra actividad.

El sector sanitario, clasificado en la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdémicas (CNAE), 86.21 como “Actividades de medicina general”
comprende las consultas y tratamientos realizados por médicos de medicina
general.

El sistema sanitario espafol ha sufrido una gran transformacion, ha
evolucionado desde una estructura centralizada que era dependiente de un
anico organismo a actualmente una organizacion descentralizada en la que
cada CCAA gestiona a través de la correspondiente conserjeria de salud, sus
competencias en materia de salud.

A partir de la ley general de sanidad y la constitucién espafiola, el sistema
sanitario esta estructurado mediante las areas de salud a través de las cuales,
los ciudadanos perciben la asistencia sanitaria.

Denominamos sistema sanitario al conjunto de instituciones, especialistas y
equipos destinados a la promocion, proteccion y restauracion de la salud de
individuos, colectividades y su entorno.

En la ley general de sanidad, se le denomina sistema nacional de salud y esta
compuesto por los servicios de salud de las CCAA y coordinado por el estado.

Respecto al sector privado sanitario, la ley general de sanidad, reconoce el
ejercicio de la profesion, la libertad de empresa y la posibilidad de las
administraciones publicas de establecer concierto para prestar servicios
sanitarios, con medios ajenos al sector publico, es decir, medios privados, los
conciertos debe cumplir una serie de requisitos como tender a mejorar los
servicios contratando aquellos que en los medios propios no se ofrecian, que
los servicios tengan los mismos precios o que los conciertos puedan hacerse
con centros hospitalarios o con entidades no hospitalarias.

El sector privado sanitario de Espafia, tiene gran relevancia en organizaciones
como mutualidades publicas de los funcionarios, empresas colaboradoras de la
seguridad social, mutuas de accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales y por ultimo, las entidades de seguro libre.
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Gastos sanitarios totales y privados en Espafa

Con el paso de los afios, el gasto sanitario total ha ido incrementandose en un
total de 2.1%. En los tres ultimos afios analizados, vemos en la gréfico 1, que el
gasto sanitario supera el 9% del PIB.

Debido a la crisis econdmica, el gasto sanitario privado sufrié una pequefia
disminucién del ritmo de crecimiento entre 2088 y 2009. En los ultimos afios,
podemos observar que los porcentajes han presentado un ligero crecimiento,
llegando a situarse casi como en afos anteriores a la crisis.

La aportacién del sector sanitario privado representa un elevado peso en el
sector productivo espaiiol, representando un 27% del total del gasto sanitario
total. En 2011, como vemos en el gréfico 2, alcanz6 los 26.643 millones de
euros, correspondiendo 5.904 millones a seguro privado, 322 millones a
instituciones sin animo de lucro y 20.417 millones a dinero de bolsillo.

Uniendo el gasto sanitario privado con el gasto publico con la provision privada,
se alcanzan los 34.238 millones de euros, lo que supone el 3.2% del PIB.

Grafico 1: Evolucion del gasto en Espafia en salud en relacién al PIB

44444411111

70%
716% 712% 713% 702% 705% 709% 716% 719% 73.0% ELze 73,0%

60%
gox % 9% gay

i 82% 82% 83%  84%  85%
s | T2% 1% 13%

30%
20%
10%

% —— |

T
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Gasto pablico W Gasto privado % PIB

Fuente: OCDE, Health Data 2013. (Datos a 28/10/2014)

21



Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

Gréfico 2: Gasto en salud en relacién al PIB para 2011
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Siguiendo con el gasto sanitario privado, vemos en el gréfico 3, como se
mantiene estable la contribucion al PIB de la sanidad privada. En 2007,
observamos como aumenta significativamente el gasto y se mantiene en los
mismos niveles aun en periodo de crisis.

Gréfico 3: Evolucion del gasto en salud privada y en relacion al PIB, 2000-2011
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Facturacion y crecimiento de clinicas privadas en Espafa

En cuanto a las clinicas privadas con finalidad lucrativa en Espafia, el ritmo de
crecimiento también experimentd un descenso en 2010, debido a la crisis
econOmica. El ritmo de crecimiento disminuyd hasta el 2.8%, ralentizandose en
relacion a los porcentajes de crecimiento entre los afios 1999 y 2009, con una
media anual del 8%.

Los convenios con aseguradoras y mutuas abarcan un 62% de la facturacion
del sector, mientras que los conciertos con el sistema publico poseen un 26.3%
de la facturacion. Los restantes son para pacientes privados en un 9.2% y en
un 2.2% para otros conceptos.

Grafico 4: Facturacién y crecimiento de clinicas privadas no benéficas en Espafia
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Gasto sanitario total fuera de Espafia

En gréfico 5, podemos observar el gasto sanitario total en relacion al PIB con
algunos paises, como por ejemplo Suecia y Reino Unido que son los mas
similares a nuestro gasto total.

En cuanto al gasto privado, presentamos un porcentaje de 2.5%. Austria y
Bélgica son los paises con igual porcentaje,con un 2.6% y un 2.5%.

Espafia se situa entre los paises gue tienen una buena adaptacién a la sanidad
privada. Por encima, los paises lideres en cuanto a la sanidad privada, se
ecuentran Suiza y Portugal, con un 3.9% y un 3.6%
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Gréfico 5: Gasto sanitario total en relacion al PIB en diferentes paises, 2011
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Aseguradoras en Espafia

En Espafa, el seguro sanitario privado cuenta con 7 millones de asegurados
que co-pagan voluntariamente su atencion sanitaria. El estado paga a la
aseguradora por cada ciudadano que escoge el sistema privado y asume los
costes con las mismas prestaciones que el sistema sanitario publico excepto la
medicacion ambulatoria con independencia de donde se realice la asistencia.

Cada afio, 2,3 millones de funcionarios, eligen entre sistema privado y sistema
publico, con las mismas prestaciones que la sanidad publica suponiendo un
ahorro del 40% con respecto al coste per capita del sistema gestionado por la
administracion publica.

En el siguiente gréafico, podemos ver la evolucion del nUmero de aseguradoras
de 2010 a 2013. Se observa un incremento de un 1.5% para 2013.

Grafico 6: Evolucién del nimero de aseguradoras (miles), 2010-2013
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Se observa como en todos los afios analizados, la asistencia sanitaria, sin
mutualismo administrativo, es la que mas nimero de asegurados presenta, con
un 70% frente al mutualismo administrativo que representa un 22% vy el
reembolso de gastos con un 8%.

Grafico 7: Desarrollo de mutualistas (miles de asegurados), 2009-2013

200 . 2004 1.988 1.950 1.051
80 a2 84 84
(4%] (4%} [4%) %)
585 BBET EB4 EB3
(30%) (30%) (30%) (30%)
1.400 4
700 4 1318
(6E%)
u 4
2006 2010 201 202 2013
MUGEJU sras [l muracs

Fuente: ICEA, informes estadisticos del seguro de salud, afios 2009-2013

El mutualismo administrativo favorece el equilibro entre el sistema sanitario
publico y el privado. Observamos que ha habido un ligero decremento de 0.7%
durante los dltimos afios. Los porcentajes mas elevados los tiene MUFACE,
Mutualidad General de Funcionarios Civiles del Estado, siendo uno de los
regimenes especiales del Sistema de Seguridad Social espafiol.

Crecimiento del mercado de clinicas privadas, Asequradoras

Para las clinicas privadas ha habido un incremento en la facturacion debido al
namero de pacientes que se han atendido por las clinicas. Dicho incremento de
pacientes es consecuencia del incremento del sector de seguros privados.

Por otro lado, las tarifas de las clinicas privadas solo son 2 de los 6.2 puntos
sobre la evolucion del crecimiento actual. Por ello, las clinicas han reducido
ligeramente sus precios debido principalmente a la elevada capacidad de
negociacion que presentan las aseguradoras frente a las clinicas privadas.
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Si bien hemos dicho anteriormente que las actividades de las clinicas suponen
el 62% de la cuota de mercado, sélo cuatro aseguradoras tienen el 60% de la
cuota de mercado.

Gréfico 8: Desarrollo del mercado de clinicas de salud privadas
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En el grafico 8, estructuramos el crecimiento del mercado de clinicas privadas
gue hemos comentado anteriormente. Del total del 6.2%, las tarifas son sélo un
2%, las actividades por asegurado restan el 0.5% del total y el numero de
asegurados asciende al 4.7%.

2.3. Epilogo

El sector de la Salud, es un sector de gran expansion y crecimiento continuo,
con una gran importancia en la sociedad Espafiola.

Como cualquier sector empresarial, se ve afectado por los momentos de
recesion econdémica que esta atravesando el pais.

El objeto de estudio empresarial, es la creacion de un plan de negocio que se
centra en el sector de la Salud, con una reducida inversién ya que es una
clinica privada de nueva creacién, caracterizandose por su calidad y atencién
personalizada al paciente.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1. Analisis del Macroentorno

En este capitulo, realizaremos un analisis de todas las causas ajenas a la
empresa pero que a su vez, afectan de manera relevante a nuestro negocio al
ser variables incontrolables por éste, con la finalidad de obtener informacion
para la organizacién, la cual analizaremos y obtendremos conclusiones que
nos orientaran a determinar las decisiones estratégicas.

Para obtener las estrategias competitivas, es fundamental tener en cuenta el
entorno de una organizacion, por lo que la herramienta que vamos a utilizar
para ello es un andlisis PEST. Esta herramienta, consiste en un analisis
estratégico del macroentorno externo en el que trabaja la organizacion, ayuda a
tener en cuenta qué influencias del entorno han sido importantes en el pasado
y a saber hasta qué punto ocurren cambios que las pueden hacer mas o menos
significativas en el futuro. Ademas, nos permitira esquematizar la informacién
desarrollada para poder entender cuales son las estrategias que existen.

Este andlisis se estructura en cuatro factores, los cuales no son independientes
entre si, muchos estan relacionados. Los cuatro a factores son los siguientes:

e Factores politico-legales: son aquellos factores referidos a todo lo que
conlleva un posicionamiento de poder en nuestra sociedad, en sus
diferentes niveles, que repercutirdn econémicamente.

e Factores econdmicos: ciclo econémico, evolucién del PNB, tipos de
interés, oferta monetaria, tasa de desempleo, nivel de desarrollo,
inflacién, ingresos disponibles, etc.

e Factores socio-culturales: son los factores referentes tanto a los
aspectos y modelos culturales como a las caracteristicas demograficas,
entre ellas el volumen de poblacién, la natalidad, la mortalidad, de una
sociedad.

e Factores tecnoldgicos: son los derivados de los avances cientificos y son
estimulados por las consecuencias economias favorables del empleo de
la tecnologia como instrumento para competir.
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Factores Politico-Leqgales:

El gobierno ocupa un lugar preferente en el analisis del entorno, ocasionado
por aspectos tales como su dominio de compra, su poder legislativo y su
capacidad de apoyar a nuevos sectores a través de politicas de subvenciones,
entre otras. Por ello es importante para el analisis del entorno, evaluar las
tendencias y sus posibles consecuencias para la empresa a corto y medio
plazo.

El sistema de gobierno espafiol, responde a una monarquia parlamentaria, ya
gue su poder legislativo ejerce la mayor parte de la responsabilidad legislativa y
del gobierno.

Espafia es un pais basicamente bipartidista, en donde el gobierno de partidos
politicos de derecha o izquierda no suele ocasionar grandes cambios
relevantes, aunque ocasionados por la situacidbn econémica y social que
atraviesa el pais, el gobierno se ha visto obligado a establecer o reformar
politicas de accidn social, econdmicas para mejorar el sistema espafiol.

A continuacion procederemos a analizar la normativa que afecta de manera
mas significativa a las actividades llevadas a cabo por una clinica privada.

LIMITACION DE PAGOS EN EFECTIVO (Ley 7/2012). PREVENCION Y
LUCHA CONTRA EL FRAUDE FISCAL.

El articulo 7 de la Ley 7/2012, de 29 de octubre, de modificacion de la
normativa tributaria y presupuestaria y de adecuacion de la normativa
financiera para la intensificacion de las actuaciones en la prevencion y lucha
contra el fraude, establece la limitacién de pagos en efectivo en las siguientes
operaciones:

¢ No podran pagarse en efectivo las operaciones, en las que alguna de las
partes intervinientes actle en calidad de empresario o profesional, con
un importe igual o superior a 2.500 euros o0 su contravalor en moneda
extranjera.

¢ No se entendera por uso de efectivo, la utilizacion de cheques bancarios
nominativos, transferencias bancarias y el pago con tarjeta electrénica
nominativa.

REAL DECRETO-LEY 20/2012 MEDIDAS PARA GARANTIZAR LA
ESTABILIDAD PRESUPUESTARIA Y DE FOMENTO DE LA
COMPETITIVIDAD.

El articulo 91, Tipos impositivos reducidos establece que se aplicara el 10% a
las siguientes operaciones:
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e Los productos sanitarios, material, equipos o instrumental que,
objetivamente, solamente puedan utilizarse para prevenir, diagnosticar,
tratar, aliviar o curar enfermedades o dolencias del hombre o de los
animales.

LEY ORGANICA 15/1999 PROTECCION DE DATOS DE CARACTER
PERSONAL (LOPD)

En una clinica privada, se registran datos personales de los pacientes para
crear una base de datos a través de la cual se realizara un continuo
seguimiento tratamiento personalizado.

La Ley Organica espafiola tiene por objeto garantizar y proteger, en lo que
concierne al tratamiento de los datos personales, las libertades publicas y los
derechos fundamentales de las personas fisicas, y especialmente de su honor,
intimidad y privacidad personal y familiar.

Su objeto principal es regular el tratamiento de los datos y ficheros, de caracter
personal, independientemente del soporte en el cual sean tratados, los
derechos de los ciudadanos sobre ellos y las obligaciones de aquellos que los
crean o tratan.

Factores Econdmicos:

La economia de Espafia es un factor primordial para la evolucion de las
empresas, se considera la quinta mas grande de la Union Europea y la décima
en términos globales.

Actualmente Espafia se encuentra en una situacién de crisis econémica que ha
perjudicado a todo el mundo, afectando a nuestro pais y con ello al panorama
de Espafia, tanto a nivel econémico como a nivel socio-cultural.

El principio de la crisis econémica tiene sus origenes a comienzos de 2006, en
que la fase constante expansiva por la pasaba la economia estadounidense
termina, causando una serie de consecuencias que dieron lugar a la crisis
financiera més grave desde 1929. La burbuja inmobiliaria “estalla”, los precios
de la vivienda empiezan a bajar, el crecimiento econdmico se detiene, lo que
coincide con la caida de la entidad financiera Lehman Brothers y con la
bancarrota de centenares de bancos.

En Espafia, han coincidido dos crisis, la financiera mundial y la inmobiliaria
espafola, arrastrando una gran cantidad de subsectores a la quiebra y
desapareciendo del mercado.
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Otra imperfeccion del modelo de crecimiento de los dltimos afios, los cuales
nos han llevado a la situacion actual, fue una gran dependencia en cuanto a la
financiacion con el exterior.

Grafico 9: Balanza de Pagos
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El déficit de ahorro interno se plasmé en un crecimiento del déficit de la balanza
de pagos por cuenta corriente espafola, que en 2007 se situaba en el 10.1%
del PIB, el cual fue el porcentaje del déficit espafiol mas elevado del mundo.
Hemos estado viviendo por encima de nuestras posibilidades durante afios, y
ningun pais, empresa o familia pueden consumir mas de lo que producen
continuamente.

Actualmente, los bancos y cajas espafiolas estan sufriendo un problema
causado por la falta de liquidez. Nuestra economia ha sufrido el golpe de la
crisis financiera a través de dos situaciones:

1. La limitacién de crédito a familias y empresas causado por la falta de
liuidez de entidades financieras, ha paralizado el conceder nuevos
préstamos o renovar lineas de crédito, las cuales dependen de ello para
el funcionamiento diarios de las pymes, es decir, de pequefas y
medianas empresas.

2. Los elevados tipos de interés originados por el estancamiento de los
mercados interbancarios, ha repercutido negativamente sobre la
capacidad de compra de los consumidores, retrayendo la demanda.
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El banco Central Europeo, con la ayuda del Fondo Monetario Internacional,
decide inyectar liquidez a nuestro pais por importe de 100.000 millones de
euros produciéndose el rescate del sector financiero espafiol.

Producto Interior Bruto (PIB)

El Producto Interior Bruto (PIB) es una medida macroeconémica que expresa el
valor monetario de la produccion de bienes y servicios de demanda final de un
pais durante un periodo determinado de tiempo. Es usado como una medida
del bienestar material de una sociedad y es el objeto de estudio de la
macroeconomia.

En el grafico 10, podemos observar a través de una estimacion de la
Contabilidad Nacional Trimestral, el Producto Interior Bruto, originado por la
economia espariola, el cual presenta una variacion del 0,5% en el tercer
trimestre de 2014. Vemos como en el trimestre anterior, presenta una variacion
del 0,6%, una décima inferior. La variacion del PIB en el tercer trimestre de
2014, si la comparamos con el tercer trimestre de 2013, es del 1,6%, frente al
1,3% del segundo trimestre de 2014.

Grafico 10: Tasa trimestral del Producto Interior Bruto
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En el siguiente grafico, viendo el crecimiento anual del PIB espafiol en el
segundo trimestre de 2014 respecto al segundo trimestre de 2013, observamos
una contribucién mayor de la demanda nacional (1,9 puntos frente a 0,7 en el
trimestre anterior) y una aportacion mas negativa de la demanda externa (-0,7
puntos frente a -0.2).

