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RESUMEN

Objetivo: Determinar la viabilidad de un plan de negocio para la implementacién de un
centro de salud mental geriatrico en la ciudad de Lima, en el distrito de San Borja.

Metodologia: Planeamiento estratégico, se usé la Matriz EFE, Matriz EFI, FODA para
identificar objetivos y actividades estratégicas; Estudio de Mercado, consistié en una
encuesta cuantitativa y un FOCUS GROUP. Seguidamente, se proyecté la demanda, el
plan de marketing y modelo CANVAS. Por otro lado, se realizd el mapa de procesos y
diagrama de operaciones, proyeccion de capacidad instalada y estructura
organizacional. Asi también, se estimd la Inversidon inicial, proyeccién de ventas,
depreciacidon y amortizacion, gastos administrativos y variables; Estado de ganancias y
pérdidas. Resultados: Segun la encuesta el 97% de los vecinos prefieren contar con un
Centro de salud mental geriatrico y el 99% destacan la necesidad de una atencién
personalizada en ello. Ademas, mediante el Focus Group, ellos no conocen de un centro
de salud mental en San Borja. El estudio econdmico-financiero determind una inversiéon
inicial de S/ 1,008,226; VAN de 323.370 y una TIR del 17,638%. Conclusiones: a) El
proyecto es viable en relacién al mercado, debido a que no se cuenta con un potencial
competidor y cuenta con percepcién positiva de los clientes; b) el proyecto permitira
generar una oportunidad de negocio para atender una especialidad enfocada en adultos
mayores; c) el proyecto es rentable y atractiva oportunidad de inversion por contar la
proyeccion de la TIR positiva desde el sexto afio respecto a la proyeccion.

Palabras claves: centro salud mental, geriatrico, distrito san Borja.



ABSTRACT

Objective: To determine the feasibility of a business plan for the implementation of a
geriatric mental health center in the city of Lima, in the district of San Borja.

Methodology: Strategic planning, the EFE Matrix, EFI Matrix, SWOT were used to
identify strategic objectives and activities; Market Study, consisted of a quantitative
survey and a FOCUS GROUP. Next, the demand, the marketing plan and the CANVAS
model were projected. On the other hand, the process map and operations diagram,
projection of installed capacity and organizational structure were made. Likewise, the
initial investment, sales projection, depreciation and amortization, administrative and
variable expenses were estimated; Profit and loss statement. Results: According to the
survey, 97% of the residents prefer to have a geriatric mental health center and 99%
highlight the need for personalized attention in it. In addition, through the Focus Group,
they do not know of a mental health center in San Borja. The economic-financial study
determined an initial investment of S/ 1,008,226; NPV of 323,370 and an IRR of 17.638%.

Conclusions: a) The project is viable in relation to the market, because there is no
potential competitor and it has a positive perception of customers; b) the project will
generate a business opportunity to attend a specialty focused on older adults; c) the
project is profitable and an attractive investment opportunity because the positive IRR
projection has been since the sixth year with respect to the projection.

Keywords: mental health center, nursing home, San Borja district.



I.- INTRODUCCION

La pandemia del COVID-19 provocé diferentes efectos negativos alrededor del mundo;
uno de los principales, fue en la salud de la poblacién y especificamente en la salud
mental. Es por ello, que el Instituto Nacional de Salud Mental (INSM) del Ministerio de
Salud (MINSA), realizé un estudio que permita comprender el impacto de la pandemia
en la salud mental de la poblacién adulta que vive en Lima Metropolitana; teniendo
como resultado que el 52.2 % de la poblacion de Lima sufre de estrés moderado a
severo” (Ministerio de Salud [MINSA], 2021).

Asi mismo, la Defensoria del Pueblo presenté en el 2020 un comunicado para que el
estado peruano se concientice mas en abordar los problemas de salud mental y
trastornos del comportamiento, debido a que dichos problemas de salud son mas
recurrentes en el pais, ain mas por la coyuntura actual de la COVID-19 y manifestando
un indicador de que 8 de cada 10 personas que requieren de atencion en su salud mental
no reciben un tratamiento adecuado (Defensoria del Pueblo, 2020).

Es por ello que la salud mental se considera un problema principal en la sociedad, que
perjudica también a la poblacién adulta mayor; por lo que la Organizacion Mundial de
la Salud (OMS), en el aifo 2017, indicdé que mas de un 20% de los adultos mayores
(mayores de los 60 afios de edad) presentan alguin trastorno mental y el 6,6% de la
discapacidad en adultos mayores tiene relacién con los trastornos mentales y del
sistema nervioso. La demencia y la depresidn son los trastornos neuropsiquidtricos mas
comunes en dicha etapa de vida (Red Latinoamericana de Gerontologia, 2016).

Por otro lado, uno de los distritos con mayor poblacién adulta mayor en Lima,
considerando que son una poblacién vulnerable, es San Borja. La Comisidon Econdmica
para América Latina y el Caribe (CEPAL) indica que en el distrito de San Borja el
crecimiento de la poblacion adulta mayor fue ascendente, generando que en el 2017 el
distrito tenga una etapa 10 de transicion demografica y en el afo 2020, la tasa de
dependencia de personas adultas aumentd posicionandose en la misma etapa (Turra &
Fernandez, 2021). Ademas, conforme pasaron los afos el indice de envejecimiento tuvo
el siguiente detalle:



Figura 1: Linea de Tiempo de indice de envejecimiento de San Borja

El indice de
envejecimiento
de San Borja fue
de 80.1%

Fuente: Comisiéon Econémica para América Latina y el Caribe. Elaboracién: Propia

Continud incrementandose
hasta alcanzar el 114.4% lo
que significa que habia mas
adultos mayores que
menores de 15 afios.

Siguid en aumento
hasta el 171.5%
evidenciandose un
alto indice de adultos
mayores en San Borja.

De igual importancia, en el distrito de San Borja, antes del inicio de la pandemia del
COVID-19, los trastornos de salud mental y del comportamiento no estaban muy
presentes como el grupo de morbilidad con mayor predominancia en el distrito, sin
embargo, con los afios eso fue cambiando:

Figura N°2: Los trastornos de salud mental y del comportamiento en San Borja

Los trastornos de salud mental y del comportamiento
representaban un 10% de las enfermedades mas frecuentes del
distrito (Repositorio Unico Nacional de Informacién en Salud
[REUNIS], 2023)

Los trastornos de salud mental y del
comportamiento representé el 39.3%,
siendo mas frecuentes los trastornos
neurdticos (REUNIS, 2023)

Este grupo de enfermedades siguieron
siendo el mayor grupo en San Borja con
el 24%, cuya prevalencia se distribuia
mds en trastornos de ansiedad en
adultos mayores (REUNIS, 2023)

Fuente: Repositorio Unico Nacional de Informacién en Salud (2023)



Ademas, los Trastornos Mentales y del Comportamiento se destacaron en mayor
proporcién, durante el tiempo de la pandemia del COVID-19 generaron un impacto en
la salud mental de los ciudadanos en relacién a vulnerabilidad y exposicion que
agravaron los problemas mentales en personas que tenian dicha condicién, y la
aparicién de nuevos afectados (Rivera, 2023); por ello se incrementd la incidencia de los
trastornos mentales en el Perd, de tal forma que San Borja no fue ajeno a ese
incremento. Asi mismo, se registraron 11,307 atenciones clasificadas en Trastornos
mentales y del comportamiento durante el 2022, siendo las enfermedades de Depresion
y ansiedad con mayores casos (REUNIS, 2023). Por los motivos sefialados, se plantea
instalar un Centro Médico de Salud Mental Geriatrico (“Medicontact”) en el distrito de
San Borja, con el objetivo que los usuarios puedan contar con citas oportunas y al
alcance de ellos para que puedan realizar los registros de forma presencial (teniendo
una estrategia de citas sin colas) y virtual (sistema didactico para la facilidad del usuario).
Por ultimo, se contara con un staff de psiquiatras y psicélogos especialistas capacitados,
para los servicios que se brindard especificamente en pacientes geridtricos, lo que
permitird tener un centro de salud mental de calidad, profesional y de facil acceso.

En relacidon a nuestro proyecto, es necesario seialar, que San Borja solo cuenta con
Centro de Salud Mental Comunitario (CSMC) en la Municipalidad compartido con la
Direcciéon de Redes Integradas de Salud Lima Centro; y asi también la municipalidad
ofrece un servicio de telemedicina gratuita a sélo vecinos del distrito llamado Dr. Link
dentro de las especialidades ofrecidas a la comunidad esta el servicio de psicologia; sin
embargo, no es especializada en geriatria.

1.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad de habilitar un Centro Médico de Salud Mental Geriatrico en el
distrito de San Borja dirigido a la poblacién de los niveles socioecondmicos Ay B de la
zona y aledafios.

1.2.  Objetivos Especificos

Determinar la viabilidad de mercado para un centro médico de salud mental
especializado geriatrico dirigido al nivel socioecondmico Ay B del distrito de San Borjay
aledafios.

Determinar la viabilidad técnica, y organizacién para un centro médico de salud mental
especializado geriatrico dirigido al nivel socioecondmico Ay B del distrito de San Borja 'y
aledafios.

Determinar la viabilidad econdmica- financiera para un centro médico de salud mental
especializado geriatrico dirigido al nivel socioecondmico Ay B del distrito de San Borja 'y
aledafios.



Il.- ANTECEDENTES

A nivel nacional como internacional existen diversos centros médicos que abogan por
cubrir la demanda de pacientes que requieren atenciones de salud mental. En otros
paises como Uruguay y Espafia (Madrid), existen diferentes Clinicas y Centros
especializados en Salud Mental, emocional y familiar; con el objetivo de mejorar la
atencion y asesoramiento en salud mental de la poblacién. Como referentes en estos
paises se encuentran:

“PsicoSalud - Uruguay: Centro médico con profesionales especialistas en atencién y
cuidados de la salud mental; cuenta con psicélogos, psiquiatras, acompafantes
terapéuticos calificados; quienes trabajan para el bienestar general del paciente. Dentro
de su cartera de servicios: Psicologia clinica, Psicologia Infantil, Psiquiatria adultos,
infantil y adolescentes (Psicosalud, n.d.)

“Centro Especializado en Salud Mental para personas mayores ORPEA” - Madrid,
Espafia: Centro especializado en psicogeriatria para mayores atendiendo las
necesidades en salud mental de la poblacion con atencién virtual y/o presencial en los
servicios de: Psiquiatria, neuropsicologia, psicologia, terapia ocupacional, entre otros
(ORPEA, 2017)

Los servicios de salud mental en el pais se brindan en diferentes establecimientos de
salud privado y publico. En Lima, existen diversos centros de salud mental comunitarios
(publico) y centros privados de salud mental; sin embargo, no se identificéd un centro de
salud mental geriatrico en el pais. Es asi que, de los centros especializados en salud
mental que se tienen de referencia para el proyecto por su misién, visién y cartera de
servicios, son los siguientes:

ESSMENTAL: Centro Médico Especializado en Salud Mental Integral, ubicado en el
distrito de Lince - Lima, tiene como objetivo que sus usuarios (nifios, adolescentes y
adultos mayores) desarrollen capacidades frente al estrés normal de la vida, y contribuir
con la comunidad (Essmental, 2024).

Entre sus servicios se encuentran; psiquiatria de adultos, psicogeriatria, psiquiatria de
adicciones, psiquiatria de nifios y adolescentes, entre otras.

LIBERA: El Centro Médico Especializado en Salud Mental, ubicado en el distrito de
Miraflores - Lima, permite tratamientos efectivos y positivos duraderos para el alcance
de todas las personas que lo requieran (Libera, 2024).

Entre sus servicios se encuentran; psiquiatria de adultos, psicogeriatria, psiquiatria de
adicciones, psiquiatria de nifios y adolescentes, talleres, coaching, nutricién clinica,
entre otras.



I1l.- DESCRIPCION DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO EN SALUD

En base a la problematica y necesidades de una atencién especializada en el distrito de
San Borja, se plantea implementar un Centro Médico de Salud Mental Geriatrico;
centrandose en la idea de negocio de atender a la mayoria de personas que requieran
los servicios especializados en salud mental geriatrica.

Para ello, como estrategia de negocio consistira en el trato diferenciado de inicio a fin
de la atencidn porque contaremos con profesionales capacitados en atencién geriatrica;
asi mismo, nuestro canal de comunicacién serd de gran alcance como los horarios y
paginas de facil uso.

IV.- METODOLOGIA

El proyecto estda enfocado en tres objetivos especificos, de los cuales se utilizé la
siguiente metodologia:

4.1. Planeamiento estratégico

El cual consistird en realizar el Andlisis del entorno utilizando la Matriz EFE y EFI;
posteriormente se podra realizar el Analisis FODA que permitirdn identificar los
objetivos y actividades estratégicas.

Para evaluar la Matriz EFE y EFI se siguid el criterio: El peso, se debe tomar en cuenta
desde 0.0 (como menos significativo) hasta 1.0 (como mas significativo), sin importar si
representa una fortaleza o una debilidad. Por lo tanto, es aconsejable asignar a aquellos
elementos que influyan en productividad, rendimiento y calidad de marca los valores
mas elevados. Los pesos totales deben sumar 1.0. (Castillo & Hernadndez, 2018).

La puntuacién de los factores internos se divide en cuatro valores de 1 a 4 para cada
uno de ellos, con el objetivo de determinar si el factor simboliza una debilidad superior
(calificacion = 1), una debilidad inferior (calificacion = 2), una fuerza inferior (calificacion
=3) o una fuerza superior (calificacion = 4). (Castillo & Hernandez, 2018)

En relacion a los valores de los factores externos la calificacion se divide en 4
valoraciones donde 1 = Respuesta mala, 2 = Respuesta de término medio, 3 = Respuesta
superior a la media, 4 = Respuesta considerada superior. (Talancon; 2007).

4.2. Estudio de Mercado

La encuesta (Anexo 1) cuantitativa sobre la percepcién de un centro de salud mental en
el distrito de San Borja; lo cual, permitird obtener informacién esencial para la
investigacion de mercado, identificacion de competidores (investigacion de fuentes
nacionales y corroboracién con las encuestas) y plan de marketing del proyecto. Con los
siguientes aspectos se obtendrd la cantidad de personas a encuestar:

a) Poblacién: La poblacion de este estudio estara representada por vecinos de San
Borja mayores de 18 afios, que en total son 109268 personas (REUNIS, 2023).



b) Tamafio muestral: La muestra se obtendra a través de la siguiente férmula de

<)

e)

poblacion finita (Torres,2010):

~ 109268 * 1,962 * 0.50 * 0.50
~0.052 % (109268 — 1) + 1,962 * 0.50 * 0.50

N+*ZZxp=*q
T erx(N-1)+Z2*p+q

n

n =383

Nivel de confianza: 95%

N= Tamafio de poblacién

Z= Parametro estadistico

p= probabilidad de éxito, o proporcidn esperada
g= probabilidad de fracaso

e= margen de error

n=tamafo muestral

Técnica de muestreo: El método de seleccion que se utilizard es muestreo
probabilistico por aleatorio simple. Para ello, se utilizara como fuente de
informacién, la base de datos (hojas de calculo) del Censo de Salud de la
Municipalidad de San Borja (Afio 2022-2023), que contiene la relacion de datos
personales y telefénicos de los vecinos mayores de 18 afnos.

