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RESUMEN

Férmulas EnLinea, es un proyecto personal, enfocado a cubrir una necesidad puntual del
mercado, oportuno para las necesidades y dificultades que enfrenta la sociedad con uno de los
principales problemas que tiene, esto es los servicios prestados en el sector salud.

De acuerdo al rol dentro de la sociedad, nace un plan de negocios con una propuesta de
contribucion a la calidad de vida de las personas, mediante la utilizacion de la red de
comunicacion mas utilizada actualmente por las personas, WhatsApp se sitia como el principal
medio de informacidn, gracias a la facilidad, sencillez y acceso en cualquier momento del dia.

La salud es el factor mas significativo en la vida de cualquier persona y es por esto que
enfocar este sector hacia una era digital es lo que muchos esperan, el sistema de salud a pesar de
ser un derecho consagrado en la constitucién politica de Colombia y la lucha de las instituciones
por mejorar la atencién y por ende la calidad de vida de las personas, olvida que asi como todo
esta migrando a un era digital, esta no se debe quedar atréas.

Generalmente lo que calmaunmalestar, una enfermedad, un padecimiento, entre otras
eventualidades en la salud, es lo que indica el médico, que fuera de recomendaciones, examenes
o procedimientos, el médico tratante de la EPS manda medicamentos con la finalidad de aliviar,
este, que para adquirirlo requiere de untramite bastante largo.

La formulacién medica es uno de los tramites con mas quejas y reclamos de las personas
activas en el sistema de salud, pues esta consta de una seria de diligencias para conseguirla, tarea
que demanda mas del tiempo que la personas suelen tener por maltiplex ocupaciones, es por esto
que es una oportunidad no solo para obtener un beneficio creando empresa, sino tambiéncon un
objeto social, brindando un servicio que se ocupe de la gestidn y tramite de la renovacion de
férmulas mensuales y reclamacion de los medicamentos en la farmacia.

Palabras clave: servicios de salud, formulas médicas, WhatsApp, salud, calidad de vida,
tiempo, medicamento



ABSTRACT

Férmulas EnLinea is a personal project, focused on covering a specific need of the
market, suitable for the needs and difficulties that society faces with one of the main problems it
has, this is the services provided in the health sector.

According to the role within society, a business plan is born with a proposal to contribute
to the quality of life of people, through the use of the communication network most currently
used by people, WhatsApp is placed as the main means of information, thanks to the ease,
simplicity and access at any time of the day.

Health is the most significant factor in the life of any person and this is why focusing this
sector towards a digital era is what many expect, the health system despite being a right
enshrined in the Colombian political constitution and the struggle of institutions to improve
attention and therefore the quality of life of people, forget that just as everything is migrating to a
digital era, this should not be left behind.

Generally what calms a malaise, a disease, a disease, among other health eventualities, is
what the doctor indicates, that out of recommendations, examinations or procedures, the
attending physician of the EPS sends medicines with the purpose of alleviating, This, that to
acquire it requires a fairly long process.

The medical férmulation is one of the procedures with more complaints and claims of
people active in the health system, because it consists of a series of steps to get it, a task that
demands more time than people usually have multiplex occupations, is that is why it is an
opportunity not only to obtain a profit by creating a company, but also with a social purpose,
providing a service that deals with the management and processing of the renewal of monthly
férmulas and claims of medicines at the pharmacy.

Keywords: health services, medical formulas, WhatsApp, health, quality of life, time,
medicament



INTRODUCCION

Lapropuesta es realizada con el fin de presentar un proyecto de empresa que tiene como
finalidad efectuar la diligencia completa sobre la gestion y tramite de renovacion de férmulas
medicas mensuales y reclamacion de los medicamentos en la farmacia que la EPS indica, con
posterior entrega donde el cliente lo requiera, 1o que se pretende es modernizar un servicio que
aporta al sector salud mejores oportunidades para que los usuarios puedan acceder a un servicio
necesario para mejorar la calidad de vida.

La empresa pretende brindar a los clientes comodidad, rapidez y confianza, es comin
encontrar personas que buscan facilidad para lograr lo que necesita por falta de tiempo, es por
esto que Foérmulas EnLinea ofrece como principal medio de comunicacién la red social
WhatsApp para solicitar el servicio.



DEFINICIONES

Salud: la Organizacion Mundial de la Salud dice que la salud es un estado de completo bienestar
fisico, mental y social.

Servicios de salud: Son aquellos que estdn destinados a brindar prestaciones de salud, de
promocién, de prevencidn, de recuperacion y rehabilitacién en forma ambulatoria, domiciliaria o
internamiento, son clasificados de acuerdo a la capacidad resolutiva, niveles de atencién y
complejidad.

Formulas médicas:Es el documento legal por medio del cual los médicos legalmente
capacitados prescriben la medicacion al paciente para su dispensacién por parte
del farmacéutico.1 prescripcidn es un proceso clinico individualizado y dindmico.

Medicamento: Sustancia que sirve para curar o prevenir una enfermedad, para reducir sus
efectos sobre el organismo o para aliviar un dolor fisico.

Calidad de vida: La calidad de vida es un concepto referido al bienestar en todas las areas del
ser humano, respondiendo a la satisfaccion de las necesidades fisicas (de salud,
seguridad), materiales (de vivienda, ingresos, transporte, pertenencias, comida), sociales (de
trabajo, familia, relaciones personales, comunidad, responsabilidades), psicolégicas o
emocionales (de afecto, autoestima, inteligencia emocional, espiritualidad, religién), de
desarrollo (educacién, productividad) y ecolégicas (calidad del agua, del aire, etc).

Tiempo: Periodo determinado durante el que se realiza una accion o se desarrolla un
acontecimiento.

WhatsApp:Es el nombre de una aplicacién que permite enviar y recibir mensajes instantaneos a
través de un teléfono movil(celular). El servicio no solo posibilita el intercambio de textos, sino
también de audios, videos, fotografias, archivos, entre otros.


https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A9dico
https://es.wikipedia.org/wiki/Prescripci%C3%B3n_(Farmacolog%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Medicaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Dispensaci%C3%B3n_(farmacia)
https://es.wikipedia.org/wiki/Farmac%C3%A9utico
https://es.wikipedia.org/wiki/Receta_m%C3%A9dica#cite_note-1
https://definicion.de/celular/

NEGOCIO

Formulacién del Proyecto

Descripcion del proyecto

Con el avance en el desarrollo de tecnologias, la apropiacion y uso de ella en los distintos
sectores econdmicos, agricola, industrial y prestacion de servicios no se ha hecho esperar, y
prueba de ello es el sector salud que hoy atraviesa un proceso de transformacion donde todos sus
actores hacen de la tecnologia una herramienta para satisfacer sus necesidades.

En la actualidad las personas utilizan todos los medios o recursos tecnolégicos que se
encuentran para facilitar su vida, es decir, todas aquellas herramientas que posibiliten agilidad,
menor uso de tiempo y mayor rapidez en la respuesta. Sin embargo, se sigue valorando la
atencion personalizada e inmediata y estan dispuestos a pagar mas por un servicio eficiente y
efectivo.

Las tecnologias de la informacién y comunicacién cada vez se integran mas a la
cotidianidad, generando un mayor bienestar para las personas usuarias del Internet, de acuerdo
con la encuesta del ministerio TIC las zonas Wifi gratis, puntos y kioscos que han instalado en
todas las regiones de Colombia, facilitan la vida a las personas (MINTIC, 2017). El Internet se
refuerza como el principal medio de interaccién entre los colombianos, de acuerdo a la encuesta
realizada por el ministerio TIC de Colombia a més de 8.300 ciudades y 3.000 empresas; en 96
municipios de todo el pais, conteniendo zonas urbanas y rurales, determinaron que el 75% de los
colombianos usaron Internet en el afio 2017.

La realidad es que el uso de Internet trajo importantes modificaciones a la vida de las
personas, un fendmeno de gran relacién con la tecnologia, ésta ha logrado un proceso evolutivo
con la creacién de herramientas que estdn al servicio de las personas, como los aparatos
electronicos y los teléfonos inteligentes que permiten apoyar el avance, formando estructuras
sociales por diferentes personas en sitios Web, con el propésito principal de comunicarse entre
ellos, ya sea a corta o larga distancia.

En este sentido, los teléfonos inteligentes han sido clave en la transformacién digital,
favoreciendo la mensajeria instantdnea, mensajes que son enviados a través de aplicaciones
descargadas en estos dispositivos, garantizan la posibilidad de establecer conversaciones directas
entre las personas de manera exclusiva y con mayor disposicién, haciéndolo cada vez mas
indispensables en la vida de las personas, WhatsApp se sitla como la principal via digital para
comunicarse con los demas, teniendo en cuenta que con relacion a las redes sociales y
plataformas mas usadas, esta herramienta reporto el 87% como la aplicacion mas utilizada por



los colombianos, (MINTIC, 2017), es normal encontrarse con personas de cualquier edad que
utilizan esta red social, por su fécil adaptacion, por su facil acceso y por su simplicidad para
utilizarla, por esto garantiza en las personas una comunicacion mas directa y rapida, asimismo a
bajo costo, mientras se disponga de conexidén a Internet, por otra parte no solo admite enviar
mensajes de texto, es probable también enviar imagenes, audios, ubicaciones, contactos,
archivos, videos y notas de voz, en pocas palabras, WhatsApp permite mayor cercania con el
usuario que tiene presencia en las redes sociales, una aplicacion facil de adaptar, que no tiene
mayor dificultad para las personas que quieren hacer uso de ella, la herramienta permite una
comunicacion mas personalizada de acuerdo a las necesidades de cada uno.

Asi las cosas, con respecto a la facilidad de acceder a Internet y redes sociales con el
desarrollo tecnoldgico que se tiene en la actualidad, se encuentra un vacio en los servicios de
salud frente a las herramientas y servicios que faciliten el acceso a esta prestacion y generen una
mayor satisfaccion al evitar las dificultades con las plataformas digitales que son poco claras y
generan angustia a los usuarios al no lograr utilizarla, por tanto la calidad en la atencién y
tiempos prolongados de espera que se encuentran en este servicio, no logran mejorar, de acuerdo
a la mayor presencia que se genera en las instituciones de salud, ahora bien, pensando en la
importancia de contar con una mejor calidad de vida, panorama visto desde el estado de salud de
las personas; se pensé en desarrollar un servicio enfocado en comercializar la gestion y tramite
de renovacidn de formula (medicamentos) mensual en la EPS y reclamacién del medicamento en
la farmacia, mediante la utilizacion de la tecnologia, bajo la herramienta denominada WhatsApp,
asi, como la calidad en la atencién personalizada, para determinar las necesidades, gustos y
preferencias del cliente.

Asi, utilizar esta red social como medio de comunicacion inicial, de forma directa e
inmediata con el usuario sobre el servicio exclusivamente de los medicamentos que requiera por
su condicion de salud.

En este marco de ideas, donde el desarrollo tecnol6gico y las nuevas tendencias de
comunicacion e informacion marcan un acelerado crecimiento y donde las personas cada vez
cuentan con menos tiempo para llevar a cabo diferentes actividades, en particular, diligencias del
orden de la salud, surge la idea de acercar a los usuarios y a los servicios de salud a través de una
red social (WhatsApp), diferente a la pagina Web de la EPS o la App que en algunos casos es
poco amigable y de facil comprension para acceso a los servicios.

El servicio se piensa para suplir una necesidad puntual del mercado, un servicio que
reduzca el tiempo para hacer el trdmite completo, necesario para obtener los medicamentos,
disminucion en costos de transporte, calidad en la atencién con mejor acercamiento al usuario, la
mensajeria instantanea permite que sea personalizada de acuerdo a los requerimientos de cada
uno, sin necesidad de ingresar a plataformas, el eje central de la herramienta es la alineacion con
los servicios de la EPS para mejor solucién de la problematica, siendo esta mas acertada y



confiable, todo en menor tiempo con ayuda de la tecnologia que tiene mejor accesibilidad cada
dia.

Para empezar, el contacto con el cliente se realiza via WhatsApp, como principal medio
de comunicacion, éste, para solicitar el servicio y acordar un encuentro de negociacion y
posterior realizacion del tramite, con la finalidad de elegir el mejor plan que se acomode a la
necesidad de cada cliente.

Historia de la idea de negocio

Desde la experiencia con mas de 10 afios en el area de la salud, viviendo dia a dia las
necesidades de los usuarios, a la innovacion, nace con un andlisis de observacion directa desde
dos instalaciones prestadoras de salud, (CIS Comfama Copacabana y CIS Comfama Bello) una
nueva idea de negocio, enfocada en mejorar la experiencia de los usuarios a lo largo de todo el
proceso de prestacion de servicios que le brinda la IPS, recolectando datos de interés al ser
repetitivos y predecibles cada dia, observando un nicho amplio de mercado, este como lo es la
renovacion de medicamentos y reclamacion mensual en la farmacia, se prototipo el servicio y se
registré los patrones de comportamiento de las personas y ocurrencias, sin necesidad de
cuestionarlos o comunicarse con ellos, es decir, se observé que hacen las personas, sirviendo esta
como una herramienta de recoleccion de datos de una investigacion de mercados.

Al mismo tiempo, de acuerdo al CustomerJourneyMap (Mapa de Experiencia de Cliente)
realizado en las mismas instalaciones de salud, se plasma todo el proceso de experiencia del
usuario con un servicio que reporta un amplio segmento de clientes, se analiza las etapas,
interacciones, canales, posibles complicaciones y comentarios a lo largo de la experiencia con el
servicio, con este se determind para el plan de negocio inicial, el tramite completo de la
renovacion de medicamentos que indica el médico de la EPS como tratamiento a alguna
enfermedad, padecimiento o prevencion, que debe de hacer mes a mes para llevar a cabo el
tratamiento y la reclamacion de los medicamentos en la farmacia de la EPS para su suministro.



llustracion 1: Mapa de Experiencia del Cliente
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Fuente: Elaboracion propia a través de la herramienta JourneyMap.

Usuario se siente enfermo o quiere un control: las personas se preocupan por el
bienestar fisico y mental, por esto recurren a la EPS para mejorar o conservar un estilo de vida
saludable que le permita seguir realizando las diferentes actividades de la rutina diaria.

Solicitan cita médica en la EPS: por mucho que se demoren en los centros de salud para
asignar una cita médico general, las personas saben que cuentan con este derecho, ademas de
pagar en algunos casos por él, que aunque segun el articulo 123 del decreto 019 de 2012, las
entidades de salud de la EPS, deben dar las citas médicas generales en méaximo 3 dias habiles a
partir de la solicitud, no siempre se cumple.

Va a la cita médico general para conseguir respuestas de un profesional a su
necesidad: ir al centro de salud no es una experiencia que disfruten muchos los usuarios, la
tramitologia, vueltas y demas que deben hacer para conseguir la atencion que requieren, los
agota, por otro lado, dejar de ir a la EPS no es tan facil, pues aunque el decir es que solo les
mandan los mismos medicamentos, asistir a una cita particular, no es sencillo, de acuerdo a las



politicas de la EPS, no se transcriben ordenes particulares y tampoco continian con proceso que
no iniciaron por el régimen de salud al que pertenecen, asimismo las personas no cuentan con un
gasto mas tomar tratamientos particulares.

Punto de atencidn: no tienen tiempo de esperar, les preocupa sus dolencias, quieren salir
en menos tiempo del lugar, quieren todo en un solo momento, les da mal humor, impotencia
tener que esperar, son personas que les preocupa la salud, se sienten fisicamente mal y no
entienden el proceso que deben experimentar para lograr adquirir el servicio.

Tomar el ficho y esperar el turno: saber que deben tomar un turno para obtener lo que
el profesional mando los incomoda, tener que esperar mas para este tramite, que el tiempo que lo
atendié el médico en la consulta los estresa, porque lograron el permiso para ir a consultar el
médico, pero el trabajo, los hijos, los familiares enfermos en la casa, las limitaciones fisicas y la
misma enfermedad del momento los hace pasar por instantes negativos que no ayudan a mejorar
la calidad de vida.

Atencion en la taquilla: por la misma agilidad en la atencién que buscan cumplir los
centros de salud, hacen que quien este de cara al servicio, olvide que la persona que tiene en
frente viene con cantidad de dificultades, preocupaciones y dudas, la calidad en el servicio que
prestan no es el que esperan encontrar después de todo el proceso.

Ir a la farmacia: para concluir con el proceso, y como si fueran pocos los tramites en la
IPS, se expone a los de la farmacia, casi en la misma proporcion y hasta con mas intolerancia al
sistema, continua la espera y el sinnimero de actividades que dejo de hacer para obtener los
medicamentos, esperar mas para finalmente poder iniciar un tratamiento a su enfermedad,
dolencia o prevencién.

Segun este proceso, la idea de apuntar a un servicio que es necesariamente vital para tener
una mejor calidad de vida, nace en medio del avance del desarrollo tecnoldgico, con la necesidad
de apropiarla al sector salud, a partir de la importancia de este en las personas, como una
condicién para mejorar su bienestar.

En la actualidad las personas utilizan todos los medios o recursos tecnolégicos que se
encuentran para facilitar su vida, es decir, todas aquellas herramientas que posibiliten agilidad,
menor uso de tiempo y mayor rapidez en la respuesta.

Por lo tanto, surge la pregunta (Cémo disefiar un plan de negocios para la prestacion de
servicios de la gestion y trdmite de renovacion de formulas mensuales y reclamacion de los
medicamentos, en la ciudad de Medellin y &rea metropolitana, a partir del periodo 2019 — 1?



Justificacion

La era de la informacién y comunicacién se presenta como un importante medio para la
salud, hoy en dia cualquier persona tiene a su disposicién enormes cantidades de investigaciones
y recursos por parte de pacientes afectados con determinadas enfermedades, portales como
www.myhealthteams.com y www.patientslikeme.com, brindan a los usuarios sitios donde
pueden conocer y compartir informacién, por su parte, las redes sociales se han convertido en los
nuevos escenarios de participacion social, usualmente lo hacen de forma ltdica, pero también en
relacién con su salud, usan redes como Facebook o Twitter u otras especificas dedicadas a la
salud como Red-pacientes 0 Personas-que donde comparten documentos, enlaces de interés,
casos, noticias, entre otras que ayudan a llevar mejor las enfermedades y conocer de cerca la
evolucion.

Por tanto, los roles de pacientes y profesionales hace muchos afios estaban muy definidos,
ahora los pacientes tienen menos paciencia y les interesa méas participar de su propio cuidado,
adquiriendo un nuevo rol, gracias a las TIC.

En este marco, los e-paciente se definen como un grupo de “personas que buscan
informacién y apoyo sobre su enfermedad mas alla de los canales tradicionales” (EL TIEMPO,
2018). Asi mismo, se constituyen como un movimiento mundial, una nueva generacion de
consumidores de salud que usan Internet y otras tecnologias de la informacién y comunicacion
para obtener bisquedas sobre su condicién médica de interés, y por ende mejorar su calidad de
vida, un resultado directo que arroja la nueva sociedad del conocimiento es esa blsqueda online,
las herramientas digitales hoy son un potente aliado de la salud, capaz de transformar el sistema,
al ser los pacientes parte activa de sus tratamientos y del cuidado de su vida, siendo responsables
de lo que los afecta.

En lo que se refiere a Colombia, el presidente Juan Manuel Santos, destaco durante el afio
2018 los avances logrados en su gobierno en temas de salud, como beneficios a la poblacion en
cuanto a reduccion en costos de los medicamentos y la construccion de infraestructura
hospitalaria, con la idea de ofrecer al usuario un servicio digno que cumpla con las necesidades,
las instituciones prestadoras de salud realizan mejoras que van desde nuevas instalaciones,
contratacion de personal, hasta el uso de nuevos software para mejorar el trabajo y con esto
brindar una mejor y mayor atencién a los usuarios, a pesar de esto los servicios de salud siguen
siendo juzgados por la calidad del servicio que proporcionan, influyendo principalmente la
demanda de este, con los pocos satisfactores que encuentran los usuarios en el servicio, esa
misma calidad se convierte en una estrategia de posicionamiento para un nuevo plan de negocio,
que potencie la prestacion de los servicios de salud en la ciudad de Medellin, en los que tiene que
ver con la gestion y tramite para la renovacion de los medicamentos mensuales, que a su vez



garantice cumplir con las percepciones y expectativas de cada usuario, brindando mayores
beneficios y alcanzando los niveles de calidad que hoy exigen para su calidad de vida.

De acuerdo con la organizacion mundial de la salud (OMS) los objetivos finales de los
sistemas de salud tienes tres propdsitos fundamentales: Mejorar la salud de la poblacién, ofrecer
un trato adecuado a los usuarios de los servicios de salud y garantizar seguridad financiera en
materia de salud, partiendo de ellos, las mejoras en infraestructura y bajos costos en los
medicamentos no logran cubrir lo que realmente seria un avance en salud, es un proceso lento
donde no todas las personas se sienten beneficiadas con estos logros, el modelo funcionara mejor
si se resuelve la situacion al entregar una mejor atencién con calidad, reduciendo los tiempo de
espera, mejorando la esperanza de vida y el bienestar de la poblacién.

La sociedad necesita herramientas que aporten al bienestar, visto desde el ambito de
salud, contribuyendo de una manera mas directa en la comprension de los principales problemas
que la aquejan, nutriendo la sociedad con oportunidades para tener una mejor calidad de vida,
una persona con una enfermedad mal atendida le impide lograr trabajar, lo que probablemente le
impedird poder acumular capital o simplemente suplir sus necesidades basicas, es por esto que
las personas ahora buscan los medios que mejor se acomoden a su vida para fortalecer y
conservar una mejor calidad de ella, la tendencia digital que vivimos esta logrando satisfacer
muchas necesidades que antes se veian imposibles de alcanzar.

En efecto, en el contexto tecnolégico colombiano el principal hito de digitalizacion del
pais de los afios 2015 al 2017 se relaciond con el despliegue y masificacion del acceso a
infraestructura digital y el fortalecimiento de la industria de tecnologias de la informacidn,
considerado entonces como el principal eslabén en la cadena de digitalizacion (Dinero, 2018). La
comunicacion mediada por el contexto tecnoldgico que se viene viviendo ha logrado que las
personas con el desarrollo de los Smartphone, el acceso a internet y la mensajeria instantanea con
aplicaciones como WhatsApp se hayan convertido en la principal via de comunicacion entre
diferentes personas, un espacio de experiencias, donde se estd pendiente en cualquier hora del
dia, y se justifica como de mayor comodidad por su sencillez para utilizarla.

Para las personas los entornos virtuales ya hacen parte de la vida cotidiana, por mejor
servicio, independencia, cercania, mejor atencién, acceso a grandes cantidades de informacion,
inmediatez, entre otros aspectos que encuentran en este servicio.

La renovacion de férmulas de medicamentos, es un proceso que debe de hacer mes a mes
un afiliado en la Institucion Prestadora de Salud (IPS) para lograr obtener los medicamentos que
le controlan algun tipo de enfermedad, una dolencia o de planificacion familiar, es una
experiencia que vive el usuario por su necesidad pero que no es de mayor agrado experimentar,
de acuerdo a los largos tiempo de espera en los centros de salud y farmacia contratada por la EPS
para reclamacion de los medicamentos, esto sin contar con el poco tiempo del que disponen las



personas para esperar, que no solo radica en la IPS sino que también se dan largos tiempos de
espera en la farmacia.