Grafico 11: Evolucion de la demanda nacional y exterior
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En cuanto a la demanda nacional, sus dos primordiales componentes, el gasto
en consumo final y la inversién en capital fijo, reflejan una variacion anual
mayor en el segundo trimestre de 2014 que en el primero. Por otro lado, la
contribucion de la demanda exterior neta de la economia espafola al
crecimiento anual del PIB trimestral cae cinco décimas frente a la registrada en
el trimestre anterior (-0,7 puntos frente a -0,2). Las exportaciones de bienes y
servicios y las importaciones tienen crecimientos inferiores a los del trimestre
anterior, si bien el descenso es mas significativo en las exportaciones.

Empleo

En la economia, el empleo referido a puestos de trabajo en tiempo completo,
presenta una variacion trimestral del 0,6%, cinco décimas superior a la
registrada en el trimestre anterior. Anualmente, el empleo tiene una tasa de
crecimiento del 0,8%, 1,2% mas que la tasa registrada en el primer trimestre (-
0,4%). Esta evolucion se debe a un incremento neto de 127 mil empleos a
tiempo completo en un afio.
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Gréfico 12: Desarrollo de la tasa de desempleo en Espafia
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A escala agregada, Industria, Construccion y Servicios, muestran
comportamientos mas beneficiosos para el empleo. La Agricultura, presenta
una variacion anual mas desfavorable en este ultimo trimestre que la estimada
en el anterior.

En el grafico 12, observamos una mejoria en el empleo, la cual se mantiene
tanto en el empleo ocupado como en el asalariado.

En la siguiente tabla, podemos conocer los puestos de trabajo en tiempo
completo donde se clasifican las profesiones en funcion de ocupados y
asalariados.

Tabla 1: Trabajo a tiempo completo

2013 2014
Tr. | Tr. Il Tr. il Tr. P Tr. | Tr. Il
_Ocupados <47 -40 -33 16 04 08
Agriculura, ganaderia, sihvicultura vy pesca -5.5 1,4 -1,1 -0,6 7.3 -1,1
Industria -5.6 -5.5 -6,3 ] 2.6 =02
- Industria manufacturera -5,T -5.2 -5,7 -4 5 -2.5 -0,2
Construccion -13,7 -142 -11,0 -7.8 -8.4 -3.8
Senvcios 36 =31 22 0,6 0.3 1.5
- Comercio, transporte y hosteleria -8 -2.3 -1,3 .8 0.7 1,9
- Informacidn y comunicaciones -1 8 -55 -3,0 -1,2 -1,5 -0.5
- Actividades financieras y de seguros -1,4 1.3 4.2 4.3 3.8 0.8
- Actividades inmmobiliarias 9.0 -11.9 -5,2 =68 2.3 33
- Actividades profesionales -2.7 -39 -3, 7 -2.0 -0,4 3.3
- Administracion pablica. sanidad y educacidn -3.2 -4 5 -2.9 =20 -0,1 0.3
- Actividades artisticas, recreativas v otros senvcios -1,8 0.1 -22 [wls] 0.4 0.8
Asalariados -5,7 -5.0 -3,8 -1.9 -0,2 1.2
Agriculiura, ganaderia, sivicultura y pesca -9.8 1,4 =20 =-0.6 15.8 2.0
Industria -54 -50 -62 -4,9 2.5 -02
- Industria manufacturera -5.5 -4 6 -5.8 -4 T -2 4 -0.2
Construccidn -15,2 -158 -12,0 -85 -8.0 -3.1
Sendcios -4 7 -4.3 -2 7 =08 0.3 1.8
- Comercio, transporte v hosteleria -6,3 =37 -1,5 0,9 1,3 3,0
- Informacidn y comunicacionas -5.3 -6.5 -3,1 -1.8 -1.6 -1.3
- Actividades financieras y de seguros -1,9 0,9 4.3 4.5 3.8 0,9
- Actividades inmobiliarias -7.2 -145 -7.8 -8.6 -0.8 2.4
- Actividades profesionales -5,6 -6.7 -5,5 =30 -1,5 3.6
- Administracion pdblica. sanidad y educacion -3.1 -4.6 -3.1 -2.1 -0.2 0.3
- Actividades artisticas, recreativas y otros sernvicios -3.8 -1, -2 6 0,4 0,8 1,9

Fuente: INE, 2014
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Como conclusién, a través de los datos que hemos analizado sobre el
crecimiento del PIB trimestral y de los datos de empleo ocupado, podemos
deducir que la variacion anual de la productividad aparente por puesto de
trabajo cae cuatro décimas, de 0,8% a 0,4%. Por otro lado, el crecimiento de la
productividad aparente por hora trabajada se incrementa en 1,2%, alcanzando
una tasa del 1,6%.

IPC

Los Ultimos datos obtenidos por el Instituto Nacional de Estadistica, nos
desvelan que la tasa de variacién anual del indice de Precios al Consumo (IPC)
en el mes de septiembre de 2014 es del -0,2%, tres décimas por encima del
mes anterior. Los grupos con mayor influencia son Alimentos y bebidas no
alcohdlicas, Vivienda y Transportes.

En cuanto a la tasa de variacion anual de la inflacidbn subyacente disminuye
hasta el -0,1%, situdandose una décima por encima de la del IPC general.

Gréafico 13: Desarrollo anual del IPC. indice General y Subyacente
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Fuente: INE, 2014

Por otro lado, en el grafico 14, podemos observar como en el mes de
septiembre, la tasa de variacién anual del indice de Precios de Consumo
Armonizado (IPCA) se sitta en el -0,3%, dos décimas por encima de la tasa del
mes anterior. La variacion mensual del IPCA es del 1,0%.
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Grafico 14: Desarrollo anual del IPCA, base 2005
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Tipo de interés

El tipo de interés ha bajado en los Ultimos afios siendo actualmente del 1%
aproximadamente debido a la crisis econémica.

Es un indicador que favorece a la financiacion haciéndola mas econdmica,
aungue a su vez, es menos accesible por la complicada financiacién. Aun asi,
los cambios suponen un encarecimiento de la deuda publica.

Factores Socio-Culturales:

En este apartado procederemos a analiza los factores, que de alguna manera,
afectan a nuestro negocio.

La poblacion gue reside en Espafia, a 1 de enero de 2014, fue de 46.507.760
habitantes. Comparado con 2013, ha supuesto una reducciéon de 220.130
personas.

En términos relativos, la poblacion descendié un 0.47% en 2013. En 2012,
sufrio un descenso de 0.19%, por lo que observamos como se intensifica asi el
ritmo de descenso de la poblacion.
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Gréfico 15: Desarrollo de la poblacién en Espafia
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Fuente: INE, 2014

Durante 2013, hubo un descenso de la poblacion fruto de un saldo vegetativo
positivo de 36.719 personas y de un salgo migratorio negativo de -256.849
personas. El descenso poblacional se observo en edades comprendidas entre
15y 39 afios, en 477.851 personas (un 3.1%) y entre nifios menores de 5 afios
se redujo en 102.358 (un 4.2%). También podemos observar un descenso en
edades entre 75 y 79 afios a causa de la llegada de las generaciones mas
reducidas nacidas durante la Guerra Civil.

Como podemos observar en el grafico 16, a pesar de que en 2013 la poblacién
residente en Espafia sufrid un descenso en 220.130 personas, la poblacion con
nacionalidad espafiola se increment6 en 176.529. Este aumento fue a causa de
la adquisicion de la nacionalidad espafiola que afect6 a 230.581 personas.

Gréfico 16: Desarrollo de la poblacion residente en Espafia durante 2013

Poblacién a 1 de enero Crecimiento anual

2014 2013 Absoluto Relative (%)
Total 46507 760  46.727.890 =220.130 <047
Espanoles 41.831.739 41.655.210 176.529 042
Macidos en Espaiia 40110411 40124 239 -13.828 <0,03
_MNecidos enelexranjoro 1721328 1530971 190367 1243
Extranjeros 4 676.022 5072680 -396.658 -7,82
Macidos en Espaiia 440,241 428911 11.331 264
Macidos en el extranjero 4235780 4643769 -407.989 -8,79

Fuente: INE, 2014
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Factores tecnoldgicos:

En el analisis PEST, los factores tecnolégicos son los eventos relacionados con
el desarrollo de las nuevas tecnologias y la educacion.

A través de las nuevas tecnologias, las empresas pueden ofrecer servicios que
antes eran practicamente imposibles, ademas de labores tradicionales de una
manera mas productiva.

A través de las TIC'S e Internet, la poblacion puede acceder a variedad de
servicios de una manera facil y con una amplia oferta. Cada vez es mas
importante en la sociedad la utilizacién de estas herramientas.

En el sector de las clinicas privadas de gran prestigio priman sus paginas web,
donde cualquier persona puede acceder facilmente y dispone de toda la
informacién que quiera.

Para nosotros nos sera util disponer de una pagina web propia ya que la
competencia directa en este sector dispone de sus propias paginas web.
Ademas, es muy importante disponer de sistemas de informacion y de gestion
para atender a nuestros pacientes con eficiencia y calidad.

Las innovaciones tecnolégicas son un punto fuerte en nuestro sector.
Investigamos continuamente para obtener aparatos, materiales, todo con la
méaxima calidad, resistencia, comodidad; asi como nuevas tecnologias mas
eficientes con aparatos con la maxima innovacién tecnolégica.

Debemos mantenernos en continuo movimiento para estar siempre a la Gltima
en cuanto a novedades en nuestro sector y con ello poder ofrecer servicios de
mayor calidad a nuestros pacientes.

39



Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

3.2. Analisis del Microentorno

En este apartado vamos a realizar un andlisis del entorno inmediato del
negocio, utilizando el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter, el cual
nos va a permitir identificar los factores clave que van a influir en el
posicionamiento competitivo del negocio y su estrategia a seguir.

llustracion 1: Diagrama de las fuerzas de Porter

Amenazas

(ya
oxistentes)

Rivalidad Negodocion
entre con los
competidores Cnton

Negociacion

Proveedores

Amenazas
de
productos
sustitutos

Fuente: Dalmau, J.1. 2007

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas dentro de una
empresa:

1. Rivalidad entre competidores

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

Poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion de los consumidores

o prwn
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1. Rivalidad entre competidores

Este analisis de la rivalidad entre competidores, nos va a permitir comparar las
estrategias o ventajas competitivas de nuestra empresa con las del resto de
empresas rivales.

Para conocer el nivel de competencia con otras empresas es muy importante la
estructura. En el sector de clinicas privadas, la mayoria de clinicas suelen ser
pequefias, aunque existen policlinicas, franquicias con un numero de
trabajadores mucho més amplio, con mas recursos y con una serie de ofertas
de servicios a un menor precio.

La clinica privada en la ciudad de Moncada es la segunda policlinica que va a
haber en Moncada. Sin embargo, se encuentra en un entorno donde el numero
de competidores es elevado debido a las clinicas odontolégicas por ejemplo
gue existen, o a las clinicas fisioterapéuticas entre otras. Esto supone un riesgo
para nuestra clinica ya que estos competidores, debido a la crisis econémica
actual, pueden lanzar ofertas agresivas con el fin de buscar nuevos clientes, un
ejemplo podria ser disminuyendo los precios en ciertos tratamientos.

Siguiendo con el nivel de rivalidad, un factor que también afecta es la tasa de
crecimiento. El sector en el que se encuentra nuestra empresa esta en fase de
crecimiento y desarrollo, pero la crisis econémica analizada anteriormente no
favorece al crecimiento. Al ser una clinica con un cuadro médico tan amplio y
con necesidades primarias de las personas nos da una gran salida en esta
situacion de crisis econdémica.

Moncada es una ciudad debido al nUmero de habitantes que tiene, en la cual
existen como hemos dicho anteriormente, muchas clinicas privadas especificas
de un sector, por ello nos vamos a centrar en nuestro entorno mas directo y
cercano. Nuestra rivalidad competitiva es alta ya que existen variedad de
clinicas que ofrecen nuestros servicios aunque independientemente cada
clinica ofrece un Unico servicio especifico. Por ello, lo Unico que nos puede
diferenciar del resto de competidores, ademas de ofrecer variedad de servicios
de diferentes sectores, son los precios y la atencidn a nuestros pacientes que
son los factores que mas destacaremos de nuestra empresa.

Por lo tanto, contaremos con un nivel de intensidad en cuanto a la rivalidad
competitiva elevado. En la mayoria del sector en que nos encontramos se
oferta la misma variedad de servicios, por lo que debemos diferenciarnos de la
competencia. Nuestros pacientes deben ver una clinica privada con
tratamientos muy personalizados.
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2. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Ante la amenaza de entradas de nuevos competidores potenciales, las barreras
de entrada son un punto fundamental.

Una de las principales barreras de entrada, raiz de uno de los problemas mas
importantes que presenta nuestro sector, el cual hemos nombrado
anteriormente, es el crecimiento incontrolable de recién titulados, fuente del
incremento de Universidades privadas que ofrecen estudios e irrumpen en
clinicas potenciales trabajando para terceros.

Un factor imprescindible es la experiencia, la cual es una barrera de entrada
ventajosa que oferta a los especialistas existentes frente a los recién titulados,
Su experiencia y conocimiento en el sector, habilidades que han ido
adquiriendo y eficiencia. Una persona recién titulada que pretenda abrir una
clinica privada no puede competir con una clinica que tenga muchos afios de
experiencia con el servicio del paciente, con sus clientes y con una gran
experiencia.

En conclusion en cuanto a las amenazas de entrada de nuevos competidores,
hemos analizado que existe una gran amenaza ante el nimero de recién
titulados que puedan ofrecer sus servicios a un minoritario coste. Ante este
problema, la existencia de una competencia consolidada con una gran
experiencia nos reduce ésta potencial amenaza.

3. Amenaza de productos sustitutivos

Estos productos sustitutivos son los que van a ser consumidos 0 van a usar en
vez de otros. Provocan en la empresa una limitacion del potencial y se filtran en
la competencia directa con el servicio el cual se ofrece como sustitutivo, ya que
tienen igual funcién dentro del mercado y van a satisfacer la misma necesidad
que el paciente busca.

La relacion de clinicas privadas que se presentan en el sector van a provocar
que los servicios que ofrecen las demas clinicas del sector puedan llegar a ser
sustitutivos perfectos de los servicios que nosotros vamos a ofrecer en cuanto
a precio como a la calidad.

Mayormente, los tratamientos ofrecidos por una clinica privada van a ser los
mismos, por ello la amenaza de productos sustitutivos es muy alta. Un recurso
para poder evitar dicha amenaza y poder diferenciarnos del resto de
competencia es ofertar un servicio con una calidad personalizada, donde el
paciente se sienta que la clinica se centra sélo en él. Es un factor el cual todas
las clinicas privadas no ofrecen, en el que todos los servicios y tratamientos
son exclusivos para los pacientes y se busca una diferenciacion ante la
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competencia. Esto repercute en una mayor absorcion de clientes que buscan
nuestros servicios y a su vez, dotardn a la clinica de una mayor cuota de
mercado. Esta manera de pensar en cuanto a la calidad del servicio se
mantendra constante y se ira reciclando para establecerse y mantenerse en el
sector ya que la atencion personalizada y la calidad son prioritarias para el
paciente.

4. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores tienen un poder de negociaciébn ante las empresas a las
cuales amenazan con incrementar el precio o disminuir la calidad de los
productos o servicios.

En el sector sanitario, existen varios grupos de proveedores:

Materiales fungibles: se dedican a la distribucién y asesoramiento de los
distintos servicios médicos. Se encargan de hacernos llegar antisépticos,
contenedores de objetos punzantes, esparadrapos, gasas, vendas,
guantes, kits estériles, etc. Cada paciente requiere un tratamiento
diferente el cual debe cumplir una serie de condiciones.

Farmacéuticos: especialistas médicos y de atencién primaria que se
dedican a la distribucion de productos farmacéuticos para las
necesidades de cada cuadro clinico.

Fisioterapia y Rehabilitacion: disefian, fabrican, comercializan, instalan y
mantienen soluciones avanzadas en el mercado de Suministros
Médicos. Nos aportan diversos materiales fundamentales para la
atencion al paciente tales como camillas, ecografos, graas, consumibles,
etc.

Materiales de oficina: son menos importantes pero fundamentales para
el funcionamiento de la empresa.

El poder de negociar con los proveedores viene en funcion de cada sector. El
tiempo estimado de entrega y la calidad de sus productos y materiales es clave
para la eleccion del proveedor.
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5. Poder de negociacion de los consumidores

El cliente es el factor clave de una empresa. Sin los clientes el negocio no
funciona, sin ellos no existe el éxito. En la clinica, los clientes forman parte del
desarrollo del servicio, puesto que sin ellos no existiria ese servicio.

El potencial de cada cliente en este sector depende de unas variables:

Densidad de los clientes: en nuestro sector hay un gran fraccionamiento entre
los clientes. Existen diversos grupos que tienen fuerza.

Volumen de compra: en general, en este tipo de clinicas, los pacientes no
presentan un alto volumen de servicios, sino que son tratamientos
personalizados.

Productos sustitutivos: nuestros servicios pueden ser el mismo en diferentes
clinicas, por lo que hay para vencerles ofreceremos una mayor calidad del
servicio.

Cambios: al cliente no le supone ningun coste la decision de cambiar de clinica.

Informacién de los pacientes: todos los clientes tienen acceso a informaciones
ya sea a través de internet o a través de clinicas haciendo comparativas.