Inicialmente, se realizara el primer muestreo aleatorio de 383 personas

seleccionadas; no obstante, para los casos en el que no se obtuvo respuesta, se
realizara los muestreos aleatorios necesarios hasta cumplir con la meta del
tamafio muestral.

Descripcidon de la encuesta: La encuesta consiste en un total de 12 preguntas,
gue sera validado por profesionales de salud mental a través de un acta (Anexo
2). En relacién a la aplicacién de la encuesta, se llamara telefénicamente a los
seleccionados del tamaino muestral (aleatoriamente) y sus respuestas sera
registradas por el encuestador en un formulario en linea de manera anénima.

Por otro lado, referente al Focus group (Anexo 3), se realizd previa citacién a 2
profesionales en salud mental (un psiquiatra y un psicélogo) y 2 potenciales clientes (un
vecino perteneciente a la junta vecinal y un adulto mayor miembro de un Club Integral
del Adulto Mayor-CIAM de San Borja) para exponer sobre el proyecto y ademas
presentar el afiche del producto minimo viable (Anexo 4) de las caracteristicas
relacionadas a los servicios del centro de salud, para conocer de manera cualitativa su
percepcion correspondiente.

Representatividad o propdsito del estudio: Se invita a participar de un estudio
para conocer su percepcion sobre la creacién de un Centro Médico de Salud
Mental “MEDICONTACT” geridtrico en el distrito de San Borja.




f) Presentacidon: El focus group tiene un total de 8 preguntas (duracién estimada
de 30 a 40 minutos). En los primeros 15 minutos se realizaran las 4 preguntas
iniciales. Seguidamente, el responsable presentara el producto minimo viable
del proyecto utilizando un afiche, para finalmente concluir con las preguntas
restantes y recibir comentarios finales.

g) Beneficio: El proyecto estara enfocado en generar beneficios para la comunidad
con informacién cercana al proyecto y apreciacién objetiva de personal con
experiencia.

4.2.1. Proyeccion de demanda

La proyeccidon de la demanda se realizo utilizando la siguiente herramienta: (Lépez,
S., & Cerdn, N. L. 2016)

e TAM (Total Addressable Market) o mercado total: Es el mercado total o el
tamafio total del mercado objetivo del proyecto; es decir, permite identificar una
idea general de las posibilidades que ofrece el comercio.

e SAM (Serviceable Available Market) o mercado que podemos servir: Ayuda a
saber qué parte del mercado podemos cubrir con la idea de negocio (recursos,
modelo de produccién entre otras)

e SOM (Serviceable Obtainable Market) o mercado que podemos conseguir: Sirve
para estimar qué volumen de mercado podemos conseguir a corto o medio
plazo.

4.3. Estudio Técnico y de Produccion

Para la seccion de Estudio Técnico y de Produccidn, se utilizé lo siguiente:

- Localizacion del negocio: Uso del Método de Gibson y Brown, que combina elementos
factibles de medir con elementos subjetivos a los que se otorgan valores ponderados de
peso relativo (seguridad, cercania de proveedores, afluencia de personas, entre otros)

- Mapa de proceso: Método que permite representar los procesos y sus interrelaciones.
Consiste en identificar y describir los procesos y cdmo se relacionan para cumplir con la
ejecucion de manera estructurada (proceso estratégico, operativos y de apoyo) (Alonso,
C. 2020)

- Diagrama de operaciones: Uso de la herramienta que muestra una secuencia
detalladamente de todos los procesos que tendra la organizacién; desde la llegada del
paciente hasta el término de la atencion. Para toda la esquematizacién se utilizo el
programa Bizagi. (Benjamin W. Niebel, Andris Freivalds. Ingenieria industrial de Niebel.
Edicion 13. Editorial McGrw Hill)

- Area de Trabajo: Se considera como guia la distribucién que cuenta DIRIS LIMA ESTE
(publicado en octubre 2022).


about:blank
about:blank

4.4. Viabilidad econémica y financiera

La seccion financiera se realizé a partir de la lectura de libros del rubro financiero (libros
de Manuel Chu, “Finanzas para no financieros”- Capitulo 1. Principios de la partida doble
y “Finanzas Aplicadas” Capitulo 1. Valor del Dinero), con los cuales pudimos realizar la
estructura financiera. Para el calculo del Capital Asset Pricing Model "CAPM" y tasa de
descuento (WACC) se realizé con la guia de aplicaciéon financiera utilizada en una
propuesta para el servicio de atencion integral en salud y cuidado para el adulto mayor
en Lima Metropolitana (Andrés, 2024)

V. Desarrollo

5.1 Planeamiento Estratégico

5.1.1 Analisis del entorno

e Analisis Externo

El Peru tiene un ambiente politico incierto atravesando diferentes crisis politicas que
afectan a la toma de decisiones de corto, mediano y largo plazo en diferentes sectores
del pais, siendo uno de ellos el sector salud. La Politica Nacional Multisectorial de Salud
al 2023 “Peru Pais Saludable” identifica como causa directa la limitada cobertura y
acceso de la poblacidn a servicios integrales de salud; la cual genera un limitado acceso
a una atencion personalizada y especializada en salud (MINSA, 2020); ademds de existir
diferentes planes de cobertura en salud y salud mental, no se evidencia la efectividad
de ello en la poblacién debido a la brecha en salud del 65%, (Defensoria del Pueblo,
2021). Por otro lado, de acuerdo al estudio econdmico-financiero de la salud del distrito
de San Borja, la poblaciéon se encuentra comprendida con mayor proporciéon en los
niveles socioeconémicos A y B, registrando ingresos superiores a los 2400 soles
(Instituto Nacional de Estadistica [INEI], 2020). Asi también, el ingreso familiar per capita
en la poblacién san borjina fue creciente y superior al promedio de Lima Metropolitana
(INEI, 2020); ademas el Banco Mundial realizé una investigacion respecto a la proyeccién
del incremento del Producto Bruto Interno (PBI), proyectando que la economia peruana
se recuperaria con un incremento del 2.4% a mediano plazo por lo que este crecimiento
permitira que las creaciones de empresas sean estables (Grupo Banco Mundial, n.d.)

En el aspecto social, la pandemia generd una mayor necesidad y evidencid la carencia
de la atencidn en salud mental en diversos paises; por lo que también en el Perd quedd
como consecuencia una mayor demanda de atencién y tratamiento psicoldgico vy
psiquidtrico lo que contribuye una mayor inversién del estado; y estrategias nacionales
publicas y privadas para atencion de esta demanda (Organizaciéon Panamericana de la
Salud, 2021). Por otro lado, con la finalidad de mejorar el acceso a los servicios de salud
se establecen los lineamientos para implementacidn y desarrollo de telesalud las cuales
buscan promover el uso de las Tecnologias de Informaciéon y Comunicacion (TIC) en el
pais (Congreso de la Republica del Peru, 2021). Respecto al factor ecolégico, la reduccién
del uso de papel, debido a la funcionalidad e implementacion de sistemas informaticos
para la generacién de citas, historias clinicas y algunos talleres; evitando usar mayor
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espacio fisico del establecimiento para archivos (Beltran et al., 2022); al respecto
conforme los cambios de gestién y avances legislativos se pretende cumplir con la
normativa vigente de las entidades rectoras de salud.

5.1.2 Matriz EFE

Tabla 1. Matriz EFE

| Factores Determinantes de éxito Peso Valor | Ponderado
. (0,00 -
Oportunidades 1.00) (1-4) (pxcal)
1 Limitada oferta de cgntros es.peC|aI|zados gn 0.15 4 0.6
salud mental geriatricos en Lima Metropolitana.
5 La concientizacidon de la poblacion en el cuidado 01 3 0.3
de salud mental.
3 Baja efectividad de I,a c.obertura en salud 0.05 3 0.15
mental del sector publico.
4 Pob!aaon gbjetlvg con mfay(?r poder adquisitivo 0.10 3 03
segun su nivel socioeconédmico.
Uso de las TIC para el desarrollo de
5 | metodologias que fortalezcan la atencién en 0.05 3 0.15
salud.
6 Escasa} cgmpetenua f:le gferta de salud mental 0.15 4 0.6
especializado en el distrito.
7 Mayor.d,eman.da en salud mental en la 0.10 4 0.4
poblacién de lima.
Subtotal 0.70 2.5
Amenazas
1 | Recesion econdmica. 0.05 3 0.15
5 Compgt(.enua COI.‘I c.I|n|cas privadas que ofrezcan 0.05 3 0.15
el servicio especializado.
Tendencia del aumento de Costos de operacién
3 | que pueden disminuir el beneficio de la 0.15 3 0.45
empresa.
Riesgo de aparicion de nuevas enfermedades
4 | como epidemias o pandemias que pueden 0.05 2 0.1
afectar la capacidad y beneficio de la empresa.
Subtotal 0.30 0.85
Total 1.00 3.35

El valor de 3.35 indica una respuesta superior al promedio respecto a su entorno tanto
para aprovechar las oportunidades como para saber controlar las amenazas; estos
resultados indican que el proyecto contara con un entorno que permitird desarrollarse
positivamente respecto a sus amenazas.
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e Analisis Interno

Una de las principales fortalezas de la empresa es su servicio diferenciado, por lo que el
area de gerencia, tendra el rol mas importante para mantener en via el proyecto; debido
a que es el ente superior y lider del grupo que tiene a cargo. Por otro lado, los andlisis
financieros permitiran tener una proyeccién de los ingresos y gastos de la empresa por
al menos 10 afios; es por ello que se contara con personal altamente calificado que este
en constante evaluacién de la sostenibilidad financiera de la empresa. Adicionalmente,
como estrategia del proyecto al ser nuevo y diferente en el sector, la difusién vy
estrategias comerciales seran claves para el avance de la empresa; es por ello que el
area de marketing trabajara en diferentes medios de difusidon y promocién respecto a
las tendencias de marketing digital y medios comunicacionales; asi también potenciar
las ventas para la captacién de nuevos usuarios. Adicionalmente, las alianzas con
empresas aseguradoras y farmacéuticas contribuirdn a mejorar el acceso y preferencia
de nuestros servicios.

En suma, se contara con la evaluacion de los procesos y recursos para mejorar la calidad
de los servicios que se ofreceran. Por otro lado, para cumplir con los objetivos
estratégicos de la empresa y mejorar su eficiencia, es importante gestionar el talento
humano como recurso indispensable del funcionamiento del centro, desde la politica de
recursos humanos, capacitacion, desarrollo profesional, clima y cultura organizacional
de los trabajadores.

5.1.3 Matriz EFI
Tabla 2. Matriz EFI

| Factores Determinantes de éxito Peso Valor | Ponderado
(0,00 -

Fortalezas 1.00) (1-4) (pxcal)

1 Adquisicidn de sistemas informaticos que ayuden 0.10 3 03
en los procesos de las empresas.

5 Sele.cuon de servicios diferenciados para los 0.20 4 0.8
pacientes.

3 Levantamlentq de informacién y estudio de 015 4 0.6
mercado para implementar el proyecto.

4 | Experiencia en la gestion en salud. 0.10 3 0.3
Conocimientos en tecnologias de la informacién y

5 | comunicacién que complemente la 0.05 3 0.15
implementacion del proyecto.

6 | Experiencia en la gestién de recursos humanos. 0.10 3 0.3

Subtotal 0.70 2.45

Debilidades

1 Programas orientados al tratamiento y no 0.05 ) 01
preventivos.
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Ausencia de convenios con empresas aseguradoras

2 | en salud que puedan afectar el incremento de 0.10 1 0.1
nuevos clientes.

3 Ausenci’a o!e convgnigs CO‘I"1 empresa§ 0.10 1 01
farmacéuticas y distribucién de medicamentos.
Escasez de personal profesional en salud mental

4 | con conocimientos en lenguaje inclusivo de seias e 0.05 2 0.1
idiomas.
Subtotal 0.30 04
Total 1.00 2.85

El valor 2.85 indica una organizacién fuerte, con capacidad de competir exitosamente
contra otros competidores; debido a que, cuentan con altas fortalezas a nivel interno de
la organizacion.
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5.1.4 Analisis FODA

Tabla 3. FODA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

F1: Adquisicion de sistemas informdticos que
ayuden en los procesos de las empresas.
F2: Seleccion de servicios diferenciados para los
pacientes.

F3: Levantamiento de informacién y estudio de
mercado para implementar el proyecto.
F4: Experiencia en la gestiébn en salud.
F5: Conocimientos en tecnologias de Ia
informacidn y comunicaciéon que complemente la
implementacién del proyecto.
F6: Experiencia en la gestion de recursos humanos.

D1: Programas orientados al tratamiento y no
preventivos.

D2: Ausencia de convenios con empresas
aseguradoras en salud que puedan afectar el
incremento de nuevos clientes.
D3: Ausencia de convenios con empresas
farmacéuticas y distribucién de medicamentos.
D4: Escasez de personal profesional en salud
mental con conocimientos en lenguaje inclusivo de
sefias e idiomas.

OPORTUNIDADES (O)

FO: Explote

DO: Busque
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O1: Limitada oferta de centros especializados en salud
mental geriatricos en Lima Metropolitana.
02: La concientizacién de la poblacién en el cuidado de

salud mental.
03: Baja efectividad de la cobertura en salud mental del
sector publico.

O4: Poblacion objetivo con mayor poder adquisitivo
segun su nivel socioecondémico.
05: Uso de las TIC para el desarrollo de metodologias que
fortalezcan la atencion en salud.
06: Escasa competencia de oferta de salud mental
especializado en el distrito.
0O7: Mayor demanda en salud mental en la poblacidén de
lima.

F1-05, 06: Incrementar el uso responsable de las
TICs para fortalecer la atencién en salud.
F2-02, 06: Propuesta diferenciada en nuestros
servicios de salud de manera preventiva y de
tratamiento.

F3-05, O7, 08: Fortalecer la comunicacién y
seguimiento de nuestros pacientes con un servicio
diferenciado.

D2-01, O7: Implementar alianza con empresas
aseguradoras para la afiliacién en el primer centro
de salud mental geriatrico de San Borja.

D3-F4: Implementar alianza con empresas
farmacéuticas y de distribucion de medicamentos.
D1-07, 08: Implementar una infraestructura
idonea, confortable y segura.
D4-06: Fortalecer las capacidades y conocimientos
del personal mediante Telecapacitaciones.