En Colombia, segun el informe sobre la enfermedad renal en los afios 2008 y 2009,
realizado por el Fondo Colombiano de Enfermedades de alto costo, identifico que por cada
100.000 habitantes 47.5 de pacientes sobrellevan enfermedad renal crénica a el afio 2008 y en el
afio 2009 de 45.04 respectivamente, cifras que son superiores a la prevalencia promedio en
Latinoamérica que es de 38.1 por cada 100.000 habitantes.

Segun el informe de la situacion de la enfermedad renal en Colombia en el afio 2008 y en
el afio 2009, realizado por el Fondo Colombiano de Enfermedades de Alto Costo, la prevalencia
de enfermedad renal crénica terminal en Colombia es de 47,5 pacientes en el afio 2008 y 45,4 en
el afio 2009 por cada 100.000 habitantes, cifras que son superiores a la prevalencia promedio en
Latinoamérica (38,1 por 100 000 habitantes).

Con respecto a Medellin, por cada 100.000 habitantes la prevalencia fue de 75,5 en el afio
2008 y 79,43 en el afio 2009, segun el informe esta fue la cifra més alta registrada en todo el pais
para ese afio, segun el régimen de afiliacién al sistema de salud, por cada 100.000 habitantes
igualmente, fue de 68,1 para régimen contributivo y de 115,47 régimen subsidiado, de acuerdo a
esta informacion, es posible que la diferencia en cuanto a los dos regimenes se deba a la
posibilidad de quienes tiene mejores ingresos econémicos y por ende, de buscar los medios que
se encuentra para mejorar la vida cotidiana.

De las principales enfermedades renales crdonicas (ERC) que cambian el estilo de vida en
las personas y requieren no solo de llevar una alimentacién sana, comenzar una rutina de
gjercicios, dejar malo habitos, entre otros, requieren también de métodos de tratamientos
ordenados por la EPS como los medicamentos mensuales que prescribe el médico de la para
controlar y reducir el avance de la enfermedad:

La diabetes: es de las principales ERC que actualmente el sistema de salud interviene
para mejorar la calidad de vida de las personas, en Medellin desde el afio 2006 identificaron
disminucion en las tasas de mortalidad, segin el informe del Fondo Colombiano de
Enfermedades de Alto Costo, disminuyd las tasas de mortalidad al pasar de 30,39 casos por cada
100.000 habitantes en el afio 2005 a 9,56 en el afio 2010, con relacion a la mortalidad temprana el
promedio fue del 14% debido a esta enfermedad durante el periodo 2000 a 2010, siendo el
porcentaje mas alto en el afio 2010 con un 17%, la diabetes en Medellin en el afio 2007 fue del
6% sin diferenciar el sexo, pero si de un 21% en la poblacién mayor de 61 afios.

Las enfermedades cardiovasculares: por los que se refiere a las enfermedades
cardiovasculares, reporto una tendencia estable, las hipertensivas y las cardiovasculares en la
Gltima década, en cambio la mortalidad por enfermedades del corazén reporto aumento en el



comportamiento desde el afio 2000 de 62,8 casos por cada 100.000 habitantes a el afio 2010 con
72,01 respectivamente.(Gaviria Correa, 2012)

Ninguna de las enfermedades anteriormente mencionadas, actualmente tienen curacion, es
decir, son diagnésticos que requieren de control con medicamentos y demés métodos indicados
por la EPSpara sobrellevar la enfermedad, en la mayoria de los casos el tratamiento es de por
vida, estas son enfermedades crdnicas que no tienen cura pero se controlan.

Objetivos

Objetivo General

Proponer un plan de negocio para la prestacion de servicios de la gestion y tramite de
renovacion de férmula mensual y reclamacion del medicamento, en la ciudad de Medellin y area
metropolitana, que aproveche las oportunidades que ofrece el avance tecnolégico y la atencion
personalizada.

Obijetivos Especificos

Identificar el segmento de clientes potenciales para disefiar el plan de negocio
Realizar un estudio de mercado, que permita conocer las oportunidades del plan de
negocio.

Definir la propuesta de valor que garantice la sostenibilidad del plan de negocio en el
tiempo.

Establecer las caracteristicas financieras del negocio, desde el punto de vista de la
estructura de costes y fuentes de ingresos.

Socios Clave

Segun Alexander Osterwalder, creador del Modelo Canvas, en el bloque sobre los socios
clave se identifican aquellos aliados con los que se establecen relaciones para lograr construir o
complementar la propuesta de valor u optimizar costos, de acuerdo a este argumento, los aliados
se establecen con los siguientes colaboradores, socios e inversores en un futuro.



Tabla 1: Socios clave

Socio Rol Participacion en la Empresa
Nancy Giraldo Administradora 100%
A Futuro Socio 1 %
A Futuro Inversionista %

Fuente: Elaboracion propia

El negocio puede funcionar de forma unipersonal o ser una empresa conjunta entre dos o
mas personas, sin embargo en este caso el negocio tiene un modelo legal de constitucién de
empresa como Sociedad por Acciones Simplificadas S.A.S, que teniendo en cuenta el articulo 1
de la ley 1258 de 2008 por lo cual se dictan disposiciones sobre el minimo de personas naturales
0 juridicas exigido para conformar una S.A.S indica que es de uno y el tope maximo es ilimitado.

Por tanto, el duefio del negocio quien es el administrador, para iniciar con el plan de este,
asume el riesgo en las actividades comerciales, regidas por el conjunto de términos y condiciones
establecidas en un documento llamado Escritura Publica.

De necesitar inversion, es decir, de capital de riesgo para continuar con el proyecto, es
posible ampliar el negocio y tener en cuenta un socio capitalista y un inversionista, interesados
en participar en el negocio con la finalidad de crecer mas y generar mejores ganancias, asi como
de compartir riesgos y esfuerzos.

Inicialmente para llevar a cabo el proyecto, es necesario complementarlo con un
colaborador, en este caso un mensajero, que cumpla con el perfil de una persona motivada en
cumplir funciones de tipo interpersonal y disfrute sus labores, que tenga la capacidad para
obtener informacion valiosa sobre las necesidades de los clientes, relevante e importante para
lograr un mejor servicio, asi como la capacidad de trasmitir esa misma informacion para la toma
de decisiones de la empresa, de igual forma con competencias laborales en cuanto a
conocimiento de las rutas del area metropolitana, trabajo bajo presién y discrecién con la
informacion recibida, entre otras especificas descritas en el perfil del cargo.

La comunicacion viene cambiando debido a las posibilidades que ofrece el internet con
las aplicaciones mdviles, que actualmente son la principal via de comunicacién, sin embargo una
buena atencién personalizada se sigue valorando.




Servicios

Actuales

La idea es desarrollar un servicio enfocado en comercializar los tramites, diligencias,
solicitudes y consultas de servicios de salud, mediante la utilizacion de la tecnologia, bajo la
herramienta denominada WhatsApp.

Inicialmente se contempla la idea de focalizar el servicio en un término de 5 afios solo en
la gestidn y tramite de renovacion de formulas mensuales y reclamacién de los medicamentos en
la farmacia convenida con la EPS, en la ciudad de Medellin y area metropolitana, asi como la
entrega del mismo donde el cliente especifique.

Actualmente  enfermedades como la hipertensién arterial o enfermedades
cardiovasculares, la diabetes, los problemas metabdlicos (hipertiroidismo, hipotiroidismo), los
trastornos psiquiatricos (alzheimer, demencia, esquizofrenia, depresion, entre otras), las
dislipidemias (trastornos del colesterol, triglicéridos, altos o alterados, entre otras), la obesidad o
sobrepeso, asma 0 problemas respiratorios, osteoporosis (problemas en los huesos), la artritis,
fibromialgia, reumatismo, dolores cronicos, entre otras enfermedades que padecen los seres
humanos, asi como los medicamentos para planificacion familiar, requieren medicamentos
prescritos por el médico de la EPS bajo forma farmacéutica para seguir tratamientos de alivio,
curacion, rehabilitacion o prevencion, de la molestia que sobrellevan.

Por lo que se refiere a los tipos de medicamentos, es oportuno mencionar los siguientes:

1. Los medicamentos de venta sin prescripcion facultativa o venta libre: son aquellos que el
consumidor puede adquirir sin la mediacion del prescriptor de la EPS (Medico) y que estan
destinados a la prevencion, tratamiento o alivio de sintomas, signos o enfermedades leves
que son reconocidas adecuadamente por los usuarios.

2. Medicamentos de uso exclusivo intrahospitalario: como su nombre lo indica este tipo de
medicamentos por sus particulares indicaciones, riesgo y supervision en el uso, son
autorizadas solo para la comercializacion con instituciones prestadoras de servicios de
salud.

3. Medicamentos de control especial: estos medicamentos por su facil dependencia fisica o
psiquica, o por ser objeto de abuso y conllevar peligro en el uso desmedido, solo se
comercializa en establecimientos farmacéuticos autorizados por el Fondo Nacional De
Estupefacientes en coordinacion con la Secretaria Distrital De Salud.

4. Productos de venta bajo férmula medica: este es el tipo de medicamento que méas suelen
entregar en la IPS, estos son los que requieren prescripcién del médico tratante y solo se
administra a un paciente con una valoracién médica previa por parte del profesional, sus
rutinas son especificas para cada usuario, al determinar beneficio a la salud y solo pueden



ser comercializados en farmacias y droguerias en convenido con la EPS.(Vigilancia en
Salud Publica)

Como parte fundamental del cuidado de la salud, los usuario se hacen responsables al
tratar las enfermedades de acuerdo al médico le indica, por lo cual llevan a cabo la practica mes a
mes o segun la indicacion, de reclamar primero la férmula en la IPS de atencion y los
medicamentos en la farmacia para tratar las enfermedades, asumiendo la responsabilidad del
autocuidado.

Segun la Organizacién Mundial de la Salud el uso adecuado de medicamentos requiere
que el paciente reciba la medicacién apropiada a su necesidad clinica, en las dosis
correspondientes con sus requerimientos individuales, por un periodo adecuado, y al menor costo
para él y su comunidad.

De ahi que, el usuario no solo esta en el deber de reclamar la prescripcién médica fisica,
hecha por su médico tratante, sino también el derecho de recibir una medicacion apropiada, es
decir en la dosis y periodo adecuado, se debe comprometer de igual manera en obtener el
medicamento en la farmacia, segun la utilizacién correcta del medicamento, en las dosis,
intervalos de dosificacion y tiempos de duracién del tratamiento prescrito, se le denomina
adherencia a la terapia de los pacientes, por el cumplimiento del tratamiento, el incumplimiento
de alguno de estos aspectos conlleva a la prolongacion de la enfermedad e incluso a
complicaciones de la misma, afectando directamente la calidad de vida de las personas.

A futuro

Los siguientes se estipulan desarrollar con el avance en la experiencia con el servicio de
férmulas, con el cumplimiento que se entregue a los clientes y en el ir descubriendo las
necesidades puntuales, desarrollandolos y extendiéndolos a mas solicitudes, consultas y
diligencias.

A continuacion se relacionan los servicios que se estima iniciar en un término de 5 afios.

1. Tramites: traslado al régimen contributivo, ingreso de beneficiarios a régimen contributivo,
afiliacion al régimen subsidiado, verificacion de estado de afiliacion, actualizacién de
documentos de identidad.

2. Diligencias: transcripcién y cuidado de ordenes en la IPS y EPS.

Solicitudes: solicitar y cancelar citas, cambio de IPS, transcripcion de incapacidades.

4.  Consultas: consulta de citas y ordenes, consulta de médico de familia, estado del traslado
de EPS, estado de la transcripcion de incapacidades.

w

Y las puntuales que en la medida que se perfilen los usuarios se iran conociendo y
adaptando al servicio.



Metodologia e Investigacion

Para lograr analizar el mercado potencial, identificando un perfil del consumidor, se
establece algunos criterios a tener en cuanta, tales como: las necesidades del cliente, tipo de
personas que va dirigido el servicio, tipo de consumidor, motivaciones, conductas, demanda, asi
como la edad, sexo, estudio, ocupacion, e identificarlos geogréficamente, asi como el perfil de
comportamiento en cuanto al manejo de nuevas tecnologias, nivel de preocupacién y
responsabilidad por el estado de salud.

Inicialmente se identifico un mercado potencial mediante el método de la observacion
directa en dos puntos de atencion de las IPSs de SURA, ubicadas en las instalaciones de la caja
de Compensacién Familiar de Antioquia Comfama, esta dindmica consistié en observar un
objetivo claro para tomar datos adecuados y fiables en conductas perfectamente identificables en
la dindmica de los puntos de atencién en salud a los usuarios.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion y Analisis
Como instrumentos de investigacion de mercados, se utilizaron para recolectar
informacion de la muestra seleccionada de naturaleza cualitativa y cuantitativa.

Entre los instrumentos de tipo cualitativo, la observacién directa, un prototipo del
servicio, modelo CANVAS y el CustomerJourneyMap (Mapa de Experiencia de Cliente), las de
tipo cuantitativo, dos encuestas, estas con el objetivo de conocer el cliente potencial y analizar la
informacion recolectada para disminuir los riesgos en el plan de negocios.

Modelo CANVAS

“La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve médulos
basicos que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve
médulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y
viabilidad econémica”.(Escudero, 2017)

Propuesta de valor: por lo que el cliente esta dispuesto a pagar.

Segmento de Clientes: son el centro de cualquier negocio, un producto o servicio
enfocado al cliente.

Canales: los canales que se van a utilizar para explicar a los clientes la propuesta de
valor.



Relaciones con los Clientes: es el tipo de relaciones que se establecen con cada uno de
los segmentos de clientes, pueden ser: cara a cara, telefonica, e-mail, buzones, entre otras de
clientes, es elegir como conectar la propuesta de valor con el cliente.

Fuentes de Ingresos: es necesario saber cules seran las fuentes de ingresos, no las
definitivas, puesto que estas iran evolucionado con el avance del proyecto.

Recursos Clave: es cdmo se va hacer la propuesta de valor y con qué medios se va a
contar, como los humanos, tecnolégicos, fisicos (locales, vehiculos, naves, puntos de venta, etc.),
de este depende en gran parte el si el negocio llega a ser viable, son los esfuerzo financieros,
intelectuales y de acuerdos con terceros, entre otros.

Actividades claves: de ella depende la claridad de lo que se hard y que asi se trasmita al
mercado lo que sé es y que se quiere ser.

Saocios Clave: en ideas de emprendimiento hay un mayor interés para establecer acuerdos
de colaboracion con terceros para compartir experiencias, recursos, costes y demas que permitan
disefar, desarrollar y gestionar los proyectos de negocio.

Estructura de Costos: los costos en los que se incurre para operar el modelo de negocio.

De ahi que, se considera dirigir dos instrumentos, en este caso cuestionarios para
identificar el pablico objetivo a partir de las respuestas de 330 personas.

Méndez (1999), al hacer referencia a la técnica de encuestas, sefiala que esta se hace a
través de formularios, los cuales tienen aplicacion a aquellos problemas que se pueden investigar
por métodos de observacion, andlisis de fuentes documentales y demas sistemas de
conocimiento. La encuesta permite el conocimiento de las motivaciones, las actitudes y las
opiniones de los individuos con relacion a su objeto de investigacion.(Méndez, 2012)

Se utiliza entonces para recoleccion de la informacion un formulario de Googleforms,
para obtener las respuestas rapidamente, debido a la facilidad para dirigirla por la rede social
WhatsApp y correo electrénico, disefiada para organizar las respuestas en tiempo real, con
gréficos y hojas de Excel, de esta manera lograr un mejor anélisis de los resultados arrojados.

FICHA DE ENCUESTA



Tabla 2: Ficha técnica para elaboracion de encuestas.

Ficha Técnica

Tipo de estudio

2 encuesta dirigidas a usuarios de los servicios de salud

Fecha de levantamiento

22 de mayo a 24 de mayo de 2018

Poblacion objetivo

Hombres y mujeres de los 18 afios en adelante,
habitantes de la ciudad de Medellin y area metropolitana

Margen de confianzay error

El margen de confianza es de 95% y el margen de error
de 5%

Tamarfio de la muestra

200 encuestas por cada cuestionario
Respuestas, 330 entre los dos cuestionarios

Técnica de recoleccion

Cuestionario estructurado, enviadas por WhatsApp y
correo electronico

Fecha del reporte

25 de mayo de 2018

Fuente: Elaboracion propia

Etapas de implementacidn de la encuesta: preparacion e implementacion del instrumento.



llustracioén 2: Preparacion e implementacion del instrumento.
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Fuente: Elaboracion Propia

Poblacién y Objeto de Estudio

Las encuestas se realizaron a 180 personas y 150 respectivamente, residentes de
Medellin y area Metropolitana, la primera enfocada a tramites generales de salud y la segunda
solo a tramite de renovacion de formulas médicas y posterior reclamacion en la farmacia de la
EPS mensualmente, a partir de ellas se determina el analisis, evidenciando lo mas relevante e
importante en el tema de investigacion, dicho tema trata sobre si pagarian o no por un servicio
personalizado, solicitado via WhatsApp y concretado personalmente de acuerdo a la necesidad

y facilidad de pago, por medio de un contrato por prestacion de servicios.



Analisis

llustracion 3: Sexo de los encuestados.

Sexo

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

De 150 personas encuestadas, el 61% que contestaron el cuestionario sobre el tramite de
renovacion de férmulas, corresponde a un total de 91 mujeres y un 39% equivalente a 59
hombres respectivamente.

llustracion 4: Edad de los encuestados.

Edad

W Entre 18 y 25 afios
W Entre 26 y 35 afios
W Entre 36 y 45 afios

 Mas de 46 afios

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.



De acuerdo a la informacion arrojada con la caracterizacion de edad, el hecho de solo
evidenciar un 14% en las edades correspondientes entre 18 y 25 afios, se debe a la minoria de
personas que respondieron el cuestionario, exactamente 21 personas entre dichas edades, es

relevante deducir que quienes mas activos estuvieron para dar respuesta a la encueta, fueron
personas mayores de 26 afios.

llustracion 5: Ocupacion de los encuestados.

Ocupacion

88

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Cabe resaltar que el 64% de quienes mas respondieron a la encuesta, aun siendo personas
ocupadas, fueron empleados, es posible que haya llamado la atencién el titulo del cuestionario
para que de esta manera estuvieran mas activos en dar las respuestas, al tener que ver con el tema

de salud, este que aqueja la sociedad por sus extendidos tiempos de espera para obtener los
servicios que las personas requieren.



llustracion 6: Nivel académico de los encuestados.
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Nivel Académico
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Fuente: Informacién arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

En efecto, la mayoria de las personas que contestaron el cuestionario tienen un perfil
profesional, segun arrojé el 25% fueron profesionales, 25% tecnoélogos y el 20% técnicos, por
ende, una capacidad subjetiva importante para analizar una situacion problematica concreta, en
este caso, una condicién de salud, en un contexto donde el tiempo es poco para lograr hacer una
diligencia de esta indole.

llustracion 7: Porcentaje de preocupacion por el estado de salud.

Preocupacion por el Estado de Salud

3%

®No

Fuente: Informacién arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

La salud es el factor mas relevante para lograr una larga vida y llevar una mejor calidad
de ella, en este sentido el 97% se refiere al valor que la salud tiene para las personas.



A continuacion, se analizan las respuestas arrojadas por 180 personas sobre los trdmites
generales de salud, que son relevantes de acuerdo a como prefieren hacerlos y por qué medios.

llustracién 8: Conexién a internet de los encuestados.

Conexion a Internet

mTotal
132

25
18

s - =m o

Computador Movil Ninguno No tengo Portatil Tableta  No Responde

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

A partir de la encuesta realizada, el 73% de los encuestados respondieron usar su teléfono
celular como dispositivo favorito para ingresar a internet, mientras que el 14% y 10%
respondieron hacerlo con el computador y portatil respectivamente. Lo que se puede inferir que
las personas utilizan su movil desde cualquier lugar para hacer lo que necesiten mientras lo pueda
hacer desde este medio.

llustracién 9: Consideracion sobre la mensajeria instantanea.

Mensajeria Instantanea

m Total

Bastante Gtil  De gran Muy bien  No muy til Nuncalouso No responde
utilidad

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.



Para la gran mayoria de la muestra, es decir a un total de 115 personas la mensajeria
instantanea, la considera de gran utilidad, seguida de 55 que la observan bastante Gtil. En pocos
casos fue una respuesta negativa a esta herramienta, de lo que se puede inferir que son aun
personas que le temen al cambio o simplemente no ven la utilidad aun a este medio de
comunicacion.

llustracién 10: Consideracion de la red social mas utilizada.

Red Social
M Total
159
11 1 3 2 1 2 1 1
-—
Facebook Instagram Ninguno Snapchat Twitter Whatsapp Youtube Ninguno No
Responde

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Como resultado de la red social méas utilizada por los encuestados, el 88% prefiere
WhatsApp como medio principal para comunicarse, seguida de Facebook con un 6%. Es facil
deducir que por la facilidad, acceso y sencillez sea la red sea mas la utilizada.

llustracién 11: Orden de importancia de los recursos tecnolégicos para los encuestados.

Recursos Tecnoldgicos

— [] B

Relaciones
Acceso a los . ;
. . |bidireccionales -
servicios Compartir Servicio Todo mucho
. con la marca X PO No Responde

cuandoy experiencias personalizado | masrapido

(contacto
donde lo desee K
directo)
[mTotal 52 4 2 75 75 2

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.



Como resultado del orden de importancia en cuanto a los factores que espera encontrar
frente a los medios o recursos tecnolégicos, como principal componente se sitla el hecho de
poder conseguir todo mas rapido con un 42%, seguido de un 29% con acceso a los servicios
cuando y donde lo desee, y un 14% valora el servicio personalizado.

Esto tiene que ver con los avances tecnoldgicos que estdn cambiando el mundo, la
sociedad del conocimiento espera y pide mas cada vez mas del mercado.

llustracién 12: Preferencias para hacer los tramites de salud.

Preferencia para Hacer los Tramites en la IPS

56
21
17 15
! . . l !

Atravésde la  Brigadade Conun Correo En persona Llamada  No Responde
paginaweb de  Medicosa mensajero  electronico telefonica

la {Entidad domicilio
Prestadorade

Salud) EPS

69

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

En particular, 38% de las personas encuestadas prefieren hacer las diligencias de manera
virtual, teniendo en cuenta el acelerado crecimiento en el uso de los teléfonos inteligentes y la
facilidad para acceder a ellos, para lograr hacer diligencias con apoyo de la internet en cualquier
hora del dia, asimismo, en temas de salud existen quienes prefieres por tranquilidad, seguridad y
confianza hacerlos personalmente, que segun arrojo las respuestas de la encuesta, el 31% de las
personas prefieren hacerlas de esta manera.

No todas las personas confian en los medios virtuales, y esto se puede deber al mismo
ritmo del uso de la tecnologia que le da ventaja a quienes quieren hacer malos usos de ella para
perjudicar a los demas, de igual manera en esa media se adelantan proyectos para evitar que
personas mal intencionadas dafien la tranquilidad de quienes accedan a servicios por estos
medios.

Retomando los resultados arrojados por la encuesta, dirigida al tramite de renovacion de
férmulas y reclamacion de medicamentos, se analizan los siguientes resultados principales.



llustracion 13: Porcentaje de los que toman o no medicamentos.