Como conclusion a estas variables, vemos que de la mejor manera que
funciona este sector es bajo pedido. Lo normal es que el clientes, pida un
presupuesto en varias clinicas, y asi hacer fuerza con los precios y poder
elegir.
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3.3. Estudio de la Competencia Directa

Nuestra clinica se ubica en un mercado con una competencia muy alta en
comparacion con otros sectores sanitarios. Aun asi, hay que estudiar dicha
competencia para alcanzar un mayor éxito.

Hay un gran abanico de competidores con infinidad de ofertas en muchas
ciudades pero nos vamos a centrar en nuestros competidores mas directos que
son los cercanos a la ciudad de Moncada.

No solo son competidores directos las clinicas cercanas, si ho nuevas clinicas
que en un tiempo pasen a formar parte del mercado debido al gran auge de
meédicos que entran en el mercado laboral cada afio.

Para proceder a realizar un analisis de la competencia vamos a fraccionarlos
en 3 grupos: clinicas particulares privadas, franquicias y hospitales privados.

En el siguiente parrafo, vemos un analisis de la competencia mas fuerte con
sus principales servicios y el grupo al que pertenecen.

Clinica particular privada:

Policlinica norte

Es un centro de especialidades médicas y estética con mas de 15 afios de
experiencia en cuanto al servicio médico de alta calidad.

Tiene una oferta muy amplia: medicina general, pediatria, endocrinologia,
traumatologia, oftalmologia, ginecologia, dermatologia, neumologia, psicologia,
neurologia, alergologia, otorrinolaringologia, podologia, nefrologia, podologia,
fisioterapia, lactancia, analisis clinicos y logopedia. Ademas, contamos con
servicios de Ecografia 4D prenatal y depilacion laser.

Tiene acuerdos con diferentes compafias: Asefa, Sanitas, Adeslas y Mapfre.

Clinica Marti SL

Es una clinica de salud que presta servicios de atencion de fisioterapia,
medicina y enfermeria a mutuas de Trabajo, accidentes escolares, seguros
privados- y atencion privada.
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Franquicias:

Clinica Atenea

Es una clinica donde destacan sus especialidades de medicina de familia y
urgencias, fisioterapia y rehabilitacion, pediatria, ginecologia y odontologia.

También tienen acuerdos con diferentes compafias aseguradoras.

Hospital privado cercano:

Hospital Quirdn

Es uno de los mejores centros privados de Espafia, premiado en nueve
ocasiones con el premio TOP 20 como reconocimiento a su gestion y calidad
asistencial.

Estas especialidades estan formadas por profesionales de reconocido prestigio
que realizan su labor de forma coordinada para restablecer la salud del
paciente. Junto al personal médico, Quirén Valencia posee un equipo
altamente cualificado de enfermeria que tiene gran experiencia en el cuidado
de pacientes con patologias complejas.

Tras analizar a los diferentes competidores, podemos decir que son clinicas
con un buen posicionamiento en el mercado y que albergan muchos afos de
experiencia.

La clinica que méas se parece a nuestras caracteristicas y entorno es la
Policlinica Norte. Es una empresa de magnitudes parecidas donde ofertan la
misma variedad de servicios que nosotros, ademas esta ubicado muy cerca de
nuestra clinica.

El propdsito de nuestra clinica sera la relacion préxima e individualizada con el
paciente. Ademas tendemos convenios con diferentes compafiias
aseguradoras de primera para los seguros médicos.
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3.4. Analisis DAFO

Pasamos a utilizar la matriz DAFO, para analizar la posicion de la clinica a
través de este desglose. En este analisis, analizaremos tanto la situacion
interna, como son las Debilidades y Fortalezas, como la externa, Amenazas y
Oportunidades, todo ello en una matriz cuadrada.

Las Debilidades y Fortalezas se sitian en el ciclo interno de la empresa donde
se analizan tanto los recursos como las capacidades de la empresa. Diversos
factores relacionados con la produccion, el marketing, la financiera, etc.
entraran dentro de dicho analisis.

En cuanto a las Amenazas y Oportunidades, se encuentran fuera de la
empresa. Por ello, no pueden controlarse por la misma y deberemos
beneficiarnos de ellas o aventajarlas.

llustracion 2: Analisis DAFO

Diagnéstico de situacion actual
Analisis INTERNO | Analisis EXTERNO

AMENAZA
DeBiLIDAD .
Aspecto negativo del

Aspecto negativo de una entorno exterior y su
situacion interna y actual proyeccion futura

FORTALEZA OPORTUNIDAD

Aspecto positivo de una Aspecto positivo del

situacion interna y actual entorno exterior y su
proyeccién futura

Fuente: Estartrap, 2015
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El andlisis interno esta compuesto por:

Debilidades: elementos que constituyen barreras para conseguir una
buena organizacion, por ello deberemos identificarlas y desarrollar una
adecuada estrategia para eliminarlas.

Fortalezas: capacidades, recursos, elementos internos y positivos que
hacen la diferencia y que las utilizaremos para exprimir oportunidades.

El andlisis externo estd compuesto por:

Amenazas: situaciones negativas que estan situados fuera del entorno
de la empresa. Estas amenazas pueden atentar contra nuestro objetivo
por lo que es necesario disefiar una estrategia adecuada.
Oportunidades: factores positivos que son generados en nuestro
entorno. Estos pueden suponer una ventaja competitiva y la posibilidad
de mejorar la rentabilidad.

La matriz DAFO para Clinica Moncada después de analizar su entorno interno
y externo pasa a ser la siguiente:

Debilidades:

1.

Aunque se trata de salud, puede que no sea el momento perfecto para
abrir una clinica debido a la crisis econémica.

El arrendamiento del bajo causa un coste mensual alto.

Las clinicas competentes dentro de nuestro entorno provocara
complicaciones a la hora de captar clientes.

Tratdndose de un servicio sanitario, hay tratamientos valorados como
tratamientos de lujo. Por ello deberemos analizar politicas de actuacion
para poder ofrecerlos con éxitos.

Amenazas:

1.

El alto porcentaje de estudiantes del sector sanitario es muy elevado por
lo que podemos deducir que se incrementara en los préximos afos el
namero de médicos en la zona.

La gran extensibn que han experimentado las franquicias y las
compafias aseguradoras puede que intervenga en nuestro mercado.

La posible reforma sanitaria con una ampliacion de coberturas.
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Fortalezas:

1.

3.
4.

La clinica se sitla en un bajo, cuenta con un acceso facil y habilitado
para todo tipo de pacientes.

Es muy féacil de localizar puesto que se encuentra enfrente de la estacion
de metro de Moncada.

Ofrece gran variedad de servicios y tratamientos.

Presenta buena imagen asi como un horario completo y flexible.

Oportunidades:

1.

3.

Ultimamente, se ha notado un incremento de la necesidad de un servicio
privado rapido en cuanto a la salud de las personas. Por ello, se detecta
un alto indice de clientes potenciales.

Existe la posibilidad de arrendar un bajo cercano a edificios municipales
en Moncada, lo cual tiene un atractivo y puede incrementar el nimero de
pacientes.

Analizado el nimero de clinicas por cada habitante y la cercania a los
citados edificios, tendremos un alto nivel de aceptacion.

49



Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

3.5. Epilogo

Tras haber analizado el macroentorno del negocio, observamos que el pais
esta pasando por un retroceso econdmico el cual no es positivo para nuestra
empresa al no ser los recursos econdémicos de la poblacion los mas
adecuados.

Respecto al microentorno, el problema deriva a consecuencia de la avalancha
de nuevos licenciados en el sector sanitario provocado por la gran cantidad de
ofertas de las facultades publicas que ofrecen estos estudios.

En cuanto a la competencia directa, hay mucha rivalidad por la aparicién de
franquicias donde el cliente no es atendido como un paciente si no como una
cifra y por la clinica instalada en Moncada la cual cuenta con numerosos
clientes de la zona.
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4.PLAN DE OPERACIONES

Pasamos a realizar un analisis y a tomar la decision de donde ubicaremos la
clinica privada y en qué deberemos basarnos para escogerlo. Cuando
tengamos escogido el lugar donde situarla, detallaremos una serie de procesos
y operaciones para decidir los recursos necesarios en cada fase de la
ejecucion y prestacion de los servicios.

4.1. Localizacion

La situacion de una empresa es fundamental para lograr el éxito. Los
componentes fisicos influyen en la actitud del cliente de 3 maneras:

e De manera que se pueda atraer la atencién, diferenciandolo del resto de
la competencia y de esa manera pueda seducir a los clientes.

e De manera que transmita al cliente la personalidad de la clinica
diferenciandose de una manera significativa.

e De manera que pueda establecer efectos que vayan directos a generar
en los clientes el apetito de utilizar nuestros servicios o productos a
través de sonidos, colores, etc.

La mayoria de negocios se mantienen Unicamente por la ubicacion que tienen 'y
por ello logran el éxito. Muchos de los fallos que presentan los negocios es
tener una mala ubicacién, ya que en muchos casos les lleva al cierre de los
mismos.

Determinado el servicio que nuestro negocio va a prestar, pasaremos a
especificar nuestro publico objetivo. ¢De qué manera es?, ¢Quiénes son?,
¢ Qué tipo de comportamientos presentan?, ¢A qué se dedican?, etc.

En nuestro caso, es elemental la situacion para que nuestros pacientes puedan
conocer la clinica ya que si suelen pasar por ese lugar y les viene de paso
diariamente probablemente asistan por primera vez en alguna ocasion.

Por todos los motivos citados, el bajo de la Clinica Moncada se ubicard en
Moncada (Valencia) ya que es un pueblo considerado como Ciudad, con un
alto nivel de habitantes y con un coste de arrendamiento menor que en el
centro de Valencia, en el cual ademas tendra mas aceptacion que en una gran
ciudad. Concluido la zona en la que se ubicara, haremos un rastreo del pueblo
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para acertar con la situacion elegida. Debera ser una zona con gran afluencia
de gente y con edificios municipales cercanos o locales comerciales préximos.
Por ello, se decide implantar la Clinica en la Calle Mayor n° 1, debido a la
cercania al centro del pueblo, a la estacién de metro y en plena plaza con bajos
comerciales, cercano a colegios, al ayuntamiento y con una gran ventaja, no

dispone de ninguna clinica en los alrededores.
llustracion 3: Mapa de localizacion de la Clinica Privada
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Se sitla en zona con un nivel de paso alto de los ciudadanos, cercano a la
estacion de tren, al ayuntamiento y a la plaza mayor. También tiene el centro
de salud a 2 minutos a pie.

El arrendamiento son 750 euros mensuales mas gastos. El contrato sera de 3
afios aportando una fianza de 750 euros y la mensualidad del primer mes. Es
un local adecuado a todo tipo de pacientes, con una distribucion para cada

especialidad asi como el acceso para minusvalidos. Todo ello cumpliendo las
normativas de obligado cumplimiento para un establecimiento sanitario.

Los motivos por los cuales se ha escogido esta zona de Moncada para la
Clinica privada son:
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El acceso desde unas de las entradas principales de Moncada, entrada
camino de Moncada.

La ubicacién junto a la plaza Mayor con mucho transito de gente
continuamente.

La cercania al centro de salud, a colegios y a edificios municipales.
Ademas se encuentra enfrente del Ayuntamiento de Moncada.

En la calle de detras esta la estacion de metro de Moncada, y cerca de
ella la Universidad CEU, la cual atrae a mucho publico.

La otra clinica competente se encuentra en la otra punta de la ciudad,
por lo que nos da mas facilidades a la hora de captar clientes.

El polideportivo se encuentra a 5 minutos asi como un gimnasio
municipal.
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4.2. Distribucion en Planta

Ahora pasaremos a definir con detalle la distribucion de la clinica, la cual
debera cumplir una serie de requisitos.

La clinica presenta una superficie construida de 350 m2, suficiente para poder
tener una sala de espera adecuada junto a la recepcion y cuartos de bafos, y
ademas un espacio para cada especialidad médica que seran las consultas
individuales.

Nuestro plano para la distribucion en planta es:

llustracion 4: Distribucién en planta de la Clinica Privada

Fuente: Elaboracion propia, 2015

El local cumple las Ordenanzas Generales de la Edificacion del Plan
General de Ordenaciéon Urbana y de la normativa sectorial del Ayuntamiento
de Moncada. Ademas, cumple todas las medidas de seguridad de las
instalaciones eléctricas, incendio, medio ambiente y sonidos ruidosos. En
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definitiva, cumple todas las medidas necesarias para la apertura de la
clinica privada.

Tras la confirmacion del cumplimiento de todos los requisitos para abrir el
negocio por la normativa vigente, pasaremos a la distribucidon en planta. Lo
hemos distribuido de la siguiente manera: una sala de espera junto con la
recepcion, consulta 1, consulta 2, consulta 3, consulta 4, consulta 5,
consulta 6, consulta 7, consulta 8, consulta 9, consulta 10, consulta 11,
consulta 12, consulta 13, consulta 14, consulta 15, consulta 16, consulta 17,
despacho, laboratorio, aseo privado y aseo publico adaptado.

En cada espacio se desempefia una funcion diferente:

- Enla recepcion habra un mostrador el cual se vera desde la entrada. Se
manejara la recepcion de clientes, la atencion telefénica y los reportes
diarios.

- La sala de espera estara ubicada junto a la recepcién donde los
pacientes esperaran su turno. Es una sala amplia, con mucha luz y un
buen acceso por escaleras o por rampa para minusvalidos. Cuenta
ademas con 23 sillas.

- En la entrada habrd un aseo publico adaptado para personas
discapacitadas que sera de uso para todos los pacientes.

- Tras la entrada se encuentra el despacho donde se trataran todas las
gestiones del negocio, asi como presupuestos, facturas, proveedores y
demas.

- En el laboratorio, se desempefiara la funcion de la esterilizacién y
desinfeccion de los materiales.

- Las consultas de separardn por especialidades. Realmente en las
consultas serd donde se desarrollen las actividades profesionales de la
clinica. Medicina general, medicina estética, oftalmologia, alergologia,
traumatologia, ginecologia, neumologia, odontologia, psicologia,
fisioterapia, enfermeria, dermatologia, endocrinologia y nutricion,
laboratorio y analisis clinicos, otorrinolaringologia, urologia, podologia y
pediatria.

Para proceder a la apertura solicitaremos unas licencias y unas
autorizaciones a diferentes organismos:

- Licencia de actividad: dependiendo de los criterios de la clinica y de
ordenacion urbana del Ayuntamiento, solicitaremos la Licencia de
actividades tramitandola como Actividad Calificada.

- Autorizaciones: se entregara una memoria detallada de las actividades
que se desempefian, la plantilla del personal por nivel profesional, los
planos y todos los certificados.
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Conselleria de empresa, universidad y ciencia: se registrarq las
instalaciones de Radiodiagnostico con fines médicos, asi como las hojas
de reclamaciones.

Conselleria de Territorio y Vivienda: contrato con empresa autorizada
por la Conselleria para la gestion de residuos toxicos y peligrosos,
registro de Establecimientos, Centros y Servicios Sanitarios.

Agencia espariola de Proteccion de Datos: Inscripcion de los ficheros en
el Registro General de proteccién de datos.

Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo: Plan de prevencion de
riesgos laborales, evaluacion de riesgos para la Seguridad y la Salud,
relacion de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales,
proyecto técnico y memoria detallada de la actividad.
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4.3. Operacionesy Procesos

En esta fase, pasaremos a definir los procesos de obtencion del servicio final
donde el cliente debe resultar satisfecho con su tratamiento. Definimos proceso
a las actividades que se ejercen de manera ordenada desde la recepcion del
paciente hasta su finalizacion.

e Recepcién del paciente:

El primer paso para la toma de contacto con el cliente sera crear un vinculo
basado en la confianza y el trato personalizado. La responsabilidad de los
pacientes comienza cuando conocen sus necesidades y problemas de salud.
En este momento, pasan a la sala de espera donde completaran un formulario
de primera visita en el cual se detectardn los antecedentes del paciente. En
este impreso, quedaran reflejados sus datos personales y datos meédicos
cumpliendo el Articulo 5 de la Ley Organica 15/1999 de 13 de Diciembre de
Proteccion de Datos de Caracter Personal.

El test clinico inicial va a determinar si serd& 0o no necesario realizar mas
pruebas diagnosticas.

Finalizado el diagnéstico, tendremos la primera toma de contacto con el
paciente donde el médico especialista le informara de su estado.

e Diagnostico vy tratamiento:

Al finalizar la primera etapa, el médico especialista le facilitara un diagnéstico
de su estado al paciente y le propondra qué tipo de tratamiento sera el
oportuno para su caso en concreto.

Para efectuar la planificaciéon del tratamiento de forma satisfactoria para el
paciente, el médico debera seguir una serie de normas las cuales se
fundamentardn en determinar el estado actual del paciente a través de un
examen clinico, llevar a cabo el tratamiento determinado por el especialista y
un mantenimiento con revisiones periddicas en caso de ser necesario.
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llustracion 5: Planificacion de las consultas y tratamientos

FASES OBJETIVOS PROCEDIMIENTOS
Detarminar sHistoria clinica
estado pacients -Exploracidn

Evaluacian -Evaluar la situacidn
del paciente

Tratamiento - aplicar tratamienta
segun las necesidades
del paciente

Revisicnes Rewvisiones periddicas
pericdicas individualizadas

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Ahora mostraremos un diagrama del proceso de diagndstico donde sera
necesario conocer las historias clinicas del paciente, realizarle un examen
clinico y si fuese necesario, se le haran examenes complementarios. A esto, se
le sumara la edad del paciente junto con las condiciones fisicas, psiquicas y
sociales. Con todo ello el especialista le podra dar un plan de tratamiento
especifico para cada paciente.
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llustracion 6: Proceso del diagnéstico del paciente
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Fuente: Elaboracion propia, 2015

Llegados a este punto, se le detallar4 a cada paciente su caso personalizado.
En este paso, deberdn de conocer los pasos a seguir y las posibles secuelas
que podrian derivarse de su tratamiento. Por ello, firmaran en todos los casos
un consentimiento el cual cumplira las siguientes condiciones: datos del
paciente, dolencias observadas, tratamiento escogido, detalle de las posibles
consecuencias, hoja firmada del paciente donde afirma recibir toda la
informacion, hoja de satisfaccion del paciente, fecha y firma del paciente y del
especialista.