AMENAZAS (A)

FA: Confronte

DA: Evite

Al: Recesién econdmica.
A2: Competencia con clinicas privadas que ofrezcan el
servicio especializado.
A3: Tendencia del aumento de Costos de operacién que
pueden disminuir el beneficio de la empresa.
A4: Riesgo de apariciéon de nuevas enfermedades como
epidemias o pandemias que pueden afectar la capacidad

y beneficio de la empresa.

F1, F2, F3-A2, A3: Estrategia de publicidad y
marketing y para posicionamiento del servicio.
F1, F4, F6-A2, A4: Innovacidn constante y enfoque
de

mejora continua.
FA-A3: Contar con planes de contingencia para
algunos eventos poco comunes de ocurrir.

D1, D2, D3, D4- A2, A3, A4: Dar a conocer el tipo de
servicio que brindamos a través de estrategias de
marketing.

D1-A2: Diseflar programas de prevencidon y
promocién del cuidado de salud mental en adulto
mayores diferenciadas.

Fuente: Elaboracion propia

El analisis FODA nos permitié identificar que el proyecto cuenta con las competencias para abordar las debilidades y estar preparado para
confrontar las posibles amenazas debido al aprovechamiento de las oportunidades mediante nuestras fortalezas.
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5.1.5 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos ayudan a proporcionar la direcciéon que permite tener una
mayor claridad del planteamiento de la misién y visidon de la empresa; es decir, la
encamina a la mejora de las actividades y productividad de la organizacion (Pedros&
Gutiérrez, 2021) (Pedros & Gutiérrez, 2012). Para ello, se realizé6 la Matriz de
Planeacién Estratégica Cuantitativa (MPEC) cuya finalidad es comparar las estrategias
propuestas en el analisis FODA permitiendo determinar cudl se ajusta al proyecto.

El analisis de la MPEC (Anexo 5) contribuyd a determinar los siguientes objetivos
estratégicos con mayor valoracién para el Proyecto:

e Fortalecer la comunicacién y seguimiento de nuestros pacientes con un servicio

diferenciado.

¢ Implementar alianza con empresas aseguradoras para la afiliacién en el primer
Centro Médico de Salud Mental Geriatrico de San Borja a largo plazo.

e Implementar alianza con empresas farmacéuticas y de distribucion de
medicamentos para los pacientes.

e Innovacién constante y enfoque de mejora continua.

e Estrategia de publicidad y marketing y para posicionamiento del servicio.

e Disefiar programas de prevencion y promocion del cuidado de salud mental en

adulto mayores diferenciadas.

5.1.6 Actividades Estratégicas

Permiten desarrollar una estrategia especifica que conlleven al logro de cada objetivo

planteado, las cuales son las siguientes:

Tabla 4. Matriz Actividades Estratégicas

OBJETIVO ESTRATEGICO

ACTIVIDADES ESTRATEGICAS

Fortalecer la  comunicacién vy
seguimiento de nuestros pacientes
con un servicio diferenciado.

Implementar un sistema de recordatorios y accesos a
resultados automatizados

Implementar canales de comunicacion directas con el
paciente.

Implementar alianza con empresas
aseguradoras para la afiliacion en el
primer centro médico de salud mental
geriatrico de San Borija, a largo plazo.

Realizar el analisis de oferta de aseguradoras.

Elaborar la propuesta de valor atractiva en base a
beneficios de la empresa para las aseguradoras.

Negociar con las aseguradoras los contratos que sean
favorables a la empresa.

Desarrollar estrategias de publicidad y promocién de la
alianza con el seguro.

16




Implementar alianza con empresas
farmacéuticas y de distribucion de
medicamentos para los pacientes.

Realizar el andlisis de oferta de empresas farmacéuticas
gue se alineen a los objetivos.

Elaborar la propuesta de valor atractiva en base a
beneficios de la empresa.

Desarrollar estrategias de publicidad y promocién de la
alianza.

Innovacion constante y enfoque de
mejora continua.

Realizar encuestas de satisfaccion de los pacientes para
la mejora continua.

Realizar reuniones con equipo administrativo vy
asistencial para compartir ideas y propuestas de
mejora.

Realizar Telecapacitaciones al personal asistencial y

administrativo para fortalecer su desarrollo y
habilidades.
Impulsar la telemedicina como aliado por su
versatilidad.

Estrategia de publicidad y marketing y
para posicionamiento del servicio.

Analizar y seleccionar las plataformas digitales y de
redes sociales adecuadas para la difusidn y promocién.

Organizar eventos o talleres de salud mental
fomentando la participacion activa de los usuarios.

Desarrollar una estrategia de contenido creativo

alineado a la propuesta de valor de la empresa.

Disefiar programas de prevencién y
promocién del cuidado de salud
mental en adulto mayores
diferenciadas.

Ofrecer videos complementarios a las terapias

familiares y talleres grupales para los pacientes.

Realizar campanfas de concientizacién y sensibilizacién
en espacios comunitarios como los Centros del Adulto
Mayor.

Ofrecer programas de meditacion y estimulacidon
cognitiva en la cartera de servicios.

5.1.7 Misidn

Fuente: Elaboracion propia

Brindar servicios de salud mental especializados a nuestros adultos mayores, a través
de servicios diferenciados con personal altamente calificado asegurando la calidad,
calidez, personalizada y con valores, para la recuperacién de su salud mental.
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5.1.8 Vision

MediContact pretende ser un referente para el Perd, al ofrecer servicios de salud
mental geriatrico desarrollando todas aquellas actividades que promuevan la salud y
el bienestar, siendo reconocido por altos estandares de servicio, innovacion y soporte
tecnologico.

5.1.9 Objetivo General

Ser el Centro Médico de Salud Mental Geriatrico lider en el distrito de San Borja y a
nivel nacional.

5.1.10 Objetivo Especifico

Ofrecer servicios de salud mental geriatrico de calidad, desarrollando todas aquellas
actividades que promuevan la salud y el bienestar.

VI.- ANALISIS DE MERCADO

6.1 Identificacidon de competidores

Para poder identificar a nuestros competidores hemos investigado por pagina web y
hemos corroborado con las respuestas de nuestros entrevistados en las encuestas,
teniendo los siguientes resultados. Muchos de ellos hacen referencia de ESSMENTAL y
Libera, que son centros de salud mental pero no cuentan con talleres psicoldgicos,
terapia familiar para atenciones virtuales.

Tabla 5. Matriz de identificacién de competidores

Servicios/Centro ESSMENTAL LIBERA
Psiquiatria de nifos vy X X
adolescentes, adultos.
Terapia de adicciones X NA*
Psicogeriatria, X X
psicologia
Emision de certificados X X
de salud mental
Talleres  psicoldgicos, NA* NA*
terapias familiares

(*) No aplica

6.2 Resultados y Andlisis de encuestas

De acuerdo con el resultado de las encuestas (Anexo 6), el 69% del total de
encuestados son trabajadores dependientes e independientes, el 23% son personas
jubiladas o pensionistas y la diferencia del 8% son estudiantes. Cabe destacar, que no
se llegd a encuestar a ninguna persona desempleada. Respecto al nivel de ingreso, el
39% reciben un ingreso de 4000 a 5000 soles, el 31% estan entre 1000 a 3000 soles, y
un 28% perciben de 3000 a 4000 soles. Cabe destacar, que de la muestra solo se obtuvo
un 2% que perciben ingresos de mas de 5000 soles, de igual forma se puede evidenciar
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un gran porcentaje de personas tienen un poder adquisitivo favorable. Por otro lado,
el 99% de los encuestados viven con un adulto mayor dentro de su familia, y el otro
1%, no vive con ningun adulto mayor en su familia. En ese sentido, el 97% de los
encuestados saben que mas del 20% de las personas de la tercera edad padecen de
algun tipo de trastorno mental en el Perd, y el 3% no tiene conocimiento, resultados
que favorecen a la necesidad identificada para el rubro.

Asi mismo, se midid el conocimiento de la poblacién respecto a los trastornos y/o
enfermedades de salud mental en adultos mayores, obteniendo como resultado que
el 98% conocen de trastornos y/o enfermedades mentales en personas de la tercera
edad y el otro 2% no conoce; entre las respuestas de mencionar algunas de ellas, se
encuentran: la depresién, ansiedad y bipolaridad. Es por ello que se preguntd la
percepcion sobre la importancia de una atencidon especializada en salud mental
geriatrica donde el 99% considera que es importante y sélo el 1% no lo considera
necesario.

Con respecto a la necesidad de contar con un centro médico especializado en salud
mental geriatrico en su distrito, el 97% considera que el distrito de San Borja deberia
contar con este centro y sélo el 3% no considera lo mismo. De igual manera, se levanté
informacién sobre el conocimiento de la existencia de algun centro con esas
caracteristicas, por lo que el 97% no conoce algun centro especializado en salud mental
geriatrico, y el 3% de diferencia si conocen algun centro, entre ellos comentaron:
ESSMENTAL, LIBERA; lo que determina que la poblacidn san borjina conoce que su
distrito no cuenta con un centro médico de salud mental geriatrico siendo necesario.
Ademas, el 99% de los encuestados cree que las sesiones y talleres son claves para
abordar los trastornos mentales. Por ende, el 82% estan dispuestos a pagar una
consulta psicolégica entre 55 a 70 soles y los demds (18%) el rango de 70 a 85 soles por
consulta. También el 38% de encuestados tiene mayor disponibilidad de recibir una
atencién por la mafiana, el 62% prefiere en el turno tarde y noche. Por ultimo, el 97%
de encuestados le gustaria que la sede de Medicontact esté ubicado por el Pentagonito
(céntrico), y la diferencia opina que sea por: Cercano a la Rambla, a circunvalacion,
calle Madrid y cerca de la Av. Las Artes.
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Pregunta 1 : ¢{Cuadl es su ocupacion
actualmente?

23% .

H Estudiantes

B Trabajador dependiente
B Trabajador independiente
1 Jubilado/pensionista

Pregunta 3: ¢Usted vive con algun
adulto mayor dentro de su familia?

HSi ®HNo

Pregunta 5: ¢ Conoce usted algun
trastorno y/o enfermedad mental en
personas de la tercera edad?

HSi ®HNo

Pregunta 7: {Cree usted que San Borja
deberia contar con un centro
especializado en salud mental?

. o

20

Pregunta 2 : ¢{Cuadl es su nivel de
ingreso actualmente?

2% 13%

39% 18%

B A 1000 a 2000 soles ® B 2000 a 3000 soles
 C 3000 a 4000 soles & D 4000 a 5000 soles
B E 5000 a mas

Pregunta 4: ¢Sabia que mas del 20% de
personas de la tercera edad padece algtn
tipo de trastorno mental en el Peru?

HSi HNo

Pregunta 6: ¢ Considera usted que es
importante brindar atencion
especializada en salud mental geriatrica?

. HSi HNo

Pregunta 8: ¢ Conoce algun centro
especializado en salud mental
geriatrica?

. HSi HNo




Pregunta 9: é{Cree usted que las sesiones y
talleres son claves para abordar los
trastornos mentales?

HSi ®HNo

Pregunta 11: Referente al horario de
atencidn, ¢En qué horario tendria
disponibilidad para recibir una atencién?

Pregunta 10: ¢{ Cuanto estd dispuesto
a pagar por una consulta psicoldgica-
geriatrica?

B 55a 70soles

m 70 a 85 soles

Pregunta 12: ¢Le gustaria que nuestra
sede de atencion sea por el
Pentagonito?

HSi HNo

B Turno mafiana E Turno tarde B Turno noche

6.3 Resultados del focus group

1 Ansiedad, depresion.

2 Dentro del grupo se tiene una respuesta favorable y de gran aceptacion
porque estan enfocados en una poblacién que requiere de gran ayuda. No
conocen centros en San Borja, solo tienen referentes en Miraflores.

3 A todos los participantes, les parece atractivo, innovador, facil de decirlo.

4 Entre las desventajas se encuentra el no acceso a los medicamentos en el

mismo centro. Por otro lado, en ventajas resaltan el tema del trato distinto
gue se tendra con los profesionales especializados en el rubro, atractivo
para los familiares en un lugar de apoyo y ayuda. Ser uno de los pocos
enfocados en el apoyo al adulto mayor.

Se presenta el afiche (Anexo 4) con la finalidad de explicar dindmicamente en que

consiste el proyecto Medicontact (producto minimo viable)

5 Realizaron comentarios positivos de la idea del proyecto destacando que
serd unico en el distrito, y de gran impacto en los vecinos.

6 Todos coinciden que el proyecto es util para los vecinos de San Borja; con la
mencion destacada, del miembro del CIAM, que el interés en el cuidado de
su salud mental es mayor.

7 Los participantes coinciden que para cerrar la brecha de atencion en salud
mental es necesario tener un mayor acceso a la atencidon oportuna
(evitando colas, horarios flexibles), mejor calidad de vida a los adultos
mayores, y la prevencion de ello.

8 Indican que los mejores convenios que deberia de tener el centro es las
practicas con las universidades de la carrera de Psicologia.

Respecto a los servicios, nos indican que deberia de tener un area de
farmacia y delivery.
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6.4 Proyeccion de la demanda

Para poder estimar la demanda se empled una herramienta llamada mercado total
(TAM), mercado disponible (SAM) y mercado obtenible (SOM) explicados en la secciéon
de Metodologia. En dicho modelo, se va delimitando desde el posible total de tus
clientes hasta tus clientes reales, de esta forma se puede llegar a observar quién
realmente contara con nuestros servicios.

Tabla 6. Proyeccién de la demanda

Definicidon (Flores,

2023) Cantidad Sustento
De acuerdo con la OMS, mas del 20% de los
MERCADO TOTAL 5852 |nd|,V|duos que superan los 60 afos padecen
(TAM) adultos | algun trastorno mental o neural. (RLG, 2016)
<60 aifos | Se calcula el 20% respecto al total de adultos
mayores (29258) de San Borja (REUNIS, 2023)
Son 1031 personas adultos mayores del
MERCADO 1031 distrito de San Borja que cuentan con

adultos | diagndstico de algun trastorno de salud
<60 ailos | mental, recopilado en el repositorio de datos
del Ministerio de Salud (REUNIS, 2023)
El equipo de trabajo plantea este numero de
pacientes al ano como mercado obtenible,
basdndonos en nuestra encuesta (pregunta 7),
371 qgue el 97% de 383 estan interesados en contar
MERCADO OBTENIBLE . con un centro especializado en salud mental
paciente o - .
(SOM) < x afio geriatrico 'y también considerando Ia
capacidad que tendra el proyecto (afio 1 con

371 pacientes se tendra el 20% de uso de Ila
capacidad total anual, lo cual consideramos
alcanzable)

DISPONIBLE (SAM)

Elaboracidn: propia

Una vez que ya contamos con la demanda actual, se procede a realizar la estimacién
del crecimiento anual. Para ello, se utilizdo la siguiente férmula de crecimiento
poblacional compuesto (Rivadeneira, 2001):

Pt=PO(1+r)t
Donde:

Pt = la poblacién en el afo t la proyeccion, Po = la poblacion base, generalmente la
poblacién actual, r = la tasa de crecimiento de la poblacidn, t = el tiempo en afios.