Toma Medicamentos

Fuente: Informacién arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Segun informacién suministrada, el 82% de la poblacion encuestada opino tomar ellos, o
algun familiar medicamentos para control de alguna enfermedad, de las més destacadas segun
informacion suministrada por los encuestados, 78 personas admitieron renovar mensualmente
ellos o algin familiar por temas de hipertension, 19 por la diabetes, 11 por asma y entre 6 y 7
proporcionalmente por dislipidemias, enfermedades psiquiatricas, hipertiroidismo y por
obesidad, enfermedades que por regularidad son de mucho tiempo, por no afirmar que de por
vida como la hipertension, el asma y las enfermedades psiquiatricas.

llustracion 14: Tiempo promedio de espera en la farmacia para reclamar los medicamentos.

Tiempo de Espera en la Farmacia

1%

B Mas de dos horas

B Mas de una hora

w Mas tiempo

B Menos de media hora

™ No Respondio

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.



En particular segun el tiempo que invierten las personas encuestadas (150 muestra) en la
espera para reclamacion de los medicamentos, corresponde un 48% el hecho de pasar mas de una
hora esperando, asi como es importante resaltar que el 24% espera mas de 2 horas en dicho
tramite y el 12% considero esperar mucho mas tiempo.

El tiempo de espera es el elemento esencial en los servicios de salud, dado que de este
depende en gran medida el nivel de satisfaccion de los usuarios, y con lo que se pone en juicio la
calidad en la atencion, pues ambas estas sujetas y por ello una impulsa la otra.

llustracion 15: Respuesta sobre pagaria o no por que le hicieran el tramite completo para obtener los
medicamentos.

Pagaria por el Tramite de Formula Completo

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Acerca de si pagaria porque le hiciera el tramite de formulas completo, es decir, reclamar
la renovacion de medicamentos mensuales en la IPS y la posterior reclamacién de los ellos en la
farmacia de la EPS, cabe resaltar que mas del 50% de los encuestados prefiere pagar por este
servicio, es decir el 78% eligio esta opcion para hacer la diligencia.

Segun el andlisis cualitativo, sobre la justificacion de porque pagaria por el tramite o no,
sobresale la variable tiempo, manifiestan no tenerlo, poderlo sacar, o limitado por temas
laborales, invertirlo en otras cosas y sobre todo el valor de este, pagarian por rapidez en el
servicio, evitar filas, tramitologia, falta de efectividad en la EPS, lentitud en el servicio, ahorro de
tiempo, comodidad, por incapacidad fisica para hacerlo personalmente, entre otros.

De los que respondieron no pagar por este servicio, especificamente es porque consideran
poder hacerlos personalmente, por ser confidencial, porque no les parece justo tener que pagar
siendo este una obligacién del sistema y por ende un derecho brindar un mejor servicio, asi como



por no contar con los recursos econdémicos para pagar un servicio adicional o porque lo
consideran estafa.

llustracion 16: Cuanto dinero pagaria por que le hicieran el tramite de completo de la renovacién de los
medicamentos.

Dinero a Pagar

® De § 11.000a § 20.000
mDe$2.000a% 5000

De $ 6.000a$ 10.000
"o

54%

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Como factor importante en el andlisis de la oportunidad del negocio, se logra destacar que
el 54% de las personas que pagaria por la renovacion de medicamentos mensuales en la IPS y la
posterior reclamacion de los ellos en la farmacia de la EPS, pagaria entre $6.000 a $10.000, asi
como un 35% entre $2.000 y $5.000.

A continuacion el anélisis del cruce de los datos arrojados.



llustracién 17: Promedio del tiempo de espera en la fumaria, seglin ocupacion.
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Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Como resultado del cruce de datos del tiempo de espera en la farmacia y la ocupacion, se
destacan los empleados como referencia importante en un analisis que indica, que son los
empleados quienes se pueden considerar tener menos tiempo para hacer diligencias personales,
en especial las del ambito de salud, considerando igual que son estos quienes respondieron mas
el cuestionario y quienes indicaron invertir mas de una hora para obtener los medicamentos,



estosin tener en cuenta el tiempo en la IPS para renovar la formulamedica, antes de dirigirse a la
farmacia.

llustracion 18: Cuanto pagaria por que le hicieran el tramite de renovacion de férmulas mensuales, seguin sexo,
edad, nivel académico y ocupacion.

Pago Porel Tramite
Wio mii
72
45
18
14
Ertre 18y 25 afiogEntre 26y 35 afiosEntre 36y 45 afios Més de 46 afios
LI 5 12 ] 10
Hombre Wujer nii 16 43 33 2
W Ho mii 67
34
7 & u
1 5 6y 7
g1 2 1 11 I 1
20 20 J
0 W0 0 0 0 @ W0 0
¢ c}&b A éz?b &8
u u GO & & & &g
1 TS E g
2 6&
Yoo & o &g
5 ¢ » o
4 4 ¥ & &
2 2 & & &
v ¢
Bachillersto Especialista  Primaria  Profesional  Técnico  Tecnélogo o msi

Fuente: Informacién arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

Para la descripcion del cruce de datos sobre el pago del tramite con relacion a la variable
edad, sexo, nivel académico y ocupacién, se evidencia la siguiente informacién importante: ya
se habia evidenciado que fueron las mujeres quienes mas respondieron a la encuesta, ahora



podemos notar que de igual manera sobresalen como las que més pagarian por el trdmite de
férmulas con un total de 72 mujeres, la edad que sobresale es de los 26 a los 35 afios con un total
de 43 respuestas positivas, seguida de 33 personas entre las edades 36 y 45 afios, de acuerdo al
nivel académico, 34 profesionales, 27 tecn6logos y 20 técnicos opinaron pagar por este servicio,

asi como 67 empleados.

llustracion 19: Ocupacion segun el sexo.

Mujeres Empleadas
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Inde pendiente

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

De acuerdo a los anteriores resultados, donde las mujeres sobresalen por ser la mayoria
quien respondio a la encuesta, cabe resaltar que 56 de ellas son empleadas y seguramente no
cuentan con el tiempo suficiente para realizar las diligencias de salud, en especial las
renovaciones de medicamentos, que como podemos ver van de 1 a mas de 2 horas de espera.

Las mujeres que laboran, igual deben dedicar tiempo al hogar, un estudio revelo, que
aunque las mujeres ganaron terreno en el mercado laboral, siguen con un papel clave en la vida
domeéstica, ahora sumele a esto que deba hacer las diligencias de salud por cada miembro de su
familia y la propia, sin contar las demas que sean necesarias también.



llustracién 20: Cuanto pagaria por el tramite segun el sexo.
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Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.

En suma, segun el sexo, pagarian mas las mujeres por el tramite, entre $6.000 y $10.000,
de igual manera 31 hombres, pagarian la misma proporcion porque les hicieran el tramite de
renovacion de férmulas.

Dada la informacién anterior, es claro evidenciar la diferencia en los dos sexos, debido a

que, son las mujeres quienes en su mayoria realizan esta serie de tramites y por ende las interesas
en conseguir salidas que les ayuden a quitar algo de las obligaciones es su labor diaria.

llustracioén 21: Confiaria su estado de salud a un servicio comercializado por WhatSapp.

Confiaria su Estado de Salud a un Servicio
Comercializado por WhatSapp

u Total

Total

Fuente: Informacion arrojada por las encuestas, elaboradas a través de las encuestas Google forms.



Para concluir es oportuno evidenciar que méas de la mitad de la muestra que fueron 180
personas, reportaron confiar su estado de salud a un servicio comercializado por WhatsApp.

Al inicio delanalisis de la encuesta, se evidencia la poca confianza que manifestaron tener
en los mediosdigitales para hacer diligencias en salud, ahora bien, esto es, que este medio de
comunicacion es el masutilizado y pretendan o no, hace parte de la vida cotidianay les da
confianza, siendo algo indispensable para pasar el dia, por tanto, se fiande la herramienta porque
no es un elemento nuevo intentando entrar en la vida de las personas.

MERCADO

Evolucién del Mercado

Sector salud en Colombia
Las referencias de lo que ha sido la salud a lo largo de la Gltima generacion, da cuenta de
la importancia cobrada al ser un asunto de preocupaciéon mundial.

La organizaciéon mundial de la salud (OMS) afirma que “el goce del grado maximo de
salud que se pueda lograr es uno de los derechos fundamentales de todo ser humano”. Sin
embargo, los principios como la disponibilidad, accesibilidad, aceptabilidad, no discriminacién,
calidad, rendicién de cuentas y universalidad que estdn consagrado como objetivos basados en
los derechos humanos para gozar del derecho a la salud, se ven vulnerados, afectando en gran
medida la calidad de vida de las personas. Por su parte; en Colombia la salud se conoce
histéricamente por tres momentos que generaron los cambios mas importantes en la prestacion
del servicio.

Antecedentes del sistema general de seguridad social en salud de Colombia

El primer modelo se ha denominado “el modelo higienista” con base en la
conceptualizacion se salud-enfermedad que manejaba el estado colombiano es esta época, la cual
se refiere fundamentalmente a la enfermedad como una consecuencia de la exposicién a unas
condiciones ambientales inadecuadas que pueden ser corregidas por medidas higiénicas. El inicio
de este periodo “higienista” puede demarcarse con la promulgacién de la Constitucionde 1886,
en la cual es manifiesta la intencidn del estado de asumir el problema de la salud. El final del
periodo esta definido por la creacion del Ministerio de Higiene en el afio 1946.(Frenk, 2001)

Este primer momento del desarrollo del sistema de salud a través de la historia, es
considerado elitista, debido a que es predominante en la clase social alta de la época, pues tienen
las condiciones para mantener el equilibrio y el bienestar que permitiera el control individual de
su régimen de vida, se adjudica este como la intencion del estado en asumir la salud, definiendo
de esta manera la creacion del Ministerio de higiene, la cobertura no logra ser universal para este



primer momento, pues quienes carecian de los medios para acceder a este sistema recurrieron a
los beneficios de las alcaldias o instituciones religiosas que brindaban servicios de salud, es
decir, no alcanzo a ser un beneficio pablico esencial para toda la poblacion del pais, sin importar
su estratificacion social dentro del mismo.

Asimismo, el segundo momento histérico de la salud que continuo desde 1970 hasta 1989
se caracteriza por la creacion del sistema nacional de salud, bajo un esquema de “subsidios a la
oferta” en el que los recursos del gobierno central eran transferidos a la red de instituciones
publicas hospitalarias, de ahi que, este periodo tampoco garantizo que la poblacién de bajos
recursos accediera a los servicios de salud necesarios para una mejor calidad de vida.

Por ultimo y no menos importante, el tercer periodo que inicio desde 1990, con la
expedicion de la ley 10 en acuerdo con el articulo 36 de la constitucion politica del 86, y se
prorrogo hasta 1993 con la expedicién de la ley 100 de 1993, bajo los principios de la
constitucién politica de 1991.

En este periodo la salud es exaltada como un servicio publico, creando el sistema de
seguridad social integral, este como el conjunto de instituciones, hormas y procedimientos que
disponen las personas para lograr una mejor calidad de vida y donde no concierne la capacidad
de cotizar o no al sistema.

En este tiempo el sistema de salud publica en Colombia experimento cambios, la primera
en la constitucion policia de Colombia, en la que el pais se declara como un estado social de
derecho, consagrando la vida como un derecho fundamental e inviolable en el Art. 11,
garantizando con esto la obligatoriedad juridica para la provision de servicios de salud por parte
del estado, asi mismo en el Art. 48 subraya la seguridad social como servicio publico de caracter
obligatorio igualeme a cargo del estado.

Sistema de seguridad social

El sistema de seguridad social integral vigente en Colombia fue establecido por la ley 100
de 1993, con la intencion fundamental de garantizar una calidad de vida acorde a la dignidad
humana, como obligacion del estado, sociedad, recursos e instituciones que garanticen la
cobertura de las prestaciones de cardcter econdmico, de salud y servicios complementarios,
descritos en la ley 100 del 1993 La Seguridad Social es un servicio publico obligatorio, cuya
direccion, coordinacion y control estd a cargo del Estado y es prestado por entidades puablicas y
privadas. Evita desequilibrios econdmicos y sociales que, de no resolverse, significarian la
reduccién o la pérdida de los ingresos a causa de contingencias como la enfermedad, los
accidentes, la maternidad o el desempleo, entre otras. De acuerdo con la Ley 100 de 1993, el
Sistema de Seguridad Social Integral en Colombia se compone de los sistemas de pensiones, de



salud y de riesgos laborales y de los servicios sociales complementarios. (DNP, Departamento
Nacional de Planeacion , 2015)

Caracterizacion de los servicios de salud en Colombia

El Sistema General de Seguridad Social en Salud (SGSSS) en Colombia, se entiende
como la creacién de condiciones de acceso para toda la poblacion residente en el pais. El
proposito de la politica nacional es garantizar el acceso, optimizar el uso de los recursos y
mejorar la calidad de los servicios que prestan a la poblacion.

El SGSSS esté integrado por: El Estado, a través del Ministerio de Salud y Proteccion
Social, quien actGa como organismo de coordinacion, direccién y control; las Entidades
Promotoras de Salud (EPS), responsables de la afiliacion y el recaudo de las cotizaciones y de
garantizar la prestacién del Plan Obligatorio de Salud a los afiliados; y las instituciones
prestadores de salud (IPS), que son los hospitales, clinicas y laboratorios, entre otros, encargadas
de prestar la atencion a los usuarios. También hacen parte del SGSSS las Entidades Territoriales
y la Superintendencia Nacional de Salud. (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2014)

Para acceder al SGSSS el estado colombiano ha definido dos regimenes de afiliacion a la
seguridad social, el Régimen Contributivo y Régimen Subsidiado.

Régimen contributivo

De este régimen hacen parte los empleados ya sean dependientes de una empresa o
independientes con ingresos mensuales superiores a un salario minimo y/o pensionado, deben
estar afiliados a este régimen, la responsabilidad del empleado es del empleador, del empleado
independiente por el mismo y del pensionado del fondo de pensiones, es decir quienes hacen
parte de este régimen se diferencian por la capacidad de pago para acceder a los servicios de
salud.

Este sistema fue creado por medio de la ley 100 de 1993 del congreso de Colombia, como
un vinculo de normas que rigen la relacion de las personas y familias al sistema general de
seguridad social en salud, hecha a través del pago periédico de una cotizacion individual y
familiar.

Régimen Subsidiado
En el régimen subsidiado encuentra la poblacién sin capacidad de cotizar al sistema, por
lo que el estado garantiza los medios para la afiliacion mediante subsidios.

El Estado colombiano ha definido al Régimen Subsidiado en Salud como su via de acceso
efectiva al ejercicio del derecho fundamental de la Salud. Es responsabilidad de los entes



territoriales la operacion adecuada de sus procesos, en virtud de su competencia descentralizada
frente al bienestar de la poblacidn de su jurisdiccién. De esa forma, los Municipios, Distritos y
Departamentos tienen funciones especificas frente a la identificacién y afiliacion de la poblacion
objeto, asi como sobre la inversion, contratacion y seguimiento de la ejecucion de los recursos
que financian el Régimen (recursos de Esfuerzo Propio, de la Nacién (SGP) y del FOSYGA). Asi
mismo, es deber de los entes territoriales el seguimiento y vigilancia al acceso efectivo a los
servicios contratados por las EPS-S, por parte de la poblacién beneficiaria, es decir, sobre la
gjecucion misma de los contratos suscritos con las EPS-S.(Ministerio de Salud y Proteccion
Social)

A continuacién grafica del aseguramiento reportado por tipo de régimen del afio 2014 al
2017 en la ciudad de Medellin.

llustracion 22: Aseguramiento por tipo de régimen en la ciudad de Medellin.
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Fuente: Informe encuesta de percepcion ciudadana Medellin 2017

Usuarios de servicios de salud en Colombia

De acuerdo a la encuesta de evaluacion de los servicios de las entidades prestadoras de
salud en el afio 2017 en Colombia, realizada por la empresa de consultoria e investigacion
Proyectamos Colombia SAS. La experiencia del usuario en los servicios prestados por la EPS se
ve influenciada por percepciones subjetivas, es decir basados desde su punto de vista, por tanto
influidos por los intereses y deseos particulares, agentes externos al sistema de salud y factores
demograficos como el género, la edad, la cultura o socioeconémicos como el nivel de educacién,
la ocupacién o estrato, la importancia no solo se limita a las caracteristicas antes mencionada,
sino también segln arrojo la encuesta, a la frecuencia de uso de los servicios, asimismo a las
necesidades diferenciales de los usuarios del sistema, segun el analisis de la informacién afectan
las expectativas frente a los servicios recibidos por el régimen de salud en el que se encuentran
afiliados.



De acuerdo con esto cabe anotar que los servicios de salud estdn pensados con el fin de
mejorar la calidad de vida de las personas y no esta pensando de diferentes maneras para
satisfacer las necesidades puntuales de cada uno, en efecto.

La calidad de la atencién no solo depende de las condiciones intrinsecas del sistema de
salud, sino también de las expectativas, habitos y costumbres de los usuarios de los servicios.

Acceso a los servicios de salud

Segun la Royal Societyof Medicine considera que el acceso a los servicios de salud es un
concepto complejo que se mide a través de “cuantificar las personas que necesitan atencion
médica, las que ingresan al sistema y las que no ingresan”, asi como la Disponibilidad de los
servicios: médicos, camas de hospital, equipamiento, entre otros. En cuanto al acceso a los
servicios de salud en Colombia, de igual modo la encuesta determino que se refiere a el acceso a
la atencion individual en salud frente a los médicos y prestadores, a la capacidad de la oferta de
servicios para permitir el uso directo de los servicios, tan pronto como las personas requieran
contar con la atencién, de acuerdo a su condicion clinica.

Segun el Ministerio de Salud y proteccion social de Colombia, identifican las dificultades
de acceso cuando la capacidad demandada es menor a la ofertada, o cuando no hay una
disponibilidad apropiada como horarios de atencion, instalaciones fisicas, localizacion
geografica, medios de comunicacion, trasporte, capacidad funcional, o los relacionados con el
comportamiento y cultura de las personas.

Asi mismo la encuesta se refirié a la oportunidad de los servicios de salud como a la
espera mas del tiempo razonable sobre las operaciones de atencion en salud segin las
necesidades, de igual modo la oportunidad técnica se refiere al acceso a la utilizacién de los
servicios, dentro de un rango de tiempo del cual la atencién prestada podria resultar eficaz, en ese
estudio se consider6 tanto medidas de tiempo de espera para el acceso a los distintos servicios de
salud como la percepcion de oportunidad de los usuarios dentro de ese tiempo de espera.

A propésito de esto, las personas no cuentan con suficiente tiempo para esperar superar
las barreras que tiene el sistema para conseguir el acceso a los servicios que requiera de salud, se
suma a esto que generalmente quien hace este tipo de diligencias son mujeres; que entre otros
datos Colombia ocupa el puesto 36 segun el ranking total del indice global de mujeres empleadas
entre 144 paises, lo que no quiere decir que el papel de la vida doméstica como el cuidado de los
hijos y tareas del hogar cambio, es decir que no cuentan con suficiente tiempo para lograr obtener
un servicio que posee diferentes dificultades para acceder a él.



Percepcion de los servicios de salud en la ciudad de Medellin

La salud nunca dejara de ser un tema que inquiete y preocupe a la mayoria de las personas
que piensan en mejorar las condiciones de vida y por ende la calidad de esta, en el afio 2017 en el
informe presentado por Medellin Comovamos sobre la percepcién ciudadana en cuanto a temas
de salud; arrojo que en el afio 2017 el 61% de los habitantes de Medellin manifestaron que ellos
o alguien del hogar necesito de los servicios de salud, en consecuencia la mayor diferencia en
cuanto a satisfaccion con el servicio recibido se encontré en el rango de edades entre 36 a 45
afios que declararon satisfaccion en un 65% mientras los jévenes entre 18 y 36 afios, presumo por
la facilidad que actualmente ofrecen los avances tecnoldgicos, manifestaron niveles de
satisfaccion en un 48%.

Por lo que se refiere a avances tecnoldgicos, la siguiente informacién arrodaja por el
ministerio de tecnologias de la informacion y las comunicaciones de Colombia, entidad
encargada del sector TIC en el pais, presento ante el congreso TIC ANDICOM 2017 (principal y
maés grande evento TIC en Colombia) la primera gran encuesta TIC 2017 sobre estudios de
acceso, uso y retos de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones en la nacion.

De acuerdo a la informacién, los siguientes datos presentados, son relevantes en cuanto al

crecimiento exponencial que ha logrado el uso de la tecnologia en las personas y la facilidad que
tiene para hacer de este una mayor calidad de vida.

Tabla 3: Crecimiento del uso de la tecnologia.

Crecimiento del uso de la tecnologia

Porcentaje de

) Tipo de uso Alcance
participacién
64% de los hogares Tiene acceso a por lo Significativos avances en
colombianos menos un Smartphone infraestructura y accesibilidad a la web

72% de los hogares Por encima del computador portatil

Tiene acceso a internet

colombianos y teléfono fijo
89% de los equipos Reportan  conexion a .
- 0 uip . P Acceso a internet
electrdnicos internet
. Para  comunicarse e Aumento acelerado que se le dio a
97% usa internet . . . .
interactuar con los demas este medio para interactuar con las personas
El 44% de |Ila Utilizan  internet  para .
., . Acceso a internet
poblacion capacitarse
El 26% de la Utiliza  internet  para

Acceso a internet

poblacion realizar transacciones




El 75% de |las Considero que las TIC les

- A Acceso a internet
personas facilita la vida

El 79% de jovenes . considero el internet importante en
Uso de internet

entre los 16 y 24 afios la vida

El 55% de los adultos

- Uso de internet Lo consideraron igual de importante
mayores de 55 afios

Estan  dispuestos a sacrificar

El 39% de la . actividades de su cotidianidad por volver a
L Uso de internet -
poblacién tener internet (16% el alcohol y 15% la
rumba)
Se relacionan con
El 85% de |los . A ] .
. entidades pulblicas a través de Acceso a internet
colombianos .
canales digitales
Se relacionan con .
El 76% de los . A . 76% especificamente por ahorro de
. entidades puablicas a través de| . -
colombianos tiempo y dinero

canales digitales

Fuente: Elaboracion propia con informacion de encuesta TIC 2017 sobre estudios de acceso, uso y retos de las tecnologias de la

informacién y las comunicaciones en la nacién

Analisis del sector de Comercio Electronico en Colombia

Dentro del andlisis de los factores que ayudaria la empresa, se encuentra en primera
instancia el analisis del sector de comercio electrénico, en el cual se ubica la misma.

De acuerdo con el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), el
crecimiento econdmico en el afio 2015 fue de 3,1% y en afio 2016 fue de 2%. Sin embargo, el
crecimiento del comercio electrénico en los afios 2015-2016 fue del 64%, segun el Reporte de
Industria E-Commerce en Colombia 2017, publicado por BlackSip.

La informacion acerca de este sector es amplia, pues la expansién en cobertura de internet
movil y el mayor uso de Smartphone son algunos de los factores que impulsan este sector, el
analisis integral y perspectiva regulatoria del comercio electrénico en Colombia, realizado en
abril del afio 2017 planteo el comercio electronico, también conocido como e-commerce
(electroniccommerce en inglés) que consiste en la compra y venta de productos o de servicios, a
través de medios electrdnicos, principal mente internet y otras redes de datos.