¢ Mantenimiento de la salud:

En esta etapa del tratamiento, haran una serie de revisiones personalizadas
para cada paciente donde se concertaran unas fechas dependiendo de los
resultados obtenidos. En cada revisibn se realizard una exploracion para
localizar alguna alteracién patolégica nueva.

El paciente es imprescindible para que la clinica funcione, por lo que habran
siempre pacientes activos pero una amplia variedad:
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Pacientes activos:

Tras la primera visita, se fechara una nueva cita en un periodo corto de
tiempo entre 1 y 2 semanas en el caso de que la especialidad médica lo
requiera. Hay otras especialidades como medicina general en el que no
sera necesario una segunda visita si no hay tratamiento.

En caso de no fechar la siguiente visita, se anotarq en la ficha del

paciente un seguimiento en el cual, dependiendo de cada especialidad,
se le recordara cuando deberé tener la proxima visita.

Paciente de primera visita que necesitan tratamiento:

Se le dara fecha para una revision o para el tratamiento dependiendo del
diagndstico.

Si el paciente decide no coger fecha o no quisiera llevar a cabo el
tratamiento, marcaremos en su ficha No Desea Tratamiento (NDT).

Si el paciente decide irse sin fecha y no nos informa de si decide o0 no
aceptar el tratamiento, se le llamara en 4 o 5 dias para averiguar si al
final lo acepta o no.

o Siacepta, le damos fecha.

o Si no acepta, marcaremos en su ficha No Desea
Tratamiento (NDT).

Paciente con comienzo de tratamiento:
Se ira con fecha para seguir con el tratamiento.

Si no coge fecha, o si se va sin fecha, se le anotara en su ficha y se le
avisara en 1 o0 2 semanas para recordarselo:

o Tiene que seguir con el tratamiento cogiendo fecha.
o Se anotara en su ficha para pasar revision en 6 meses.

Paciente que no asiste a visita sin aviso previo:

Al finalizar el dia, se le llama para avisarle que tenia cita y que no ha
asistido. En la misma llamada se le asignara una nueva fecha.
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= Paciente que anula cita:

¢ En ese mismo instante que anula la cita se le fecha una nueva cita.

e Sino desea cita, se le llama en 1 o 2 semanas para recordarselo.

= Paciente que termina su tratamiento:

e En su ficha se anota que deberd pasar revision en 6 -12 meses
(dependiendo de cada especialidad).

=» Paciente en mantenimiento:

e Se le dara fecha para 4 o 6 meses para continuar con el tratamiento. El
periodo puede variar dependiendo de la especialidad médica.

e Sino cogen fecha se les llamara en 1 o 2 semanas.
o Pueden decir que si y cogen fecha.
o Puede que no deseen coger fecha. Se anotara en su ficha.
(NDT) No Desea Tratamiento.

=>» Paciente que finaliza su tratamiento:

e Se le llamara en unas 2 semanas para conocer su estado y saber cémo
esta después de haber recibido su tratamiento.
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4.4. Epilogo

La clinica esta situada en el centro de Moncada, cerca de los edificios publicos
y junto a la estacion de tren. Ademas, tiene cerca tres colegios y el centro de
salud. Se encuentra en una zona muy transitada.

Los servicios que vamos a dar seran todos los comprendidos entre las
especialidades médicas que tenemos en el cuadro médico de la clinica. En
caso de necesitar ingresos o paso a quiréfano seran remitidos a hospitales.

Todos nuestros pacientes recibiran un trato personalizado y un seguimiento en
el caso de tener tratamiento.
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5. ORGANIZACION Y RRHH

5.1. Forma Juridico/Fiscal elegida

Elegir la forma juridica es fundamental para la apertura de nuestro negocio.
Para ello, haremos un analisis detallado para garantizar que la seleccion que
escojamos sea la mas oportuna.

Hay varias formas juridicas que podriamos escoger para el negocio, nuestro
equipo ha decidido escoger un mix. Una seréa la de empresario individual y otra
como sociedad de responsabilidad limitada.

Ahora pasaremos a realizar una descripcion de las formas juridicas escogidas
a través de sus ventajas e inconvenientes:

Empresario individual

Es la persona fisica que realiza de forma habitual, personal y directa, una
actividad econdmica a titulo lucrativo, sin sujecidbn a contrato de trabajo, y
aunqgue eventualmente utilice el servicio remunerado de otras personas.

=>» Caracteristicas principales:

e Control total de la empresa por parte del propietario que dirige su
gestion.

e La personalidad juridica de la empresa es la misma que la de su titular
(empresario), quien responde personalmente de todas las obligaciones
gue contraiga la empresa.

e No existe diferenciacion entre el patrimonio mercantil y su patrimonio
civil.

e No precisa proceso previo de constitucion.

e Los tramites se inician al comienzo de la actividad empresarial.

e La aportacion de capital a la empresa, tanto en su calidad como en su
cantidad, no tiene mas limite que la voluntad del empresario.
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= Ventajas:

e Es una forma empresarial idonea para el funcionamiento de empresas
de reducida dimension.

e Es la forma que menos gestiones y tramites exige hacer para la
realizacion de su actividad, puesto que no es necesario llevar a cabo
ningun tramite de adquisicion de la personalidad juridica.

e Puede resultar mas econOmica, dado que no crea persona juridica
distinta del propio empresario.

=>» |nconvenientes:

e Laresponsabilidad del empresario es ilimitada.

e Responde con su patrimonio personal de las deudas generadas en la
actividad empresatrial.

e El titular de la empresa ha de hacer frente en solitario a los gastos y a
las inversiones, asi como a la gestion y administracion.

e Si el volumen de beneficio es importante, puede estar sometido a tipos
impositivos elevados, ya que la persona fisica tributa por tipos crecientes
cuando mayor es su volumen de renta, mientras que las sociedades de
reducida dimension tributan al tipo del 25% sobre los primeros
120.202,41 euros de beneficio.

Sociedad de Responsabilidad Limitada

Es un tipo de sociedad de caracter mercantil en el que la responsabilidad esta
limitada al capital aportado. El capital estara integrado por las aportaciones de
todos los socios, dividido en participaciones sociales, indivisibles vy
acumulables.

SOlo podran ser objeto de aportacion social los bienes o derechos
patrimoniales susceptibles de valoracibn econdmica, pero en ningln caso
trabajo o servicios.

Las participaciones sociales no tendran el caracter de valores, no podran estar
representadas por medio de titulos o de anotaciones en cuenta, ni denominarse
acciones. La transmisién de las participaciones sociales se formalizara en
documento publico.
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= Ventajas:

Modalidad apropiada para la pequefia y mediana empresa, con SOCiOS
perfectamente identificados e implicados en el proyecto con animo de
permanencia. Régimen juridico mas flexible que las sociedades anénimas.

La responsabilidad de los socios por las deudas sociales esta limitada a
las aportaciones a capital, siendo el minimo de 3000 €

Libertad de la denominacion social.

Gran libertad de pactos y acuerdos entre los socios.

Capital social minimo muy reducido y no existencia de capital maximo.
No existe porcentaje minimo ni maximo de capital por socio.
Posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero.

Sin limite minimo ni maximo de socios.

Posibilidad de nombrar Administrador con caracter indefinido.

Posibilidad de organizar el o6rgano de administracion de diferentes
maneras sin modificacion de estatutos.

Fiscalidad interesante a partir de determinado volumen de beneficio.

Posibilidad de fijar un salario a los socios que trabajen en la empresa,
ademas de la participacion en beneficios que le corresponda.

=>» Inconvenientes:

Restriccion en la transmision de las participaciones sociales, salvo cuando
el adquiriente sea un familiar del socio transmitente.

La garantia de los acreedores sociales queda limitada al patrimonio social.
Obligatoriedad de llevar contabilidad formal.

Complejidad del Impuesto sobre Sociedades.

No hay libertad para transmitir las participaciones.

Necesidad de escritura publica para la transmision de participaciones.

Prohibicibn de competencia al Administrador, salvo autorizacion de la
Junta.

Los socios siempre son identificables.
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Tras detallar todas las ventajas e inconvenientes de las dos formas juridicas

elegidas, observamos que la eleccibn para nuestro negocio que mas
beneficiosa nos resulta es la responsabilidad limitada.

Una vez escogida la forma juridica que méas se acopla a nuestras necesidades,

pasaremos a definir su denominacion social la cual es “Clinica Moncada Salut”.
El logo sera:

llustracion 7: Logo de la Clinica Privada

¥)CLINICA MONCADA
SALUT

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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5.2. Analisis y descripcion de los puestos de trabajo

Nuestro negocio es una empresa de servicios puesto que los trabajadores son
los que van a tener trato con los pacientes. Les daran una atencion
personalizada a la vez que estableceran una relacion de confianza. Es
imprescindible que los trabajadores sean personas capaces de entregarse a
cada paciente y transmitirles confianza.

El departamento de recursos humanos se encargara de que en todos los
puestos que vayan a cubrirse, los perfiles sean como anteriormente hemos
definido.

Analizar los puestos de trabajo nos llevara a decidir qué tipo de funciones y
obligaciones presentara cada vacante.

En la siguiente ilustracion, se puede observar un grafico con las diferentes
fases de la contratacién de nuevos puestos de trabajo:

llustracion 8: Analisis de los empleos para la clinica
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Fuente: Slideshare.net, 2013

71



Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

Pasamos a definir los objetivos del analisis y descripcion de los puestos de
trabajo:

o Definir el perfil de la persona que va a cubrir el puesto a través de unas
pruebas determinadas para la seleccion del personal.

e Detallar las funciones y relaciones de cada unidad de trabajo para
establecer responsabilidades, evitar duplicidad y detectar omisiones.

e Coadyuvar a la ejecucion correcta de las labores asignadas al personal y
propiciar la uniformidad en el trabajo.

e Servir como medio de integracion y orientacion al personal de nuevo
ingreso facilitando su incorporacion a las distintas funciones
operacionales.

e Evitar que se dé la repeticion de instrucciones.

Una vez establecidos los objetivos principales para el andlisis de puestos de
trabajo, deberemos de definir con exactitud cada una de las vacantes. Se
informara de su funcion, de donde la realizara, de qué manera y cuando. Todos
los ocupantes de los puestos deberan de saber las competencias, sus
obligaciones y la funcién de cada puesto.

Ahora pasaremos a definir cada puesto de trabajo necesario para nuestra
policlinica.

CARGOS PRINCIPALES

Definiciobn del puesto: Licenciado en Medicina y médico especializado en
Medicina General

El médico emplea la disciplina médica que se encarga de mantener la salud en
todos los aspectos, analizando y estudiando el cuerpo huma de forma global en
cada paciente. Maneja muchas consultas por trastornos indiferenciados,
ademas de combinaciones complejas de trastornos somaticos, sociales y
emotivos, y muchos padecimientos en forma prodromica con una relacién de
continuidad que trasciende lo episodico. ElI 70% de los problemas de salud que
maneja el Médico Familiar se hallan dentro de unos 30 diagndsticos. Sabra
como, cuando y a quién enviarlo al requerir otro especialista.
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Funciones:

e Asumir y desarrollar las funciones del médico de familia y su papel en el
sistema de salud.

e Identificar y abordar la influencia de las caracteristicas personales del
médico de familia en el trabajo.

¢ Realizar la entrevista clinica: Anamnesis biopsicosocial.
e Obtener el resultado de una exploracion fisica adecuada.

e Identificar los problemas del paciente y orientar una hipétesis que
describa y explique su realidad que describa y explique su realidad.

e Elaborar un plan diagnéstico para corroborar las hipotesis establecidas.

e Adoptar con el paciente la/s decisiones mas adecuadas al problema en
funcién de los datos de la entrevista, la exploracion fisica, pruebas
complementarias y las condiciones biopsicosociales del paciente.

e Realizar un seguimiento y evaluacién del paciente segun criterios
aceptados por la comunidad cientifica.

e Desarrollar un plan de rehabilitacion/reinsercion conjuntamente con otros
profesionales socio sanitarios, el paciente y su familia.

e Asegurar la continuidad en la atencién al paciente y su familia en el
centro de salud, en el domicilio y otras instituciones sanitarias y
comunitarias.

e Explicar claramente y acordar con el paciente y su familia las medidas
diagndsticas y de intervencién en cada fase del proceso.

Definicibn del puesto: Licenciado en Medicina y médico especialista en
Oftalmologia

El especialista en Oftalmologia se dedica a una parte de la Cirugia general que
se ocupa de las patologias que afectan a los globos oculares, musculatura
ocular, parpados y el sistema lagrimal, desde la perspectiva médica y/o
quirargica. Un oftalmé6logo puede tratar las siguientes afecciones visuales en
nifios y adultos: Cataratas, glaucoma, carnosidad, conjuntivitis., hipermetropia,
miopia, astigmatismo, presbicia, estrabismo, ambliopia (disminucion de la
agudeza visual), desprendimiento de la retina., degeneraciéon macular (dafios o
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descomposicion de la parte posterior del 0jo), retinopatia diabética y pacientes
con VIH que adquieran virus o infecciones en los 0jos.

Funciones:

e Consulta y cirugia de Oftalmologia General de acuerdo con lo definido
por el Jefe de la unidad.

e Atencion de urgencias diurnas y turnos de disponibilidad nocturnos y en
fin de semana y festivos.

e Realizacion de procedimientos sencillos de laser no refractivo de
acuerdo con lo definido por el Jefe de la Unidad.

e Evolucién diaria de los pacientes hospitalizados.

e Remisibn de los pacientes pertinentes al subespecialista
correspondiente.

e Asistencia y participacion en el dia académico de acuerdo con el
programa semestral.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Alergologia

Es el especialista médicos que comprende el conocimiento, diagnostico y
tratamiento de la patologia producida por mecanismos inmunoldgicos con las
técnicas que les son propias. Dentro de esta especialidad, se podrian
considerar de forma artificial, varios campos tales como: alergia respiratoria
(rinitis y/o rinoconjuntivitis y/o asma alérgicas), alergia a medicamentos, alergia
a veneno de himendpteros (por ejemplo; avispas y abejas), alergia de contacto,
alergia alimentaria y alergia al latex.

Funciones:
e Diagndstico y tratamiento de las patologias del sistema inmunoldgico,
comprendiendo las manifestaciones alérgicas respiratorias, cutaneas,

gastrointestinales y sistémicas, asi como otras que su patogenia
reconoce la participacion de mecanismos inmunologicos.

e Soporte (diagnostico y terapéutico) a otros servicios del Centro y/o a
otros profesionales o entidades establecidas por la direccién de nuestro
Centro.

e Docencia e investigacion basica y clinica en el area de alergia.
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e Participacion o asesoramiento en el disefio y ejecucion de campafas
relacionadas con la patologia alérgica.

Definicién del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Traumatologia

La traumatologia es la rama de la medicina que se especializa en los
traumatismos y en sus consecuencias. El médico especialista en traumatologia,
conocidos como traumatologos, estudian las lesiones que se producen en el
aparato locomotor de todos los pacientes a través de diferentes pruebas.

Funciones:

e En primera instancia, el paciente acudird al médico general o al médico
familiar, quien, de acuerdo con la gravedad de la patologia, determinara

la necesidad de la cirugia como un método de curacion.

e El especialista utilizard radiografias para identificar el problema y para
tratarlo se apoyara en procedimientos quirdrgicos. Sin embargo, existen
patologias que pueden repararse con vendajes, férulas, yesos y otras

medidas no invasivas.

¢ lgualmente, se dedica a la rehabilitacion de los huesos o musculos luego
de la operacion o como tratamiento médico para lograr que la zona del

cuerpo recupere su funcion y el paciente se sienta plenamente activo.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Ginecologia

El especialista ginecélogo es el médico que estudia el sistema reproductivo de
las mujeres. Muchas veces también son obstetras y se dedican a estudiar el

embarazo desde el momento de la concepcion hasta el momento del parto.

Funciones:

e Es probable que el médico pida que se le hagan algunos examenes de
laboratorio en la primera consulta. Esto va a depender principalmente de
su edad, de si ha tenido relaciones sexuales o si tiene algun problema.
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Examen fisico general. Durante el examen fisico le medira su estatura,
peso y presion arterial. También le examinara para detectar otros
problemas de salud.

Andlisis general de orina: puede detectar desde un embarazo,
infecciones de los rifiones, diabetes y algunas otras enfermedades.

Examen de los senos: La exploracion de los pechos debe esta en la
revision periédica.

Examen pélvico: Este examen casi nunca se realiza durante la primera
consulta ginecoldgica.

Prueba de Papanicolaou.

En caso de que los resultados de los estudios de laboratorio hicieran
notar algun problema, el médico le llamara para avisar y programar una
siguiente cita.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Neumologia

El especialista estudia y trata las enfermedades de los pulmones, de los
bronquios y de la pleura. Las principales patologias tratadas son, a saber, la
insuficiencia respiratoria, el asma, el enfisema, las afecciones de naturaleza
infecciosa (absceso pulmonar, bronconeumonia, pleuresia, neumonia,
tuberculosis) o tumoral (cancer de pulmoén, de la pleura, etc.).