Para el cdlculo de la tasa de crecimiento de la poblacion se tomé la media del indice de
crecimiento de la poblacién adulta mayor (mayor de 65 afios) del distrito de San Borja
desde el afio 2000 a 2020 (Fuente; Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI),
teniendo como resultado 4.40%.
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Tabla 7. Estimacidn de la Proyeccién de la demanda

Anol | Ao2 | Aio3 | Aio4 | Aho5 | Afo6 | Afio7 | Ao 8 | Ao 9 | Afo 10
371 387 404 422 441 460 480 502 524 547

Crecimiento anual estimado:4.40% x afio Elaboracidn: propia

VII.-PLAN DE MARKETING

7.1 Segmento Objetivo
El proyecto tiene como segmentos objetivos a:

= Adultos mayores de San Borja que requieran atencidn en salud mental.

= Adultos mayores de distritos aledafios que requieran atencidn en salud mental.
= Adultos con interés de programas preventivos en salud mental.

= Cuidadores del Adulto Mayor

En relacidn a lo anterior, Flores, Rivas & Seguel (2012) manifiesta que las personas que
realizan la actividad del cuidado estan expuestos a una presidon que puede conllevar al
estrés, ansiedad y depresidn; y estos a su vez se perciben en los adultos mayores. Por
ello, laimportancia de intervenir en la salud mental de los cuidadores, considerandolos
un potencial cliente para el proyecto.

Es importante mencionar, que los servicios se ofreceran a todos los clientes sin
distincion segun su tratamiento y/o indicacidn por el profesional de la salud.

7.2 Estrategia de Marketing

Tomando en consideracidon los puntos tocados en la encuesta y el focus group hemos
determinado que MEDICONTACT debe de encontrarse en lugar céntrico y seguro; por
este motivo, nuestro local se encontrara aledafio al Pentagonito San Borja. Asi mismo,
contaremos con un precio muy competitivo a comparacién de otros centros. Y, por
ultimo, tendremos un horario muy completo para poder cubrir la demanda de los
usuarios.

Con el plan de marketing se desarrollara las estrategias, en el cual se enfocaran en los
cuatro componentes fundamentales del marketing mix (producto, precio, distribuciéon
y promocidn), y se consideraran como un conjunto interdependiente, estructurando
las estrategias de venta de la siguiente manera:

- Publicidad en redes sociales (Facebook, tik tok, Instagram), mediante un pago
continuo en estas plataformas.

- Campanias de promocién.
- Merchandising.

7.3 Producto (Servicio)

Para definir los servicios que se ofreceran en el Centro, se realizé la revisidon de la
cartera de servicios de competidores nacionales (Libera — Miraflores y Essmental-
Lince), y referencias internacionales (Psicosalud-Uruguay y Orpea- Espaia); debido a
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que se alinean a nuestra mision como empresa, por lo que son referentes para el

proyecto.

MISION MEDICONTACT

MISION ESSMENTAL

MISION LIBERA

Brindar servicios de salud
mental especializados a
nuestros adultos mayores,

a través de servicios
diferenciados con
personal altamente
calificado asegurando la
calidad, calidez,
personalizada 'y con
valores, para la

recuperacién de su salud
mental.

Ofrecer atencidon de alta
calidad de forma educada,
respetuosa y empatica.
Esperamos que nos brinde
la oportunidad de cuidarlo
y nos empefiemos en
convertirnos en la primera
y mejor alternativa para el
cuidado de la salud.

Fuente: Pagina web de Essmental
(https://essmental.pe/)

Centro especializado en
psicologia y psiquiatria,
conocido por su
dedicacion, calidez,
equidad y trato humano
entre los profesionales y
las personas que
requieren nuestra
atencidn, lo que facilita un
tratamiento eficaz y con
impactos positivos
duraderos.

Fuente: Pagina web de Libera
(https://libera.pe/)

Fuente: Elaboracién propia.

Asi mismo, se considerd las respuestas, de las preguntas 6, 7 y 9 relacionados al
servicio en consultada psicoldgica/psiquiatrica; y a las actividades de Talleres y terapia
como parte clave para la atenciéon en salud mental. Son por esas razones que se
ofreceran los siguientes servicios, alineados al objetivo y capacidad del proyecto:

De |

Psicologia clinica (Presencial y virtual)
Psicogeriatria (Presencial y virtual)
Psiquiatria (Presencial y virtual)
Certificados de salud mental

Talleres psicoldgicos

Terapia familiar

Delivery de medicamentos

os cuales se regira de las siguientes normas:

Resolucién que avala para el funcionamiento de telesalud (MINSA)

Registro de IPRESS para implementacion de un centro médico.

Cumplir con la ficha técnica para laimplementacion de telesalud de una IPRESS.
Cumplir las licencias de funcionamiento a la municipalidad.

NTS N° 067-MINSA/DGSP-V.01
Salud en Telesalud”.

“Norma Técnica de

7.4 Precio
De acuerdo con el resultado de las encuestas, el 82% de los encuestados estdn
dispuestos a pagar una consulta psicoldgica entre 55 a 70 soles y los demas (18%) el
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rango de 70 a 85 soles por consulta. De acuerdo a nuestro objetivo socioeconomico A
y B, nos enfocaremos en 70 soles el precio de las consultas psicologicas para el primer
afio.Para el caso de las consultas psiquiatricas, el precio sera competitivo a
comparacion de otros centros de salud (LIBERA, ESSMENTAL) con 85 soles al primer
afio. Por otro lado, para las terapias familiares y tallares psicologicos, el precio estara
alrededor de 90y 120 soles.

Por ultimo, tendremos una fijacion de precios a los servicios ofertados porque en
relacion a los resultados de la encuesta, se considera que la mayor parte de los
encuestados (82%)considera que 70 soles es un precio accesible para las consultas
psicoldgicas. Con ello, queremos fidelizar al paciente desde el lado econdmico hasta el
asistencial, caracterizdndonos de nuestros servicios de buena calidad y precio
accesible.

7.5 Promocion

Realizaremos campaiias de salud para poder captar nuevos usuarios y conozcan el
centro de salud. Asi mismo, todos estos eventos serdan promocionados por redes
sociales e influencers. Cabe destacar, que no necesariamente la campafia se realizard
en el mismo centro sino también en algunos clubes u otros lugares donde haya una
cantidad de adultos mayores del distrito de San Borja.

7.6 Plaza

Referente a la plaza, nuestra estrategia de seleccidn del lugar es tener un local céntrico
(Pentagonito) para estar cerca a nuestros clientes y a los préximos, con ello trataremos
de tomar en consideracién que haya seguridad y sea un lugar comodo.

7.7 Producto Minimo Viable
En referencia a nuestro producto minimo viable es la diferenciacion de las consultas
de forma personalizada, distinguida en:

e Consultas Personalizadas (remoto o presencial) con canales digitales amigables
y de facil uso, con proteccion de pago.

e Seguimiento del paciente post-atencion.

e Horarios flexibles, los mejores profesionales del rubro de salud mental y
comunicacidn continua entre paciente-médico.

Esto nos permitird tener una evolucidn esencial, para tener nuevos pacientes y fidelizar
a los que son pacientes continuadores.

7.8 Modelo CANVAS

Este primer modelo, sirve para identificar a nivel macro los aspectos que tendra el
negocio, englobando en 4 grandes ideas: Clientes, Oferta, Diferenciacién y Viabilidad
econdémica.

En primer lugar, observamos que nuestros principales clientes de nuestro proyecto
seran los adultos mayores que viven en San Borja o distritos aledafios a la zona y
requieren de atenciones de salud mental. Asi también se considera como potencial
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cliente a los cuidadores de adultos mayores, quienes asumen responsabilidad del
paciente como parte integrante de la familia (para los talleres grupales y familiares).
Adicionalmente, los cuidadores del adulto mayor realizan una labor que estd en
constante presion que puede desarrollar estrés entre otros trastornos; motivo por el
cual se considera importante ofrecer el servicio a ellos para el manejo de esas
situaciones en su labor diaria. Ademas, son muchas veces en las que los cuidadores de
adulto mayor eligen dénde se debe atender el adulto mayor; es decir por la capacidad
de eleccion y decisidon que tienen sobre ellos.

En segundo lugar, se encuentra lo que nos diferencia como empresa en conjunto, no
solo con los servicios que brindaremos sino brindando atencién especializada,
oportuna, de calidad y calidez a los usuarios. Ademas, se contara con atenciones de
manera presencial (consultas sin colas, personal capacitado y especializado en
geriatria) y remota (software sencillo y amigable), garantizando la continuidad de los
servicios y también se tendra el delivery de medicamentos para pacientes
psiquiatricos. El delivery de medicamentos sera un servicio tercerizado (alianza) el cual
no generara ingresos econdémicos al centro.

Adicionalmente, es importante impulsar la educacién en salud por ello, se propone
ofrecer videos complementarios que refuerce la captacién de la informacién brindada
en los Talleres y terapias psicoldgicos gratuitos y enviados a cada paciente.

Como ultimo punto se encuentra la viabilidad econdmica, explicados en dos partes
referente a la estructura de costos donde se expone los recursos tangibles e intangibles
de la organizacidn y las fuentes de ingreso.
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VII1.- ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZATIVO
8.1 Especificaciones técnicas del servicio

El horario de atencion de MEDICONTACT, sera de lunes a viernes de 8am a 8pm y los
dias sabados de 8am a 3pm. Los cuales, tendrdn los siguientes servicios:

-Psicologia (Psicélogo(a) con especialidad en geriatria)
Comprende consultas o teleconsultas de 40 minutos cada sesién.

Figura 3. Elaboracion propia.

3 8

| I | =
| B
i

- Psiquiatria

Consultas de depresién, trastorno bipolar, fobia, trastornos de suefio, esquizofrenia,
trastorno de la personalidad, psicogeriatria, atagques de panicos, enfermedades
neuroldgicas, entre otras; que tiene una duracién de 30 minutos en el consultorio de
psicologia o teleconsultas.

- Terapia familiar

Para terapia familiares se realizan en la sala de talleres con apoyo del psicdlogo y
enfermera con una duracién de 1hr. Grupo maximo de 6 personas.

-Talleres psicoldgicos

Para los talleres psicoldgicos se realizan en la sala de talleres con apoyo del psicélogo y
enfermera con una duracién de 1lhr. Grupo maximo de 6 personas. Se muestra en el
mapa, la ubicacién de la sala de talleres que se encuentra en el piso 2.

Figura 4. Elaboracién propia

SISk

f ==
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-Delivery de Medicamentos

Se contara con una empresa tercerizado de distribucién de medicamentos, que tendra
un espacio dentro del centro de salud (“stand”) en el cual se brindard informacién de la
disponibilidad, precio y modalidad de reparto a todos los familiares o pacientes que
quieran comprar los medicamentos psiquidtricos con dicha organizacién que busca
facilitar el abastecimiento de estos productos a las personas mayores que se atienden
en Medicontact.

Por otro lado, esta alianza no generara ingresos econdmicos al centro; sin embargo, se

pretende generar beneficios corporativos (Descuentos, promocién y publicidad del

centro, participacion en campafias, etc).

8.2 Localizacion del local

Los elementos que se evaluaron para elegir el lugar de este proyecto incluyen aspectos
cualitativos y juicios subjetivos. (Método de Gibson y Brown), se evallan los siguientes
pardmetros:

Tabla 8. Factores de localizacidon

Ponderacion

ZONA A: Pentagonito

ZONA B: Calle La

ZONA C: Aviacion

Madrid
Factores de de peso
Y : Puntaje Puntaje Puntaje
Localizacion relativo (: mi:l Promedio (: mirjl Promedio (: mini Promedio
(0.25 max.) " | Ponderado " | Ponderado " | Ponderado
10 max.) 10 max.) 10 max.)
Valor del m?
(compra del 20% 5 1.00 5 1.00 5 1.00
local)
Seguridad 15% 9 1.35 7 1.05 6 0.90
Alta
afluencia de 20% 9 1.80 7 1.40 7 1.40
personas
Limpieza 15% 9 1.35 8 1.20 6 0.90
Competencia 20% 5 1.00 5 1.00 5 1.00
Cercania a
10% 9 0.90 8 0.80 9 0.90
proveedores
Total 7.40 6.45 6.10

El estudio de mercado realizado presenta resultados donde la localizacién del proyecto
sea de preferencia cerca el Pentagonito (Zona A) del distrito de San Borja;
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adicionalmente los seis factores antes descritos también respaldan que el distrito de San
Borja cumple la mejor ubicacién para el desarrollo del proyecto

8.3 Mapa de Proceso

El diagrama de procesos es una imagen visual que muestra claramente los principales
procesos dentro de las empresas, facilitando la identificacion de aquellos que son
cruciales para el modelo comercial. El diagrama de procesos ofrece una visién general o
integral de todos los procesos en la organizacién (Bravo, 2011). Este diagrama debe
mantenerse al dia y estar visible en las paredes de cada departamento, lo que ayuda a
entender rapidamente el funcionamiento de la organizacién (Carrasco, 2005).

Es por este motivo, que se expone los procesos estratégicos como llegada y
cumplimiento de una buena atencién, mediante: gestidn de la comunicacién, gestién de
la calidad y de mejora continua. Los procesos misionales con los procesos que
desarrollamos el servicio al usuario, el contacto directo que tiene la parte asistencial. Y,
por ultimo, en los procesos de soporte se tienen las dreas que tiene la empresa que
ayudara para una buena ejecucion del objetivo que se plantea de tener usuarios
satisfechos.

GESTION DE LA COMUNICACION | PROCESOS
GESTION DE LA CALIDAD | ESTRATEGICOS

GESTION DE MEJORA CONTINUA |

—

/
PROCESOS MISIONALES \

ATENCION EN CONSULTA EXTERNA

ATENCION EN TELECONSULTAS |

ATENCION DE TALLERES PSICOLOGICOS

| ATENCION DE TERAPIAS FAMILIARES |

USUARIO SATISFECHO

SISTEMAS INFRAESTRUCTURA
INFORMATICOS Y MANTENIMIENTO

PROCESOS
DE SOPORTE

NECESIDADES Y EXPECTATIVA DEL USUARIO

GESTION DE

CONTROL
ADMINISTRATIVO RECURSOS

HUMANOS

{

*Elaboracion propia.

8.4 Diagrama de operaciones
Para el diagrama de operaciones se mostrara todos los procesos misionales:

e Atencidn en consulta externa presencial
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Flujo de Proceso Medicontact - Atencién de Consulta externa presenclal

Paciene

Requiere una
consulta

Médulo de Admizion

Faciente

s
&

Crear Historia Clinica

k.