En efecto, el informe sobre el comercio electronico en Colombia de abril del afio de 2017
refiere que el e-commerce, facilita el comercio al reducir los costos de transaccion, provee




informacion a los usuarios e incrementa el acceso a una mayor cantidad de bienes y servicios,
logrando eficiencia y aumento del bienestar para el conjunto de la economia, considerando de
esta forma desde mediados de los afios 90 el comercio electrénico como un “motor potencial de
crecimiento econémico”. Adicionalmente, describe que ninguna estrategia creada para promover
el desarrollo de la economia digital se logra sin la profundizacion del e-commerce.

Cada vez mas las personas buscan las mejores opciones para mejorar su calidad de vida,
valiéndose del internet, por medio de dispositivitos como computadores, portatiles, tabletas o
Smartphone para conseguir la agilidad y disponibilidad de informacion al dia, asi el informe
estima que el 50% del comercio mundial de servicios se realiza de manera digital.

De acuerdo con los resultados de los estudios de la CCCE, las ventas de comercio
electrénico en Colombia ascendieron a US$8.283 millones en 2013, US$9.961 millones en 2014,
y US$16.329 millones en 2015, con un incremento de 64% frente al 2014. Lo anterior representa
el 2.19% del Producto Interno Bruto - PIB para 2013, 2.62% del PIB para 2014 y 4.08% para
2015. Para el afio 2015, 56% de las transacciones se originaron en tarjetas de crédito y 44% en
tarjetas débito. Comportamiento del Comercio Electrénico en Colombia — 2011 — 2015. Cifras en
millones de Délares. Fuente: Los afios 2011 y 2012 se basan en: Superintendencia de Industria y
Comercio. Los afios 2013, 2014 y 2015 se basan en el Primer, Segundo y Tercer Estudio de
comercio electrénico en Colombia.

Transformaciones en materia de salud

Los bienes y servicios que ofrecen los diferentes sectores de la economia, como el sector
primario (extraccion de materias primas), secundario (manufactura) y terciario (servicios), se ven
obligados a renovarse en un entorno competitivo e invertir en nuevas tecnologias para obtener
ventajas como: incremento en la productividad, reduccion de costes, gestion de la informacion,
expansion, innovacion, reconocimiento de la marca, entre otras ventajas que solo se encuentran si
digitalizan los bienes y servicios, igualmente lo debe hacer el sector salud, este segun el informe
de Megatendencias del afio 2015 representa el 10% del PIB global y est4d pasando por una
transformaciones Unicas, de acuerdo a los altos costos que acarrea el sector, impulsandolos a
buscar medios mejor sustentables, segun este informe “El auge de los grandes volumenes de
datos y las tecnologias mdviles relacionadas con la salud permite la creacién y el analisis de
informacién en tiempo real”.

Por lo tanto, en el sector salud se ven también obligados en innovasen los servicios
mediante el dominio de la tecnologia, con el objetivo de modernizar y optimizar los servicios, de
ahi que las instituciones que forman parte del cuidado de la salud estan enfrentando de igual
modo escenarios competitivos donde el mejor postor es quien mejor entregue calidad y servicio



oportuno, facilitando de igual forma la administracion de los servicios y garantia del derecho a
salud.

Es evidente que los servicios de salud deben optar por enfrentar cambios en la manera de
entregar los servicios, por términos de calidad, productividad y rendimientos, y a consecuencia
de mejorar la calidad de vida de los usuarios, disminuyendo altos costes y logrando parte activa
en el proceso a los usuarios como principales actores que buscan mejorar la calidad de vida.

Segun informacion entregada por la presidenta ejecutiva de la camara de comercio
electronico (CCCE) de Colombia, indico que la venta y compra de bienes y servicios por internet
crecerd en un 20% al cierre del afio 2018, lo que representa segun cifras entregadas, unos 17
billones de pesos, agregando a su vez que el tema ha evolucionado en términos exponenciales
desde hace muchos afios.

Destaca de igual manera, que el e-commerce presento un crecimiento del 17% en el
primer semestre del afios 2017 frente al mismo periodo en el afio 2016 y la importancia de las
redes sociales en el area de la mercadotecnia como un proceso que facilita la transferencia de
informacion entre la industria y el consumidor mediante herramientas electronicas.

En consecuencia el gerente de la plataforma colombiana de pagos online Placetopay
afirmo que las redes sociales “son un canal que potencializa la visibilidad de las marcas y el
servicio al cliente; ademas, de ser una vitrina que genera el impulso de compra”, concluye que en
las redes sociales esta la responsabilidad para potenciar las ventas de los e-commerce, esto por la
cantidad de tiempo que invierten los usuarios en ellas y donde el éxito de las ventas por este
medio dependerd de la experiencia del usuario.(BALLESTEROS ALTUVE, 2018)

Por lo que se refiere al futuro de nuestro mercado y de acuerdo a las cifras presentadas
sobre el crecimiento del comercio electronico en Colombia, es oportuno mencionar la siguiente
red social como la principal herramienta de comunicacién para llevar a cabo el plan de negocio.

WhatsApp

WhatsApp es un pequefio programa que se instala en el celular y nos permite enviar
mensajes de texto, mensajes multimedia como videos, imagenes, audio, incluso notas de voz. No
es muy complicado instalar en el dispositivo mdvil y estd disponible para iOS, Android,
BlackBerry, Nokia y Windows Phone. Podrés contactar con cualquier otro usuario que también
tenga el sistema de WhatsApp instalado y activado sin importar de qué empresa de telefonia sea,
incluso no importa si se encuentra dentro del mismo pais porque la conexion es directamente a
través de internet ya sea plan de datos o wifi sin requerir ningn gasto adicional.(Proteccion
Online, 2015)



WhatsApp, ofrece como alternativa para pequefias y medianas empresas la aplicacién
WhatsApp Business (WhatsApp para Negocios), es gratuita y ha sido desarrollada para que
dichas empresas que buscan interactuar con clientes de una manera sencilla y con la posibilidad
de responder rapidamente los mensajes, la puedan utilizar, en efecto, esta aplicacién permite
crear el perfil como empresa con informacién relevante para conocimiento de los posibles
clientes, etiquetas para organizar los contactos y encontrarlos mas facil y rapido, respuestas
automaticas a preguntas frecuentes, estadisticas de mensajes de cantidad de mensajes entregados,
enviados y leidos, asi como respuestas automaticas de mensajes de ausencias para responder a los
clientes cuando no se pueda hacer o mensajes de bienvenida con informacién de la empresa.

Se presenta esta como la aplicacion indicada a utilizar como medio de comunicacion, para
atraer los clientes y ofrecerles una atencién personalizada de acuerdo a la necesidad puntual de
cada uno(WhatsApp, 2018)

Tamano del Mercado

Este criterio es uno de los mas relevantes, en cuanto a entender cual serd la demanda del
servicio en el mercado, con la estimacién de quienes podrian adquirirlo, para la construccién se
identifican algunos de los afiliados a EPS SURA de Medellin y las IPSs de Comfama en el &rea
metropolitana, para estimar cifras de acuerdo a la poblacion afiliada, por cada uno de los
siguientes, y de esta manera asemejar el mercado potencial:

Tabla 4: Tamafio del mercado.

Centro de Salud en Medelliny | Numero de Afiliados a la EPS Renovacion estimada de
area metropolitana SURA a abril del afio 2018 medicamentos mensuales

Medellin ciudad nucleo 1.778.979 Al dia 5.200*25 = 130.000

Girardota 23.874 Al dia 130*25 = 3.250

Copacabana 31.261 Al dia 160*25 = 4.000

Bello 130.612 Al dia 400*25 = 10.000

Envigado 83.812 Al dia 250*25 = 6.250

Itagui 66.979 Al dia 200*25 = 5.000

Sabaneta 41.641 Al dia 170*25 = 4.250

Caldas 50.886 Al dia 190*25 = 4.750

Fuente: Elaboracion propia, con informacion de EPS SURA y supuestos.

El mercado potencial de la zona podria ser de:

130.000+3.250+4.000+10.000+6.250+5.000+4.250+4.750 = 50.500




50.500*2% = 1010

505*8.000 = $ 8.080.000

$ 8.080.000 mensuales, partiendo del supuesto que solo nos apoderariamos del 2% de la

poblacién estimada que renueva medicamentos mensuales.

Descripcion del cliente

Partiendo desde el andlisis del mapa de empatia, propuesto por Osterwalder con la idea de

pensar desde el cliente, se considera la siguiente informacion en el mapa de empatia.

Tabla 5: Mapa de empatia.

Que piensa y siente

Piensan que necesita los servicios del plan
obligatorio salud, se sienten
enfermos, preocupados, piensan que no tienen
tiempo para hacer los tramites necesarios para
obtener los medicamentos, que la salud es un

derecho fundamental y la forma de entresar los |
servicios deberian ser con menos t

Que oye

se mueren ersgerando una autorizacion

Usuarios que reclaman

medicamentos en la IPS
mensualmente, de la
ciudad de Medellin y
area metropolitana. |

\\

La necesidad de mejorar los servicios de salud, la
entrega de medicamentos, las filas para obtener
lo que necesitan, que las personas cada vez
toleran menos el sistema, que cada vez exigen
mas para tener un mejor vivir, que las personas

Que ve

Que dice y que hace

Que la salud cada vez es mas mala, que el acceso
a los servicios es complicado, que se necesitan de
muchos tramites para poder obtener los
medicamentos necesario que mejorara su calidad
de vida, que familiares, amigos, compafieros se
quejan de la salud, oye noticias sobre Ia

\ corrupcién

Que de no ser por la necesidad de mejorar su
calidad de vida, no iria a la EPS, que es injusta la
forma de entregar los servicio, se queja de los
servicios, pone tutelas, exige mejor atencion, que
pagan para merecer algo mejor ademas de ser un

derecho a la salud j

Frustraciones
Que no le den el permiso en el trabajo o le
cueste para hacer diligencias de Salud, que la
atencion que recibe no sea la esperada, sentir
que pierde el tiempo, las filas, los fichos

Motivaciones
Que el avance tecnoldgico le ayude a resolver
problemas de tiempo, servicios enfocados a

mejora la atencion en salud, nuevas

propuestas para mejorar el sistema




Fuente: Elaboracion propia

En consecuencia como nuestros clientes potenciales por lo que se refiere a los resultados
de las encuestas, sobresalen las mujeres entre 26 y 45 afios de edad, con un nivel académico
profesional, tecnoldgico o técnico, que se ocupan como empleadas o independientes y por ende
no cuentan con el tiempo suficiente para hacer el trAmite completo mes a mes, necesario para
obtener los medicamentos, estdn ubicadas en la ciudad de Medellin y &rea metropolitana,
afiliadas a la EPS SURA, preferiblemente pertenecientes a las IPSs de Comfama, se caracterizan
por procurar mejorar o mantener su calidad de vida de acuerdo a los servicios que le ofrece la
EPS, especificamente, como lo es la renovacion de férmulas mensuales, que a falta de tiempo,
disponibilidad o por invertirlo en otros aspectos de su vida, buscan lograr hacer de la manera mas
facil y rapida, con agilidad en el servicio, ademas que confian en los entornos virtuales, con el
perfil de una persona que maneja las nuevas tecnologia de la informacién y son activas en la red
social WhatsApp, que la consideran de gran utilidad o bastante til, y buscan en una herramienta
tecnolégica que todo sea mucho més rapido, para poder acceder a los servicios cuando y donde lo
desee y les importe el servicio personalizado, por tanto que estén dispuestas a pagar por este
servicio. Lo que no significa que el servicio se niegue a los hombres que quieran acceder a este.

Competencia

Principales competidores

Para lograr superar las competencias, es necesario conocer los principales competidores y
que estan haciendo para resolver la misma necesidad, para determinar los puntos fuertes y débiles
desde el punto de vista de los clientes.

Los siguientes son los principales competidores con los que se puede realizar alianzas
estratégicas en un futuro, convenios u otras acciones que favorezcan el negocio de ambas partes.

Tabla 6: Principales competidores.

Portal Web de Drogueria
la EPS SURA App EPS SURA Colsubsidio
Asesorias de

expertos que guian en el
cuidado de la salud,

Renovacion de Solicitud de citas vy |diferentes puntos de
formulas 'y diferentes | verificacion del plan de |atencién, portal web, App
tramites. beneficios. medicamentos para pedir

Servicios




los medicamentos a
domicilio, atencion
preferencial para plan

complementario de la EPS.

Cuenta con 17
farmacias en la ciudad de

Acceso a los Medellin, una de las mas
Fortalezas - : : . .
servicios en linea para el Acceso a diferentes | importantes en la ciudad,
afiliado, informacion 24 | tramites, de manera rapida y |horario flexible, contratada
horas al dia. sencilla. por la EPS SURA.

Calidad en la
atencion, largos periodos de
espera, infraestructura de
las farmacias, App
medicamentos ocupa
espacio del celular al

Debilidades descargarla ~ — (6.72MB)
solicitas datos personales
Falta de | para el registro (Nombre,
reconocimiento, no es posible | correo electronico,
Caida de la|renovar formulas, es necesario | contrasefia, teléfono vy
pagina, fallas de | iniciar sesion cada vez que se|celular), son obligatorios
seguridad, fallas en el|ingresa, es una aplicacion con | para poder descargar la

hardware. parametros de error. Aplicacion.

Publicidad de la

Estrategias |Pagina en puntos de Actualizacion de la Reconocimiento en
atencioén, redes sociales, | aplicacion y nuevas | el mercado, experiencia,

correo electrénico.

funcionalidades.

confianza del usuario.

Fuente: Elaboracion propia

Nuevos Entrantes

Debido al crecimiento del comercio electronico, en primer lugar por la expansion en
cobertura de internet con el mayor uso de los Smartphone, se puede dar un ingreso permanente
de nuevos competidores que quiza esperan suplir la misma necesidad o similar, por esto la idea
es logra una cartera de clientes estables y satisfechos con el servicio, evitando que la entrada de
nuevos competidores afecten los resultados esperados de la empresa y obtengan mejor demanda

Ventajas competitivas

La principal ventaja competitiva radica en la experiencia de la administradora en tramites
de salud, la importancia de buscar lograr la mejor atencién personalizada, el contacto directo,




rpido y sencillo, que se puede brindar bajo la herramienta WhatsApp Business, todas se
complementan para cubrir las necesidades de la prestacion del servicio a ofrecer, es posible
lograr alianzas estratégicas con contactos directos en el sector del que se hara parte, ademas de
ofrecer las siguientes ventajas puntuales y que competirian para ser un Unico productor
(monopolio)

Matriz FLOR
La Matriz FLOR es el acronimo de Fortaleza, Logros, Oportunidades y Retos que dan
cuenta de lo siguiente:

Las fortalezas reflejan acciones y condiciones de caracter interno de la organizacion que
le permiten el cumplimiento de los objetivos trazados.

Lo logros son las ganancias obtenidas de la organizaciones durante su permanencia en el
mercado y que representan en la mayoria de los casos objetivos cumplidos.

Las oportunidades son los acontecimientos en el entorno de la organizacién que si son
aprovechados contribuiran a apoyar el cumplimiento de los objetivos y metas de la organizacion.

Los retos son los planes, proyectos, metas, aspiraciones, que férmula la organizacion.

A continuacién la matriz FLOR, como una variante de la DOFA, donde todos los
elementos que la componen son positivos

Tabla 7: Matriz FLOR.

Fortalezas Logros

»  Experiencia en trdmites de salud *  Mejoramiento continuo de la imagen de la empresa
»  Ubicacion estratégica frente a sus clientes
»  Solicitud del servicio por la red »  Procesos en linea

social mas utilizada (WhatsApp) »  Grado de satisfaccion del servicio
«  Conocimiento del sector *  Servicio personalizado
»  Contacto con aliados estratégicos «  Sin costo adicional, solo conexion a internet
»  Conocimiento sobre que espera * Inmediatez y privacidad

el cliente frente al servicio

«  Canal propio de distribucion

*  Mercado no explotado

*  Mejor trato al cliente

»  Usuarios pagarian por el servicio

Oportunidades Retos

+ Uso de tecnologias de Ila Internos Externos

informacion + Capacidad de la + Fidelizacion de los




* Medio de comunicacion mas fuerza laboral clientes
utilizado * Responsabilidad y * Incremento de
+ Falla del sistema de salud para cumplimiento nuevos clientes
prestar el servicio en menor « Calidad en el servicio »  Reconocimiento en el
tiempo »  Capacitacion del mercado
» Importancia de la calidad de vida mensajero * Generar  confianza
en las personas » Formalidad en los con el servicio
e Un mercado que aumenta cada procesos e Maximizar las
dia, de acuerdo a los diagndsticos »  Trasferencia de expectativas
por enfermedades de la presion y conocimiento »  Posicionamiento en
diabetes «  Cumplimiento al el mercado
e Ampliar la participacion en el cliente
mercado »  Aumentar
satisfaccion de los
clientes
«  Servicio post-venta

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de la Matriz FLOR.

Andlisis matriz FLOR

Teniendo en cuenta la informacién reflejada en la tabla 6, se lograr evidenciar lo relevante
para disefiar las estrategias necesarias, no solo para aprovechar la oportunidad del plan de
negocio en el mercado sino también para concentrar los esfuerzos y de esta manera hacer la
diferencia en la entrega del servicio, con las fortalezas y los logros que se pueden dar dentro de la
empresa.

Para cumplir los objetivos se tendran en cuenta la fortaleza principal de tener el
conocimiento sobre lo que espera el cliente frente al servicio, asi como la importancia de ofrecer
el mejor asistencia personalizada, sacando el mayor provecho al medio de comunicacién mas
utilizado entre las personas y enfrentado el reto de asumir con responsabilidad y cumplimiento
frente al servicio, para lograr posicionamiento frene al mercado.

Para férmulas EnLinea se presenta un oportunidad con la integracion de la empresa al
sector salud, influyendo en un tema que afecta la sociedad y que es sensible a cualquier persona,
permitiendo desafiar los retos no solo de formulas EnLinea, sino también del sector.

La propuesta de valor es:
Ofrecer un servicio de mensajeria, con WhatsApp, para la gestion y tramite de la

renovacion de formula mensual y reclamacion de los medicamentos, con la posterior entrega en
la direccion que indique el cliente, en el menor tiempo posible.



Colaboradores

Proveedores

Un proveedor es una persona 0 una empresa que proporciona existencias y abastecimiento
a otra empresa para que ésta pueda explotarlos en su actividad econdémica, de acuerdo a esta
definicion, el plan de negocio no tiene proveedores importantes, dado que, no transformamos
materias primas en productos elaborados, en definitiva solo necesitamos los elementos que se
encuentran en una oficina, como el internet, telefonia, wifi, impresora, computador, teléfono y
papeleria, para prestar el servicio.

Mensajero

Un mensajero es una persona responsable, capaz de realizar las tareas asignadas, y esta de
acuerdo al negocio, es el colaborador principal para Férmulas EnLinea, teniendo en cuanta que
serd quien tendra el contacto directo con el cliente y quien tendrd como mision no solo cumplir
responsable y discretamente con las entregas, sino también de lograr la mejor relacion y
comunicacion con el cliente, de esta manera poder numerar lo que cada cliente espera para
mejorar el servicio.

Se disefié el siguiente formato de entrevista para establecer los factores importantes a
tener en cuenta para la contratacion del colaborador (Mensajero).

Tabla 8: Formato de entrevista para mensajero.

Nombre
Edad Estado Civil

Cargo Actual

Lugar de Trabajo
Tipo de Vinculacion
Salario

1. Formacion Académica

2. Condiciones Laborales Actuales
Moto



https://www.economiasimple.net/glosario/empresa

Personales

3. Experiencia Laboral Como Mensajero
4. Conciliacién para el cargo: (Identificar si la persona tiene los requerimientos necesarias
para el cargo)

Moto Propia:

Tipo de Licencia de Conduccion:
Conocimiento en Nomenclatura:
Residente de Medellin o &rea Metropolitana:

5. Verificacion de Competencias: (ldentificar si la persona cuenta con las competencias
para desarrollar las funciones)
Experiencia en tramites administrativos:

Persona responsable y comprometido:

Buena disposicion y relaciones personales:
Conocimiento de tramites en entidades publicas:
Capacidad para trabajo bajo presion:

6. Expectativas frente al cargo:

Entrevista Realizada por:

Alianzas Estratégicas

Hoy en dia la competencia y la entrada de nuevos competidores al mercado, hacen que las
empresas busquen la manera de alinearse en un mismo propésito para beneficio de las partes,
para lanzar nuevo producto, o mejorar los existentes, esto con asociaciones que aportan para
generar valor al negocio desde lo que no se tiene, y asi potenciar ambos negocios.

Una Alianza Estratégica es una asociacion entre dos 0 mas empresas que unen recursos y
experiencias para desarrollar una actividad especifica, crear sinergias de grupo o como una
opcion estratégica para el crecimiento. Este tipo de asociacion puede ser utilizada para conquistar
un nuevo mercado (geogréafico o sectorial), adquirir nuevas habilidades o ganar tamafio critico.
Por tanto, es una alternativa a otras formas de desarrollo, tales como fusiones y adquisiciones y el
desarrollo orgénico. Las Alianzas Estratégicas se establecen normalmente entre empresas



competidoras o que producen productos o servicios complementarios. (Knoow.net enciclopédia
temética, 2018)

Las siguientes alianzas clave se piensan desarrollar en el futuro

Tabla 9: Caracteristicas de las alianzas estratégicas.

,r. Organizacidn privada, social,
vigiladaporel estado
colambiana

+ Contrataca por EPSSURA para
entregaratencion con calidad
como partefundamental de
los servicios que ofrece

b

-

+ Corporacion de derecho
privade sin anime de lucro,
vigilada por el estado
colombiano

+ Mejora las condiciones de
vida, generandoaltosniveles
de confianza con los servicios

.

"\

W

« Compromizo social, para
mejorar|a calidad de vida

« Buscagarantizar el acceso
integral delos usuarios con
loz planes, politicasy
protocolos establecido: por la
EPS v la ley quela rige para
entregarunmejor servicio

Caja de
Compensaci-
on Familiar
de Antioquia

Colsubsido | Drogueria

" Participan activamenteen el
Sistema General deSeguridad
Social con senvicios en salud

+ (Garantizan promediode
atencidn en 15 minutos por
persona

k + Compromiso con prestacion

de servicios sociales

J

Fuente: Elaboracion propia con informacion de https://www.colsubsidio.com/afiliados/quienes-somos y
https://www.comfama.com/webinicio/Nuestra_Organizacion.asp#

Comfama es una organizacién privada, social, vigilada por el estado colombiano, que
vela, atiende y se preocupa por el bienestar de los empleados y sus familia en el departamento de



Antioquia, hace més de 60 afios, por medio de diferentes programas y servicios, para apuntar a
mejorar la calidad de vida.

La organizacién con la prestacion de salud entrega bienes y servicios en pro del bienestar
social de la familia y sociedad en general, mediante la administracién de recursos fisicos,
técnicos y financieros, que buscan aportar a una mejor atencién con el compromiso de los
colaboradores.

El servicio de Comfama, mancomunado con EPS SURA promete atencién con calidad
como parte fundamental del servicio que ofrece, la caja de compensacion Comfama, cuenta con
instalaciones, recursos y colaboradores para la atencion a los afiliados a la EPS SURA, con esto
busca garantizar el acceso integral de los usuarios con los planes, politicas y protocolos
establecidos por la EPS y la ley que la rige para entregar un mejor servicio.