Funciones:

Con el nombre de Pruebas Funcionales Respiratorias designamos una
serie de exdmenes que miden la eficacia de los pulmones para introducir
y liberar aire, midiendo a su vez el intercambio de gases que existen en
estos movimientos.

La finalidad del estudio funcional respiratoria es, por una parte
diagnosticar enfermedades pulmonares como el asma, bronquitis o
enfisema, y por otra encontrar la causa de una dificultad respiratoria y
evaluar si la exposicion a contaminantes en el trabajo afecta la funcion
pulmonar.

Las tres pruebas fundamentales son: La Espirometria, Los Voliumenes
Pulmonares y la Difusion Pulmonar.
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Definicion del puesto: Licenciado en Odontologia

El odontélogo o dentista es un profesional capacitado para llevar a cabo un
conjunto de actividades de prevencion, atencién, diagnostico y tratamiento de
las patologias y alteraciones bucodentales.

Funciones:

e La practica de la odontologia incluye la limpieza, empaste y la extraccion
de los dientes.

e El tratamiento de los trastornos gingivales (de las encias).
e La correccion de las irregularidades de la alineacion dental.
e Larealizacidon de intervenciones quirdrgicas en la boca o la mandibula

e La construccion y colocacion de dientes artificiales o dentaduras
postizas.
Denominacion del puesto: Higienista
El higienista dental es aquel que, con el correspondiente titulo de Formacion
Profesional de 2° grado, dedigue su jornada laboral a la realizacién de las

siguientes funciones:

e Atender a los pacientes que se encuentran en el centro, para ofrecer una
correcta atencion de los servicios requeridos.

e Recepcion de los pacientes en la sala de espera y acompafarlos al
gabinete.

e Preparacion del gabinete dependiendo de cada especialidad.

e Realizacibn de agendas dependiendo de cada doctor, tiempos,
tratamientos.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Dermatologia

El especialista se encargara del estudio de la estructura y funcion de la piel, asi
como de las enfermedades que la afectan y su prevencién al mismo tiempo
lleva un selecto procedimiento para controlar posibles lesiones o enfermedades
a esta.

Funciones:
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¢ Nuestro dermatélogo tratara a los pacientes de todas las edades, desde
bebés y nifios hasta adolescentes y adultos.

e Se especializara en el acné y su tratamiento personalizado para cada
paciente, asi como enfermedades causadas por la exposicion al sol.

e Otros problemas que pueden presentarse en la piel son el acné, acné
por estrés, eczema, infecciones de la piel, psoriasis, dermatitis
ocupacional, caida del cabello, enfermedades de las ufas, vigilancia de
los lunares y los problemas estéticos de la piel.

e Cada padecimiento tiene su propio comportamiento y el tiempo de cada
tratamiento varia de acuerdo a cada paciente asi como al cumplimiento
que este dé, a las instrucciones dadas por los médicos. El control y
revisién por parte del médico es tremendamente importante para que el
tratamiento se complete en un tiempo minimo para asi, ser oportuno y
efectivo.

Definicibn del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en
Endocrinologia y Nutricion

El médico especialista estudiar4 las enfermedades de las hormonas, del
metabolismo y los problemas nutricionales.

Funciones:

e EI médico principal referira a nuestro paciente a un endocrindlogo
cuando tenga un problema en el sistema endocrino, alguna alteracién
del metabolismo o algun problema nutricional.

e ElI especialista diagnosticarda y tratara los diferentes problemas
metabdlicos, hormonales y glandulares y nutricionales.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en
Otorrinolaringologia

El otorrinolaringdlogo es el médico especializado en las enfermedades de la
cabeza y del cuello. Dentro de la cabeza, aquellas que tienen que ver con la
garganta, la nariz y los oidos.
Funciones:

e Se ocupara del diagnéstico y tratamiento meédico de toda patologia

infecciosa, oncoldgica, traumatica, congénita y degenerativa que se
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pueda producir en el oido, fosas nasales, senos paranasales, faringe y
laringe.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Urologia

La urologia es la rama de la medicina que maneja el sistema urinario en la
mujer y el sistema génito-urinario en el hombre. Las enfermedades uroldgicas
se han vuelto mas frecuentes a medida que la poblacion envejece.

Funcién:

e El Urdlogo estudiara y tratard las enfermedades o alteraciones
relacionadas con el aparato urinario tanto en el hombre como en la
mujer, asi como aquellos problemas propios del aparato genital y
reproductor en el varén.

Definicion del puesto: Licenciado en Medicina y especialista en Pediatria

La pediatria es la rama de la medicina que se especializa en la saludy las
enfermedades de los nifios. Se trata de una especialidad médica que se centra
en los pacientes desde el momento del nacimiento hasta la adolescencia, sin
gue exista un limite preciso que determine el final de su validez.

Funciones:

e El pediatra generalmente verla a los pacientes desde el nacimiento
hasta los 18 afios de edad.

e Estara capacitado para evaluar a los pacientes, ofrecer informacién
sobre la prevencion de problemas médicos y la gestion en cuestiones
que afectan a los nifios.

Definicion del puesto: Diplomado en Enfermeria

La enfermeria abarca los cuidados autbnomos y en colaboracion, que se
prestan a las personas de todas las edades, familias, grupos y comunidades,
enfermos o0 sanos en todos los contextos, e incluyen la de la salud, la
prevencion de la enfermedad, y los cuidados de los enfermos, discapacitados y
personas moribundas.

Funciones:

e Las funciones esenciales de la enfermeria son la defensa, el fomento de
un entorno seguro, la investigacion, la participacion en la politica de
salud y en la gestion de los pacientes y los sistemas de salud, y la
formacion.
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Definicion del puesto: Diplomado en Fisioterapia
El especialista en fisioterapia aplicara métodos que curan, previenen,
recuperan, facilitan y adaptan a las personas afectadas de disfunciones
somaticas u organicas o con la finalidad de aumentar la calidad de vida de las
mismas.
Funciones:

e Hacer un diagndéstico funcional.

e Realizar un plan de tratamiento y objetivos.

e Aplicar el tratamiento con los medios fisicos.

e Valorar periddicamente al paciente.

Definicion del puesto: Licenciatura en Psicologia

El especialista tratara la conducta y los procesos mentales de cada uno de los
pacientes.

Funciones:

e Realizara un diagnéstico clinico
e Daré tratamiento a cada paciente.

e Evaluara, tratara o rehabilitara las minusvalias psiquicas

Definicion del puesto: Licenciatura en Podologia

Es una profesién sanitaria que se ocupa del cuidado completo e integral del pie
y de su relacién con el resto del cuerpo. Se practica por podologos que
obtienen su titulacion tras tres afios de estudios universitarios. Hace tres afios
era una rama de enfermeria pero debido a la necesidad de especializaciéon se
convirtié en una carrera independiente.

Funciones:

e Se ocupara del cuidado y tratamiento de todas las enfermedades que
pueden afectar al pie: alteraciones de la piel (callosidades, durezas...),
Alteraciones de las ufas (ufias encarnadas, unas deformadas...),
Infecciones (hongos, papilomas...) Deformidades de los dedos (dedo en
matrtillo, dedo en garra, juanetes...) Y deformidades del pie en general
(pie cavo, pie plano, pie valgo...).
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Definicion del puesto: Especialista en Medicina Estética

La Medicina Estética son la restauracion, el mantenimiento y la promocion de la
estética, la belleza y la salud, para lo que utiliza practicas médicas y de
pequefio intervencionismo, en las que se emplea anestesia topica o local y en
régimen ambulatorio.

Funciones:

e Fototerapia: tratamientos con luz.
e Ultrasonidos.

¢ Radiofrecuencia.

e Presoterapia.

e Mesoterapia.

¢ Medicina regenerativa: utiliza el plasma rico en plaquetas.

Definicién del puesto: Especialista en Laboratorio y andlisis

El Laboratorio de analisis clinico es el lugar dénde se realizan analisis clinicos
que contribuyen al estudio, prevencion, diagnéstico y tratamiento de los
problemas de salud de los pacientes.

Funciones:

¢ Realizacién de analisis de sangre al paciente.
e Envio a Laboratorio Dr. Echevarne.

e Posteriormente, se le informa al paciente de sus resultados.

Definicion del puesto: Gerente

Sera la persona que por oficio se encarga de dirigir, gestionar o administrar una
sociedad, empresa u otra entidad.

Funciones:
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e Planeacion. Es el punto de partida del proceso administrativo, incluye el
establecimiento de objetivos y metas, y el disefio de estrategias para
alcanzarlos. Los resultados de esta operacidon marcan el rumbo de la
organizacion: en esa direccion se encaminan los esfuerzos de sus
miembros.

e Organizacion. Esta funcidn operacionaliza y da sentido practico a los
planes establecidos. Abarca la conversion de objetivos en actividades
concretas, la asignacion de actividades y recursos a personas y grupos,
el establecimiento de mecanismos de coordinacion y autoridad (arreglos
estructurales) y la fijacion de procedimientos para la toma de decisiones.

e Direccion. Es la activacion, orientacion y mantenimiento del esfuerzo
humano para dar cumplimiento a los planes. Incluye la motivacion de las
personas para la realizacion de sus labores, la instauracion de un
liderazgo como guia, la coordinacion de los esfuerzos individuales hacia
el logro de objetivos comunes y el tratamiento de conflictos.

e Control. La funcion de control busca asegurar que los resultados
obtenidos en un determinado momento se ajusten a las exigencias de
los planes. Incluye monitoreo de actividades, comparacion de resultados
con metas propuestas, correccién de desviaciones y retroalimentacion
para redefinicion de objetivos o estrategias, si fuera necesario.

Definicion del puesto: Administrativo
Sera la persona encargada de diversas funciones administrativas.
Funciones:

e Gestion de expedientes e historias clinicas.

e Acogida al paciente y creacion de fichas de nuevos pacientes.
e Atencion telefonica de consultas y solicitudes de cita previa.

e Verificacién de seguros.

e Recepcion y gestion de inventario de los suministros de material médico.
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Todos los puestos definidos anteriormente, son los puestos necesarios para la
puesta en funcionamiento de nuestra clinica privada. Con el tiempo,
observaremos si todos los puestos son esenciales para la continuidad de la
clinica. Con ello tomaremos unas decisiones u otras referente a dichos
puestos.

5.3. Organigrama

En este punto, observamos el organigrama del negocio donde se visualiza la
estructura de la empresa y con ello la jerarquia estipulada.

llustracion 9: Organigrama de la Clinica Privada

ergologia

Dermatologia

Endocrinologia v Nutricicn
Enfermeria
Fizsioterapia
Ginecologia
Laboratorio y Analisis

Medicina

Medicina

Gerente

Neumologia

Oftalmologia

Ctorrinolarinsclosia
Pedizstria

Podologia

Psicologia

Traumatoclogia

Uroclogia

B Administrativo

Fuente: Elaboracion propia, 2015

La estructura que tiene la empresa es sencilla puesto que es una clinica nueva.
Con el paso del tiempo veremos si este organigrama se adecua a las
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necesidades de la clinica. En ese caso barajaremos que opciones seran mas
convenientes y las aplicaremos siempre con el objetivo de mejorar el servicio a
nuestros pacientes.

5.4. Mision, Vision y Valores de la empresa

Mision
La mision de una empresa es el motivo de ser de la existencia de una empresa.

La mision de la Clinica Moncada es cuidar la salud de sus pacientes y ofrecer
un servicio de maxima calidad, a la vez que presenta una estructura
hospitalaria moderna formada por equipos competitivos.

Vision

La vision es el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de guia
para tener una orientacion en cuanto a las decisiones estratégicas de
crecimiento a la vez que con las de competitividad.

La vision de nuestra clinica es la de ser una policlinica lider en la zona y
conocida por superar las expectativas de los pacientes, médicos e
instituciones.

Valores de la empresa

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de cualquier
organizacién. Con ellos en realidad se define a si misma, porque los valores de
una organizacion son los valores de sus miembros, y especialmente los de sus
dirigentes.

Nuestros valores promueven el compromiso de nuestros esfuerzos a través de
metas y objetivos comunes, la innovacion y el espiritu de grupo.

5.5. Epilogo

En este capitulo se han detallado informacion importante asi como la forma
juridica/fiscal escogida para nuestra empresa. La opcion que mas se adecua a
la policlinica es la de responsabilidad limitada. En cuanto a la organizacion de
la empresa, se ha detallado una estructura simple en la que se definen las
obligaciones y funciones de cada puesto para que tenga una manera de
trabajar eficiente y eficaz. Por ultimo, hemos definido la visién, misién y valores
empresariales sobre los que la empresa funcionara en el mercado.
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Capitulo 6:
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6. PLAN DE MARKETING

Marketing es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o
mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del
comportamiento de los mercados y de los consumidores. El marketing analiza
la gestibn comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y
fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.

El marketing para nuestra clinica es una herramienta fundamental para dar
crecimiento a los rendimientos de ésta. A través de esta herramienta,
planificaremos, fijaremos precios, promoveremos Yy distribuiremos productos y
servicios para satisfacer las necesidades de nuestros consumidores.

Nuestro Plan de Marketing serd nuestra herramienta que cuenta con toda la
informacion del andlisis sectorial donde se mostrara qué estrategia deberemos
de llevar a cabo.
El Plan de Marketing estara formado por los siguientes factores clave:

1. Segmentacion y definicion de nuestro publico objetivo

2. Marketing mix, 4p’s:

v Caracteristicas del producto o servicio
Estrategia de precios

v
v Estrategia de promocion
v Estrategia de distribucion

llustracion 10: Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

Fuente: Roberto Espinosa, 2014

87


http://definicion.de/disciplina/
http://definicion.de/marketing/
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRxqFQoTCKHF34CBiMkCFUXFFAodAlkFPA&url=http://robertoespinosa.es/2014/05/06/marketing-mix-las-4ps-2/&psig=AFQjCNF6aVom1iJKD8hfmjJ9IgxYQvajWA&ust=1447318835724486

Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

6.1. Segmentacion y Publico Objetivo

La segmentacion de mercado es un proceso que se basa en fragmentar el
mercado total de un bien o servicio en diferentes grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacibn es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los factores decisivos del éxito de una
empresa es su capacidad de segmentar correctamente su mercado.

La Segmentacion de Mercados trata de ampliar y profundizar el conocimiento
de los mercados y sus segmentos con el objeto de adaptar su oferta de
productos y su estrategia de marketing a las necesidades y preferencias de
cada uno de ellos.

La segmentacién toma como punto de partida el reconocimiento que el
mercado es heterogéneo y pretende dividirlo en grupos homogéneos. Cuando
solo existe una solucion para cualquier tipo de paciente no es rentable para la
empresa como si se ofrece una solucion personalizada.

La posibilidad de reconocer y distinguir los diferentes segmentos del mercado

puede aportar varias ventajas a nuestro negocio Como son:

e Seleccionar los mercados que mejor se ajustan a los productos y
caracteristicas de nuestra empresa.
e Desarrollar una estrategia comercial y de marketing mas ajustada al

segmento objetivo o “target”.

Incrementar la fidelidad del cliente hacia el producto, al ajustarse mejor a las
necesidades del segmento de consumidores.

Este estudio nos permitira identificar las necesidades y el comportamiento de
los diferentes segmentos del mercado y de sus consumidores para satisfacer
en mejor forma sus necesidades de acuerdo a sus preferencias, logrando
ventajas competitivas en los segmentos objetivos.

A continuacion, citaremos los criterios en los que nos vamos a basar para
segmentar el mercado:

e Demograficos: EI mercado se fracciona en grupos segun la edad, el
sexo, el tamano familiar, el estado civil, etc. En nuestro negocio el
criterio clave no es el demografico, ya que este criterio puede llegar a
todo tipo de publico independientemente de las restantes variables.

e Geogréficos: Dentro de este criterio nos vamos a centrar en pacientes
de todas las edades, puesto que todo el mundo en mas de una ocasiéon
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tiene la necesidad de acudir al médico. Ademés que vivan en la ciudad
de Moncada o cercanias.

e Socioeconomicos: Este criterio si que va a ser clave para la
segmentacion de nuestro mercado, debido a que dependiendo del poder
adquisitivo de cada paciente y de sus necesidades determinaremos un
tratamiento u otro.

Una vez definido el segmento de mercado objetivo, debemos elegir la
estrategia que llevaremos a cabo en base a nuestra segmentacion de
mercados:

Marketing concentrado:

Todos los esfuerzos se dirigen a un Unico segmento de mercado donde se
quiere alcanzar una posicion de liderazgo. Su principal inconveniente es el
riesgo que supone centrarse en un unico producto o mercado, y su ventaja es
que supone unos menores costes de produccion y comercializacion.

Marketing diferenciado:

Se posiciona un producto diferente en cada uno de los segmentos de mercado
mAas atractivos. La ventaja de esta estrategia es que incrementa las ventas y
disminuye el riesgo, aunque a costa de un mayor coste de produccion y
comercializacion.

Marketing indiferenciado:

No se hace segmentacion y se ofrece el mismo producto a todo el mercado. Es
recomendable en mercados muy cambiantes.

Para nuestra clinica de salud la estrategia mas adecuada es el Marketing
Indiferenciado, ofreceremos a toda la poblacidon nuestros productos y servicios
con calidad a precios econémicos.

Analizada la segmentacion que mas se adapta a nuestra empresa, podemos
definir el publico objetivo el cual consta de personas de todas las edades de la
ciudad de Moncada y alrededores.
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6.2. Analisis del servicio

El producto o servicio es el elemento principal para llevar a cabo nuestro
marketing mix. Todo aquello que podamos ofrecer a los pacientes y que les de
satisfaccion formara parte de nuestra clinica. Con todo ello estableceremos las
estrategias que seran fundamentales para el éxito.