&

Separacion de cita con
psicdiogo o psiquistia

— © )

Cdja

Fago por consulta

Consullaris

Duracién de consults &n
pricologia: 40 mirtes
Duracidn de consulta en
psiquiatria: 30 minuios

Fir




e Atencidn en teleconsultas

Flujo de Proceso Medicontact - Atencion de Teleconsulta

IMICI

Requiere una

teleconsulta

2
5
=
£
Ingresar ala pagina web,
seleccionar el horario
disponible ypago enlinea.
P
E Duracion de consulta en Enel dia dela consulta, se
= psicologia: 40 minuos. realiza |la Verificacion en
g gl SIS e ‘ -
& Duracion de consulta en sistema y atencion del
= psiguiatria: 30 minutos, paciente
5, FIM
=
=
=
&
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Atencidn en talleres psicolégicos

Atencion en Taller Psicolégico

Pacente

IMICIO

Requiere un
taller

psicolagico

(9]

Caja

Pago del
servicio

Sala detaller

duracion de 1hr

Atencion al paciente

(9]

Atencidn de terapias familiares

Atencion en Terapia familiar

IMICIO

Padente

Requiere una

terapia familiar

2]

Pago del
senvicio

Caja

duracién de 1hr )
Atencidon al paciente
D)

Sala de taller
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8.5 Area de Trabajo

Se sugiere un terreno de alrededor de 243 m2 (con un duplex que aloja a 80 personas).
No obstante, es importante tener en cuenta la posibilidad de hacer uso de un edificio
gue ya existe, el cual puede tener hasta dos pisos. Esto ayudaria a alcanzar el espacio
necesario o a organizar cada consultorio segln la medida que requiera.

La imagen presenta el esquema que se debe tener en cuenta para el espacio fisico.
(guidandonos de una oficina modelo para ser categorizada por la DIRIS) del local donde

funcionard el modelo de negocio (Direccién de Redes Integradas en Salud Lima Centro,
2023).

e Distribucidn para el primer piso:

Figura 5. Distribucion primer piso

: J] o ir': Mess de Trabais Silla Giratosia [
CONSULTORIO DE
PSICOLOGIA
15.00m2
'l
R \.1_1..':1-' S __.:
=\ .
£ : hil I ++ | - |
o Il {
| ©
:  SS.HH
[l
L L 'I 'a)
SALA DE
ESPERA _'TH
PNy, LIMPIEZA |
escalera

Fuente: Direccion de Redes Integradas de Salud Lima Este (2016)

e Distribucion para el segundo piso:

Figura 6. Distribucién segundo piso
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8.6 Determinacién de la Capacidad
Se presenta el siguiente cuadro referente a la determinacion de la capacidad instalada
en el caso de alcanzar el maximo rendimiento:

Tabla 9. Capacidad instalada total

Total, Max.
de Atenciones Total, Max. de

Duracion Servicio por mes Atenciones por aiio
40 minutos (Reglamento | ler.
de MINSA y centro de CONSULTORIO DE
salud privado Libera) PSICOLOGIA 440 5280
40 minutos (Reglamento | 2do.
de MINSA y centro de CONSULTORIO DE
salud privado Libera) PSICOLOGIA 440 5280
30 minutos (Reglamento
de MINSA y centro de CONSULTORIO DE
salud privado Libera) PSIQUIATRIA 584 7008

1 SALA DE

1 hora (Reglamento de TALLERES /
MINSA y centro de salud TERAPIAS
privado Libera) FAMILIARES 292 3504

Elaboracién propia.
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8.7 Requerimientos de Infraestructura

Se considera imprescindible para el inicio del proyecto los siguientes requerimientos que son
guiados por el numero de consultorios que se tendrd y la distribucién esquematizada
anteriormente:

Inmueble Cantidad
Duplex de 243m?2 1
Muebles, enseres y sanitarios Cantidad
Escritorios de melamina 4
Cajoneras de melamina 4
Estante de melamina 4
Sillas de escritorios 8
Sillas fijas 8
Mesa de centro 1
Sillén confortable reclinable 3
Computadora de escritorio 4
Silla de rueda 1
Equipos Cantidad
Televisor 1
Dispensador de agua 1
Microondas 1
Impresora 2
Cédmara de seguridad 2
Mueble 1
Escritorios de melamina 3
Sillas de escritorios 3
Divan 1
Estante de melamina 3
Proyector 1
Otros

Software

Tramites de Constitucion de empresa

8.8 Plan de Recursos Humanos

8.8.1 Estudio Organizativo

Medicontact, es una empresa democratica que suele asimilar colectivamente los nuevos
cambios. Ademas, se distingue por tener un clima organizacional libre de estrés y se
destaca por el carisma de su personal. También, prevalece una cultura organizacional
distinta a otras empresas porque se caracterizan por ser responsables, trabajo en
equipo, solidarios, y entusiastas al servicio del cliente. La empresa respecto al
crecimiento y desarrollo, suelen aprender de errores, tener cambios evolutivos (mejora
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continua) y competir en situaciones cambiantes. Por Ultimo, acerca del cambio de la
cultura organizacional y clima organizacional, se suele destacar por la transparencia,
capacidad innovadora, colaboracidon a un sistema integrado y tener un sentido de
identidad con la empresa. Se plantea el disefio organizacional estructural para que se
identifique facilmente la autoridad de cada uno de los departamentos y roles de la
compainiia, asi no haya conflictos internos

8.8.2 Modelo de Estructura

Gerente General (CEO)

Jefe de Direccidn Jefe de Direccidn
Administrativa Asistencial
Asistente de Asistente Técnica de Psiquiatras Psicologos
Comunicacion Administrativo Enfermeria

Elaboracidn propia.

8.8.3 Distribucion del Personal y perfil de puestos

Nuestra empresa contara con 10 personas, de las cuales el fundador (CEO) estard
desarrollando actividades administrativas como: Contabilidad, Finanzas, RR.HH. y
planificacion por el momento. En adicion, en el area de administracién estara 1 jefe
encargado, su asistente administrativo, y un personal de comunicaciones. Por otro lado,
en la parte asistencial habra un jefe que sera de perfil de estudios en psiquiatria y tendra
a cargo a otro psiquiatra, 3 psicélogos y una enfermera.

Personal Asistencial:

e Psicélogo(a) con especialidad en geriatria: prestar servicios para ayudar, atender
y solucionar los problemas psicolégicos mas leves con tratamientos terapéuticos
conductuales y consejerias que requieran los adultos mayores.

Requisitos:

- Licenciada en Psicologia.
- Colegiada y habilitada.
- Especializacion en Psicogeriatria (Deseable)
- Experiencia minima de 2 afios en atenciones psicolégicas para adultos.
- Ser empatica, paciente y tener vocacion de servicio.
e Psiquiatra con especialidad en geriatria: Médico especializado en psiquiatria
para el diagndstico y tratamiento mas efectivo para los adultos mayores con
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enfermedades de salud mental mds graves o de complejidad desde el punto de
vista fisioldgico.

Requisitos:

Médico psiquiatra con titulo, colegiatura habilitada.
Especializacion en Psiquiatria de Adulto Mayor. (deseable)
Experiencia minima de 2 afios.

Ser empatico, paciente y tener vocacién de servicio.

Técnico(a) de enfermeria: encargado(a) del cuidado integral del paciente.

Requisitos:

Técnica en enfermeria.

Cursos en cuidado de adultos mayores.

Experiencia minima de 2 afios en atenciones para adultos mayores.
Ser empatica, paciente y tener vocacion de servicio.

Dominio de Excel intermedio.

Personal Administrativo:

Administrador en Salud: dirigir y administrar estratégicamente los recursos
humanos, econdmicos-financieros y tecnolégicos del Centro Médico de Salud
Mental Geridtrico para cumplir las metas y objetivos de la organizacién logrando
la atencién de los servicios de manera oportuna, adecuada y de calidad.

Requisitos:

Administrador en salud con titulo profesional.

Experiencia minima de 3 afios en sector privado o publico.

Dominio de Excel avanzado, Power BI, bigdata.

Contar con cursos o diplomado en gestidon en salud y/o gerencia de
servicios de salud.

Ser proactivo, innovador y responsable.

Asistente Administrativo/Secretaria: responsabilidad del control de citas,
solucién de consultas, gestion documentaria de la gerencia y control de caja.

Requisitos:

Técnico en administracion.
Experiencia minima de 1 ano.
Dominio de Excel intermedio.

Ser responsable, puntual y ordenado.
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e Asistente de comunicaciones, encargado de la publicidad de la empresa, manejo
de redes sociales, idear e innovar estrategias para captacion de pacientes y
difusidn, edicion de fotografias y videos para la empresa.

Requisitos:

- Bachiller de la carrera de comunicaciones.

- Experiencia minima de 6 meses.

- Dominio de Google Adds, Photoshop, InDesign.
- Ser creativo, innovador y estratégico.

8.8.4. Escala Salarial

En el siguiente cuadro, se encuentran los sueldos fijos correspondientes a cada uno de
los requerimientos mencionados del personal (contrato de 12 meses, personal en
planilla, todos los beneficios por ley y cuponera de descuentos con empresas aliadas),
teniendo como referencia los montos que se evidencia en paginas de empleabilidad de
LinkedIn. Asi mismo, se esta considerando un sueldo fijo para estas convocatorias.

Tabla 10. Escala salarial

PERSONAL REMUNERACION
MES

1.GERENCIA
CEO S/ 9,500.00
2. OPERACIONES
Jefe Direccion Asistencial | S/ 6,250.00
Psiquiatra S/ 6,000.00
Psicdlogo 1 S/ 4,000.00
Psicdlogo 2 S/ 4,000.00
Psicdlogo 3 S/ 4,000.00
Tec. Enfermeria S/ 1,500.00
3.APOYO
Administrador S/ 3,200.00
Asistente administrativo S/ 1,500.00
Asistente de
comunicaciones S/ 1,250.00
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8.9 Gestion de la Calidad (PHVA)

La importancia de esta herramienta es para lograr en el centro una mejora continua,
teniendo muchos aportes positivos como: facilidad en la implementacién de cambios y
observar resultados a corto plazo, ademas de que sirve para abordar y resolver
problemas en la gestidén del proyecto y los procesos que se establecen (Asana, 2022).

Por ultimo, esto permite que haya menos errores en el proceso y maximizar resultados
propuestas para cada drea, y también de probar soluciones multiples rapidamente. Cabe
destacar, que nuestra idea de negocio esta en la linea de ser un centro especializado
totalmente diferentes a los que existen actualmente en Perd que cuenta con grandes
problemas en la parte operativa y procesos obsoletos.

a)

b)

En la etapa de “Planificacion”:

Tendremos acciones que aseguren la calidad, en el punto de sostenibilidad de
nuestros clientes (identificacion y fidelizacidn de clientes) asegurandonos una
buena atencién y seguimiento.

Se desarrollara una identificacién y normalizacidon de procesos para una mejor
implementacidn de los procesos clave.

Se potenciard el alcance de las medidas de promocidn a través de marketing
digital.

Fijacion de metas a corto, mediano y largo plazo para todas las areas que
comprende el centro.

Planificacién de seguimiento, auditoria y mejora del centro.

En la etapa de "Hacer":

Desarrollar capacitaciones programadas al personal cada trimestre a cargo de la
Gerencia en compafiia de algunos invitados.

Brindar recursos y herramientas necesarias para las actividades de cada area.
Efectuar el plan de mantenimiento cada inicio de afio, tanto de los equipos
tecnolégicos como la infraestructura. Este punto serd controlado por el
Administrador con apoyo de una base donde se encontrard todos los equipos
inventariados.

En la etapa de "Verificar":
Verificacién de equipos cada trimestre referente a los equipos de computo y
conexiones que estén en mal estado a cargo del Administrador con el apoyo de
la data del inventario.
Verificacidn de los servicios brindados mediante encuesta de satisfaccion (Link
de Google Forms) via codigo Qr post atencion, donde el paciente escaneard y
podra responder la encuesta.
Verificacidn de la actualizacion de protocolos brindados por DIRIS (cada inicio de
ano, Gerencia)

40



d) Enlaetapade "Actuar":

- Tomar medidas de mejoras referente a los resultados (cada trimestre se realizara
el analisis de resultados) obtenidos en las encuestas de satisfaccion que se
descargara mediante el Google Forms.

- Realizar una auditoria general para conocer los avances de las organizaciones
como metas a largo plazo, asi mismo de un seguimiento constante a las
propuestas (cada fin de mes elaborado por Gerencia)

- Acciones de correccién de no conformidades en la mejora, con el apoyo de la
auditoria y seguimiento realizado por Gerencia.

- Continuar con las actividades de rutina estables.

- Reduccidon de deserciéon de citas (andlisis cada 2 meses a cargo del
Administrador)

IX.- ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
9.1 Condiciones para la evaluacién financiera

Para llevar a cabo la evaluacién financiera de este plan de negocios, se deben tener en
cuenta las siguientes consideraciones:

e El proyecto sera evaluado a 10 afios.
e La estructura de capital del negocio esta conformada por: 40% financiamiento externo

y el otro 60% con capital propio.

FINANCIAMIENTO

APORTE SOCIO 60% 604,936
PRESTAMO BANCARIO 40% 403,290

e La depreciacion se aplicara de manera lineal.

9.2 Inversion inicial

Se considera a todas las erogaciones preoperativas para cubrir las actividades iniciales,
esto deben ser obtenidos en el ano cero, como se colocd en la secciéon de
Requerimientos de Infraestructura. En los siguientes cuadros se expondra la Inversion
fija (tangibles e intangibles) e Inversién de capital de trabajo (Chu, 2016).
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INVERSION FIJA Cantidad | Precio Total
Inmueble
Total 1 900,000 | 900,000
Muebles, enseres y
sanitarios
Escritorios de melamina 4 550 2,200
Cajoneras de melamina 4 280 1,120
Estante de melamina 4 270 1,080
Sillas de escritorios 8 99 792
Sillas fijas 8 109 872
Mesa de centro 1 707 707
Sillén confortable
reclinable 3 850 2,550
Computadora de
escritorio 4 1,800 7,200
Silla de rueda 1 1,050 1,050
Total 17,571
Equipamiento,
lineamiento por norma,
entre otras
Televisor 1 1,449 1,449
Dispensador de agua 1 1,099 1,099
Microonda 1 899 899
Impresora 2 899 1,798
Cédmara de seguridad 2 200 400
Mueble 1 850 850
Escritorios de melamina 3 550 1,650
Sillas de escritorios 3 250 750
Divan 1 1,050 1,050
Estante de melamina 3 270 810
Proyector 1 800 800
Total 11,555
TOTAL, DE INVERSION
FIJA TANGIBLE 929,126
INVERSION FIJA
INTANGIBLE
Software 1| 10,000 10,000
Constitucion de Empresa 1 3,000 3,000
TOTAL, DE INVERSION
FIJA INTANGIBLE 13,000
INVERSION FIJA TOTAL 942,126
66,100

INVERSION TOTAL

(*) Sélo se realizard la adquisicion de un software para los procesos administrativos.
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9.3 Ventas

A continuacion, se evidencia el ingreso de ventas que se tendrd por cada aifo. Cabe destacar, que nuestro mercado potencial realista es de 371
personas para el primer afio, y para los demas afos se utilizaron los resultados de la estimacidn de la demanda. Asi mismo, se considerd que cada
persona se atenderd por lo menos 22 veces al afio, que es el nimero de atenciones recomendable para poder estabilizar al paciente (Fuente:
Centro Psicolégico - Investigacién y terapia del comportamiento “ITEC”,2019).