La caja de compensacion cuenta con 14 puntos de atencion en el &mbito de salud, los
diferentes CIS (centros integrales de salud) estan ubicados en: Girardota, Copacabana, Bello,
Medellin, Aranjuez, Manrique, Envigado, Sabaneta, Caldas, la Ceja y Rionegro, donde
proporcionan consulta médica general, médico especialista, odontologia basica, odontologia
especializada, psicologia, peso saludable, evaluacidn nutricional para nifios y madres gestantes,
vacunacion, programas de prevencion, promocioén y rehabilitacion y laboratorio clinico,
empleando con esto a 16 supervisores como encargados clave de apoyo a los diferentes puntos de
atencion antes mencionados, para garantizar el logro de los objetivos de cada CIS, dirigen como
la calidad del trabajo, el rendimiento, tiempos de atencidn, asignan tareas especificas a cada
colaborador, asi como dirigen, motivan y encaminan las conductas de cada uno, evaltan el
trabajo realizado y toman acciones correctivas de ser necesario, para satisfacer las necesidades de
los usuario, analizan informacion y tomar decisiones, entre otras funciones que le acarrean el
perfil para cumplir con los objetivos organizacionales que garantizan el orden y funcionamiento
apropiado de cada CIS de cara a los afiliados a EPS SURA.

Para efectos de mejoramiento de procesos internos y toma de decisiones, se hace
necesario la creacion de estrategias que garanticen una mejor oportunidad y prestacion del
servicio a los afiliados, diferentes a las que ya se vienen trabajando, en la actualidad las
organizaciones necesitan mejorar cada vez mas los procesos, para brindar mejor atencion, es por
esto que la falta de cambio o nuevas estrategias sobre el trabajo diario complica cualquier tipo de
decision que se deba tomar a tiempo, frenando el dinamismo y las acciones a cumplir los
objetivos.

El hecho de disminuir el flujo de usuarios en los centro de salud, va garantizar una mejor
atencién, a la poblacion mayor de 60afios, mujeres en estado de embarazo, nifios y personas en
situacion de discapacidad, dejar de tener presencia de usuarios, por lo menos 400 personas
diarias en los CIS, tomando como referencia el CIS de Bello que es el méas grade de la caja de



compensacion en la actualidad, garantizaria mejorar la atencién en gran medida, reduciendo
tiempos de espera y optimizando otros tramites.

A continuacion se describe la alianza a establecer con Comfama y las ventajas que
promete dicha asociacion

Tabla 10: Alianza con la Caja de Compensacion Familiar de Antioquia — Comfama.

Alianza Ventajas
Férmulas EnLinea Comfama
Oportunidad de hacer publicidad por e Ganaria clientes por la e Menor flujo de
parte de Férmulas EnLinea, sobre el servicio confianza de recibir la usuarios para tramite
que ofrece, dentro de las instalaciones de los publicidad dentro de las de férmulas
centros de salud, con tarjetas de presentacion, instalaciones de e Reduccién en los
con la aclaracion de ser un servicio particular, Comfama tiempo de espera
que nada tiene que ver con los servicios de la e  Aumento acelerado de e Cumplimientoa la
EPS o en su defecto IPS los clientes ley, con la garantia
e Reconocimiento de ofrecer mejor
e Confianza de los atencion preferencial
clientes potenciales en e Economia en cuanto
el servicio a gasto de papeleria
e  Optimizacion del
espacio
e Ofrecer un mejor
servicio y/o atencion
a los afiliados de plan
complementario

Fuente: Elaboracion propia

Drogueria Colsubsidio

En una corporacion de derecho privado sin &nimo de lucro, que pertenece al Sistema del
Subsidio Familiar y al Sistema de Proteccién y Seguridad Social colombiano, su misién
es generar oportunidades para el cierre de brechas sociales. (COLSUBSIDIO)

En Medellin y drea metropolitana, la drogueria cuenta con 17 farmacias en la ciudad y es
una de las droguerias mas importantes de Medellin, cuentan con horarios flexibles y diferentes
puntos de atencion para garantizar el acceso a los servicios de los usuarios, las farmacias estan
ubicadas en: Girardota, Copacabana, Bello, Manrique, Aranjuez, Medellin, (Almacentro, Av.




Oriental, Coltejer, CC. Premium Plaza, San Diego, La Candelaria, Punto Clave industriales, CC.
Unicentro)

Siguiendo como referencias el CIS de Bello, se pudo observar la cantidad de personas que
se dirigen a la farmacia situada en ese municipio, llegando la institucion a atender segun
informacion de un colaborador de esta drogueria, entre 1600 y 1700 férmulas al dia, lo que puede
justificar las horas de demora en la prestacién del servicio que indican las personas.

Sin embargo se resalta el esfuerzo por la farmacia para mejorar el servicios, dadas las
reformas en infraestructura de algunas farmacias, como la de Girardota y Bello donde se
ampliaron para mejorar el espacio,asi como la actualizacién del sistema con un programa
sistematizado donde registran la cedula y toman el ficho para agilizar el servicio, tanto de los
usuarios como de los colaboradores, esto con el fin de mejorar el tiempo de respuesta a los
usuarios.

Tabla 11: Alianza con la Drogueria Colsubsidio.

Alianza Ventajas

Estratégicamente llegar a concretar
un punto de entrega de los medicamentos de
Colsubsidio a Férmulas EnLinea, con el
interés de lograr obtener los medicamentos
en el menor tiempo posible por cuenta del
mensajero.

Asi como también hacer publicidad
por parte de Férmulas EnLinea dentro de las
instalaciones de las droguerias, con tarjetas
de presentacion, con la aclaracion de ser un
servicio particular, que nada tiene que ver
con los servicios que le presta la farmacia.

Férmulas EnLinea

Colsubsidio

No tener necesidad de
ubicar la farmacia menos
congestionada de la
ciudad y érea.
metropolitana para lograr
los medicamentos en
menor tiempo.
Garantizar mejores
tiempos de entrega a los
clientes.

Optimizacién del tiempo
y por ende, atencion a
mas clientes al dia.
Mejor disposicion de
tiempo para atraer
nuevos clientes.

Disminucién de
usuarios en las
instalaciones.
Cumplir la promesa
de valor, en cuanto a
la atencion por cliente
de 15 minutos.
Misma entrega de los
medicamentos, sin
tanta afluencia de
clientes en las
instalaciones.
Reduccion de quejas
por los largos tiempos
de espera.
Cumplimiento a la
atencion preferencial.
Garantia al plan
complementario
como cliente
preferencial.

Fuente: Elaboracion propia




COMERCIAL

Estrategias

Estrategia de Servicios

Los servicios prestados por Férmulas EnLinea estaran sujetos a las necesidades de los
clientes, razon de ser de la empresa, creadas para atraer nuevos compradores, contara con los
siguientes elementos diferenciadores:

e Empleo en el uso de las tecnologias de la informacién, como principal via de
comunicacion, mediante la red social més utilizada, WhatsApp, para la solicitud
del servicio.

e Con la mensajeria instantanea, en este caso WhatsApp, se ofrece una
comunicacion personalizada, privacidad al evitar acceso a la informacion
personal por parte de otros clientes y uso del chat para acceder més facil a la
informacion que requiera el cliente en tiempo real.

e WhatsApp como canal de atencién al cliente, se configurar de la siguiente
manera:

o Se configurara un nimero y equipo de computo para el WhatsApp de la
empresa.

o Se definen los horarios de atencion, lunes a viernes de 07:00am a
05:00pm jornada continua y sabados de 07:00am a 12:00m jornada
continua.

o Crear un protocolo de preguntas frecuentes y sus respuestas para la
atencion por este medio.

o Definir los formatos de las respuestas para la atencion.

o Crear listas de difusion.

o Promocionar el canal de atencidn al cliente por el mismo medio.

o Acuerdo con el cliente potencial para acordar dia, hora y lugar de encuentro para
seleccion del plan que mejor se acomode a las necesidades.

e Asesoria al cliente, de manera personalizada para cumplir con las necesidades y
deseos de los clientes.

e Negociacion de acuerdo a los diferentes planes que se ofrecen.

e Planeacion logistica con el Unico objetivo de dar cumplimiento al cliente segun
las necesidades expuestas

e Impresion de la férmula para los medicamentos.

e Reclamacion de los medicamentos en la farmacia de la EPS por parte del
mensajero.



e Seguimiento al tramite.

e Entrega de los medicamentos en menos de 24 horas donde el cliente especifique.

e Servicio post venta, es decir seguir ofreciendo atencion al cliente después de
prestado el servicio, fundamental de acuerdo a un servicio que se dara cada mes
y Nno se cuenta con tiempo especifico de terminacién en muchos casos de los
tratamientos médicos.

Planes

e Servicio EnLinea: dirigido a quienes por falta de tiempo, utilizan
esporadicamente el servicio, haciendo solicitud del mismo via WhatsApp y
cancelando al momento de entregar los medicamentos donde especifique su
entrega.

e Plan Oro: este plan esta pensado y detallado para aquellos clientes que tienen un
diagnostico que les amerita la renovacion de medicamentos mensuales
indefinidamente, se firma por un término de 12 meses, donde se obliga tanto a
Férmulas EnLinea como a cada cliente a cumplir con una serie de obligaciones,
expresadas en un contrato bajo prestacion de servicios.

e Plan Plata: planteado para aquellos que deseen solo obtener el servicio en un
término de 6 meses.

e Plan Bronce: para quienes quiza, por su intencion de probar el servicio o por falta
de dinero, tomarlo solo por un término de 3 meses.

Estrategias de Precios

Los precios se establecen por cada servicio, regularmente se da cada mes, en funcion de la
direccion de entrega de los medicamentos y segun el tipo de plan que elija, asi como de acuerdo
al promedio de cobro en la ciudad por un domicilio e informacion arrojada por la encuesta sobre
cuanto estarian dispuestos a pagar por el tramite, independientemente del copago que se haga en
la farmacia para obtener los medicamentos, los tipos de planes son: Oro, Plata, Bronce o servicio
EnLinea.

Tabla 12: Estructura de precios por tipo de plan y recorrido.

Medellin y Area Metropolita

Ciudad

3 Sur Norte
Ndcleo




Medellin

Itaglii, Envigado,
Sabaneta, La Estrella, Caldas

Bello, Copacabana,

Girardota, Barbosa

Fuente: Elaboracion Propia

Plan Direccion / Referencia
P A . A Inc
. . partir de
recio partir de taqiif remento
Tip N .. | Estandar | Bello hacia g por fuera
Descripcion Observacion hacia el )

o de Plan enel el norte, sur del ndcleo
Ncleo de | incremento increm’ento de la
la Ciudad | de $2.000 de $2.000 ciudad

Ser Este lo p_uede Se cobra al

vicio  |tomar el cliente | momento de entregar
EnLinea |GSPoradicamente, via| o5 medicamentos en $ $ $ $
WhatsApp la direccion indicada 8.000 10.000 10.000 2.000

Como valor

agregado, si cancela

todo al momento de

Es el plan que | firmar el contrato por

Oro|se elige por un|la prestacion del

término de 12 meses | servicio, puede

solicitar el  tramite
para una  segunda $ $ $ $
persona 96.000 120.000 120.000 2.000

Es el plan que Se  pueden

Plat . -

a se elige por un|diferir los  pagos $ $ $ $
término de 6 meses mensuales 48.000 60.000 60.000 2.000

Es el plan que Se  pueden

Bro . -

nce se elige por un|diferir los pagos $ $ $ $
término de 3 meses mensuales 24.000 30.000 30.000 2.000

Estrategias de Distribucion

La estrategia de alcance del servicio a prestar se centra en la importancia de la atencion
personalizada, por este motivo los canales de distribucion son los siguientes:

e Primer contacto con el cliente: la solicitud del servicio se hara través de

WhatsApp como medio de comunicacién.

e Servicio al cliente: el cliente recibe el servicio, desde que hace contacto




via WhatsApp, se acuerda el lugar de encuentro para revision y eleccion
de los planes que se ofrecen, forma, medio de pago, asi como la direccién
de entrega de los medicamentos, entre otros factores que contiene el
contrato.

e Las personas que nos contacten por este medio lo podrén hacer en horario
de oficia, a cualquier hora del dia.

e Atencion personalizada: al momento de concretar la cita para
determinacion del contrato por prestacion de servicios, si este es el que
desea contactar.

e Pago por el servicio: ofreceremos varios medios de pago para la
comodidad del cliente, consignacién bancaria o transferencia a la cuenta
corriente, o de manera presencial si considera mas facil el pago en
efectivo.

Por lo que se refiere al canal de comunicacién, en este caso WhatsApp, los siguientes son
algunos beneficios para la empresa al utilizarlo como un canal de atencién al cliente.

e Interaccion: el canal de comunicacion permite recibir retroalimentacion de parte
de los clientes en caso de no quedar satisfechos con el servicio.

e Efectividad: es un canal de comunicacién inmediato, efectivo para mejorar la
comunicacion.

e Confirmacion de lectura: el medio de comunicacion permite identificar cuando el
interlocutor leyé el mensaje con los checkesr.

e Personalizacion: ya se menciono que es un canal de comunicacion personal al
tener la posibilidad de llegar a los dispositivos méviles.

e Flexibilidad: los formatos pueden ser enviados en texto, enlace, fotos, imagenes,
videos, audio. Lo que facilita el objetivo de comunicacion, que es entender que es
lo que realmente quiere y espera el cliente.

e Bajo costo: WhatsApp tiene un costo bajo, de acuerdo a la serie de posibilidades
para lograr conexién a internet desde cualquier lugar.

e Listas de difusion y grupos: crear grupos y listas de difusion permite segmentar
los mensajes de acuerdo a la solicitud del cliente.

o WhatsApp en el PC: permite administrar la comunicacion desde un computador
para facilitar el trabajo de la empresa.

Estrategias de Posicionamiento

Como estrategia de posicionamiento para el plan de negocio se definié que se hara parte
activa de las ferias, eventos, seminarios y congresos del sector salud realizados en la ciudad de



Medellin, asimismo serd reconocida como una empresa especializada en tramites de formulas,
reconocida por la experiencia, disposicién en la atencion, mejor servicio al cliente, creada para
satisfacer las necesidades a la medida de cada cliente

Posteriormente se realizarén las siguientes actividades relacionadas con la publicidad para
ayudar al posicionamiento de la marca, para atraer méas clientes y dar a conocer los beneficios del

servicio

Primero hacer presencia en las IPSs y Droguerias Colsubsidio con posterior
permiso de las instituciones para promocionar el servicio con tarjetas de
presentacion.

Segundo, compartir la informacion sobre el servicio con amigos y familiares por
redes sociales, tales como Facebook, Instagram y WhatsApp, se incluyen hashtags
para llegar a muchos nuevos clientes que se interesen por el servicio con fotos que
impacten y generen curiosidad.

Y por ultimo, motivar con la mejor atencién a las los usuarios entrantes, para que
de acuerdo a la experiencia con el servicio, compartan la informacién sobre este
con otras personas.

De acuerdo con las promociones, se establecen las siguientes, sujetas a planes especificos

Una vez pactado el servicio, si el cliente paga por la totalidad del contrato del plan
Oro se le sostiene el valor del contrato independientemente de donde se le haga la
entrega de los medicamentos, en caso de cambiar de direccion pactada
inicialmente.

Para el plan Oro, se brinda la posibilidad de reclamar los medicamentos de una
segunda persona por el mismo tiempo que se le hace al titular.

Si el cliente decide diferir la totalidad del contrato, independiente del tipo de plan,
se le haré recargo adicional si la entrega de los medicamentos cambia de direccion
pactada inicialmente.

Estrategias de Fidelizacion

De acuerdo con los hallazgos en la encuesta realizada se determind lo siguiente para
lograr la fidelizacion de los clientes que tengan el primer contacto con el servicio, que no solo



constara de un precio relativamente bajo, con relacién al sector de la mensajeria, sino que se hard
también lo siguiente:

e El servicio va dirigido a quien le dara rentabilidad a la empresa, por ende, el
servicio post venta sera de las principales actividades, teniendo en cuanta que no
solo retendrd los clientes, sino que también hara que otros se enteren.

e De acuerdo con el medio de comunicacién que se utilizara, se tendra la posibilidad
de conocer mas acerca de las necesidades y deseos frente a un servicio que les
genera una serie de sentimientos y del que esperar obtener respuestas en menor
tiempo, por esto se tendra respuestas en le menor brevedad posible.

e Capacitar el mensajero de manera que le quede claro, que no solo su funcién sera
la de reclamar los medicamentos y llevarlo a un direccién indicada, sino que en su
rol serd de suma importancia el hecho de lograr un trato amable, enfocado en un
servicio que no solo logra el tramite, sino que también acarreara una serie de
elementos que haran sentir importante, sensible y tranquilo al cliente.

e Tener contacto directo con el cliente, haciéndolo participe de la diligencia, en caso
de retrasos o inconveniente en el proceso.

Supuestos de Ventas

Es improbablesaber como se comportara a ciencia cierta las ventas al iniciar el plan de
negocio y a futuro, pero se logro a través del andlisis del mercado y analisis de la investigacion,
elaborar el supuesto de ventas a cinco afios.



Tabla 13: Supuesto de ventas a 5 afios.

Ventas (Pesos)
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Fuente: Informacion arrojada por el plan financiero, elaborado a través de Empreware.

OPERACIONES

Proceso

El proceso nace con la necesidad del cliente, deseos, expectativas y comportamiento del
usuario en los servicios de salud, a continuacion se describe la operacion de Férmulas EnLinea
para llevar a cabo la prestacion del servicio a los clientes.

e Cliente solicita el servicio por WhatsApp: este servicio de mensajeria instantanea
es el que preside ahora en el mercado, por la utilizacién de los Smartphone y las
bajas tarifas mdéviles de internet que se pueden adquiri, ademas de los maltiples
accesos a zonas wifi gratis en diferentes puntos, como en centros comerciales,
instituciones educativas, centros de salud, empresas, parques, entre otros puntos
de la ciudad que se pueden encontrar y facilitan la comunicacion desde cualquier
punto que se desee. FérmulasEnLinea, ofrece la posibilidad de realizar la consulta
y su objetivo es resolver dudas, inquietudes y facilitar la informacién de manera
inmediata para vender el servicio.

e Asesoria al cliente: WhatsApp es un medio de comunicacion, mas que una red
social, convirtiéndose en un canal mas efectivo para la comunicacién, asi pues de
operacién para ofrecer el servicio de acuerdo a las necesidades del cliente:



o Puede solo tomar el servicio esporadicamente, es decir, solo por esa vez
reclamar los medicamentos en el punto de atencién y farmacia, entonces
solo se le pediran los datos necesarios, como la solicitud de la copia de la
cedula y direcciones para entrega del servicio

Negociacion personal: luego de la asesoria via WhatsApp con el cliente, se pacta
un lugar de encuentro si lo que desea es adquiere un plan para las futuras
diligencias de la férmula, a continuacion los aspectos a tener en cuenta para la
negociacion.

o Planificacion: serd un encuentro con total dominio de la informacién a
suministrar, para ganar confianza y seguridad al momento de presentar
inconvenientes, y de esta manera alcanzar el objetivo del encuentro.

o Seriedad: no dejar nada al azar, seremos lo mas detallistas posibles para
mejores condiciones de negociacion, para de esta manera evitar futuros
conflictos.

o Respeto: dejar claridad sobre el interés de Férmulas EnLinea, asi como los
del cliente, en un clima agradable para ambas partes.

o Empatia: entender los interese del cliente, que la negociacion y diligencia
sea lo que realmente espera recibir de la empresa

o Confianza: desde la primera comunicacién se tratara en lo posible de
generar confianza no solo para el cliente, sino también para la empresa,
que sea un contrato que de tranquilidad en todo el proceso.

o Flexibilidad: si lo que nos interesa es las necesidades y deseos del cliente,
lo que buscamos es acomodar el servicio a lo que espera recibir cada uno,
buscando alternativas que satisfagan a ambas partes.

o Asertividad: la idea no es armar maltiples planes a cada cliente que llegue,
es elemental establece una buena comunicacion, donde sea facil decir no
sin la necesidad de generar diferencias entre las partes.

Firma del contrato: luego de seleccionar el tipo de plan que desea adquirir el
cliente, se firma, se deja claro que ante cualquier eventualidad se le estara
informando, asi como estara en la libertar de preguntar o solicitar informacién
frente a la diligencia.

Solicitud de informacion y pago por el tramite: se solicita copia de cedula y se
anexa al contrato, se recibe el pago en caso de ser en efectivo o queda consagrado
en el contrato por prestacion de servicios, la forma en la que se hara efectivo.
Procesos internos: se realizan actividades como la recepcién de la informacion y
actualizacion de la mima con el fin de conseguir los objetivos de la gestion,



identificando la factibilidad de la férmula para su impresion en el sistema e
indicacién de datos al mensajero para sus funciones.

Impresion de la férmula: se ingresa a la pagina de la EPS y se realiza la
actualizacion de la formulamédica para la posterior impresion.

Ingreso de datos del cliente: el tratamiento de los datos de los clientes es la
herramienta més potente de la empresa, estos estaran disponibles en cualquier
momento para la gestion interna, evitando nuevas inversiones en acciones de
marketing.

Almacenamiento de la informacion: lo importante serd empezar con la captacion y
depuracion de informacion poco relevante para la creacion de una base de datos
para lograr sacar el méximo rendimiento en la relacion con los clientes.

Indicacién al mensajero: se le indica lugar para reclamar los medicamentos con el
formato entregado, resaltando la importancia de firmarla él como responsable de
recibir los medicamentos y se entrega de copia de la cedula del cliente, como
requisito de la farmacia para hacer la entrega.

Reclama medicamentos: la idea es tener la informacién de donde tendrd maés
agilidad para la obtencion del mismo, y hacer 6ptimo el tiempo para lograr
cumplir la promesa al cliente.

Seguimiento al tramite: para evitar malos entendidos y fallas en la promesa
estregada al cliente, se tendra contacto con el mensajero para saber de la agilidad y
cumplimento en la diligencia.

Entrega de los medicamentos al cliente: para finalizar la diligencia el mensajero
se dirige a la direccién entregada por el cliente, especifica en el contrato, asi como
a quien indico se debia entregar, de no ser especificamente a quine firmo el
contrato.

Pago en efectivo: este pago serd con factura en mano, equivalente al costo del
copago en la farmacia por la reclamacién de los medicamentos.

Servicio post venta: este es un factor clave para incrementar la fidelidad de los
clientes, la retencion de los mismos y el posible ruido que se pueda generar a
partir de este con clientes potenciales. En medio los avances tecnolégicos, los
clientes son més digitales y por ende desleales, los proceso comerciales estan
cambiando, adaptando a las realidades de los clientes, asi que es importante
garantizar la solicitud reiterada del servicio.



llustracién 23: Mapa de proceso para la prestacion del servicio.
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Fuente: Informacion propia, elaboradas a través de https://www.edrawsoft.com/template-911-workflow.ph,

Actividades clave
Como actividades clave se identifican las siguientes de acuerdo a la importancia para
que el plan de negocio funcione de la mejor manera

e Servicio al cliente: los clientes son cada vez méas exigentes, debido a las
oportunidades que se encuentra en el mercado con los medios tecnoldgicos, la
idea es generar los mayores esfuerzos en la atencion, teniendo claro que no solo
les interesa obtener el servicio, sino también la manera en la que se les entrega
de acuerdo a sus deseos y necesidades.

¢ Negociacion personal: brindar la mayor confianza para adquirir el servicio y de
esta manera asegurar mas clientes.

o Indicaciones a los mensajeros

e Servicio post venta

Recursos clave
Las actividades identificadas, requieren de talento humano, recursos técnicos y
financieros para poder llevar a cabo dichas actividades.