Un factor fundamental sera la calidad que ofrezcamos a los pacientes ya que
éstos lo valoraran al ser un sector tan delicado como lo es la salud. Ademas, el
trato individualizado que ofrecemos nos obligar a establecer una alta calidad en
cuanto a sus tratamientos.

llustracion 11: Matriz de Ansoff

PRODUCTOS
Existentes Nuevos
o i Desarrollo de
= Penetracion del
o productoso
_15 mercado SE
* diversificacion
8
Q
=t
o
&
s Desarrollo de

mercados o Diversificacion
diversificacion

Nuevos

Fuente: Emprendedores, 2005

Penetracion de mercado

Ofrecer mas de los mismos productos o servicios existentes en el mercado.
Estas estrategias intentan normalmente cambiar clientes que acuden una vez
por algin motivo en concreto por clientes que acudan regularmente a nuestras
consultas, y a éstos clientes regulares en clientes volumen.
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Desarrollo de mercado

Ofertar los mismos productos o servicios en nuevos mercados. Estas
estrategias a menudo intentan capturar clientes de nuestra competencia o
introducir productos existentes en mercados ajenos o introducir nuevas marcas
en un mercado.

Desarrollo de producto

Ofrecer nuevos productos o servicios en mercados actuales. Estas estrategias
intentan a menudo vender otros productos a nuestros ya clientes.

Diversificacion

Ofrecer nuevos productos o servicios en mercados nuevos. Las estrategias de
diversificacion suelen ser las de mayor riesgo debido a la elevada
incertidumbre que se presenta en la operacion.

Todos nuestros tratamientos y servicios tendran  una clara fiabilidad,
transmitiran confianza y seran personalizados.

A través del siguiente esquema, tendremos una apreciacion del servicio que
vamos a prestar en nuestra clinica. Es un esquema en el que se detallan los
pasos que se tomaran a la hora de dar el servicio.

llustracion 12: Mapa de Servicios
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6.3. Analisis del precio

Analisis del Precio

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye mas en
la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca
se debe olvidar a qué tipo de mercado se orienta el producto o servicio.

Este analisis tiene como objetivo la maximizacion de las ganancias totales al
proveer al mercado un producto que éste requiere a un precio que el
consumidor esta dispuesto a pagar.

Son muy utiles para identificar cambios en las tendencias en el mercado.
Basado en comparaciones de promedios maoviles con los precios actuales, un
negociador puede tomar una posicion de venta cuando el PM aumenta y se
ubica por encima de los precios, porque esto anticipa un cambio en la
tendencia.

Es importante considerar:

1. El precio de introduccion en el mercado.

2. Los descuentos por compra en volumen o pronto pago.
3. Las promociones, comisiones.

4. Los ajustes de acuerdo con la demanda, entre otras.

Hay ocho factores que afectan a la sensibilidad al precio:

1. La singularidad del producto: cuanto mas exclusivo sea un producto,
menos sensible se muestra el comprador al precio del mismo.

2. El conocimiento de productos sustitutos: la sensibilidad del comprador
frente al precio aumenta con el nimero de productos sustitutos que
conoce.

3. La facilidad de comparar los productos: cuanto mas se puedan comparar
los productos, mas sensible es el consumidor al precio.

4. La importancia del precio del producto en el gasto total: el comprador es
mas sensible al precio del producto cuando éste represente una parte
importante de su renta o ingresos totales.

5. Las compras amortizadas: los consumidores son menos sensibles al

precio cuando el producto es utilizado como complemento de otros
comprados previamente.
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6. El coste compartido: los consumidores son menos sensibles al precio
cuando parte del coste se comparta con otras personas.

7. La calidad percibida: cuanto mayor sea la calidad percibida del producto,
0 a su caracter exclusivo, menor es la sensibilidad que el comprador
muestra frente al precio.

8. El almacenamiento: el comprador es menos sensible al precio en

aguellos productos que no puede almacenar, es decir, productos
perecederos y de corta fecha de caducidad.

Fijacion de precios

La fijacion de precios es una estrategia econdmica que determina los objetivos
financieros, de marketing y de métodos que tiene una compafiia. También
establece los objetivos del producto o marca, asi como la elasticidad de su
demanda en relacion al precio y los recursos disponibles para su disposicion.

Fijaremos los precios al igual que la competencia 0 a menor precio para
aumentar clientes, asi de ese modo tendremos mas clientes.

Los objetivos que vamos a establecer para la fijacion de precios son:

- Supervivencia

- Utilidades actuales maximas

- Participacion maxima de mercado

- Captura maxima del segmento superior del mercado
- Liderazgo en calidad de productos

Tras analizar de qué manera vamos a fijar los precios y la sensibilidad a éstos,
podemos establecer una tarifa de precios teniendo en cuenta los precios de la
competencia:

Tabla 2: Comparativa de Precios

CONSULTA TARIFAS TARIFAS
CLINICA MONCADA SALUT COMPETENCIA
12 visita 55 € 60 €
22 visita 35€ 40 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015

En las tarifas de precios que hemos establecido para nuestras consultas, se
puede observar que hemos rebajado el precio ante la competencia con la
finalidad de captar nuevos clientes.

95



https://es.wikipedia.org/wiki/Econ%C3%B3mica
https://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
https://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(objeto)
https://es.wikipedia.org/wiki/Marca
https://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad_precio_de_la_demanda
https://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad_precio_de_la_demanda

Plan de negocio para una Clinica Privada en Moncada

6.4. Analisis de la comunicacion

El analisis de comunicacion es fundamental para contribuir a la creacién de
valor de la empresa. El objetivo es el de analizar si el sistema de comunicacion
tiene la capacidad de transmitir rdpidamente y de manera constante y eficiente
los datos e informacién del exterior a la empresa, dentro de la misma y desde
ésta al exterior, para la toma de decisiones y luego para su expansion, con la
finalidad de ayudar a lograr los objetivos y desarrollar las estrategias
establecidas por la empresa.

A través de este andlisis ayudamos a la creacién de valor al realizar un
diagnoéstico del sistema de comunicacion que estamos utilizando donde se
detallan las areas de mejoria para aumentar la productividad y la mejorar la
competitividad.

Para asentar el marketing mix de comunicaciéon la empresa debera de conjugar
bien sus herramientas para obtener un mix coherente. Por ello, serd necesaria
una comunicacién integrada que unifique y coordine los diferentes canales de
comunicacién para que exista un mensaje claro de la empresa.

llustracion 13: Herramientas de comunicacion

Publicidad

Venta

personal Promocion
2l a

de ventas

Marketing Relaciones
Directo publicas

Fuente: Kotler, 2011
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Ahora pasaremos a definir las herramientas de comunicacion que vamos a
utilizar. Al ser una empresa de nueva creacidn, los presupuestos para
publicidad y promocién no seran elevados pesto que es importante darse a
conocer ante nuestro publico objetivo pero a la vez hay que saber gestionar
correctamente nuestros recursos y tener un equilibrio econémico.

Publicidad

La publicidad se define como la manera de comunicar comercialmente que
cuyo objetivo es el de aumentar el consumo. Este método supone un alto gasto
a través de medios de comunicacion como son la television, revistas, blogs,
propaganda, etc.

Como hemos comentado anteriormente, nuestro presupuesto no serad muy
elevado ya que tenemos muchos gastos por la apertura de la clinica. Por ello,
nuestro método de difusion serd a través de los periddicos locales de Moncada.

Venta personal

Es un método que se basa en comunicar personalmente con los clientes con la
finalidad de que sean tratados en nuestra clinica. Es una comunicacion directa
donde podriamos establecer confianza con nuestros pacientes.

Este tipo de comunicacién no sera posible porque nuestros médicos no van a
lanzarse a la calle a vender nuestros productos. La manera en la que se puede
utilizar este método es transmitiendo a la gente confianza de asistir a nuestro
negocio para hacer una comparacion de precios, tratamientos sin la obligacién
de tomar cita.

Promocién de ventas

Este método intenta que el negocio obtenga un beneficio a corto plazo para
promover la compra o venta. El objetivo principal es conseguir que el cliente se
fijle en nuestros productos y servicios a través de publicitar informacion que
pueda llegar a que asistan a nuestra clinica para pedir citas y tratamientos.
Suelen ir acompafados de muestras, sorteos 0 descuentos para captar mas la
atencion del cliente.

Como hemos citado en anteriores capitulos, nuestros precios de salida van a
ser bajos, por lo que no disponemos de un gran presupuesto para invertir en
este tipo de comunicacion. Las posibles opciones que podremos llevar a cabo
con un presupuesto bajo seran dar muestras que nuestros proveedores nos
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proporcionen a través de las compras grandes que realicemos de productos y
la realizacion de sorteos en fechas puntuales entre todos los pacientes que
tengamos en nuestra base de datos. El tratamiento se escogera en esas
fechas. Sera un tratamiento en el que no incurran muchos gastos. Es una gran
manera de darse a conocer y de incentivar a los clientes a que tengan citas y
puedan optar al premio.

Relaciones publicas

En este caso, la manera de hacer llegar nuestros servicios al mercado es a
través de actos que realzan las buenas relaciones que posee nuestra clinica
con el sector. Una buena imagen corporativa para una clinica de salud es
fundamental a la hora de atraer a nuestro publico objetivo. A través de ello
podremos dar una gran credibilidad y confianza al mercado.

Una manera fuerte de establecer dichos criterios, es por ejemplo asistir a
eventos sociales, cenas, actos publicos, etc. donde nuestra presencia sera
clave para establecer relaciones y darnos a conocer. Ademas, a través de
nuestra pagina web y tarjetas de la clinica de salud para que nos identifiquen y
puedan recordar quienes somos y donde nos situamos.

Marketing directo

El marketing directo se basa en la comunicacion directa entre nuestro negocio
y el cliente sin haber intermediarios ya sea a través del teléfono, por internet o
por catalogo. Es un tipo de comunicacién personal debido a que llega al buzén
o0 e-mail de cada persona en particular.

Nuestro negocio utilizara la técnica de mailing por ser la mas adecuada y
econdémica para nosotros. Cuando el cliente rellene su ficha la primera vez que
acuda al centro, entre otros datos indicara su e-mail y con ello, a través de
nuestro programa interno, se les remitira e-mails con informacién, promociones
y de mas informaciones que consideremos utiles para la captacion de clientes y
de mas citadas de éste. Ademas, cada cliente a traves de su e-mail recibira
ofertas de sus futuros tratamientos y seguimientos.

Tras haber detallado las herramientas de comunicacién para nuestro centro de
salud, seria conveniente establecer una pagina de Facebook puesto que es un
medio muy potente para darse a conocer. En esta pagina, podremos afiadir
fotos de nuestras instalaciones y de los tratamientos que ofrecemos. Ademas,
la gente podra darnos sus opiniones y podremos resolver cuestiones de una
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manera directa y rapida. Es un medio por el cual estaremos en contacto directo
con clientes o futuros clientes y podremos dar cercania desde el otro lado de la
pantalla. Ademas, también habra informacion de nuestra ubicacion y teléfono
para concertar citas u obtener informacion mas especifica.

Diariamente se afiadiran fotos de clientes, siempre y cuando nos lo autoricen,
para que la gente pueda visualizar de qué manera se hacen los tratamientos,
por ejemplo, los de fisioterapia. Es una manera de darse a conocer divertida en
un entorno social.

llustracion 14: Pagina de Facebook de Clinica Moncada Salut
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6.5. Analisis de la distribucion

La distribucion es la mezcla de funciones esenciales para que todos nuestros
servicios y productos se ofrezcan al paciente en su momento determinado.
Cada paciente necesitara una serie de tratamientos y seguimientos
personalizados en el que se ofreceran productos necesarios para poder llevar a
cabo una buena solucion médica y mejorar el estado de salud.

Ante esto, pasaremos a detallar los tipos de canales de distribucién que
podremos utilizar:

e Canal directo: los fabricantes de los productos venden a los pacientes
sin ningun tipo de intermediario. En nuestro caso en cada consulta se les
ofrecera un tipo de servicio o producto adaptado a las necesidades del
paciente.

e Canal indirecto: existen intermediarios que hacen llegar los productos al
paciente final.

El disefio y eleccion del canal de distribucion estan condicionados por una serie
de elementos que limitan alternativas posibles. Agrupandose segun las
caracteristicas de mercado, producto, intermediarios, competencia y otros
factores en que la empresa no va a poder influir al ser incontrolables.

El canal que mas se acopla a nuestro negocio es el canal directo en el que no
intervienen intermediarios si no que son nuestros propios médicos los que
ofrecen directamente el producto a cada paciente explicAndoselo
detalladamente e informandole de los efectos que tendra el tratamiento en su
caso ademas de los efectos secundarios que pudiesen causar. También se les
informara de la duracién aproximada que deberan utilizar los productos para
una recuperacion completa.

En la siguiente ilustracion podemos observar de qué manera se ofrecera
nuestros servicios y productos a través de una canal directo en el que el
médico especialistas ofrece el servicio y/o producto:
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llustracion 15: Canal directo de distribucion

Consumidor

Producto :
final

Especialista

(paciente)

Fuente: Elaboracion propia, 2015

A través de las consultas, cada médico especialista ofrecerd a nuestros
pacientes los servicios o productos que sean necesarios para mejor su salud.
Se haran de manera directa a través de un servicio personalizado, de este
modo se resolveran los posibles problemas de salud a través y de un analisis
se llegard a la conclusién de qué productos son necesarios en cada caso.

En el caso de tratamiento complejos u necesidad de operaciones quirdrgicas se
les remitira a un hospital donde si intervendran intermediarios para la mejora de
la salud del cliente. Estos casos seran excepcionales y se actuara de dicha
manera.
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6.6. Servicio ampliado o mejoras de servicio

Tras analizar todas las posibles variables relacionadas con el plan de
marketing, (el precio, el servicio, la comunicacion y la distribucién), pasaremos
a analizar de qué manera podemos mejorar el servicio para llegar a ser una
clinica destacable entre la competencia. Los factores claves seran la calidad
del servicio ofrecido y los precios, ademas de estar totalmente actualizados en
cuanto a la medicina.

Para lograr un servicio completo, podemos observar la “Flor de Lovelock™ en la
cual vemos que podemos satisfacer plenamente al cliente a través de una serie
de servicios adicionales:

llustracion 16: Flor de Lovelock

1 Informacion

8 Pago Consultas?2

7 Facturacion Centro Toma de Pedido >

6 Excepciones Cortesia 4

5 Atencion

Fuente: Lovelock, 2009
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A continuacion detallaremos cada servicio:

Informacion

El cliente debe de estar informado con rapidez de los horarios de la clinica, de
los servicios que ofrecemos y de cdmo ponerse en contacto con nosotros. En la
pagina web podra acceder a este tipo de informacion asi como a través de
nuestras tarjetas o personalmente.

Consultas

En las consultas hay un contacto directo entre el médico especialista y el
paciente. En éstas, el médico satisfacera las necesidades del paciente. El
tiempo de la consulta dependera de la necesidad del paciente sin limite de
tiempo.

Toma de pedido

Tras finalizada la primera consulta, se propone un tratamiento detallado que
debe emplearse al paciente. Se le entregara al paciente un informe del
tratamiento a realizar, la duracion y el precio.

Cortesia

Los clientes recibirdn un trato cordial por parte de todos los empleados de la
clinica. Las esperas en la sala de espera intentaremos que sean lo minimas
posible, aun asi, dispondran de una television y revistar para entretenerse y no
resulte tan larga la espera.

Atencién

Todos nuestros pacientes tendran un seguimiento por parte de los especialistas
para asegurarse de que el servicio que ofrecen rige con todas las necesidades
de cada paciente.

Excepciones

Son las urgencias o la solucion de fallos. Se debera intentar solucionar
cualquier urgencia que pueda presentarse en un momento dado de la manera
mas rapida posible.

Facturacion

El paciente sera informado del precio de las visitas y/o tratamientos antes de
empezar a realizarselo, de este modo, efectuara el pago el mismo dia de la
visita.
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Pagos

Los pagos se realizaran a la finalizacion de cada visita. En el caso de los
tratamientos, el pago podra hacerse en plazo ya que son mas costosos. De eso
modo, ganamos puntos en comparacion con la competencia que no suelen
aplazar los pagos de los tratamientos.

6.7. Epilogo

La estrategia de marketing para la Clinica Moncada Salut se basa en el servicio
gue ofrecemos. Tras la segmentacion del mercado hemos llegado a la manera
de atraer a clientes, de qué forma ofrecerles nuestros servicios y a qué precio.

El objetivo prioritario es ofrecer un servicio a los clientes de calidad y con la
mayor rapidez posible a través de un servicio personalizado para cada
paciente.

Por otro lado, la politica de precios fijada es de precios bajos con poco margen
de beneficio para obtener mas clientes por ser una clinica de nueva creacion.

Para darse a conocer, emplearemos el marketing mix a través de nuestra
pagina web, del logotipo, de anuncios en periédicos locales, del mailing y en
eventos sociales.

Por ultimo, el canal de distribucién empleado sera un canal directo donde no
haya intermediarios y haya una relacion directa entre el médico y el paciente.
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7. PLAN FINANCIERO

Este capitulo es uno de los mas importantes en cuanto a un plan de negocio.
En él constara toda la informacién econdmica-financiera del negocio y con ello
se valorara la viabilidad econdémica para tomar la decision de continuar con la
idea de negocio o no.