Servicios Ao 1 Aino 2 Aiho 3 Aho 4 Aho 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Aho 9 Ao 10
CONSULTAS
PSICOLOGICOS (2
consultorios y
virtual) 381.920 397.320 415.800 432.740 452.760 471.240 492.800 515.900 537.460 562.100
CONSULTAS
PSIQUIATRICAS 231.880 241.230 252.450 263.670 274.890 287.980 299.200 312.290 327.250 340.340
TERAPIAS
FAMILIARES 144.000 158.400 158.400 201.600 201.600 208.800 208.800 216.000 223.200 230.400
TALLERES
PSICOLOGICOS 108.000 118.800 118.800 151.200 151.200 156.600 156.600 162.000 167.400 172.800
Emisidn de
certificados de
salud mental 24.800 25.800 27.000 28.200 29.400 30.800 32.000 35.000 36.600 38.000

890.600 ‘ 941.550 ‘ 972.450 1.077.410 1.109.850 1.155.420 1.189.400 1.241.190 1.291.910 1.343.640

Como se puede observar del cuadro, el mayor ingreso de ventas son nuestras consultas psicoldgicas con un valor de 41,56% del total, dado a que
se contara con 2 consultorios en el centro y 3 psicélogos.

9.4 Depreciacion
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Se utilizé el método de depreciacién lineal, considerando los afios de vida util que plantea la SUNAT (Ministerio de Economia y Finanzas, 2022).

A continuacién, se expondra la depreciacion de tangibles y la amortizacién de intangibles.

9.4.1 Depreciacién de Tangibles

VIDA DE
UTIL -

INVERSION FUJA MONTO SUNAT ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
Edificio 900,000 |33 27,273 27,273 27,273 27,273 27,273 27,273 27,273 27,273 | 27,273 27,273
Escritorios de
melamina 2,200 10 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220
Cajoneras de
melamina 1,120 10 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112
Estante de melamina | 1,080 10 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108
Sillas de escritorios 792 10 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79
Sillas fijas 872 10 87 87 87 87 87 87 87 87 87 87
Mesa de centro 700 10 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Silléon confortable
reclinable 2,550 10 255 255 255 255 255 255 255 255 255 255
Computadora de
escritorio 7,200 4 1,800 1,800 1,800 1,800
ler. Reemplazo de
computadoras de
escritorio *10% 7,920 4 1,980 1,980 1,980 1,980
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2do. Reemplazo de
computadoras de
escritorio *10% 8,712 4 2,178 2,178

Silla de rueda 1,050 10 105 105 105 105 105 105 105 105 105 105

Total, de inversion
fija tangible costo 34,196 30,109 30,109 30,109 30,109 30,289 30,289 30,289 30,289 30,487 |30,487

ler. Reemplazo de
televisor 1,594 7 228 228 228

Dispensador de agua | 1,099 5 220 220 220 220 220
ler. Reemplazo de
dispensadora de agua

*10% 1,209 5 242 242 242 242 242
Microonda 899 7 128 128 128 128 128 128 128

ler. Reemplazo de

microondas *10% 989 7 141 141 141
Impresora 4,495 5 899 899 899 899 899

ler. Reemplazo de

impresoras *10% 4,945 5 989 989 989 989 989
Camara de seguridad | 800 5 160 160 160 160 160

ler. Reemplazo de
camaras de seguridad
*10% 880 5 176 176 176 176 176

Mueble 850 10 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85
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Escritorios de

melamina 1,650 10 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165
Sillas de escritorios 750 10 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
Divan 1,050 10 105 105 105 105 105 105 105 105 105 105
Estante de melamina | 810 10 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81
Proyector 800 10 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80

Depreciacién anual
fija tangible gasto 24,268 2,205 2,205 2,205 2,205 2,205 2,333 2,333 2,367 2,367 2,367

Este proyectado, nos sirve para considerar los reemplazos (ejemplo; computadoras, dispensadora de agua, impresoras, entre otras) de los
equipos tangibles obsoletos. También, de valorar con precisidon los activos, determinar los ingresos netos y planificar eficazmente inversiones

futuras.
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9.4.2 Amortizacién de Intangibles

AMORTIZACION DE INTANGIBLES

Software

Depreciacion

anual fija
intangible

20,000

2,000

2,000

2,000

2,000

2,000

2,000

2,000

Este proyectado, nos sirve para considerar el reemplazo del software (intangible) al pasar los 5 afios de su vida atil.
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FIIA MONTO V'D:UDSAUTT'L " | Afo1 Afio2 | ARo3 | Afo4 | Afo5 | ARo6 | Afo7 | Afo8 | Afo9 | Afio10
INTANGIBLE
Software 10,000 5 2,000 2,000 2,000 | 2,000 | 2,000
ler. Reemplazo | 4 15 5 2,000 2000 | 2,000 | 2,000 | 2,000




9.5 Gasto de Personal

El coste salarial estd formado por los salarios establecidos en el plan de recursos humanos. Para ello, se revisé la remuneracidn estimada del
mercado por perfil profesional en las ofertas laborales de la pagina LinkedIn.

Gasto Administrativo
Aho 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5 Ao 6 Afno 7 Ao 8 Afo 9 Ao 10
Gerencia 154.470 154.470 |154.470 154.470 |154.470 |154.470 |154.470 |154.470 154.470 |154.470
Administrador 52.032 52.032 52.032|52.032 52.032 52.032 52.032 52.032|52.032 |52.032
Asistente administrativo 24.390 24.390 24.390 | 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390|24.390 |24.390

230.892

230.892 | 230.892  230.892

Total, de Gasto Administrativo

230.892

230.892

230.892

230.892

230.892

230.892

Gasto de Ventas

Asistente de
comunicaciones

Total, de Gasto Ventas ‘

20.325
20325

20.325
20325

20.325
20325

20.325

20.325
20325

20.325
20325

20.325
20325

20.325
20325

20.325
20325

20.325
20325

20325 |

Costo

Afo 2

Afo 3

Afioc4 | ARo5

Afo 6

Afo 7

Ano 8

Ano 9

Ano 10
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418.695 418.695

Jefe Direccidn Asistencial 101.625 | 101.625 101.625 101.625| 101.625 101.625 101.625 101.625 | 101.625| 101.625
Psiquiatra 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560 97.560
Psicélogo 1 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040
Psicélogo 2 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040
Psicologo 3 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040 65.040
Tec. Enfermeria 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390 24.390

Total, del Costo

Dado a que la remuneracién sera fija, podemos darnos cuenta que la mayor inversién en personal son las del gerente que representa el 67% del
total del gasto administrativo, y la del jefe de direccidn asistencial (perfil médico psiquiatra) que presenta el 25% completo del total del costo.

418.695

418.695

418.695| 418.695 418.695

418.695

418.695

418.695

Dichos perfiles, son los principales ejes del organigrama, lo cual se tendra un riguroso proceso de eleccion de personal para dichas plazas.

9.6 Gasto en Marketing

Dado a que nuestra estrategia es de marketing mix, se consideraron los siguientes gastos para la promocion y alcance de nuevos usuarios.

Gasto de Ventas y

Marketing Ano 1 Aino 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5 Afo 6 Aho 7 Ano 8 Afo 9 Ano 10
Publicidad Redes 30.000 20.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
sociales
Campafias de 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
promocion
Merchandising 9.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000

\ 49.000

38.000 28.000 ‘ 28.000

28.000
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9.7 Gasto en Servicios generales
En las siguientes tablas se muestra los gastos en servicios generales (Anexo 7), dividido de los que corresponden a costo y gasto.

26712 26,

80 480 480
12| 26,712 26,712

COSTO
Servicios % Mes Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Aho 9 Ao 10
Limpieza 80% 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Seguridad 80% 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Agua 60% 36 432 432 432 432 432 432 432 432 432 432
Luz 75% 90 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080
Internet 50% 60 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
Teléfono, cable | 40% 40 480 4 480 480 480 480 480 480

Total, Gasto

Total, Costo 26,712 26,712 26,712 26,712 26,712
GASTO

Servicios % |Mes| Anol Aio 2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5 ARo 6 Ao 7 Ano 8 Ano 9 Ao 10
Limpieza 20% | 250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Seguridad 20% | 250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Agua 40%| 24 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288
Luz 25%| 30 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360
Internet 50%| 60 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
Teléfono, cable | 60%| 60 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
Licencias,
inspecciones,
entre otros
tramites 100% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200

9,288

9,288
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9.8 Costo Materiales

Dentro de los costos de materiales, hay los de tipo fijo y variables (directo-indirecto), lo cual se detallard los costos destinados para el proceso de
los servicios. Ademads, se podra evidenciar que el mayor monto sera reflejado en el costo variable porque estos materiales aumentardn en los
primeros afios a la par que incrementan nuestras ventas.

9.8.1 Costos Fijos

Total, Costo

Fijo

9.8.2 Costo Variable Directo

1448.00
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COSTO FlJO
Material Unidad Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Ano 8 Ano 9 Aino 10

Agendas 12 180.00 180.00 180.00 180.00| 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
POS 1 78.00 78.00 78.00 78.00| 78.00 78.00 78.00 78.00 78.00 78.00
Impresora de

ticketera 5 600.00 600.00 600.00 600.00 | 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Bandeja 1 70.00 70.00 70.00 70.00| 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00
Folder 6 60.00 60.00 60.00 60.00| 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Archivadores 4 80.00 80.00 80.00 80.00| 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Tachos para

consultorio 3 380.00 380.00 380.00 380.00| 380.00 380.00 380.00 380.00 380.00 380.00




4.4% | 44% | 4.4% 4.4% | 4.4% 4.4% 4.4% 4.4% 4.4%
COSTO VARIABLE DIRECTO
Compra
X
cantidad
de
Material 1x Mes | meses Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5 Ano 6 Aho 7 Ano 8 Afo 9 Ao 10
Talonario de citas 60 6 360.00 375.84| 392.38 409.64 | 427.67 446.48 466.13| 486.64 508.05 530.40
Constancias médicas 135 12 1620.00 | 1691.28|1765.70 1843.39| 1924.50| 2009.17 2097.58| 2189.87| 2286.23 2386.82
Recetarios, formato
de prescripcion 75 6 450.00 469.80| 490.47 512.05| 534.58 558.10 582.66| 608.30 635.06 663.01
Papel Bond Fotocopia
Impresién Hp A4 75gr
Cajx10 187 9 1683.00 | 1757.05|1834.36 1915.07| 1999.34| 2087.31 2179.15| 2275.03| 2375.13 2479.64
Rollos de caja de POS 6 12 72.00 75.17| 78.48 81.93 85.53 89.30 93.23 97.33 101.61 106.08
Utiles de escritorio
(Lapiceros, post-it,
entre otros) 580 1 580.00 605.52| 632.16 659.98 | 689.02 719.33 750.98 | 784.03 818.53 854.54
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Total, Costo Variable

Tinta de impresora 120 4 480.00 501.12| 523.17 546.19 570.22 595.31 621.50 648.85 677.40 707.21
Utiles de aseo (jabén
liguido, papel toalla,
papel higiénico, etc.) 900 2 1800.00 1879.20|1961.88 2048.21| 2138.33 2232.42 2330.64 | 2433.19 2540.25 2652.02

Directo

9.8.3 Costo Variable Indirecto

7045.00 7354.98 7678.6 8016.46 8369.18 8737.43 9121.87 9523.23 9942.26 10379.72

GASTO VARIABLE INDIRECTO

Total, Gasto Variable

1160 1160

Compra x
cantidad de
Material 1x Mes meses Aho 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5 Afo 6 Aho 7 Ao 8 Aho9 | Aho 10
Utiles de escritorio
(Lapiceros, post-it, entre
otros) 580 2 1160 1160 1160 1160 1160 1160 1160 1160 1160 1160

Indirecto

9.9 Amortizacion

Para poder realizar la amortizacion (Anexo 8), se calcularon con los siguientes datos.

Monto 403,290 | P
Afos 7
Periodo de gracia 6 | Meses
Periodo 84 | Meses
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1160 1160 1160 1160

1160 1160 1160 1160




Cuota 7,723

TEA (i) 14,0% | TEM 1,171%
Comision de Desembolso 0,0050

Seguro de Desgravamen 0,0005

*El monto indicado para amortizar es el 40 % (préstamo bancario) correspondiente a la inversidn fija total.

9.10 Costo del Servicio Integrado
A manera de resumen de los resultados anteriores, se muestra los costos del servicio integrado: Los costos de Personal, Servicios, Materiales y
los costos de imprevistos.

Costo del Servicio
Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5 Ano 6 Aho 7 Ao 8 Aho 9 Ano 10
Costo de Personal 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695 418.695
Costo de Servicios 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712 26.712
Costo de
Materiales 8.493 8.803 9.127 9.464 9.817 10.185 10.570 10.971 11.390 11.828
Costos imprevistos 6.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00

Total, de Costo del

Servicio 459.900 459.210 459.534 459.871 460.224 460.592 460.977 461.378 461.797 462.235

9.11 Gasto del Servicio Integrado
A manera de resumen de los resultados anteriores, se muestra los gastos del servicio integrado: Gasto administrativo y de ventas.