Tabla 14: Recursos clave.

Talento humano

Mensajeros
Administrador

Recursos técnicos

Prototipo

Encuestas

Internet

WhatsApp

Computador

Moévil de la empresa
Impresora

Teléfono

Publicidad (tarjetas de presentacion)
Capacitacion
Infraestructura
Investigacion y desarrollo

Recursos financieros

Recursos propios

Utilidades

Aportaciones de socios o créditos
bancarios futuros

Fuente: Elaboracion propia

Capacidad

Inicialmente tenemos la capacidad para trabajar con 1 mensajero y atender 50 clientes al
dia, en la medida que aumenten estos, se aumentara la capacidad, contratando nuevos

colaborares.

Localizacion

La oficina para adelantar el proceso de atencién al cliente e impresion de férmulas, estara
ubicada en la ciudad de Medellin, con la idea de centralizar los procesos y mejor desplazamiento
del mensajero en el &rea metropolitana, teniendo en cuenta la cercania a varias droguerias

Colsubsidio.

Especificamente estara ubicada en la Cra. 43 N° 47 64, en una oficina de las torres de

bombona Medellin.




llustracioén 24: Localizacién de Férmulas EnLinea.
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Fuente: Informacion propia, elaboradas a través de la aplicacion Google Maps, 2018

Se tuvo en cuenta para la localizacion, no solo un punto estratégico para facilitar la

agilidad en los tramitesde desplazamiento del mensajero y garantia en la venta de los planes, sino
también, el espacio suficiente para desarrollar las actividades de manera comoda, la

infraestructura de servicios publicos (agua, luz, teléfono) y conexidn a internet.

EQUIPO

lustracion 25: Organigrama de Férmulas EnLinea.

Gerente

Mancy Giraldao

Finanzas

Mancy Giraldo

Post Vfenta

Mancy Giraldo

Mancy Giraldo

Mancy Giraldo

Mensajero

Fredy Maora

Fuente: Elaboracion Propia




Como un emprendimiento, al inicio se hard un gran esfuerzo, la gerente encargada de
todo el proceso administrativo, planeara las acciones que llevaran a cabo el cumplimiento de los
objetivos, organizara el talento humano para coordinar toda la estructura y poder cumplir al
cliente, comunicara, liderara y motivara a loscolaboradores para lograr el esfuerzo necesario para
atraer clientes, y tomara las medidas, hormas o acciones que garanticen el buen funcionamiento
en la prestacion del servicio, asimismo, tendra la atencion al cliente en WhatsApp y citas para
firmar los posibles contratos, asi como la impresion de la férmula, reparto de publicidad e
indicaciones a los colaboradores para reclamacion y entrega de los medicamentos.

De acuerdo a la demanda del servicio se aumentara la capacidad, contratando nuevos
colaboradores.

Tabla 15: Perfiles y funciones.

Cargo Gerente
Area funcional Directiva
Funciones principales Como funcién principal es programar, supervisar y verificar los procesos

necesarios para el cumplimiento del servicio, garantizando la consecucion de
los objetivos planteados. Ademas, evaluar los presupuestos del talento humano,
recursos técnicos e infraestructura para la prestacion adecuada del servicio, y
garantizar a los clientes la mejor atencion por parte del mensajero.

Educacion Administrador de Empresas

Competencias Liderazgo

Comunicacion

Coordinacion en equipos de trabajo
Flexible

Amigo

Responsable

Vision integral

Fuente: Elaboracion Propia

Cargo Mensajero
Area funcional Operativa
Funciones principales Garantizar el manejo eficiente de la informacion y

cumplimiento oportuno con el cliente.

e Reclamar los medicamentos en la farmacia.

e Firmar las formulas como responsable del
reclamo de los medicamentos en la
farmacia.

e Entrega de los medicamentos en la
direccion que el cliente indiqué.

e ldentificar necesidades puntuales del
cliente.

e Informar cualquier eventualidad en el




proceso.

Educacion

Minimamente Bachiller

Experiencia

Servicio al cliente.

Manejo de informacion confidencial.

Trabajo bajo presion.

Conocimiento necesario para desplazarse
Medellin y area metropolitana.

Que le gusten las ventas

Habilidades comunicativas.

Que disfrute de labor.

en

Fuente: Elaboracion Propia

RIESGOS

Para identificar los riesgos se plantearon dos herramientas para analisis cuantitativo y
cualitativo, para evaluar riesgos externo e internos a la empresa, asi como para identificar
oportunidades futuras de planes de accién para lograr mejor posicionamiento en el mercado.

Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (EFI)
Este instrumento resume y evalua las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de la empresa y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones

entre dichas areas.

Tabla 16: Matriz de evaluacion de los factores internos.

Fuente: Elaboracion Propia

Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Fortalezas S0%%
Espeniencia en tramites de férmulas medicas 0.15 4 0.6
Solicttud del servicio por la red mas utilizada (WhatsApp) 0.11 3 0.33
Conocitmiento sobre que esperan los usuarios frente al servicio 0.11 4 0.44
Mercado no explotado 0.13 3 0.39
Dehilidades S0%%
Falta de colaboradores parala entrega de envios 0.11 2 0.22
Chue no se efectien los pagos por el tramute 0.14 1 0.14
MNavegador lento 0.10 1 0.1
Exceso de informacidn en Whatshpp sin recibir respuestas 0.15 2 0.3
Totales 100% 2.52
4 Fortaleza hayor
. 3 Fortaleza Menor
Calificar entre 1 ¥ 4 2 Dehbilidad Mayor
1 Ciehilidad Menor




Dada que la suma de los valores de la matriz de evaluacion de los factores internos
presenta un peso ponderado de 2.52, considerando que el valor promedio debe superar el peso
ponderado de 2.50, se puede inferir que sus debilidades podran ser contrastadas con sus
fortalezas.

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite a los estrategas resumir y
evaluar informacién econdmica, social, cultural, demogréfica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

Tabla 17: Matriz de evaluacion de los factores externos.

Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Oportunidades 50%
Aumento en el uso de tecnologias de la nformacidn 0.13 3 0.39
Falla del sistema de salud para entregar el servicio en menor
femp o 0.14 4 0.56
Aumento en zonas wii gratis (Bajo costo en conexidn a internet) 0.11 2 0.22
Las personas no cuentan tempo suficiente para hacer el tramite 0.12 3 0.36
Ar 50%
Permanencia de empresas muy especializadas en el mercado 0,14 1 0.14
Alta rotacidn de personal 0.11 2 0.22
WVaruna extorsiva en barrios al margen dela ley 0.13 3 0.39
Acceso acréditos bancarios 0.12 4 0.48
Totales 100% 2.76
4 rAuy importante
. 3 Im portante
Calificar entre 1 y 4 2 Foco importante
1 Mada Importante

Fuente: Elaboracion Propia

Asimismo, para la matriz de evolucion de los factores externos, se considera que debe
superar el 2.50 de peso ponderado en la suma de los valores asignados en la matriz, de modo que,
dado el resultado del promedio ponderado en 2,76 que arrojo la matriz, quiere decir que las
oportunidades podran contrarrestar las amenazas externas.



FINANZAS

Para el andlisis financiero del negocio se utilizd la herramientaEmpreware Plan de
Negocio, como medio a utilizar para diagnosticar la situacién y perspectiva de la empresa. Se

estable fecha inicio del proyecto, el mes 1del afio 2019

Plan de inversién

Tabla 18: Plan de inversion.

INVERSIONES (Pesos) Jan-19
MOTOCICLETA $14.000,000
VEHICULOS $14,000,000
ESTUDIOS PREVIOS $5.000,000
Licencia de Windows $500,000
Activos Intangibles $5,500,000
Silla Ergondmica $90,000
Escritorio Mas 2 Sillas $180,000
Imprasora $350,000
Elementos de Oficina $200,000
PC $1.200,000
Muebles y Equipos $2,020,000

TOTAL INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS $21,520,000

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —Empreware debidamente registrada con licencia

Para el plan de inversion inicial se tuvo en cuenta la adquisicion de 2 vehiculos (motos),
activos intangibles como: los estudios previos que garantizaran la constitucion de empresa, la
licencia de Windows como medida de seguridad para que el sistema de operativo del equipo no
se vuelva virtualmente inutilizable en algin momento, y en cuanto a muebles y equipos, silla
ergondmica, escritorio con sillas, impresora, elementos varios, y computador, como los mas
relevantes para la adecuacion de la oficina.

Gastos fijos
Tabla 19: Gastos fijos.

GASTOS FIJOS (Pesos)

SOSTENIMIENTO MOTOS
Papeleria

Wi

Gastos Operaciones

Amrendamiento
Servicios Publicos

Gastos Administrativos

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios ~Empreware debidamente registrada con licencia



En cuanto a los gastos fijos que se deben suplir en un momento determinado sin variar
considerablemente, se tuvo en cuenta el sostenimiento de las motos que si bien son inversion de
la empresa, representan un gasto fijo para mantener mayor seguridad de los colaboradores y
calidad del servicio, asi como el gasto de la papeleria y téner para impresion de las formulas y la
zona wifi, entre los gasto administrativos los necesarios como el arrendamiento de la oficina y
los servicios publicos.

Salarios

Tabla 20: Salario de los colaboradores.

SALARIOS (Pesos) Jan-19
Cantidad 1
Remuneracién total $1.200,000
Administradora %1,200,000
Gerencia General $1,200,000
Cantidad 2
Remuneracion total $1.200,000
Mensajero $2,400,000
Operaciones $2,400,000
TOTAL GASTOS DE PERSONAL $3,600,000
Gerencia General 1
Operaciones 2
Cantidad empleados 3

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —-Empreware debidamente registrada con licencia

Para los salarios, inicialmente se hara el esfuerzo por mantener el mismo salario, tanto
para el administrador como para los mensajeros.

Fuente de financiacién

Tabla 21: Financiamiento para iniciar el plan de negocio.

FINANCIAMIENTO (Pesos)

APORTES Y RETIROS DE LOS DUENOS

Aportes de los duefios $ 20,000,000
Refires de los duefios 50
Aportes netos de retiros $ 20,000,000



Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —-Empreware debidamente registrada con licencia

Como fuente de financiacién principal, esta proviene de ahorros y otros recursos
personales para llevar a cabo el proyecto, sin embargo, en la medida que el plan de negocio
avance y a necesidad de financiar de nuevo, se tendran en cuenta préstamos personales o créditos

bancarios.

Analisis del negocio

Tabla 22: Comportamiento de las ventas.
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Fuente

. Informacién propia, elaborada a través de plan negocios —Empreware debidamente registrada con licencia

El comportamiento de las ventas se da de forma ciclica teniendo unos puntos altos al
principio del afio, donde se refleja el pago de todos los planes disefiados, (oro, plata, bronce y
servicio enlinea en el mismo mes,posteriormente se va reflejando en el transcurso del afio.




Tabla 23: Flujos de caja, libre y acumulado.

Flujo de caja libre (Pesos)
445,000,000 - 5
$40,000,000 | 18,814,763
4 35,000,000 -
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520,000,000 - 17,515,869
4 15,000,000 12,278,322
% 10,000,000 g 495,907
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50
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Representa la caja que genera o consume el negocio sin tener en cuenta el
financiamiento. De esta forma se puede ver qué tan atractivo es el negocio en si
mismao.

Flujo de caja libre (Pesos)
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Representa la caja que genera o consume el negocio sin tener en cuenta el
financiamiento. De esta forma se puede ver qué tan atractivo es el negocio en si
mismo.

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —~Empreware debidamente registrada con licencia

Flujo de caja libre acumulado (Pesos)
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Representa la caja que genera o consume el negocio a un momento dadeo sin
tener en cuenta el financiamiento. De esta forma se puede ver qué tan atractivo
es el negocio en sl mismo, independientemente de cdmo se financia.

Flujo de caja libre acumulado (Pesos)
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4 10,000,000
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Representa la caja que genera o consume el negocio a un momento dado sin
tener en cuenta el financiamiento. De esta forma se puede ver qué tan atractivo
es el negodo en sl misma, independientemente de céma se financia.

Fuente: Informacién propia, elaborada a través de plan negocios —-Empreware debidamente registrada con licencia

Estos flujos representan la caja que genera o consume el negocio en un momento dado sin
tener en cuenta el financiamiento, dejando ver que tan atractivo es el negocio en si mismo,
independientemente de cdmo se financia, se evidencia entonces siempreun flujo de caja positivo
en cada uno de los afios, debido a que el servicio se muestra rentable y las inversiones muy bajas.




Tabla 24: Financiamiento necesario para iniciar el plan de negocio.

Financiamiento necesario (Pesos)
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Muestra los fondos que sa necesitan en cada periodo para que |3 caja no tarmine
con un saldo negativo.
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Muastra los fondas que se necesitan en cada periodo para que |a eaja no tarmine
con un saldo negativo.

Fuente: Informacién propia, elaborada a través de plan negocios —-Empreware debidamente registrada con licencia

El financiamiento necesario para comenzar con el plan de negocio, seefectlia al principio
y corresponde a la inversion en el primer afio, posteriormente el financiamiento es de

sostenimiento.

Tabla 25: Flujo de caja del negocio.

Flujo de caja del negocio (Pesos)
$40,000,000 - B
$ 35000000 - 33,814,763
430,000,000 4
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Representa la caja que genera o consume el negocio, considerando el
financiamiento que éste recibe.

Flujo de caja del negocio (Pesos)
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4 20,000,000
5 15,000,000
410,000,000
4 5,000,000
50
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Representa la caja que genera o consume el negocio, considerando el
financiamiento que éste recibe.

Fuente: Informacién propia, elaborada a través de plan negocios ~Empreware debidamente registrada con licencia



4 50,000,000
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Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —~Empreware debidamente registrada con licencia

Teniendo en cuanta la caja que genera o consume el negocio desde el financiamiento que
se realiza, se puede evidenciar que el flujo de caja es positivo, lo que quiere decir que los
ingresos estan soportando los gastos ylos cosos, generando asi, la recuperacion de la inversion.

Tabla 26: Saldo de caja del negocio.

Saldo de caja del negocio (Pesos)
4 100,000,000 - S
54, 94

< 60,000,000 - .
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Representa la caja que genera o consume el negocio a un memento dado,
considerando su financiamiento. De esta farma se puede ver: a) si hay mamenos
en los que habra faltantes de caja; y b) excedentes de caja gue habra en el futuro
para que retiran los dusfios.

Saldo de caja del negocio (Pesos)
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Representa |a caja que genera o consume el negocio a un memento dada,
considerando su financiamiento. De esta forma se puede ver: a) si hay momenos
en los que habra faltantes de caja; y b) excedentes de caja gue habra en el futuro

para que retiren los duafios.

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —~Empreware debidamente registrada con licencia

Con relacion al saldo de caja el negocio se puede observar los momentos en los que se
puede dar faltantes de caja o al contrario excedentes de esta.




De acuerdo a la informacion que refleja el grafico, se evidencian los resultados positivos
gue en momento dado le permite al inversionista retirar dinero o distribuir dividendos.

Tabla 27: Punto de equilibrio del plan de negocio.

Punto de equilibrio (Pesos) Punto de equilibrio (Pesos)
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Representa el nivel minimo de ventas que necesita el negocio a un memento Representa el nivel minimo de ventas que necesita el negocio a un momento
dada para pader cubrir las costos fijas. dada para poder cubirir los costos fijos.

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —~Empreware debidamente registrada con licencia

En cuanto al punto de equilibrio del negocio, este, como el nivel minimo de ventas
necesarias que requiere para poder cubrir los costos fijos, se evidencia en la grafica los valores
necesarios para cubrirlos cuando la utilidad es 0.

Resumen analisis financiero



Tabla 28: Resumen del anélisis financiero.

Fuente: Informacion propia, elaborada a través de plan negocios —-Empreware debidamente registrada con licencia

De acuerdo con el valor presente neto, el negocio es viable, ya que el VPN es mayor que
cero, la TIR es mayor que la tasa de oportunidad (40%), lo que quiere decir que la rentabilidad
del negocio estd por encima de las pretensiones del inversionista, informacion que confirma la
viabilidad del plan de negocios.

El tiempo de recuperacion se proyecta a 6 meses, tiempo que muestra la rentabilidad,
donde los flujos de caja soportan los gastos y se recupera la inversion.



LEGAL

Para efectos de constitucion de la empresa, fue necesario consultar la siguiente legislacion
colombiana, asi como las normas y decretos que se deben tener en cuenta para la formalizacion

de empresa.

Sociedad por acciones simplificadas

Férmulas En linea se constituira como una S.A.S, que de acuerdo al modelo juridico para
la constitucion de empresas en Colombia, tiene ciertas ventajas que han hecho que este tipo de
sociedad sea la elegida para conformar la nueva organizacion.

El siguiente cuadro expone los aspectos mas importantes y relevantes para las Sociedades
por Acciones Simplificadas, que respaldaran a Formulas En Linea S.A.S.

Tabla 29: Caracteristicas de las sociedades por acciones simplificadas.

Denominacion

Las S.A.S deben tener un nombre Unico que las distinga de otros entes
econdmicos; su nombre debe ir acompafiado de las palabras “Sociedad por
Acciones Simplificada” o de las letras “S.A.S.” (Numeral 2° del articulo 5° de la
Ley 1258 de 2008)

Constitucion

Las S.A.S. se constituyen por medio de un documento privado
debidamente autenticado, sin embargo en los casos en que los aportes de los
socios requieran de escritura publica para poder ser transferidos, la constitucion de
la compafiia también debera realizarse por medio de escritura puablica. (articulo 5°
de la Ley 1258 de 2008)

Accionistas

El minimo de personas naturales o juridicas exigido para conformar una
S.A.S es de uno y el tope méximo es ilimitado. (Articulo 1 de la Ley 1258 de
2008)

Responsabilidad

Las personas naturales o juridicas que constituyan una S.A.S son
responsables solamente hasta el monto de sus respectivos aportes; puesto que
segun el articulo 2 de la Ley 1258 de 2008 las S.A.S constituiran una persona
juridica independiente y diferente de la personeria de sus accionistas; esto pasara
cuando la sociedad esté debidamente inscrita en el Registro Mercantil (Articulo 1
de la Ley 1258 de 2008)

Acciones

Las acciones y demas titulos valores que emita una S.A.S. no pueden ser
negociadas en bolsas de valores ni tampoco inscritas en el Registro Nacional de




Valores y Emisores (articulo 4° de la Ley 1258)

Decisiones

Cada accionista tiene derecho a tantos votos como acciones posea

Se tendra quérum cuando haya presencia de por lo menos la mitad mas
una de las acciones suscritas (en los estatutos se puede pactar un quérum
inferior).

Las decisiones se aprobaran con el voto favorable de los accionistas que
representen como minimo la mitad mas uno de acciones presentes (la
mayoria decisoria pude ser diferente en los casos en los que se haya
indicado en los estatutos).

En lo concerniente a la eleccién de juntas directivas o de otros cuerpos
colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto (articulo 22 y 23 de
la Ley 1258 de 2008)

Revisoria fiscal

Gracias a lo indicado en el articulo 28 de la Ley 1258 de 2008, las S.A.S

no van a requerir tener revisor fiscal en todos los casos. Dicha obligacion nacera
en situaciones especificas previamente estipuladas por la Ley, como la indicada en
paragrafo 2 del articulo 13 de la ley 43 de 1990, que exige nombrar revisor fiscal
cuando las sociedades comerciales superen cierto nivel de activos o ingresos

Causales
Disolucion y Liquidacion

de|

Una S.A.S se verd obligada disolverse y liquidarse cuando:
Finalice el término de duracion previsto en los estatutos (esta causal
puede evitarse si antes de la fecha de expiracion, se hubiera registrado

una prorroga ante la Cdmara de Comercio correspondiente)

Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto
social

Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial
Por las causales previstas en los estatutos

Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisién
del accionista tnico

Por orden de autoridad competente

Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo
del cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito.

Fuente: https://actualicese.com/2014/05/29/sociedad-por-acciones-simplificada-s-s/




Estatuto del Consumidor Ley 1480 de 2011

A partir del 12 de abril de 2012, esta ley expide el estatuto del consumidor, que de
acuerdo a la razén social de Férmulas EnLinea, podria verse afectada por la insatisfaccion que
indique el consumidor por el servicio que se le ofrezca.

A continuacion los compendios més relevantes de la ley que podrian poner en duda
calidad del servicio prestado

. La proteccion de los consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad.

. El acceso de los consumidores a una informacién adecuada - de acuerdo con los términos
de esta Ley que les permita hacer elecciones bien fundadas.

. La educacion del consumidor.

. La libertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad para esas
organizaciones de hacer oir sus opiniones en los procesos de adopcion de decisiones que
las afecten.

o La proteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de consumidores,

de acuerdo a lo establecido con el cédigo de infancia y adolescencia. (Superintendencia
Industria y Comercio , 2011).

Circular Unica De La Superintendencia De Industria Y Comercio

La a superintendencia de industria y comercio (SIC) es la autoridad encargada de velar
por los derechos de los consumidores, colocando a disposicién de la poblacién los mecanismos
necesarios para mejorar sus derechos, haciendo efectiva la ley para beneficio de todo los
colombianos, no solo con la lay 1480 antes mencionada, sino también con la Circular Gnica de la
SIC, en la cual establece el programa de establecimiento de mecanismos de mejora en la atencion
al usuario de acuerdo a las peticiones, quejas y reclamos de millones de usuarios presentadas ante
la SIC

Decreto 3466 del 82
Reglamentado parcialmente por los Decretos Nacionales 863 de 1988, 1490 de
1993, 1485 de 1996 y 147 de 1999.

Por el cual se dictan normas relativas a la idoneidad, la calidad, las garantias, las marcas,
las leyendas, las propagandas y la fijacion puablica de precios de bienes y servicios, la
responsabilidad de sus productores, expendedores y proveedores, y se dictan otras disposiciones
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=2764


http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15650#0
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15653#0
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15653#0
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15653#0
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15654#0
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=15655#0

Cddigo civil

El Codigo Civil comprende las disposiciones legales sustantivas que determinan
especialmente los derechos de los particulares, por razon del estado de las personas, de sus
bienes, obligaciones, contratos y acciones civiles. Consagradas de igual manera en el Art 1 de la
constitucién politica de Colombia.

Todas las personas nacen libres e iguales ante la ley, recibirdn la misma proteccion y trato
de las autoridades y gozaran de los mismos derechos, libertades y oportunidades sin ninguna
discriminacién por razones de sexo, raza, origen nacional o familiar, lengua, religion,
opinidn politica o filosofica.

Tabla 30: Normatividad para los servicios de mensajeria.

Resolucién 3038 de 2011 Peticiones, Quejas y Reclamos (PQRS) y Solicitudes de
Indemnizacion, de la Comisién de Regulacion de Comunicaciones
Manifestacion Formulada por el Usuario ante el Operador de
Servicios Postales Relacionado con la Prestacion del Servicio. “Toda
persona tiene derecho a presentar peticiones respetuosas a las
autoridades por motivos de interés general o particular, y a obtener
pronta resolucion.”(Comercio, 2016)

Ley 1369 de 2009 La presente ley sefiala el régimen general de prestacion de los
servicios postales y lo pertinente, a las entidades encargadas de la
regulacion de estos servicios, que son un servicio publico en los
términos del articulo 365 de la Constitucion Politica. Su prestacion
estara sometida a la regulacién, vigilancia y control del Estado, con
sujecion a los principios de calidad, eficiencia y universalidad,
entendida esta Gltima, como el acceso progresivo a la poblacion en
todo el territorio nacional.