Pasaremos a realizar un plan de inversiones, un plan financiero, un analisis de
los gastos e ingresos previstos asi como los balances. Ademas, presentaremos
los ratios para que nos ayuden con la toma de decisiones,

7.1. Plan de Inversiones

Dentro del plan de inversiones, se detallardn los activos necesarios para la
puesta en marcha de su funcionamiento. Tendremos una inversién elevada
debido a las maquinas necesarias que debemos de adquirir para cada
consulta.

ACTIVO FIJO

Inmovilizado intangible

Son aquellos activos que se componen de derechos susceptibles de valoracion
econdmica, identificables, no fisicos y de caracter no monetario. Para nuestro
negocio poseeremos el siguiente inmovilizado intangible:

e Aplicaciones informaticas: importe satisfecho por la propiedad, o por el
derecho al uso de programas informaticos.

o POLICLIWIN: aplicacién informética para gestionar una policlinica
con toda la base de datos e informacion de nuestros pacientes.

e Licencias y proyectos: tendremos que cumplir una seria de licencias
sanitarias para la apertura de la clinica.

e Honorarios: profesionales de la sanidad.

Inmovilizado material

El inmovilizado material esta constituido por elementos patrimoniales tangibles,
muebles o inmuebles.
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e Mobiliario: El local donde se ubica es arrendado por lo que lo
habilitaremos para una policlinica. Se invertira en todo el mobiliario
necesario para cumplir los objetivos previstos para un buen
funcionamiento.

e Maquinaria: es fundamental para el funcionamiento del negocio. Para
dar una atencion adecuada necesitaremos de maquinaria especializada,
como son los sillones adaptados para cada una de las especialidades
médicas y todo tipo de utensilios, ademas de maquinaria
complementaria como es la méaquina de rayos X, maquina de
esterilizacion, monitores,etc.

e Equipo de proceso informético: Ordenadores que necesitardn los
meédicos para las consultas.

e Instalaciones telematicas: Ser4 necesario actualizar las instalaciones
para acoplarlas a las preferencias/necesidades de la actividad a
desarrollar. Por ejemplo, serd necesario invertir en las instalaciones de
telefonia, internet, agua...

e Obras de instalacion: se han realizado obras necesarias para la eficaz
distribucion de la clinica.

e Otro inmovilizado material: aquellos elementos del inmovilizado material
que no tienen cabida en las partidas anteriores. Como podria ser el
ejemplo del aire acondicionado, necesidades diarias para los
trabajadores.

Activo Circulante

Al principio tendremos muchos gastos antes de obtener ingresos, por lo que
para poder afrontarlos realizaremos una inversion en circulante financiada por
recursos propios.
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Tabla 3: Inversion inicial de la Clinica Moncada Salut

INVERSION INICIAL PRECIOS
INMOVILIZADO INTANGIBLE 18.215.91
Aplicaciones informaticas 4.829,99
Licencias y proyectos 6.432,62
Honorarios del proyecto 6.953,30
INMOVILIZADO MATERIAL 416.278,95
Mobiliario 16.325,95
Maquinaria 240.669,00
Materiales 45.000,00
Equipo Informaticos 5.999,00
Equipo musical 2.990,00
Instalaciones telematicas 6.295,00
Obras de instalacidn 63.000,00
Otro inmovilizado material 27.000,00
Arrendamiento local (1 afio) 9.000,00
Rotulacién exterior 4,999,00
TOTAL INVERSION INICIAL 434.494,86

Fuente: Elaboracion propia, 2015

En la tabla 2, vemos que el valor de inversién inicial para nuestro negocio es
elevado. Poner en funcionamiento una policlinica es muy costoso pese a la
gran inversion en maquinarias que se requiere, ademas de las licencias y obras
acabadas para su futura apertura.
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7.2. Plan de Financiacion

Todas las inversiones fundamentales para la puesta en funcionamiento
necesitan de una financiacion ya sea a través de nuestros recursos propios o
ajenos. En este apartado veremos la financiacion que necesitaremos para

llevarlo a cabo.

Es obvio que necesitaremos de financiacion ajena debido a la elevada
inversion que presenta. Veremos diferentes opciones y tomaremos la decision

de elegir un préstamo.

A continuacién, detallamos el préstamo con sus pardmetros:

Tabla 4: Condiciones del préstamo

PARAMETROS DEL PRESTAMO

Importe

Devolucion

Interés nominal
Comisidn de apertura
Coste efectivo (TAE)
Plazo de amortizacion
Método de amortizacion

400.000,00

Trimestral

2.22%

0.5%

2.22%

48 trimestres (12 afios)
Constante

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Tabla 5: Cuadro de amortizacion

Fecha Capital Pdte. Cuotas Intereses  Capital Amort.
Amort.
01/10/2015 400000 6225 2075 0
01/01/2016 392000 6225 2075 8000
01/04/2016 384000 6225 2075 8000
01/07/2016 376000 6225 2075 8000
01/10/2016 368000 6225 2075 8000
01/01/2017 360000 6225 2075 8000
01/04/2017 352000 6225 2075 8000
01/07/2017 344000 6225 2075 8000
01/10/2017 336000 6225 2075 8000
01/01/2018 328000 6225 2075 8000
01/04/2018 320000 6225 2075 8000
01/07/2018 312000 6225 2075 8000
01/10/2018 304000 6225 2075 8000
01/01/2019 296000 6225 2075 8000
01/04/2019 288000 6225 2075 8000
01/07/2019 280000 6225 2075 8000
01/10/2019 272000 6225 2075 8000
01/01/2020 264000 6225 2075 8000
01/04/2020 256000 6225 2075 8000
01/07/2020 248000 6225 2075 8000
01/10/2020 240000 6225 2075 8000
01/01/2021 232000 6225 2075 8000
01/04/2021 224000 6225 2075 8000
01/07/2021 216000 6225 2075 8000
01/10/2021 208000 6225 2075 8000
01/01/2022 200000 6225 2075 8000
01/04/2022 192000 6225 2075 8000
01/07/2022 184000 6225 2075 8000
01/10/2022 176000 6225 2075 8000
01/01/2023 168000 6225 2075 8000
01/04/2023 160000 6225 2075 8000
01/07/2023 152000 6225 2075 8000
01/10/2023 144000 6225 2075 8000
01/01/2024 136000 6225 2075 8000
01/04/2024 128000 6225 2075 8000
01/07/2024 120000 6225 2075 8000
01/10/2024 112000 6225 2075 8000
01/01/2025 104000 6225 2075 8000
01/04/2025 96000 6225 2075 8000
01/07/2025 88000 6225 2075 8000
01/10/2025 80000 6225 2075 8000
01/01/2026 72000 6225 2075 8000
01/04/2026 64000 6225 2075 8000
01/07/2026 56000 6225 2075 8000
01/10/2026 48000 6225 2075 8000
01/01/2027 40000 6225 2075 8000
01/04/2027 32000 6225 2075 8000
01/07/2027 24000 6225 2075 8000
01/10/2027 16000 6225 2075 8000
01/01/2028 1600 1200 400 1600

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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7.3. Prevision de Ingresos y Gastos

A continuacion, haremos un analisis de la cuenta de resultados haciendo una
prevision de ingresos y gastos para los 3 primeros afos. Las posibles
situaciones que se pueden presentar son las siguientes:

¢ Realista: lo que se preveé que pase.

e Realista: el negocio no ha tenido el éxito esperado, estimacion menor de
25%.

e Optimista: las estimaciones reales no seran suficientes para el volumen

de negocio que tiene la empresa, estimacién superior a la realista de
25%.

Las previsiones para el escenario realista seran las que plantearemos a
continuacion:

Previsiones de Ingresos

Es complejo detallar la prevision espera de ingresos que la empresa va a tener
por lo que podremos utilizar la previsién de consultar que vamos a ofrecer para
los primeros afios y con ello calcularemos los ingresos previstos.

En el sector en el que nos encontramos, la salud, es dificil prever el nUmero de
clientes que van a acudir a nuestra clinica y saber los tratamientos que van a
necesitar ya que cada clientes necesitara de un especialista diferente.

Por este motivo, podemos prever los ingresos de las consultas y tratamientos
mas comunes que ofrecera nuestra clinica para nuestros pacientes durante el
primer afio:
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Tabla 6: Prevision de Ingresos Afio 2015

ENERO FEERERO MARZO ABRIL MAYO JUNID
Medicina General 2640 0 220 1650 220 1620 220 1520 220 1520 220 1520
Dftalmologia &80 0 165 50 165 50 165 EED 155 50 165 5&0
Alergologia &80 0 165 50 165 560 165 5ED 165 5ED0 165 5E0
Traumatologia 880 0 165 BE0 165 EED 165 EED 165 BE0 165 BED
Ginecologia &80 0 165 50 165 560 165 5E0 165 B0 165 560
Neumologia &80 0 165 50 165 560 165 5ED 165 5ED0 165 5E0
Ddontologia &80 0 165 BE0 165 EE0 165 EED 165 BE0 165 BED
Dermatologia &80 0 165 560 165 560 165 5E0 165 50 165 560
Endocrinologia y nutrid 220 0 165 BE0 165 560 155 EED 165 BE0 165 BED
Dtorrinolaringologi a ) ] 165 5E0 165 B0 165 EED 165 B0 165 50
Urologia &80 0 165 560 165 560 165 5E0 165 50 165 560
Pediatria 1760 0 220 1120 220 120 220 120 220 1120 220 1120
Enfermeria &80 0 165 50 165 50 165 EED 155 50 165 5&0
Fisioterapia R 0 165 1120 165 1120 165 1120 165 1120 165 1120
Psicologia 880 0 BE 725 EE 725 E5 725 55 725 BE 725
Podologia &80 0 110 725 10 725 110 725 110 725 110 725
Medicina Estética 500 1000 0 2500 0 3500 0 3500 0 4500 0 4500
Laboratorio y anilisis 1200 0 ] 1200 ] 1200 0 1200 0 1200 0 1200
TOTAL 19900 |1000| 2585 |15830| 2585 16830 | 2585 |16830| 2585 | 17830 | 2585 | 17830

JULIO AGDSTO SEFTIEMERE OCTUBRE |NOYIEMERE DICIEMERE
Medicina General 220 1680 220 1680 220 1680 220 1680 220 1680 220 1680
Ditalmologia 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 155 Bi0 165 Bi0
Alergologia 165 50 165 50 165 50 165 50 155 50 165 50
Traumatologia 165 5E0 165 5E0 165 5E0 165 5E0 155 5E0 165 5E0
Ginecologia 165 BE0 165 BE0 165 BE0 165 BE0 155 BE0 165 BE0
Neumologia 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 155 Bi0 165 Bi0
Ddontologia 165 50 165 50 165 50 165 50 155 50 165 50
Dermatologia 165 BE0 165 BE0 165 BE0 165 BE0 155 BE0 165 BE0
Endocrinologia y nutrid 155 BE0 165 BE0 165 BE0 165 BE0 155 BE0 165 BE0
Dtorrinolaringologia 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 165 Bi0 155 Bi0 165 Bi0
Urologia 165 50 165 50 165 50 165 50 155 50 165 50
Pediatria 220 120 220 120 220 120 220 120 220 120 220 120
Enfermeria 165 BE0 165 BE0 165 BE0 165 BE0 155 BE0 165 BE0
Fisioterapia 165 1120 165 1120 165 1120 165 1120 155 1120 165 1120
Psicologia 55 725 55 725 55 725 55 725 55 725 55 725
Podologia 10 725 10 725 10 725 10 725 10 725 10 725
Medicina Estética 0 4500 0 4500 0 3500 0 3500 0 3500 0 3500
Laboratorio y anilisis 0 1300 0 1300 0 1300 0 1300 0 1300 0 1300
TOTAL 2685 | 17830 | 2585 |17830| 2585 |16830| 2585 | 16830 2585 16830 | 2585 | 16830
TOTAL ANUAL 237465

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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En la tabla anterior se puede ver que la previsidon de ingresos para el afio 2015,
el cual es el primer afio que la empresa esté en marcha, sera de 237.465
euros. Es una cantidad proporcional a la inversion propuesta anteriormente y al
plan financiero. A medida que la clinica se vaya asentando, aumentaran los
clientes y con ello los ingresos finales. Ademas de tratamientos que se iran
introduciendo en los pacientes a medida que vayan asistiendo a las primeras
consultas con los especialistas médicos. Como se puede observar en la tabla
6, hay meses en los que los ingresos aumentan debido a la estacionalidad de
los servicios y/o productos.

A continuacion, haremos un analisis de los ingresos para los 3 primeros afos
consecutivos de la empresa.

Tabla 7: Previsién de Ingresos para los tres primeros afios. Escenario Realista

ENERO 20900 | 27170 | 35321

FEBRERO 18415 | 239395 | 31121,35
MARZO 19415 | 252395 | 32811,35
ABRIL 19415 | 252395 | 32811,35
MAYO 20415 | 265395 | 3450135
JUNIO 20415 | 265395 | 34501,35
) 20415 | 265395 | 34501,35
AGOSTO 20415 | 265395 | 3450135
SEPTIEMBRE 19415 | 252305 | 3281135
OCTUBRE 19415 | 252395 | 32811,35
NOVIEMBRE 19415 | 252395 | 32811,35
DICIEMBRE 19415 | 252305 | 32811,35
oraL | 237465 [ 310720,5] 403332,9

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Como observamos en la tabla 7, los ingresos aumentan con el paso del tiempo
puesto que la clinica ya va aumentando el numero de pacientes. En los meses
de verano, aumentan los ingresos debido a los tratamientos de belleza puesto
que la gente estd mas motivada a cuidarse. Por ello, tendremos diversas
ofertas para aumentar la captacion de clientes.
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En resumen, nuestra empresa presenta una evolucibn en los ingresos
adecuada para su comienzo.

Previsiones de Ingresos

Tras haber analizado la prevision de los ingresos para nuestro primer afo,
presentaremos la prevision de gastos también para el primer afio.

Tabla 8: Previsién de Gastos para los tres primeros afios. Escenario Realista

ENERO [ FEBRERO [ MARZO | ABRIL | MAYD ] Ju0 [ J0U0_ ] AG0STO] SEPTINBRE] CTUBRE] OVENBRE]DCENBRE]TOTAL |

Alguler 0| 70 | 50 | 70 | 70 | 70 | 70 | 70| 70 | 70 | 70 | 70 | 0w
Nomias | 26000 | 36000 | 36000 | 3000 | 36000 | 3000 | 36000 | as000 | mooo | w000 | oo | 3000 | 720000
ectiddad | 800 | a0 | a0 | a0 | soo | a0 | a0 | eo | eo | a0 | a0 | w0 | teom0
Aa w | w0 | oo | w0 | w0 | w0 | w0 | w0 | w0 | @ | m | @0 | s
mseteéon | 00 | &0 | w | @ | w | @ | o | w | w | @ | & | w | 10
Publiidad o | o | o oo || ow | @ 0 0 0 0 |
Seguros 0 0 2600 0 0 2600 0 0 2600 0 0 2600 10400
G. Financieros 0 0 4150 0 0 4150 0 0 4150 0 0 4150 16600
Aprovisionamientos | 3100 3850 4000 | 4100 | 4100 | 4100 4200 4200 3800 4200 4200 3800 47650
SequrosSodles | 1000 | 1000 | 4000 | foo0 | 000 | foo0 | foo0 | 000 | 1000 | w000 | to00 | 1000 | 1000
Senidosit. | 1100 | oo | 100 | oo | am00 | oo | too | oo | w0 | moo | 0 | 10 | 2000
o oo | om0 [ oo | aazo0 | wazmo [ st | adsen | adse0 | sobe0 | adsi0 | wam | soro | s

Fuente: Elaboracion Propia, 2015

Como vemos en la tabla 8, el gasto para el primer afilo es muy elevado. Una
policlinica presenta estos gastos debido a la gran dimension de proyecto que
presenta.

Los gastos mas elevados son los sueldos de los empleados y los
aprovisionamientos. A medida que vayamos creciendo se ira unificando mas
las cantidades para obtener una globalidad interna que haga mantener un
equilibrio empresarial.
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Al igual que hemos hecho con los ingresos, ahora procederemos a realizar una
tabla con los gastos previstos para los 3 primeros afios.

Tabla 9: Prevision de Gastos para los tres primeros afios. Escenario Realista

2015 2016 2017
ENERO 43230 | 47553 | 523083
FEBRERO 43080 | 48378 | 532158
MARZO 50830 | 55068 | 615648
ABRIL 44230 | 43653 | 535182
MAYO 44230 | 43653 | 535182
JUNIO 51030 | 56133 | 617463
JULIO 44330 | 4ss1s | 536008
AGOSTO 44330 | 4ss12 | 536008
SEPTIEMBRE 50680 | 55748 | 613228
OCTUBRE 44330 | 48763 | 536392
NOVIEMBRE 44230 | 48763 | 536292
DICIEMBRE 50730 | 55303 | 612833
[fotal | 556410 | 614067 | 675273

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Los gastos que presenta la clinica son constantes con el tiempo. Prevemos
para los siguientes afios un incremento del 10% puesto que los primeros afios
son donde mas gasto se genera y luego debe de haber una continuidad.

Los gastos iran ligados con el aumento de pacientes que vaya habiendo con el
paso del tiempo. Conforme vaya aumentando el volumen de clientes iran
aumentando los gastos de la empresa.
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7.4. Balances Previsionales

La empresa refleja su situacion empresarial actual a través de un balance de
situacion. Este es una mera imagen fotogréafica de la empresa en un momento
determinado el cual se expresa en término monetarios.

En la siguiente tabla se expone el balance de situacion para los 3 primeros
afos en un escenario realista para seguir con la misma dindmica que hemos
empleado antes para los gastos e ingresos.