9.11.1 Gasto Administrativo

Gasto Administrativo
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ao 8 Afo 9 Ano 10
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Gasto de Personal
Administrativo

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

230,892

Gasto de Servicios

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

9,288

Gasto de Materiales

Total, de Gasto
Administrativo

241,340

1,160

9.11.2 Gasto de Ventas

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

1,160

241,340

Total, de Gastos

de Venta

58,325

9.12 Estado de Ganancias y Pérdidas

48,325

48,325

Gasto de Venta
Ano 1 Aino 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ao 6 Ano 7 Ao 8 Afo 9 Ano 10
Gasto de
Personal 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325 20,325
Plan de
Marketing 49,000 28,000 28,000

Para elaborar la cuenta de ganancias y pérdidas, se considerd el total de ingresos y los gastos estimados de acuerdo a los 10 afios proyectados

(Anexo 9).
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ANULIZADO
INVERSION OPERACIONES
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ao 8 Afo 9 Ano 10

55



Venta en

consultas 890.600 | 941.550 972.450|1.077.410 |[1.109.850 |1.155.420 |1.189.400 |[1.241.190 |1.291.910 |1.343.640
Costo del

Servicio 459.900 | 459.210 459.534 459.871 460.224 460.592 460.977 | 461.378 461.797 462.235
Depreciacion

de Costos 31.709 31.709 31.709 31.709 31.889 31.889 31.889 31.889 32.087 32.087
Margen Bruto 398.991 | 450.631 481.207 585.829 617.737 662.938 696.534 | 747.923 798.026 849.318
Gasto

Administrativo 241.340 | 241.340 241.340 241.340 241.340 241.340 241.340 | 241.340 241.340 241.340
Gasto de Venta 69.325 58.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325
Depreciacion

de Gastos 2.605 2.605 2.605 2.605 2.605 2.733 2.733 2.767 2.767 2.767
Utilidad

Operativa o

EBIT 85.721 148.361 188.937 293.559 325.466 370.540 404.136 | 455.491 505.594 556.887
Gasto

Financiero 58.145 52.104 45.260 37.451 28.543 18.381 6.786

Utilidad antes

de Impuestos 27.575 96.257 143.678 256.108 296.923 352.160 397.350 | 455.491 505.594 556.887
Impuesto a la

Renta 8273 |28.877 43.103 76.832 89.077 105.648 119.205 | 136.647 151.678 167.066
Utilidad Neta 19.303 67.380 100.574 179.276 207.846 246.512 278.145 | 318.844 353.916 389.821

9.13 Flujo de Caja Financiero
Se visualiza los flujos de entrada y salida del dinero, que se producird en la empresa en los 10 primeros afios de actividad (Anexo 10)
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FLUJO DE CAJA FINANCIERO

INVERSION OPERACIONES ‘ LIQUIDACION
Ano O Ahol |Aiho2 Ano 3 Aino 4 Aiho 5 Ao 6 Aiho 7 Aino 8 Ano 9 Ano 10 Ao 11
Ingresos en
efectivo 890.600|941.550 | 972.450 |1.077.410|1.109.850|1.155.420|1.189.400 |1.241.190 | 1.291.9101.343.640
Costo del
Servicio 459.900|459.210 | 459.534 [459.871 |460.224 |460.592 |460.977 461.378 461.797 |462.235
Gasto
Administrativo 241.340|241.340 | 241.340 |241.340 |241.340 |241.340 |241.340 241.340 241.340 |241.340
Gasto de
Venta 69.325 |58.325 |48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325 48.325
Gasto
Financiero 58.145 |52.104 |45.260 37.451 28.543 18.381 6.786 - - -
Impuesto a la
Renta 8273|28.877 |43.103 76.832 89.077 105.648 |119.205 136.647 151.678 |167.066
Recuperacion
del capital de
trabajo 26.967
Venta de
Recuperacion
de equipo 633.633
Ao 0 Afo 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5 Aiio 6 Ao 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10 Aio 11
Flujo de Caja
Financiero 53.617 101.694 |134.889 [213.590 |242.341 |281.134 |312.767 |353.499 |388.770 |424.674 |660.600

Al finalizar, el periodo de andlisis de los afios proyectados, se procede a liquidar considerando nuestro valor de rescate (afio 11, liquidacién)
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9.14 Estudio de Viabilidad

Para estudiar la viabilidad econédmica del negocio, se procede a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).
Para el VAN se utilizo la siguiente férmula:

. _i FCL
=L TEy
I=l

Cabe precisar, que para el cdlculo del Capital Asset Pricing Model “CAPM” (Andrés, 2024) se utilizd los siguientes datos expuestos en la
metodologia financiera:

Ke = RF +(Rm-Rp)x B

e o e S

Cos sk Fry isk

ety = Fae. + ( “ramtm ) X Bota
Donde:

Rf= 1,9 (Riesgo Pais -Peru,2023); Beta= 1,56; Rm= 8,2; Ke= 14,7% (CAPM)

De igual forma, para el cdlculo de la Tasa de descuento -WACC (Andrés, 2024):

Costo del
Estructura del Capital Monto Financ. 1-t*** Ponderacion
Capital (Ke)* 604,936 14.7% 8.8%
Deuda (Kd)** 403,290 14.00% 70% 3.9%
Total, Inversién-
Financiamiento 1,008,226 WACC :12.74%
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* El costo de capital calculado con el modelo CAPM.
** El costo de la deuda viene del cuadro de amortizacion.
*** Para el calculo del escudo fiscal se utiliza una tasa de Impuesto a la Renta de 30%.

Por otro lado, para el célculo del estudio de viabilidad se obtuvo:

Ao 0 Aio 1 Ao 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Aiio 8 Aiio 9 Ao 10 Aio 11
Flujo de
Caja
Financiero 53.617 |101.694 |134.889 |213.590 |242.341 |(281.134 |312.767 |353.499 |388.770 |424.674 |660.600

Inversion -1.008.226

Payback 954.609 [852.915 |718.026 |504.436 |262.096 |19.038 331.805 |685.305 |1.074.074(1.498.749|2.159.348
Tasa de

descuento 12,74%

Calculo

previo 47.560 |80.016 |94.145 132.234 |133.085 |136.948 |135.146 |135.492 |132.177 |128.074 |176.719
VA 1.331.596

VANe 323.370

TIRe 17,638%

Como se puede observar del cuadro realizado, el proyecto es rentable por los siguientes motivos; se obtuvo un VAN mayor a 0 y una TIR del
17,638 % mayor a la tasa de descuento empleada (12,74%), también porque nuestro retorno de capital es positivo desde el sexto afio
proyectandose a un crecimiento considerable para el afio 10.
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X.- CONCLUSIONES

El proyecto de Medicontact busca atender una especialidad enfocada en adultos
mayores poco desarrollada en el sector salud, permitiendo generar una gran
oportunidad de negocio, por el cual se pretende aprovechar con el impulso del presente
proyecto desde los aspectos técnicos, geograficos, comercial y econdmico.

Al respecto, San Borja es un distrito con mayor poblacién adulta mayor de Lima
Metropolitana teniendo caracteristicas socioecondmicas y estilos de vida favorables
para el proyecto de negocio; con un alto potencial de aceptacién y consumo de los
servicios propuestos de MEDICONTACT.

La investigacion de mercado muestra que mas del 97% de los potenciales usuarios les
gustaria que se implemente un centro de salud mental geridtrico en su distrito,
revelando un mayor interés por el cuidado de salud mental en su poblaciéon y una
oportunidad de ejecutar MEDICONTACT considerando también que sdlo el 3% de los
vecinos conocen a un potencial competidor para el proyecto.

La propuesta de valor brinda servicios especializados para adultos mayores, bajo
modalidades virtual y presencial, garantizando la continuidad y calidad de las
atenciones. Ademas, para agregar mas valor a nuestros servicios, se ofrece videos
complementarios de educacién en salud mental y su cuidado integral para los pacientes
del centro; el cual tiene los enfoque preventivos, promocionales, recuperativos de la
salud. Asi también, el proyecto tendra una alianza con una empresa para realiza el
delivery de medicamentos.

Finalmente, en el plan financiero, se detallan todas las necesidades econdmicas de
Medicontact, las cuales incluyen la inversién inicial, costes, y el beneficio derivado de
las ventas. Asi mismo, se demostré que el proyecto es viable y rentable en el proyectado
de los 10 afios.
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Xll.- ANEXOS

Anexo 1. Preguntas de la Encuesta

1. ¢Cudl es su ocupacion actualmente?
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a) Estudiante

b) Trabajador dependiente

c) Trabajador Independiente

d) Jubilado/pensionista

e) Desempleado

2. ¢Cudl es su nivel de ingreso actualmente?

a) 1000 2000 soles

b) 2000 a 3000 soles
c) 3000 a 4000 soles
d) 4000 a 5000 soles

e) 5000 a mas

3. éUsted vive con algun adulto mayor dentro de su familia?
S|

NO

4. ¢Sabia que mas del 20% de personas de la tercera edad padece algun tipo de trastorno
mental en el Peru?

a) sl

b) NO

5. éConoce usted algun trastorno y/o enfermedad mental en personas de la tercera edad?
Mencionar cuales

a) Sl
b) NO
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6. ¢Considera usted que es importante brindar atencion especializada en salud mental
geriatrica?

a) sl
b) No

7. iCree usted que San Borja deberia contar con un centro especializado en salud mental?

a) sl
b) NO

8. ¢Conoce algln centro especializado en salud mental geriatrica?

a) Sl

b) NO

9. éCree usted que las sesiones y talleres son claves para abordar los trastornos mentales?
a) Sl

b) NO

10. ¢ Cudnto esta dispuesto a pagar por una consulta psicoldgica-geriatrica?

a)55 a 70 soles

b) 70 a 85 soles

11. Referente al horario de atencidn, éEn qué horario tendria disponibilidad para recibir una
atencion?

a) Turno mafiana
b) Turno tarde

¢) Turno noche

12. éLe gustaria que nuestra sede de atencion sea por el Pentagonito?

a) Si

b) No, indicar donde:
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Anexo 2. Acta de Validacion de encuesta

Acta de Validacién de Encuesta

Titulo del estudio: ' Proyecto para la creacién de un Centro Médico de Salud
Mental “MEDICONTACT” especializado en geriatria en el
distrito de San Borja.

Investigador(es):  Annie Angella Flores Palacios

Renzo Giovanni Bravo Tomas

Propésito del estudio:

Estudio para conocer su percepcion sobre la creacién de un Centro Médico de Salud
Mental “MEDICONTACT" especializado en geriatria en el distrito de San Borja.

Procedimientos:

Si decide participar en este estudio se realizaré lo siguiente:
1. El encuestador le explicara todas las preguntas antes de empezar la encuesta.
2. Se llevaran a cabo las encuestas entre 7 a 10 minutos.

Preguntas de la encuesta:

1, éCudl es su ocupacion actualmente?

a) Estudiante

b) Trabajador dependiente

¢) Trabajador Independiente

d) Jubilado/pensionista

e) Desempleado

2. 4Cudl es su nivel de ingreso actualmente?

a) 1000 2000 soles

b) 2000 a 3000 soles
c) 3000 a 4000 soles
d) 4000 a 5000 soles

e) 5000 a mas

3. ¢Usted vive con algin adulto mayor dentro de su familia?
a) sl

b) NO

4. ¢Sabia que mas del 20% de personas de la tercera edad padece algun tipo de trastorno
mental en el Perd?

a)sl

b) NO

5. éConoce usted alguin trastorno y/o enfermedad mental en personas de la tercera edad?
Mencionar cuales

a) sk

b) NO

6. {Considera usted que es importante brindar atencién especializada en salud mental
geridtrica?

a)sl

b) No
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7. {Cree usted que San Borja deberia contar con un centro especializado en salud mental?

a) sl

b) NO

8. ¢Conoce algin centro especializado en salud mental geridtrica?

a) sl

b) NO

9, {Cree usted que las sesiones y talleres son claves para abordar los trastornos mentales?
a) sl

b)NO

10. ¢Cudnto esta dispuesto a pagar por una consulta psicolégica-geridtrica?

a) 55 a 70 soles

b) 70 a 85 soles

11. Referente al horario de atencién, ¢En qué horario tendria disponibilidad para recibir una
atencién?

a) Turno mafiana
b) Turno tarde .
¢) Turno noche

12. éLe gustaria que nuestra sede de sea por el P ito?

a)si

b) No, indicar dénde:



Valoracién general del cuestionario

Por favor, marque con una X la respuesta escogida de entre las opciones que se presentan:

Elinstrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados
puedan responderlo adecuadamente (ver Anexo 1)

El niimero de preguntas del cuestionario es excesivo

Las preguntas constituyen un riesgo para el encuestado
(en el supuesto de contestar SI, por favor, indique inmediatamente abajo cudles)

eg que el experto q ser un riesgo para el encuestado:

N.2 de la(s)
pregunta(s)

Motivos por los que
se considera que
pudiera ser un riesgo

Evaluacién general del cuestionario

Excelente | Buena | Regular | Deficiente

Validez de contenido del cuestionario

x

Identificacién del experto
Nombre y apellidos Gina Marleny Caballero Tello
Filiacién Lic. Psicologia

(ocupacién, grado académico y lugar de
trabajo):

Centro Psicopedagégico y Terapias Integrales -
CABATEGI

e-mail I
Teléfono o celular |
Fecha de la validacién (dia, mes y afio): | 15/01/2024
Firma
Tic. ballers Telio
a2181

Evaluacién general del cuestionario

Excelente | Buena | Regular | Deficiente

Validez de contenido del cuestionario

x

Identificacién del experto

Nombre y apellidos

José Eduardo Valverde Ramirez

Filiacién
(ocupacién, grado y lugar de trabajo):

Lic. Psicologia - Independiente

e-mail I
Teléfono o celular ]
Fecha de la validacién (dia, mes y afio): 18/01/2024

Firma




Anexo 3. Focus Group a 10 especialistas en gestion salud y salud mental (Psicélogos,
Médicos; Psiquiatras y Gestores)

1. ¢Cual cree que son las enfermedades de salud mental que requieren de mayor
atencidn a nivel nacional y cdmo es su impacto en el distrito de San Borja?

2. ¢Qué opina acerca de los centros de salud mental especializado? ¢ Conoce alguno
de ellos? Si fuera el caso que conozca, itiene una gran demanda de pacientes?

3. ¢Qué es lo primero que piensa cuando escucha el nombre corporativo
MediContact? éLe parece interesante?

4. ¢Qué ventajas y desventajas considera que pueda tener un centro especializado
en salud mental?

5. ¢Cree que este proyecto tendra un impacto en la salud de los vecinos de San
Borja?
6. ¢Cree que este proyecto sera util para los vecinos de San Borja?

7. iPor qué es importante cerrar la brecha de atencion en salud mental?

8. ¢Qué otros servicios innovadores en salud se pueden complementar en un centro
especializado en salud mental a comparacidn de otros paises? Y, ¢Con qué empresas o
instituciones se podria buscar convenios?

ANEXO 4. Producto Minimo viable del Focus Group

Somos expertos en
Salud Mental Geriatrica

= : Psicologia clinica
Pide tu cita ahora: @ Psicologla ciink

@ (51) 983 717 644 @ Psicogeriatria

@ psiquiatria
@ Certificados de salud mental
@) Talleres psicologicos
@) Terapia familiar
Citas presencial y virtual
Seguimiento de pacientes

Plataforma gratuita de educacion
Horarlos flexibles

San Borja, Lima - Perd

www.medicontact.com

@medicontactperu




Anexo 5: MPEC

FACTORES
CRITICOS PARA
EL EXITO

O1. Limitada
oferta de centros
especializados en
salud mental
geridtricos en
Lima
Metropolitana

PESO

Calificacion

Total

Calificacion

Total

Calificacién

Total

Falificacion

Total

Calificacién

Total

Calificacion

Total

Calificacion

Total

Calificacion

Total

Calificacion

Total

Calificacion

Total

0.15

0.15

0.30

0.30

0.60

0.60

0.30

0.15

0.15

0.15

0.30

02.la
concientizacién
de la poblacién
en el cuidado de
salud mental.