(Velez, 2009)

Cadigo de comercio El cédigo de comercio es la normativa legal seguida por las
empresas que sirve para regular sus actividades en el seguimiento de
sus operaciones y relaciones mercantiles. Por tanto, el concepto de
cddigo de comercio se define como la legislacion juridica que regula
la actividad de toda empresa. (economia simple.net, 2016)

Ley 1266 de 2008 “Habeas Data” Es el derecho constitucional fundamental que le permite a los
ciudadanos conocer, actualizar y rectificar la informacion que se haya
recogida sobre ellos en archivos y bancos de datos. La ley protege a
los ciudadanos frente a la utilizacion de la informacién personal
crediticia, financiera, comercial y de servicios. (Cartilla Ley 1266 de
2008)

Ley estatutaria 1581 de 2012 La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho
constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y
rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases
de datos o archivos, y los demas derechos, libertades y garantias
constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion
Politica. (Juridico, 2012)



http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/constitucion_politica_1991.html#15

Decreto 1377 de 2013 el cual reglamenta El presente Decreto tiene como objeto reglamentar
parcialmente la ley 1581 de 2012 parcialmente la Ley 1581 de 2012, por la cual se dictan disposiciones
generales para la proteccion de datos personales.(Secretaria Juridica
Distrital de la Alcaldia Mayor de Bogota D.C., 2013).

Caodigo penal Es la recopilacion de normas de carécter juridico, recogidas
de manera ordenada y sistematica, que permiten conocer a los
ciudadanos qué actos estan tipificados como delitos, y a los jueces
establecer las sanciones correspondientes a la comision de cualquiera
de los actos en él especificados.

(DefinicionABC, 2018).

Fuente: Elaboracion Propia, con informacion de diversas fuentes.

Conclusiones

Con el desarrollo del proyecto y analizando los objetivos planteados para la creacion de
Férmulas EnLinea, se llegd a la conclusién de tratarse de un proyecto que favorece la calidad de
vida de las personas, por lo que se le atribuye un fuerte impacto a la sociedad, donde el uso de
nuevas tecnologias y TICs actualmente estdn generando un cambio cultural, dando viabilidad del
mercado potencial, al satisfacer un necesidad puntual,en el cual de acuerdo a la investigacién el
81% de los encuestados manifestaron tomar ellos o algin familiar medicamentos mensuales para
mejorar la condicién de vida.

En suma el avance tecnoldgico ha logrado que la personas hagan uso de los diferentes
medios tecnolégicos o recursos que hayan para facilitar la vida, son cada vez mas exigentes,
tienen menos tiempo y por ende esperan mayor agilidad y facilidad para hacer las cosas,
ademasno solo esperan rapidez, sino también atencion personalizada de acuerdo a sus
necesidades y deseos.

Segun, el analisis de las encuestas y partiendo del hecho de ser la salud uno de los
principales problemas sociales y el factormasimportante para lograr una larga vida, se comprobd
que la mayoria de las personas deben esperar mas del tiempo considerable para obtener los
medicamentos, sin contar el tiempo en la IPS para obtener la férmula, manifiestan no tener el
tiempo suficiente para esperar, por temas laborales, familiares, o de ocio que consideran es
tiempo que se pierde para obtener los medicamentes, por tanto estan dispuestos a pagar por un
servicio que les facilite este tramite, pues estas dificultades lo que logra es que busquen adaptarse
a nuevas herramientas que le contribuyan a una mejorar sus necesidades.

Con el andlisis de las herramientas empleadas a lo largo del proyecto, se puede inferir que
es un plan de negocios sustentado en una propuesta de valor que busca especificamente lograr
satisfacer al cliente frente al tramite de medicamentos, generando mayor rapidez y con un
servicio personalizado, que si bien las instituciones comprendidas dentro de los servicios de



http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=49981#0

salud estan haciendo esfuerzos por mejorar el sistema, no logran aun cumplir con lo que
realmente espera el cliente frente al servicio.

En cuanto al andlisis financiero del plan de negocio, se evidencia una ganancia bastante
alentadora en un término de 5 afios y a perpetuidad se sigue conservando la tendencia, lo que le
da vida y permanencia en el tiempo, no necesita grandes inversiones para sostenerse, es decir no
se requiere de inversiones futuras para evitar una caja negativa, lo que significa que no se vera la
obligacién de devolver financiamiento, segun estos datos, es una oportunidad de negocio rentable
que puede experimentar crecimiento futuro.

Teniendo en cuenta los riesgos a los que se expone el plan de negocio, se identificé como
principal factor que vulneraria la integridad de los colaboradores y por ende de la permanecia de
la empresa, la extorsionque se da desde hace varios afios en Medellin y area metropolitana por
los grupos ilegales y delincuencia comun.

Conclusion con el ejercicio académico

Aprendi que el entorno esta lleno de oportunidades de negocios, que es dificil emprender,
pero es apasionante sentir, colocar en practica los conocimientos adquiridos en la carrera, sin
miedo a querer algo por lo que vale la pena intentar y quiza hasta fracasar.

ANEXOS

Instrumentos de investigacion

Encuesta 1
Sexo *
Mujer
Hombre

Edad *

Entre 18 y 25 afios
Entre 26 y 35 afios
Entre 36 y 45 afios
Mas de 46 afios



Ocupacién *
Estudiante
Empleado
Empresario
Independiente
Ama de Casa
Jubilado
Desempleado

. Nivel Académico *

Primaria
Bachillerato
Técnico
Tecndlogo
Profesional
Especialista
Sin Estudio

. Se preocupa por su estado de salud?
Si
No

. Por comodidad como preferiria hacer los tramites correspondientes a su estado
de salud en la (institucion Prestadora de Salud) IPS
En persona

Llamada telefénica

Correo electrénico

A través de la pagina web de la (Entidad Prestadora de Salud) EPS
Con un mensajero

Otro (por favor especifique)

. Cudl de los siguientes aparatos moéviles posee y utiliza mas para conectarse a
internet?

Movil

Portatil

Tableta

Lector electrénico

Computador

Otros (por favor especifique)



. Cudl de las siguientes redes sociales prefiere y utiliza mas para comunicarse con
amigos, familiares y demés

Facebook

Instagram

Whatsapp

Snapchat

Linkedin

Twitter

Youtube

Otro (por favor especifique)

. Enumere en orden de importancia (1-2-3-4-5), siendo 1 el mas significativo, los
factores que espera encontrar frente a los medios o recursos tecnolégicos que
se encuentran en la web para facilitar su vida

Todo mucho mas rapido

Servicio personalizado

Compartir experiencias

Relaciones bidireccionales con la marca (contacto directo)
Acceso a los servicios cuando y donde lo desee

. Pagaria por que le hicieran los tramites correspondientes a su estado de salud
enlaIPS o EPS?

Si

No

. Como evalta la comunicacién a través de mensajeria instantanea (WhatsApp)
De gran utilidad

Bastante (til
No muy util
Nunca lo uso

. Confiaria su estado de salud a un servicio enfocado en comercializar los

tramites, diligencias, solicitudes y consultas en la EPS, bajo la herramienta
denominada WhatsApp

Si

No

10.Cuénto dinero estaria dispuesto a pagar por que le hicieran una diligencia de

salud en la EPS?
Entre $ 2.000 y $ 5.000



Entre $ 6.000 y $ 10.000

Encuesta 2

Sexo *

Mujer

Hombre

Edad *

Entre 18 y 25 afios
Entre 26 y 35 afios
Entre 36 y 45 afios
Mas de 46 afios
Ocupacién *
Estudiante
Empleado
Empresario
Independiente
Ama de Casa
Jubilado
Desempleado

1. Nivel Académico *
Primaria

Bachillerato
Técnico
Tecndlogo
Profesional
Especialista
Sin Estudio
2. Usted o algun familiar tiene una enfermedad o padecimiento (opcién multiple)

Hipertension arterial (aumento de la presion) o enfermedades cardiovasculares

Diabetes Mellitus tipo 1 0 2 (Azlcar en la sangre)

Hipertiroidismo, hipotiroidismo o problemas metabdlicos

Padecimientos psiquiatricos (Alzheimer, demencia, esquizofrenia, depresion,
entre otras)

Dislipidemias (trastornos del colesterol, triglicéridos, altos o alterados, entre
otras).

Obesidad o sobrepeso

Asma o problemas respiratorios

Osteoporosis (problemas en los huesos)



Artritis, fibromialgia, reumatismo, entre otras
Dolores crénicos
Otro (especifique)
3. Toma usted o alguien de su familia, algdn medicamento para el control de un
padecimiento o enfermedad
Si
No
4. Cuanto tiempo se gasta reclamando el medicamento en la farmacia

Menos de media hora
Mas de una hora
Mas de dos horas
Mas tiempo
5. Pagaria usted o un familiar por un servicio que le hiciera todo el tramite, es decir:
renovar la férmula, solicitarla en la farmacia y llevarla donde usted desee

Si
No

Contrato

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

CONTRATANTE:

CEDULA DE CIUDADANIA:

CONTRATISTA: FORMULAS EnLinea

NIT

OBJETO DEL CONTRATO: Gestion y tramite de renovacion de
férmulas mensuales y reclamacion de los
medicamentos, en la ciudad de Medellin y area
metropolitana

DIRECCION DEL
CONTRATANTE:

TIPO DE PLAN ELEGIDO:

FECHA DE INICIO:

FECHA DE TERMINACION:

CUANTIA DEL PLAN

FORMA DE PAGO




TIPOS DE PLANES A ELEGIR

Plan Oro Este plan estd pensado y detallado para aquellos
clientes que tienen un diagnostico que les amerita la
renovacion de medicamentos mensuales
indefinidamente, se firma por un término de 12
meses, donde se obliga tanto a Férmulas EnLinea
como a cada cliente a cumplir con una serie de
obligaciones, expresadas en un contrato bajo
prestacion de servicios.

Plan Plata Planteado para aquellos que deseen solo obtener el
servicio en un término de 6 meses.
Plan Bronce Para quienes quiza, por su intencién de probar el

servicio o por falta de dinero, tomarlo solo por un
término de 3 meses.

Entre los suscritos, NANCY ALVERI GIRALDO JARAMILLO, mayor de edad,
identificado con cédula de ciudadania No. 39.359.359 expedida en Medellin, actuando
en nombre y representacion de la sociedad FORMULAS EnLinea S.A.S con NIT---------
--------- , quien en adelante se denominara EL CONTRATISTA, por una parte, y por
otra, , mayor de edad, identificado con cédula de ciudadania No. ----
expedida en ---------------- , CLIENTE, actuando en nombre propio y
quien para los efectos del presente Contrato se denominara EL CONTRATANTE,
acuerdan celebrar el presente contrato de prestacion de servicios de la gestion y tramite
de renovacion de férmulas mensuales y reclamacion de los medicamentos, en la ciudad
de Medellin y Area Metropolitana, el cual se regira por las siguientes clausulas:

DISPOSICIONES CONTRACTUALES

PRIMERA. OBJETO: El CONTRATISTA, se obliga para con El CONTRATANTE
a PRESTAR SUS SERVICIOS para la gestion y tramite de renovacion de féormulas
mensuales y reclamacion de los medicamentos, en la ciudad de Medellin y Area
Metropolitana.

SEGUNDA. PRESTACION DEL SERVICIO: el servicio que ofrece Formulas EnLinea
es independiente de la EPS y Droguerias, por ningin motivo es un derecho por la
afiliacion al plan obligatorio de salud.

TERCERA. DURACION O PLAZO: Las partes pactan de mutuo acuerdo que el plazo
para la ejecucion del objeto contractual plasmado en el presente documento privado,
sera de , contados a partir del de 2019 y




con fecha de finalizacion el de 2019. Acuerdan igualmente las
partes, que el presente contrato no se prorrogard de forma automética al vencimiento
del plazo inicialmente pactado, ya que para dichos efectos legales se requerira de
acuerdo expreso y por escrito suscrito por ambos contratantes. En todo caso, es
voluntad de los contratantes, dejar sentado que al vencimiento del término inicialmente
pactado, el presente contrato se vencera de forma automatica, sin que haya lugar a
prérroga automatica del mismo, salvo acuerdo escrito entre las partes.

CUARTA. PRECIO: Acuerdan libremente las partes, que el Contratista percibira
por concepto de honorarios derivados por los servicios prestados a favor del
Contratante, la suma de Por el inicialmente pactado

QUINTA. FORMA DE PAGO: Las partes contratantes acuerdan que el valor de
los honorarios que se causen a favor del Contratista, sera cancelado por el Contratante

SEXTA. CONTRATISTA declara que no tiene ningun vinculo laboral con EL
CONTRATANTE y que ejecutara los trabajos por su cuenta y riesgo, asi mismo, EL
CONTRATISTA no tendra derecho a ninguna clase de prestacion social, por cuanto
NO es trabajador dependiente al servicio de EL CONTRATANTE.

SEPTIMA. OBLIGACIONES DE LAS PARTES: El CONTRATANTE debera
facilitar al Contratista el acceso a la informacion sobre copago actual de la formula en la
farmacia y demas elementos que sean necesarios, de manera oportuna, para la debida
ejecucion del objeto del contrato, y, estard obligado a cumplir con lo estipulado en las
demas clausulas y condiciones previstas en este documento.

El CONTRATISTA se obliga a cumplir, en forma eficiente y oportuna, las
actividades encomendados en el presente contratodé acuerdo con la naturaleza del
servicio prestado; segin su experiencia y conocimiento en la Renovacion automatica de
férmulas de medicamentos (RAF) en la EPS y posterior reclamacion en la farmacia.

OBLIGACIONES DE FORMULAS EnLinea

1. El tiempo méaximo de entrega de los medicamentos en la direccion inicialmente
pactada sera de

2. En caso de perder los medicamentos por robo, atraco, accidente, entre otros
inconvenientes que se puedan presentar durante la entrega, estard obligado de
igual manera a responder en un término de 48 horas por los medicamentos

3. Solo presta el servicio para medicamentos, en ningin momento lo hara
aditamentos

4. El transporte de los medicamentos de se haran en un caja cerrada, instalada en
la moto del mensajero, acondicionada para evitar temperaturas extremas, la




incidencia de la luz solar directa, el ingreso de insectos, aves, roedores u otros
insectos.

5. El tiempo maximo de entrega de los medicamentos en la direccion indicada sera
de 6 horas del dia correspondiente a la reclamacion del medicamento en la
farmacia

6. De coincidir un dia festivo la fecha para la reclamacion del medicamento,
contactar al cliente para indicarle fecha de entrega.

7. Se hara entrega de los medicamentos de las droguerias Colsubsidio, en ningln
momento y por ninguna razon pasaran a ser genéricos o de otra farmacia
diferente a la mencionada

8. Solo para el plan ORO si paga de contado la totalidad del plan, se brinda la
posibilidad de reclamar los medicamentos de una segunda persona por el mismo
tiempo que se le hace al contratante

OBLIGACIONES DEL CLIENTE

1. Garantizar que el mensajero pueda hacer la entrega de los medicamentos, en el
lugar y con la persona indicada a continuacion CC.

2. Pagar el recargo adicional de $2.000 pesos en caso del mensajero tener que
regresar a entregar de nuevo los medicamentos, en caso de no dar aviso previo
a este inconveniente para evitar el desplazamiento del mensajero

3. Renovar el RAF en el tiempo que sea necesario para evitar retrasos en el
proceso del servicio

4. Entregar fotocopia con la firma del contrato, para facilitar la entrega de los
medicamentos en la farmacia

5. Actualizar la informacién que tiene que ver con el copago, para reclamacion del
mismo en la farmacia sin inconvenientes

6. Si la direccion indicada para la entrega de los medicamentos, esta por fuera de
la ciudad de Medellin, pagara por cada mes un recargo adicional de $2.000

7. Si difiere el plan a pagar mensual y cambia de direccién en cumplimiento del
contrato, asumira el recargo adicional por cada mes, si pago de contado se le
respetara el precio independientemente si esta dentro de la ciudad nucleo o no

8. Deberd suministrar una direccion de entrega, garantizando que no tengan
problemas de orden publico para avalar la integridad del mensajero, de darse por
enterado de esta situacion, estara en la obligacién de informarlo

9. Pagar al mensajero, el valor correspondiente al copago en la farmacia para la
entrega de los medicamentos.

OCTAVA. MANEJO Y PROPIEDAD DE LA INFORMACION En cuanto a la
informacion que EL CONTRATANTE haya proporcionado o brindado al contratista en
relacion directa o indirecta con el objeto del presente contrato, y la cual haya sido
suministrada antes, durante o después de la ejecucién del presente contrato, sera de
propiedad exclusiva del contratante, y por tal motivo el contratistas se obliga a no
utilizar, vender, manipular, retener o suministrar esta informaciéon para si o para



terceras personas. De igual forma, acuerdan las partes que cualquier informacion
financiera, administrativa laboral, comercial y de cualquier otro género, y que se
obtenga o produzca con ocasién del presente contrato,asi como cualquier producto o
informacién generada o creada por el contratista en desarrollo o ejecucion del presente
contrato, es de propiedad exclusiva de la copropiedad, por lo que el contratista no
podra utilizarla, manipularla, cederla o retenerla para si o para terceros, antes, durante
o después de la ejecucién del presente contrato, so pena de incurrir en las sanciones
legales de indole penal, sin perjuicio de las indemnizaciones que se originen a causa
de ello y que se puedan reclamar por via civil.

NOVENA. TERMINACION. El presente contrato terminara por:

1. El cumplimiento del plazo previsto para su duracién.

2. La cesion o el traspaso del presente contrato por parte del CONTRATISTA aun
tercero, sin la autorizacion previa, escrita y expresa delCONTRATANTE.

3. En los casos de Fuerza mayor o caso fortuito debidamente acreditados o
probados.

4. De igual forma, cuando se presente violacion de alguna o algunas de las
clausulas de este contrato o cuando el objeto contractual se esté desarrollando
en una forma indebida o distinta a la inicialmente pactada, sin que por esta
causa exista obligacion delCONTRATANTE de indemnizar al Contratista por la
terminacion unilateral del contrato. En este caso, solo existira la obligacién para
el contratante de pagar los honorarios y la comision que se hayan causado a la
fecha de terminacion unilateral del contrato respectivo.

5. Por la evasién por parte del CONTRATISTA, durante la ejecucion del contrato,
del pago total o parcial por el plan

6. El incumplimiento de EL CONTRATISTA de cualquiera de sus obligaciones
legales o contractuales.

7. Por mutuo acuerdo entre las partes.

8. Las causales previstas en la Ley.

9. Por la mera manifestacion de voluntad de terminacion de cualquiera de las
partes, notificada mediante comunicacién escrita dirigida a la otra parte con una

anticipacion no inferior a 15 dias calendario.

10. Por el plazo necesario para la nueva renovacion del RAF en la EPS por parte
del Contratante



DECIMA: Solucion de controversias: Las partes acuerdan que de surgir
diferencias en el desarrollo del presente convenio, buscaran soluciones agiles y
directas para afrontar dichas discrepancias. Para tal efecto, acudiran inicial y
preferentemente, al empleo de los mecanismos de solucion directa de controversias
contractuales, tales como la conciliacion extrajudicial, amigable composicién y la
transaccion. En caso de no existir solucion alguna al conflicto o a la diferencia
contractual dentro del mes (1) siguiente al origen o notificacion de esta por cualquier de
las partes, se acudira a laviaordinaria de la jurisdiccion civil.

DECIMA PRIMERA. CLAUSULA PENAL: Acuerdan las partes que el
incumplimiento en cualquiera de las obligaciones pactadas en el presente contrato a
cargo del contratista, generara una multa contractual de....................coiiiiiiinnis ,
sin perjuicio de que se pueda acudir a la via judicial al cobro de los dafios y perjuicios
ocasionados con el incumplimiento.

DECIMA SEGUNDA.MERITO EJECUTIVO: EIl presente contrato presta merito
ejecutivo para exigir a instancia judicial el cumplimiento de las obligaciones de hacer,
dar y no hacer contenidas en el presente contrato, para lo cual ambas renuncian desde
ahora a cualquier requerimiento para constituirse mutuamente en mora.

DECIMA TERCERA: CESION DEL CONTRATO: Este contrato se celebra en
consideracion a experiencia e idoneidaddelICONTRATISTA y por ello, este no podra
ceder parcial ni totalmente su ejecucién o cumplimiento a un tercero, salvo autorizacién
previa y escrita emitida por el contratante.

DECIMA CUARTA:CONFIDENCIALIDAD:EICONTRATISTA se obliga a
mantener bajo estricta confidencialidad la informacion, verbal, impresa, audiovisual o
digital, que en desarrollo del presente contrato llegaren a conocer y se abstendra de
utilizarla indebidamente y/o en perjuicio de la fuente de informacién, guardandola y
protegiendo la respectiva reserva industrial y comercial.

DECIMA QUINTA: VIGENCIA DE OTROS ACUERDOS. Igualmente acuerdan
las partes que el presente contrato sustituye y deja sin efecto juridico, cualquier
acuerdo anterior al que hayan llegado los contratantes de forma verbal o por escrito.

Las partes suscriben el presente documento, a los --------------------- dias del mes
de ... Del afio 2019, en la ciudad de Medellin.

NANCY ALVERI GIRALDO JARAMILLO



C.C.39.359.359 DE MEDELLIN
REPRESENTANTE LEGAL DEL CONTRATANTE

EL CONTRATISTA

CC

DIRECCION

TELEFONO

EMAIL:

AUTORIZO NOTIFICACIONES ELECTRONICAS SI() NO( )

Respuesta cualitativa (encuesta)

Justificacion de, pagaria o no por el tramite de renovaciéon de formulas y
reclamacion de los medicamentos.

Para evitar la incomodidad de esperar tanto

suendo empleada no cuento con el tiempo suficiente ni disponible para esperar
Por cuestiones de tiempo

Es demaciado el tiempo para los tramites de salud

El tiempo en el tramite es bastante largo

Si, por cuestiones de tiempo lo haria ya que

Seria bueno ya que hay que esperar demasiado tiempo en las droguerias

Por tiempo para mi familiar

Para ahorrar tiempo

porqueaveces no cuento con el tiempo para hacerlo.
Es malisimo el servicio para reclamar mrdicamentos hasta tres horas se queda uno esperando
son pesimos

Falta de tiempo

No

para ahorrar tiempo ya que trabajo
Ahorro de tiempo

Mas Eficiente y menos esperaaaa
Un familiar es mas conveniente para el por ganarse el dinero y para uno por que lucha por lo de
uno

no necesito en el momento
Porque son muy lentos para atender
Por comodidad y tiempo



familiar

Por facilidad
por el tiempo y la comodidad

toca.. personas de la tercera edad no van a hacer las filas..
Yo lo puedo hacer
siempre y cuando esta persona este bien enterada del paso a paso y mi nececidad o de mi

No pagaria

Tiempo

No porque no seria justo pagar

No hay plata que alcance

Es muy util

Por tiempo

Me gusta ir a mi

Es personal.

No seria de calidad.

lo confiaria solo a la familia

si no puedo. lo pedo el favor

Si

por la demora. del servicio

Porq siempre se debe hacer autorizar dicha férmula aun siendo pos
Por lo g gastaria en pasajes y tiempo.