A través del balance de situacion, tendremos informacién suficiente para poder
llegar a la toma de decisiones con facilidad.

Tabla 10: Balance de Situacion de los tres primeros afios. Escenario Realista

IBALAH CE DE SITUACION 2015 2016 2017
facTivo no corriENTE 379.200 | 379.200 | 379.200
tmuvilizﬂdu 400,000 400,000 400,000
mortizaciones 20.800 20.800 20.800
facTivo corriEnTE 25.185 17.300 15.000
Clientes 12.700 6.200 6.000
Exiztencias 9.785 9.000 6.500
Efective v ofros actives eguivalentes 2,700 1800 2500
[TOTAL ACTIVO 404,385 396.500 394.200
JPATRIMONIO HETO 21.100 29.800 083.750
Il:ﬂ pital
Subwvencion de capital
Reservas 12.000 12000 15000
Resultado del ejercicio 9.100 17800 48750
|Pasivo no corriENTE 376.000 | 352.000 | 328.000
IDeudﬂs a lp con entidades de crédito 376.000 352.000 328.000
|Pasivo corriEnTE 15.200 19800 27550
IPru veedores 15.200 19800 27550
ITDTAL PATRIMONIO NETO Y PASIND 404,385 396.500 394,200

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Analisis Vertical

La empresa presenta para el primer afio un activo de 445.985 euros.

El activo no corriente representa el 94.35% del activo total. Es un valor muy
elevado puesto que hemos realizado una gran inversion en inmovilizado.

En cuanto al activo corriente representa el 5.65% del activo total. Este
porcentaje nos indica que la liquidez de la empresa es poca por lo que al
principio se provisionara material para abaratar los costes que puedan venir.
Los clientes son bajos asi como el efectivo ya que nos dedicamos
especialmente a dar servicio, somos una empresa de servicios en la que el
medio de cobro es en efectivo en cada consulta y los pacientes no dejan dinero
a deber a excepcion de tratamientos costosos que podran tener el pago
fraccionado.

Ante este andlisis, destacamos la gran inversion en el activo no corriente
puesto que la clinica requiere de toda la maquinaria necesaria para poder
hacer su trabajo en condiciones.

En cuanto al patrimonio neto y el pasivo, vemos que la inversion inicial en
activo no corriente sera financiada practicamente toda a través del préstamo.
La cantidad en reservas es elevada para ser previsores en cuanto a cobros de
proveedores por los que no podamos responder en los 30-60-90 dias que
tendremos para pagar.

Anélisis Horizontal

A través de este analisis, podremos detallar la evolucién que tendré la empresa
con el tiempo. Vemos como el resultado que presenta la empresa es positivo,
lo que significa que hay reservas para seguir haciendo frente a cualquier
problema que se nos pueda presentar. Vemos como las deudas a largo plazo
van disminuyendo ya que cada afio iremos pagando poco a poco el préstamo
gue nos han concedido para hacer frente a las inversiones.
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7.5. Analisis de la Cuenta de Resultados

Tras haber realizado las previsiones para los ingresos y gastos que debera
asumir la empresa, pasaremos a realizar el analisis de la cuenta de resultados.
En este andlisis podremos ver las diferencias entre todos los ingresos y gastos
que ha llevado la empresa durante el afio. Ademas, sabremos de qué manera
obtiene beneficios la empresa y de qué forma podremos mejorarlos.

Tabla 11: Cuenta de resultados para los tres primeros afios. Escenario Realista

CUENTA DE RESULTADOS 2015 2016 2017
Importe Neto de la Cifra de Negocios 237465 310720,5 4033329
Aprovisionamiento 47650 48250 48990]
Personal 72000 72000 72000
Alquiler 15000 15000 15000|
Amortizaciones 20800 20800 20800
Otros Gastos de Explotacion 36120 36150 37258
RESULTADO DE EXPLOTACION 45835 1185205 209284,9
Gastos Financieros 16600 16600 16600
RESULTADO FINANCIERO 16600 16600 16600
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 29295 101920,5 192684,9
Impues s/Beneficio B788.5 30576,15 57805,47
RESULTADO DEL EJERCICIO 20506,5 71344 35| 13487343

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Tabla 12: Analisis de la cuenta de resultados para los tres primeros afios.

CUENTA DE RESULTADOS 2015 2016 2017
Ventas 237465 310720,5 403332,9
(-) Coste de ventas A7650] 48250| A48990|
Margen Bruto 189815 262470,5] 3543429
(-) Otros gastos de explotacion 51120) 51150| 52258
Valor afiadido bruto (VAB) 138695 211320,5 302084,9
(-) Gastos de personal 72000| 72000| 72000|
EBITDA 66695 139320,5 230084,9
(-} Amortizaciones 20800 20800 20800
BAIl 45395 118520,5 209284.9
(-) Gastos financieros 16600| 16600| 16600|
BAl 20205 101920,5| 1926849
{-) Impuesto s/beneficio B788,5 30576,15 57805,47
Resultado ejercicio 20508,5 71344,35| 13487943

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Analisis Vertical

En las tablas 11 y 12, el resultado para el primer afio es positivo, es decir, la
empresa obtendra beneficios. En comparacion con la inversion realizada no
son muy altos pero nos ayudaran a no tener pérdidas y poder continuar con el
negocio.

Nuestros puntos fuertes y débiles los podemos saber a través del Margen
Bruto. El resultado antes de impuestos, nos permitira conocer el resultado
verdadero que tiene la empresa asi como el beneficio neto. Observamos que
nuestro resultado antes de impuestos es positivo, por lo que aun teniendo un
préstamo con el banco ademas de unos intereses anuales, tenemos una
empresa rentable obteniendo un resultado positivo.

En cuanto al Ebitda, es el potencial que posee la empresa para obtener cash
en las actividades de explotacion y actividades operativas. Es el resultado que
tiene la empresa sin contar con los intereses, los impuestos y amortizaciones,
es decir, lo que da corriente monetario de lo que no. Nuestro resultado de
explotacion es positivo, y la diferencia entre el Ebitda y el BAIl es proporcional
a la amortizacion.

El Margen bruto nos indica que las ganancias obtenidas salen de la actividad
principal de la empresa y no de la actividad financiera, es decir, no hay
problema para depender de la productividad empresarial. Aun asi, los costes
de ventas disminuyen nuestro beneficio, una solucién para que no bajen tanto
seria ver que proveedores pueden abaratarnos costes en materiales o
establecer ofertas continuas y con ello aumentar el beneficio.

Anéalisis Horizontal

En este andlisis vamos a ver como evoluciona la empresa en los tres primeros
afnos. El beneficio obtenido es positivo a lo largo de los afios y se incrementa
notablemente, por lo que nuestra produccidn evoluciona positivamente.

Nuestra empresa se basa en los servicios por lo que el margen bruto no tiene
costes variables, por ello, aumenta de manera proporcional. En cuanto a los
gastos fijos, viendo como aumentan de un afio a otro nos da a entender que
nuestra productividad serd mayor ya que la empresa tendrd mas gastos en
teléfono, luz, etc.

Las amortizaciones son las mismas afio tras aflo ya que en un principio no
vamos a invertir en mas inmovilizado. Hemos realizado una inversion inicial
muy elevada y completa por lo que no compraremos de momento mas. Los
gastos financieros seran constantes, el impuesto sobre beneficios sera el 30%
del resultado antes de impuestos, por lo que siempre el beneficio variara igual.
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7.6. Analisis de Ratios

Ratios de liquidez

Ratio de liquidez

A través de este ratio podemos obtener un detalle de la capacidad que tiene la
empresa para hacer frente a sus pagos en el corto plazo.

L. Activo Corriente
Ratio Liquidez = , - -~ 15
Pasivo Corriente

La empresa tendra capacidad para hacer frente a los pagos cuando el ratio de
liquidez se encuentre entre los margenes 1.5-2. Nuestro rato de liquidez es de
1.6 por lo que la empresa efectuara los pagos a corto plazo sin ningan tipo de
inconveniente.

Ratio de tesoreria

El ratio de tesoreria nos permitird saber la importancia de las existencias en
nuestro balance.

Disponible + Realizable 1
Pasivo Corriente B

Ratio Tesoreria =

Debe de ser un rato préximo al 1 para que se encuentre correctamente. En
nuestro caso, la empresa presenta un ratio de tesoreria de 1.01 por lo que nos
informa de que tenemos una buena gestion de existencias a pesar de que sean
pocas por ser una empresa de servicios.

Ratio de disponibilidad

Este rato nos muestra la disponibilidad para hacer frente a los pagos con el
efectivo en disponible.

Efectivo
Pasivo Corriente

Ratio de disponibilidad = [0.2 —0.3]
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El ratio debe de estar dentro del margen 0.2-0.3. Nuestro ratio de disponibilidad
es de 0.19, no esté justo en el 2 pero muy proximo por lo que la empresa no
tendra problemas a la hora de pagar a nuestros proveedores.

Fondo de maniobra

El fondo de maniobra representa la diferencia entre el activo corriente y el
pasivo corriente de la empresa, es decir, la capacidad que tiene la empresa
para hacer frente a sus deudas a corto plazo. A mayor fondo de maniobra
mayor margen para cubrir gastos y menor probabilidad de solvencia. Nuestra
empresa presenta un fondo de maniobra positivo, podremos cubrir todas las
deudas que tenemos previstas y atender a posibles deudas no previstas.

Ratio de endeudamiento

Ahora pasaremos a analizar los ratios de endeudamiento los cuales nos
informaran de la cantidad y calidad de la deuda y si tenemos un resultado
capaz de soportar los gastos financieros.

Ratio de endeudamiento:

Pasivo

Ratio de Endeudamiento = - - . [0.4 —0.6]
Patrimonio Neto + Pasivo

Nuestro ratio es de 0.96, lo que nos informa de que tenemos una deuda
elevada, estamos descapitalizados. La empresa ha necesitado de mucha
financiacion para poder adquirir toda la maquinaria necesaria para cada
consulta médica.

Ratio de autonomia:

Es el ratio totalmente contrario al de endeudamiento. Nos dice la autonomia
gue la empresa tiene para poder financiarse. A mayor ratio de endeudamiento,
menos autonomia.

Patrimonio Neto

Ratio de Autonomia = . [0.7 — 1.5]
Pasivo
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En nuestra empresa el ratio de autonomia es de 0.05, nos informa al igual que
el anterior ratio de que estamos excesivamente endeudados, por lo que nuestra
autonomia es nula.

Ratio de solvencia:

Nos informa de la capacidad de la empresa para hacer frente al total de las
deudas.

Activo
=1

Ratio de Solvencia = — =
Pasivo

En nuestro caso, el ratio de solvencia es de 1.03 por lo que la empresa posee
activos suficientes para hacer frente.

Ratio de calidad de |la deuda:

El ratio de calidad mide la deuda en funcién de su exigibilidad. A menor ratio,
mejor calidad de la deuda en cuanto al plazo.

Pasivo Corriente

Ratio de Calidad de la Deuda = -
Pasiveo Total

Nuestro ratio de calidad es de 0.03, por lo que presenta una deuda muy buena
a pesar de tenerla en exceso.

Ratios de rentabilidad

Dentro de estos ratios se analizara la rentabilidad obtenida con la inversion
efectuada.

Rentabilidad econémica

Ventas x BAII
Activo Ventas

Rentabilidad Econtémica =
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La rentabilidad econémica o rendimiento nos informaré de la evolucion de los
elementos que afectan a la productividad del activo. La empresa presenta una
rentabilidad de 4.3% la cual es superior a la carga financiera que tenemos que
es de 2.22%, lo cual nos hace entender que nuestra rentabilidad es muy buena.

Rentabilidad financiera

Ventas  BAII Activo BAI Resultado
Active x Ventas * Patrimonio Neto * BAII * BAI

Rentabilidad Financiera =

La rentabilidad financiera mide el resultado que genera la empresa a partir de
la inversion. Tiene que ser positiva e igual o superior al coste de oportunidad a
través de método parés, el cual nos relacionara el apalancamiento financiero
con la deuda de los gastos financieros, ademas de incluir el efecto fiscal que

cae sobre el beneficio.

En nuestro caso vemos que tenemos un apalancamiento financiero muy alto,
es decir, cuando aumente la deuda aumentara nuestra rentabilidad.
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7.7. Recuperacion de la inversion: VAN, TIR

Ahora pasamos a analizar una evaluacion financiera de las inversiones a través
del VAN y el TIR para conocer qué tipo de rentabilidad presenta la empresa a
largo plazo.

El Valor Actual Neto (VAN) es un elemento que permite conocer el valor a
través de los flujos de caja originados por la inversion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés a través de la cual se
iguala a cero el valor actual neto. Con ella sabremos qué rentabilidad nos dara
nuestro negocio.

Necesitaremos los siguientes datos para poder calcular:

e Desembolso inicial: 400.000 €
e Tasa de descuento: 2.22%
e Prevision de los flujos de caja para los quince primeros afios

Tabla 13: Previsién de los flujos de caja para los quinces primeros afios

COBROS PAGOS |FLUJOS DE CAJA

2015 2374685 336410 318545
2016 310720,5 614067 303346,5
2017 403332,9 675273 271540,1
2013 443666,13] 742800,3 299134,11
2019 433032,309] 817080,33 329047,521
2020 536836,09| 398788,36 361952,2731

2021 590519,693] 933866/7,2 395147,5004
2022 649571,669| 1087533,9 437962,2505

2023 714528,336| 1196287,3 431758,4755
2024 7859381,719] 1315916 529934,323
2025 804579,891] 1447507,6 282927,7334
2026 951037,88] 15922558,4 641220,5309
2027 1046141,67] 1751484,3 f05342,534
2023 1150755,34| 1926632,7 f75876,8424

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Ahora que ya tenemos los flujos de caja, podemos calcular el VAN y el TIR a
través de la siguiente formula:

VAN =-D+ :

Practicada la férmula, el resultado es positivo por lo que llevaremos a cabo la
idea de negocio dada su viabilidad. A los quince afios, recuperaremos la
inversion inicial y obtendremos un beneficio triplicado al actual.

En cuanto a la TIR también es positiva, 20%, la cual es mayor que el gasto en
inversién. A corto plazo, la idea de negocio también tiene viabilidad.

7.8. Epilogo

Los resultados que hemos obtenido para los tres primeros afios son normales
por el mero hecho de que es una empresa de nueva creacion en la cual se ha
llevado a cabo una gran inversion a través de una financiacién elevada.

También, a través del analisis de ratio empleado, concluimos que la empresa
no tiene problemas de liquidez. Tiene un gran endeudamiento pero su
rentabilidad econémica y financiera es muy buena, por lo que con el tiempo
obtendremos beneficios altos a la vez que vaya incrementandose el numero de
clientes.

Ademas, hemos calculado el VAN y la TIR los cuales son positivos, estos nos
informan de la viabilidad que tiene la clinica para obtener rentabilidad a largo
plazo.
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Capitulo 8:
Conclusiones
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8. CONCLUSIONES

1. El plan de negocio que hemos elaborado es una Policlinica incluida
dentro del sector sanitario, clasificado en la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas (CNAE), 86.21 como “Actividades de medicina
general’” que comprende las consultas y tratamientos realizados por
meédicos de medicina general.

2. A través del analisis Pest, vemos que trabajar en el sector sanitario
privado nos da muchas oportunidades a la hora de mejorar la calidad de
los pacientes. Ofrecemos una mayor rapidez a la hora de atender a los
pacientes y realizar pruebas o tratamientos. Ademas, el analisis nos
muestra una prevision muy favorable para nuestro crecimiento.

3. El andlisis de PORTER nos da a conocer que tenemos factores que nos
afectan directamente a nuestra empresa. Existe una competencia muy
fuerte en el sector sanitario, como es el sector sanitario publico y la gran
cantidad de clinicas que existen. Para ello utilizaremos la estrategia de
bajar el precio para captar a mas clientes y asentarlos en nuestra
cartera de negocio.

4. Un factor vital es la ubicacién de la clinica, se encuentra el Moncada,
cerca del ayuntamiento, centro médico y edificios publicos. Ademas,
tiene detras la estacion de tren para que pueda acceder gente de los
alrededores sin problemas.

5. En cuanto a la distribucién en planta serd la tipica de una policlinica.
Tendra una sala de espera con una recepcion, dos bafios adaptados y
17 consultas para cada especialista médico.

6. El organigrama que presenta la clinica es muy amplio debido a las
especialidades médicas que ofrecemos. Cada médico tendra una
consulta para atender en perfectas condiciones a cada paciente.

7. La forma juridica escogida para nuestra empresa es la de
responsabilidad limitada por las grandes ventajas que nos ofrece para la
creacion de nuestro negocio ademas de tener un capital minimo de 3000
euros.
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8. El Plan de Marketing que se ha realizado con todas las estrategias
posibles de negocio nos ayudara a crear una politica de precios
adecuada y dar a conocer nuestro negocio con costes menores.

9. En el Plan Financiero se detallan toda la prevision de gastos e ingresos
para los tres primeros afios de la clinica. Ademas, se aporta un Balance
de Situacion, la Cuenta de Resultados y los Ratios todo en un escenario
realista. Se han obtenido unos resultados muy buenos puesto que se
obtienen beneficios desde el primer afio a pesar de ser una empresa de
nueva creacion.

10.Las previsiones para los flujos de caja en los primeros quince afios que
hemos empleado para conocer la rentabilidad que vamos a obtener de la
inversion que se ha efectuado, se ha calculado a partir del VAN y la TIR.
Los dos resultados han sido positivos por lo que sabemos que nuestro
negocio tendra rentabilidad a largo plazo y nos da viabilidad a la hora de
emprender el negocio.
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