0.10

0.20

0.40

0.10

0.20

0.30

0.10

0.20

0.20

0.20

0.30

03. Baja
efectividad de la
cobertura en
salud mental del
sector publico.

0.05

0.05

0.05

0.10

0.10

0.05

0.10

0.05

0.05

0.10

0.10

04. Poblacién
objetivo con
mayor poder
adquisitivo segun
su nivel
socioeconémico.

0.10

0.20

0.20

0.20

0.20

0.20

0.10

0.10

0.20

0.20

0.20

05. Uso de las TIC
para el desarrollo
de metodologias

que fortalezcan la

0.05

0.20

0.05

0.05

0.10

0.15
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atencién en
salud.

06. Escasa
competencia de
oferta de salud
mental
especializado en
el distrito.

0.15

0.15

0.15

0.60

0.15

0.45

0O7. Mayor
demanda en
salud mental en
la poblacion de
Lima.

0.40

0.10

0.10

0.20

AMENAZAS

Al: Recesion
econdmica.

0.05

0.05

0.05

0.10

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

A2: Competencia
con clinicas
privadas que
ofrezcan el
servicio
especializado.

0.05

0.10

0.05

0.05

0.15

0.10

0.10

0.20

0.20

0.20

0.20

A3: Tendencia del
aumento de
Costos de
operacion que
pueden disminuir
el beneficio de la
empresa.

0.15

0.30

0.30

0.15

0.30

0.15

0.15

0.30

0.60

0.30

0.15

A4: Riesgo de
aparicion de
nuevas
enfermedades
como epidemias
0 pandemias que
pueden afectar la
capacidad y
beneficio de la
empresa.

FORTALEZAS

0.05

0.05

0.05

0.10

0.10

0.10

0.10

0.15

0.10

0.10

0.05

F1: Adquisicion
de sistemas
informaticos que
ayuden en los
procesos de las
empresas.

0.10

0.40

0.10

0.20

0.20

0.10

0.10

0.40

0.40

0.20

0.10

F2: Seleccion de
servicios
diferenciados

0.40

0.40

0.40

0.40

0.60
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para los
pacientes.

F3:
Levantamiento
de informaciény
estudio de
mercado para
implementar el
proyecto.

0.15

0.30

0.15

F4: Experiencia
en la gestion en
salud.

0.30

0.40

0.10

F5:
Conocimientos en
tecnologias de la
informacion y
comunicacién
que
complemente la
implementacién
del proyecto.

0.05

0.10

0.05

F6: Experiencia
en la gestion de
recursos
humanos.

0.10

0.40

0.10

DEBILIDADES

D1. Programas
orientados al
tratamiento y no
preventivos.

0.10

0.05

0.15

D2. Ausencia de
convenios con
empresas
aseguradoras en
salud que puedan
afectar el
incremento de
nuevos clientes.

0.10

0.10

0.20

0.20

0.40

0.30

0.10

0.20

0.20

0.30

0.30

D3. Ausencia de
convenios con
empresas
farmacéuticas y
distribucién de
medicamentos.

0.10

0.20

0.10

0.10

0.20

0.40

0.20

0.10

0.10

0.20

0.10

D4. Escasez de
personal
profesional en
salud mental con
conocimientos en
lenguaje inclusivo
de sefias e
idiomas.

0.05

0.10

0.05

0.10

0.05

0.05

0.20

0.10

0.10

0.10

0.05

TOTAL

2.00

3.35

3.75

4.00

4.40

4.10

3.35

4.00

4.60

4.00

3.85
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Anexo 6. Resultados de la encuesta

Pregunta 1: ¢ Cual es su ocupacion actualmente?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A Estudiantes 30 7.83%
B Trabajador dependiente 132 34.46%
C Trabajador independiente | 133 34.73%
D Jubilado/pensionista 88 22.98%
E Desempleado 0 0.00%
Total 383 100%
Pregunta 2: ¢ Cual es su nivel de ingreso actualmente?
Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A 1000 a 2000 soles 50 13.05%
B 2000 a 3000 soles 70 18.28%
C 3000 a 4000 soles 106 27.68%
D 4000 a 5000 soles 150 39.16%
E 5000 a mas 7 1.83%
Total 383 100%

Pregunta 3: ¢ Usted vive con algln adulto mayor dentro de su familia?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A Si 380 99.22%
B No 3 0.78%
Total 383 100%
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Pregunta 4: ¢Sabia que mas del 20% de personas de la tercera edad padece algun tipo
de trastorno mental en el Peru?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 371 96.87%

No 12 3.13%
Total 383 100%

Pregunta 5: ¢Conoce usted algln trastorno y/o enfermedad mental en personas de la
tercera edad? Mencionar cuales

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 376 98.17%

No 7 1.83%
Total 383 100%

Pregunta 6: ¢ Considera usted que es importante brindar atencién especializada en salud
mental geridtrica?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 380 99.22%

No 3 0.78%
Total 383 100%

Pregunta 7: {Cree usted que San Borja deberia contar con un centro especializado en
salud mental?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 373 97.39%

No 10 2.61%
Total 383 100%

Pregunta 8: ¢ Conoce algun centro especializado en salud mental geriatrica?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 12 3.13%

No 371 96.87%
Total 383 100%
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Pregunta 9: ¢ Cree usted que las sesiones y talleres son claves para abordar los trastornos

mentales?
Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A Si 380 99.22%
B No 3 0.78%
Total 383 100%

Pregunta 10: ¢ Cudnto estd dispuesto a pagar por una consulta psicoldgica-geriatrica?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A 55 a 70 soles 313 81.72%
B 70 a 85 soles 70 18.28%
Total 383 100%

Pregunta 11: Referente al horario de atencién, ¢En qué horario tendria disponibilidad
para recibir una atencién?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
A Turno mafnana 147 38.38%
B Turno tarde 119 31.07%
C Turno noche 117 30.55%
Total 383 100%

Pregunta 12: ¢ Le gustaria que nuestra sede de atencidn sea por el Pentagonito?

Escala valorativa Frecuencia Porcentaje
Si 371 96.87%

B No 12 3.13%
Total 383 100%
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Anexo 7. Servicios Generales

Servicios Preciox Mes | Afo1l Afo 2 Afo 3 Afho 4 Afo 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Afho 9 Ao 10
Limpieza 1,250 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Seguridad 1,250 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Agua 60 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
Luz 120 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
Internet 120 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
Teléfono, cable 100 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200

Licencias, inspecciones,
entre otros tramites
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Anexo 8. Cuadro de Amortizacion.

COMISION
DE SEGURO GASTOS

PERIODO PRESTAMO INTERES AMORTIZACION CUOTA  DESEMBOLSO DESGRAVAMEN TOTAL  FINANCIEROS
0 403.290 = - 2.016 2.016 2.016
1 403.290 4.428 - 4.428 202 4.630 4.630
2 403.290 4.428 - 4.428 202 4.630 4.630
3 403.290 4.428 = 4.428 202 4.630 4.630
4 403.290 4.428 = 4.428 202 4.630 4.630
5 403.290 4.428 - 4.428 202 4.630 4.630
6 403.290 4.428 = 4.428 202 4.630 4.630
7 399.995 4.428 3.295 7.723 397 8.120 4.825
8 396.664 4.392 3.331 7.723 394 8.117 4.786
9 393.297 4.355 3.368 7.723 390 8.113 4.746

10 389.892 4.318 3.405 7.723 387 8.110 4.706
11 386.450 4.281 3.442 7.723 384 8.107 4.665
12 382.970 4.243 3.480 7.723 380 8.104 4.624
13 379.452 4.205 3.518 7.723 377 8.100 4.582
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14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

375.895

372.300

368.664

364.989

361.274

357.518

353.720

349.881

345.999

342.075

338.108

334.098

330.043

325.944

321.800

317.610

313.374

4.166

4.127

4.088

4.048

4.008

3.967

3.926

3.884

3.842

3.799

3.756

3.712

3.668

3.624

3.579

3.533

3.487

3.557

3.596

3.635

3.675

3.715

3.756

3.798

3.839

3.881

3.924

3.967

4.011

4.055

4.099

4.144

4.190

4.236

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723
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374

370

367

363

359

356

352

348

345

341

337

333

329

325

321

317

313

8.097

8.093

8.090

8.086

8.083

8.079

8.075

8.071

8.068

8.064

8.060

8.056

8.052

8.048

8.044

8.040

8.036

4.540

4.497

4.454

4.411

4.367

4.323

4.278

4.232

4.186

4.140

4.093

4.046

3.998

3.949

3.900

3.850

3.800



31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

309.092

304.763

300.386

295.961

291.488

286.965

282.393

277.771

273.097

268.373

263.597

258.768

253.886

248.951

243.961

238.917

233.817

3.441

3.394

3.346

3.298

3.250

3.201

3.151

3.101

3.050

2.999

2.947

2.894

2.841

2.788

2.733

2.679

2.623

4.282

4.329

4.377

4.425

4.473

4.523

4.572

4.622

4.673

4.724

4.776

4.829

4.882

4.935

4.990

5.044

5.100

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

78

309

304

300

296

291

287

283

278

273

269

264

259

254

250

245

240

235

8.032

8.028

8.023

8.019

8.015

8.010

8.006

8.001

7.996

7.992

7.987

7.982

7.978

7.973

7.968

7.963

7.958

3.750

3.698

3.646

3.594

3.541

3.488

3.433

3.379

3.323

3.267

3.211

3.154

3.096

3.037

2.978

2.918

2.858



48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

228.661

223.449

218.179

212.852

207.466

202.021

196.516

190.951

185.324

179.636

173.885

168.071

162.194

156.252

150.244

144.171

138.031

2.567

2.511

2.453

2.396

2.337

2.278

2.218

2.158

2.097

2.035

1.972

1.909

1.845

1.781

1.716

1.650

1.583

5.156

5.212

5.270

5.327

5.386

5.445

5.505

5.565

5.626

5.688

5.751

5.814

5.878

5.942

6.007

6.073

6.140

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

79

230

224

219

214

209

203

198

192

186

181

175

169

163

157

151

145

139

7.953

7.947

7.942

7.937

7.932

7.926

7.921

7.915

7.910

7.904

7.898

7.892

7.886

7.881

7.875

7.868

7.862

2.797

2.735

2.673

2.609

2.546

2.481

2.416

2.350

2.283

2.216

2.147

2.079

2.009

1.938

1.867

1.795

1.722



65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

77

78

79

80

81

131.823

125.548

119.203

112.789

106.304

99.748

93.121

86.420

79.646

72.797

65.873

58.874

51.797

44.643

37.410

30.098

22.705

1.516

1.447

1.379

1.309

1.238

1.167

1.095

1.022

949

875

799

723

646

569

490

411

330

6.207

6.276

6.345

6.414

6.485

6.556

6.628

6.701

6.774

6.849

6.924

7.000

7.077

7.154

7.233

7.312

7.393

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

7.723

80

133

127

120

114

107

101

94

87

81

74

67

60

52

45

38

31

23

7.856

7.850

7.843

7.837

7.830

7.824

7.817

7.810

7.804

7.797

7.790

7.783

7.776

7.768

7.761

7.754

7.746

1.649

1.574

1.499

1.423

1.346

1.268

1.189

1.110

1.029

948

866

783

699

614

528

441

353



82 15.231 249 7.474 7.723 15 7.738 265
83 7.675 167 7.556 7.723 8 7.731 175
84 37 84 7.639 7.723 0 7.723 84
225.714 628.968 2.016 18.940 649.924  246.670
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
PRESTAMO 403.290
AMORTIZACION 20.320 44.862 51.143 58.304 66.467 75.774 86.383,41
GASTOS
FINANCIEROS 58.145 52.104 45.260 37.451 28.543 18.381 6.786
FC Financiero 403.290 | - 78.466 | - 96.966 | - 96.403 | - 95.755 - 95.011 - 94.154 | - 93.170
Anexo 9. Estado de ganancias y pérdidas mensualizado
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS - MENSUALIZADO
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Venta en
consultas 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217
Costo del
Servicio 31,501 31,501 31,501 31,501 44,376 31,501 59,569 31,501 31,501 31,501 44,376 59,569
Depreciacion
de Costos 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406 2,406
Margen Bruto 40,309 40,309 40,309 40,309 27,434 40,309 12,242 40,309 40,309 40,309 27,434 12,242
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Gasto

Administrativo 16,349 16,349 16,349 16,349 23,449 16,349 31,827 16,349 16,349 16,349 23,449 31,827
Gasto de

Venta 5,446 5,446 5,446 5,446 6,071 5,446 6,808 5,446 5,446 5,446 6,071 6,808
Depreciacion

de Gastos 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217
Utilidad

Operativa o - - - -

EBIT 18,298 18,298 18,298 18,298 2,302 18,298 26,610 18,298 18,298 18,298 2,302 26,610
Gasto

Financiero 6,943 4,926 4,926 4,926 4,926 4,926 5,121 5,081 5,040 4,998 4,956 4,914
Utilidad antes - - - -

de Impuestos 11,355 13,372 13,372 13,372 7,228 13,372 31,732 13,217 13,258 13,300 7,258 31,524
Impuesto a la

Renta 3407 | 4,011 4,011 4,011 - 4,011 - 3,965 3,977 3,990 - -
Utilidad Neta 7,949 9,360 9,360 9,360 7,228 9,360 31,732 9,252 9,281 9,310 7,258 31,524
Anexo 10. Flujo de caja mensualizado

FLUJO DE CAJA ECONOMICO MENSUALIZADO
INVERSION OPERACIONES

FLUJO DE

CAJA

ECONOMICO |MesO0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos en

efectivo 74,217 74,217 | 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217 74,217
Costo del

Servicio 31,501|31,501 |31,501 31,501 44,376 31,501 59,569 31,501 31,501 31,501 44,376 59,569
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Gasto

Administrativo 16,349 16,349 |16,349 16,349 23,449 16,349 31,827 16,349 16,349 16,349 23,449 31,827
Gasto de

Venta 5,446 | 5,446 5,446 5,446 6,071 5,446 6,808 5,446 5,446 5,446 6,071 6,808
Gasto

Financiero 6,943 (4,926 4,926 4,926 4,926 4,926 5,121 5,081 5,040 4,998 4,956 4,914
Impuesto a la

Renta 3,407 4011 4011 4011 4011 3965 3977 3990

Flujo de Caja

Econdmico

(Free cash - - - -

flow) 10,572 11,983 |11,983 11,983 4,605 11,983 29,108 11,875 11,904 11,933 4,635 28,901

*Sumatoria de Flujo de Caja Econdmico del primer afio: 26,967 (Capital de trabajo)
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