La ayuda en reclamar medicamentos es demasiado util debido al corto tiempo que se maneja por

horarios laborales

Porq si

Dasiadaperdida de tiempo

Porque muchos son personas de la3 edad

Para evitar el tempo de demora

Yo puedo hacer los tramites

Por mas comodidad y evitar las esperas

No tengo recursos

No

Por tiempo

Por tiempo

Ahorro de mi propio tiempo.

Si hay eficiencia y eficacia

Porque tengo el tiempo disponible para hacer el tramite
Las filas que toca hacer y el tiempo que toca invertir para poder solicitar algunos Delos servicios

anterior mencion

Porque no me queda tiempo

No tramites muy personales

Ahorra tiempo

Voy yo personalmente

Facilidad

Lo hago yo misma

En caso de una persona que tenga problemas de movilidad reducida si pagaria
Por agilidad

Si estoy enferm6 me evito esforzar mi cuerpo mientras lo hago
No hay tiempo

Comodidad

Comodidad



No confio

Se hace directamente

Seria masfacil y rrapido

Si, debido a que es mucho tiempo invertido

No lo considero necesario

Muy mal servicio

Por los horarios

Disponibilidad de tiempo

para reclamar medicamentos siemprehai muchas filas. por lo general estamos trabajando es

incomo estar pidiendo permiso

No se pierde tiempo

Ahorras tiempo, evitar esa obligacion y dar trabajo a otras personas

Por el tiempo g se pierde esperando

Seria maravilloso poder pagar (un costo razonable) por evitar tamtos tramites que ademas de

llevarse mucho tiempo, desgasta.

extra

Si

Para ahorrar tiempo

Tiempo

Porque al ser un servicio presencial, puedo usar ese tiempo para

Me ahorraria mucho tiempo

Ahorraria tiempo

No todos los usuarios tendrian podrian pagar

Se puede ahorrar mas tiempo adicional si la persona esta desempleada se puefe ganar algo

Tiempo
Factor tiempo
A veces el tiempo laboral no permite los tiempos que estipulan las EPS para el suministro de

medicamentos

Ya que la entrega la hacen inmediatamente

Porrqavecs le queda dificil salir

No es necesario

Uno mismo lo hace

Lleva demasiado tiempo hacer los tramites y no cuento con tanto tiempo disponible
Por el tiempo

Debido a la demora en los tramites

Por ganar tiempo
Porque los tiempos de respuesta de las farmacias son muy lentos, ademas cuando hay g renovar

una férmula hay muchos tramites

No es necesario
Puede uno hacer otras cosas
Porque es responsabilidad de la respectiva entidad de salud mejorar la calidad y agilidad del

servicio.

Optimizar tiempos
El tiempo de espera para una renovacion de una orden mas la espera en la farmacia es mucho

tiempo y uno trabajando no le da

Porque ahorrariamos tiempo y a veces ir hasta el centro de salud a reclamarlo se vuelve tedioso.
Porgué es muy personal

Es de paciencia

Na

Cantidad de gente y esperas

aunque si las eps prestaran un optimo servicio y orgsnizaran muy bien sus procesos no

serianecesarko que nos sigan sacando mas y mas plata a los usuarios.



La renovacion de las formulas suele ser un proceso lento

Ahorrar tiempo

En algunas ocasiones donde este corta de tiempo y disponibilidad

Ganar tiempo

Por el tiempo que me demoro alla

Porgue eso se demora mucho alla

Porque se demora alla

Por tiempo

Lo haria para ya g el trabajo no me permite hacerlo

Por ahorro de tiempo

Sin pensarlo, pagaria por evitar ir a la farmacia

No tengo tiempo

No tengo tiempo

Tiempo

un servicio a domicilio

Ahorro de tiempo

eso es premiar la ineficiencia del servicio.

Es posible que alguna familiar, pague por estos tramites pero no deberian existir las colas en
este tipo de servicio

Esto le corresponde a la EPS con buen servicio.

Tiempo

Es mejor personal

En las farmacias no cuentan con tiempo estimado por usuario

No

Ahorrar tiempo

Por ahorrar tiempo

Evitar inconvenientes para el tramite

Me gusta hacerlo personalmente

Es confiable siendo de la familia

Es muy demorado el proceso

En el momento puedo hacer personalmente

No tengo mucho tiempo para hacerlo tranquila

Me da pereza la espera

No tengo tanto tiempo para esperar

Para no esperar tanto

Por tiempo

Tiempo

Por g hay veces uno no tiene mucho tiempo para esperar o tiene q ir a trabajar

Para invertir ese tiempo en otras obligaciones

Por falta de tiempo

Analisis financiero

Ingresos a 5 afios



ene20  feb-20

INGRESOS (Pesos) mar-20 abr-20

Unidades 6000 550 550 550 550 550 550 550 550 550
Frecio $B00000 $8.50000 $850000 $ES0000  IES0000 $A.SO0000 $A.S0000  PESOO00  §AS0000  §6.500,00
Ingresos SERVICIO ENLINE] $48.000.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000 $4.675.000
Unidades 1200 320 0 0 320 0 0 320 0 0
Fresio $8.000,00 $24.000,00 50,00 3000 $24.000,00 30,00 0,00 $24.00000 50,00 0,00
Ingresos PLAN BRONCE | $26.800.000  $7.660.000 0 $0 $7.680.000 0 $0 $7.600.000 50 $0
Unidades 400 220 0 0 0 0 0 0 0 0
Presio 38.000,00 $48.000,00 50,00 3000 $0,00 3000 000 $48.00000 50,00 50,00
Ingresos PLAN PLATA $19.200.000 $10.560.000 0 0 $0 $0 50 $10.560.000 50 $0
Unidades 100 100 0 0 0 0 0 0 0 0
Precio $5.000,00 $95.000,00 50,00 30,00 0,00 30,00 50,00 30,00 50,00 30,00
Ingresos PLAN ORO $9.600.000  $9.600.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

TOTAL INGRESOS $105.600.000 $32.515.000 $4.675.000 $4.675.000 §12.355.000

$4.675.000

$4.675.000

Costo de ventas
Afo 2019

$22.915.000

$4.675.000

$4.675.000

sep-19

oct-20

550
$8.500,00
$4.675.000

320

$24.000,00
$7.680.000

0,00
40

]
$0.00
$0

$12.355.000

oct-19

no-20
550

8 500,00
$4.675.000

30,00
$0
30,00
30

0
30,00
$0

$4.675.000

dic-20 2020

550 6500 7.260 7966 6765
$850000"  §B50000  §BERS500  $8.37125 39838 &1
$4.675.000 7 $56.100.000 $64.795.500 $74.838.803 $86.442.731
0 1280 1408 1.549 1704
§0007 §800000 840000  $A.620,00 3926100
$07 $30.720.000 $11.827.200 $13.662180 $15.780.744

0 440 484 532 565

§0007 §800000 840000  $A.620,00 3926100
$07 $21.120.000  $4.065.600  §4.692.240 $5.47.685

0 100 120 132 145

$0,00"  $8.000,00 $5.400,00 $8.620,00 $9.261,00
§07 $9.600.000 $1.008.000 §1.164.240  $1.342.845

$4.675.000 §117.540.000

$81.696.300

$94.357.463

$108.984.005

COSTO DE VEHTAS (Pesos) ene-19  feb-19 abr-19 jun-19
Uniciades 500 500 500 500 500
CF $20000  $20000 $20000  $200,00 $20000 520000
MANO DE OBRA, §800 9S00 $E00  $G00  §E00 86,00
Costos de ventas por unidad $206,00  $206,00 $206,00 $206,00 $206,00  $206,00
Total costos de ventas SERVICIO EHLINEA | $103.000 $103.000 $103.000 $103.000 $103.000 $103.000
Uniciades 300 [ o 300 [ o
CF $20000 $20000 §$20000 $200,00 20000 §200,00
MANO DE OBRA, §600  S500  §B00  $A00  §E00 56,00
Costos de ventas por unidad $206,00  $206,00 $206,00 $206,00 $206,00 520600
Total costos de ventas PLAN BROHCE $61.800 80 30 $61.600 0 50
Uriclades 200 il o i il o
CF $20000  $20000 §20000 $200,00 $20000 200,00
MANO DE OBRA, §800  $500  $E00  §E00  §500 56,00
Costos de ventas por unidad $206,00 $206,00 §$206,00 $205,00 $206,00 $206,00
Total costos de ventas PLAH PLATA $41.200 50 50 $0 50 50
Uniciades 100 0 o 0 0 o
CF §20000  §20000  §20000 200,00 F20000 200,00
MANO DE OBRA: §500 9500 $500  $600 S5O0 86,00
Costos de ventas por unidad $206,00  $206,00 $206,00  $20500 $206,00 206,00
Total costos de ventas PLAH ORO $20.600 $0 50 $0 $0 $0

COSTOS DE VEHTAS

00

§200,00
36,00
$208,00
$103.000

300

§200,00

5,00
$206,00
$61.800

200
§200,00
$5,00

$206,00
$:41.200

$200,00

500

$200,00
6,00
$206,00
$103.000

0

$200,00
$65,00
$206,00
$0

$200,00
8,00
$206,00
$0

$200,00

500

$200,00
6,00
$208,00
$103.000

o

$200,00
$5,00
$206,00
$0

$200,00
§6,00
$206,00
$0

$200,00

00

200,00
36,00
$206,00
$103.000

300

§200,00

6,00
$206,00
$61.800

§200,00
8,00
$206,00
$0

§200,00
38,00
$206,00
$0

00

$200,00
36,00
$206,00
$103.000

[t}

$200,00
5,00
$206,00
$0

$200,00
5,00
$206,00
$0

$200,00
6,00
$206,00
$0

£.000
$20000  §200,00

6,00 6,00
$206,007  $206,00

$103.000 " $1.236.000

(i 1200
§20000  §20000
$65,00 5,00
$206,007  $206,00
$07  $247.200

i 400
$20000 20000
$6,00 6,00
$206,007 206,00
$07  g82.400

(i 100
§20000 20000
56,00 6,00
$206,007  $206,00
$0 $20.600

Afos 2020



ene-20
550

$210,00
6,00
$216,00
$118.800

320

$0,00
6,00
$6,00
$1.920

220

200,00

$,00
$206,00
$45.320

100

$200,00

6,00
$206,00
$20.600

feb-20
550

$210,00
6,00
$216,00
$118.800

0,00
6,00
6,00

$0

200,00
6,00
$206,00
$0

$200,00
6,00
$206,00
$0

$118.800

mar-20
230

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

o

0,00
$8,00
$6,00

200,00
$8,00
$206,00
$0

i
$200,00
$6,00
$206,00
$0

$118.800

250

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

320

$0,00
$6,00
$6,00
$1.920

200,00
$8,00
206,00
$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

$120.720

550

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

$0,00
$6,00
$6,00

$0

200,00
$,00
$206,00
$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

$118.800

550

$210,00
6,00
$216,00
$118.800

0,00
6,00
6,00

$0

200,00
6,00
$206,00
$0

$200,00
6,00
$206,00
$0

$118.800

550

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

320

$0,00
$6,00
$6,00
$1.920

220

200,00

$8,00
$206,00
$45.320

i
$200,00
$6,00
$206,00
$0

$166.040

ago-20

250

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

$0,00
$6,00
$6,00

$0

$200,00
$8,00
$206,00
$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

$118.800

=ep-20
1)

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

$0,00
$6,00
$6,00

$0

200,00
$,00
$206,00
$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

$118.800

oct-20
1)

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

320

$0,00
6,00
$6,00
$1.920

200,00
6,00
$206,00
$0

$200,00
6,00
$206,00
$0

$120.720

noy-210
230

$210,00
$6,00
$216,00
$118.800

$0,00
$6,00
$6,00

$0

200,00
$8,00
$206,00
$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

$118.800

dic-20
550
$210,00

$6,00
$216,00

r

5600

$210,00
$8,00
$216,00

$118.800 " $1.425.600

1}

$0,00
$6,00
$6,00

$0

$200,00
$6,00
$206,00
$0

r
r

r
r

1.280

$0,00
$6,00
$6,00
$7.680

440

200,00

$8,00
$206,00
$90.540

100

$200,00

$6,00
$206,00
$20.600

$118.300  $1.544.520

Afios 2021-2022-2023

COSTO DE VENTAS (Pesos)

Unidades

CIF

Unidades

CIF

Unidades

CIF

Unidades

CIF

MAND DE OBRA
Costos de ventas por unidad
Total costos de ventas SERVICIO ENLINEA

MAMND DE OBRA,
Costos de ventas por unidad
Total costos de ventas PLAH BRONCE

MAND DE OBRA
Cosgtos de ventas por unidad
Total costos de ventas PLAN PLATA

MAND DE OBRA
Costos de ventas por unidad
Total costos de ventas PLAH ORO

201
7.260

$224,70
$6,30
$231,00
$1.677.060

1.408

$0,00
$6,30
$6,30
$8.870

484

$210,00
$6,30
$216,30
$104.689

120

$210,00

$6,30
$216,30
$25.956

2022
T 956

$240,43
6,62
$247,05
$1.972.941

1.549

$0,00
$6,62
6,62
$10.254

532

$220,50
6,62
$227,12
$120.828

132

$220,50

6,62
$227,12
$29.950

2023
8785
257 26

$6,95
$264,21

$2.321.085

1.704

$0,00
$6,95
$6,95
$11.843

585

231,53
$6,95
$238,48
$139.511

145

231,53

$6,95
$238,48
$34.580

COSTOS DE VENTAS

$1.816.576

$2.134.003

$2.507.018



Gastos fijos

oct-19

nov-19

dic-19

Afio 2019

GASTOS FIJOS PESDS I ene-19 feh-19  mar-19 abr-19  may-19 jun-19 jul-19  ago-19  sep-19
SOSTEMIMIENTO MOTOY  §700.000  §700.000  §700.000 $700.000  $700.000  §700.000 700000 §700.000  $700.000
Paneleria $105.000  §110.250  B115763 121661 $127628  §134010  $140.710 §147.746  $155.133
Ll $102.000  §102.000  §102000 $102000  $102.000 §102.000 $102.000 §102.000 $102.000
Gastos Operaciones §907.000 $912250 $917.763 $923.551 §920.628 §936.010 $942710 $049.746 $957.133
Arrendamiento §a00.000  §500.000  §500.000  $E00.000  $500.000  §500.000  $500.000 §500.000 $500.000
Senvicins Publicos feO0o0 80000 §A0.0O0  §AOO00  §RO.OOD  HBO.0OC  $BOOOD  HBO.000  §A0.000
Gastos Administrativos |  $580.000 $580.000 $580.000 $580.000 $580.000 §$5B0.000 $580.000 §$580.000 $580.000

§700.000
§162.888  §1
§102.000  #
$964.880

§an0.000
$a0.000
$580.000

§ro0.000

§973.034

§500.000
Fa0.000
$580.000

71.034
02.000

$700.000
$178 586
F102.000
$981.586" $11.205.300

Fan0.o00
40,000
$580.000" $6.960.000

$8.400.000
$1.671.300
$1.224.000

$6.000.000
§960.000

TOTAL GASTOS FIJOS  $1.587.000

$1.492.250 $1.497.763 $1.503.551

$1.509.628 $1.516.010

$1.622.710 $1.529.746 $1.537.133 $1.544.880 §1.553.034

§1.561.586  $18.455.300

Afio 2020

ene-20 feh-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20
§rro.000  §FFO000  §VVO0.000  §FTOOO0  §YYO.O00  §VVO.000  §VV0.000  gFYOOOO O §VV0.000
§105.000  §110250 115763 B1218a1 127628 $134.010  $140710  B147746 0 §155.133
§102.000 §102.000  $102.000  §102000 §102000  $102.000  §102.000  §l0z2000 0 §102.000
$977.000 $982.250 $987.763 $993.551 $999.628 $1.006.010 $1.012.710 $1.019.746 $1.027.133
$540.000 §540.000  $540.000  §540000  §540.000 540000  §540.000  §540000  §540.000
§80.000 80000 §B0.000 fa0.000  §80.000 §20.000  §B0.000 §80.000 §e0.000
$620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000 $620.000

oct-20

F770.000
§162.889
F102.000
$1.034.889

$540.000
$80.000
$620.000

nov-20

F770.000
F171.034
F102.000
$1.043.034

$540.000
§a0.000
$620.000

$770.000

$179.536

$102.000
$1.051.586'

$540.000
$30.000
$620.000'

$1.597.000 $1.602.250 $1.607.763

Afios 2021-2022-2023

GASTOS FIJOS {Pesos)

SOSTEMIMIENTO MOTO
Fapeleria

Wi

Gastos Operaciones

Arrendamienta
Servicios Publicos
Gastos Administrativos

TOTAL GASTOS FIJOS

$1.613.551 $1.619.628 $1.626.010 $1.632.710 $1.

$1.647.133

2021 2022 2023
$9.794.400 §10.332.064 $11.004.928
$1.671.300  §$1.671.200 §1.671.300
$1.224.000  §$1.224.000  §1.224.000

$12.689.700 $13.277.364 $13.900.288

$6.992.400  §7.958.27Z FB.162.934
£960.000 F960.000 $960.000
$7.058.400 $8.518.272 $9.122.934

$20.648.100 $21.795.636 $23.023.222

$1.654.889

$1.663.034

$1.671.586



Salarios de los colaboradores

Afio 2019

Cantidad
Remuneracidn total
Administradora

Gerencia General
Cantidar
Remuneracidn tofal

Mensajero

Operaciones

ene-19

1
§1.200.000
$1.200.000
$1.200.000
1
$1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

feh-19

1
§1.200.000
$1.200.000
$1.200.000
2
§1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

1.200.000
$1.200000

$1.200.000

2
$1.200.000
$2400000

$2.400000

ahr-19

1
§1.200.000
$1.200.000
$1.200.000
2
$1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

§1.200.000
§1.200000

$1.200.000

1
$1.200.000
§2.400000

$2.400000

1
§1.200.000
§1.200.000

$1.200.000

2
$1.200.000
§2400.000

$2.400.000

1
§1.200.000
$1.200.000

$1.200.000

1
$1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

ago-19

1
§1.200.000
$1.200.000

§1.200.000

2
§1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

sep-19

1
§1.200.000
$1.200.000
$1.200.000
2
§1.200.000
$2400.000

$2.400000

1
§1.200.000
§1.200.000

$1.200.000

2
$1.200.000
$2400.000

$2.400.000

§1.200.000
$1.200.000

$1.200.000

1
$1.200.000
$2.400.000

$2.400.000

1
§1.200.000
$1.200.000"

$1.200.000"
i

§1.200.000

$2.400.000"

§2.400.000"

i
B14400.000
$14.400000

§14.400.000

0
$14.400.000
§28.800.000

$28.800000

TOTAL GASTOS DE PERE

Gerencia General
Operationes
Cantidad empleados

Afio 2020

ene-20

$3.600.000

feb-20

$3.600.000

mar-20

$3.600.000

abr-20

$3.600.000

§3.600000

jun-20

§3.600.000

Jul-20

$3.600.000

$3.600.000

$3.600.000

sep-20

$3.600.000

oct-20

$3.600.000

nov-20

§3.600.000

dic-20

§43.200000

1

1

1

1

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

z
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
§1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

Afios 2021-2022-2023

‘$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

1
§1.260.000
$1.260.000
$1.260.000

2
§1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

1
$1.260.000
$1.260.000
$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

1
$1.260.000
$1.260.000
$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

1

1

1

1

1

1.0

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000
$1.260.000

$1.260.000

2
$1.260.000
$2.520.000

$2.520.000

$3.780.000

$1.260.000 §15.120.000
$1.260.000 "$15.120.000

$1.260.000 "$15.120.000

2 20
$1.260.000 $15.120.000
$2.520.000 "$30.240.000

$2.520.000 "$30.240.000

$3.780.000 $45.360.000

1" 1
2" 2
3" 3



Inversiones

Extraordinarios

Afio 2019

SALARIOS (Pesos)
Cantidad
Remuneracian total
Administradora
Gerencia General
Cantidad
Remuneracian total

Mensajero

Operaciones

TOTAL GASTOS DE PER:

Gerencia General
Qperaciones

Cantidad empleados

2021

1
$16.027.200
$16.027.200
$16.027.200
2
$16.027.200
$32.054.400

$32.054.400

$48.081.600

2022 2023

1 1
$16.983.832 §18.008.162
$16.988.832 $18.008.162
$16.988.832 $18.008.162
2 2
$16.983.832 §18.008.162
$33.977.664 $36.016.324
$33.977.664 $36.016.324

$51.024.486

INVERSIONES (Pesos ehe-19

MOTOCICLETA
YEHICULOS

ESTUDIOS PREWIOS
Licencia de Windows

Activos Intangibles

Silla Ergonamica
E=scritorio Mas 2 Silas
Imprezora

Elementos de Cficina
PC

Muebles y Equipos

$14.000.000
$14.000.000

$3.000.000
Fa00.000

$5.500.000

$50.000
$180.000
$350.000
$200.000
$1.200.000
$2.020.000

TOTAL INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS $21.520.000



EXTRACRDINARIOS (Per enedd febd mardd abe0 map'd jun -4 agedd sepd ootdd nowdd dicdd

PLENBRONCE HOO00 00000 SICODD SO0 OO OO0 HMODCD MOOOD SIOODD SO0 HOODOOO OO0 #1000 3000
PLANPLATA 1 1 1 11V 111 1 111111 . 111 1
PLENCRD 1011 1 111 11 0V 111 1 1111 111 11 1
SEHBLIEA H0000 0o SOOMDdoaco HMCOOOO OO0 HMO0G0 00000 SIOOM di00c0 HAODOOOAOOODD 1O 000

s vt 15000 2000 50000 25000 41300 $250000 5000 15000 23000 $50000 5000 00 o600 50000

TOTAL EXTRACRDINAR! $2500 4230000 230000 $250000 $250000 $230 060 §29 000 $230000 8240000 240000 $290000 $280.00 824800

Afio 2020
feb-20 mar20 abr20 oct-20 nov-20  dic-20
PLANBRONCE HO0000  §00000  HO0DOD  SI00A0D  HAOODOD  WOODOD  MO0O00  OON0D  SA00COD 00000 00O MODOW 120000
PLANFLATA 11 0 O 1IN 11 <1111 O 111 1 1 1 O 1 O 1 A 1111
PLAN 0RO 11 0 O 1IN 11 <1111 O 111 1 1 1 O 1 O 1 A 1111
SERVICIO ENLIEA TO0M0 00000 §A0M0 00000 00D WAOMD 00000 00000 S00000 000 SA0OM  S000W 32400000

Ingresos Extraorcinarios| $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 400,000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000'$4.800.000

TOTAL EXTRAQRDINARI $400.000 $400.000 $400.000 $400,000 §400.000 $400,000 $400.000 $400.000 $400.000 $400,000 $400.000 $400.000 $4.800.000
Afios 2021-2022-2023

EXTRAORDINARIOS (Pe; 2021 2022 2023
PLAN BRONCE 1 320.000 $1 452,000 $1 587 200
PLAN PLATA $EE0.000 $726.000 $708 600
PLAN ORO $E60.000 $726.000 $705 600
SERWICIO ENLINER, 2. 540.000 $2 904.000 3194 400
Ingresos Extraordinarios| $5.280.000 $5.808.000 $6.388.800

TOTAL EXTRAQRDINARI $5.280.000 $5.608.000 $6.3858.800

Impuestos

Afio 2019



IMPUESTOS (Pesos) ene19  feb10  mar9  abr19  may-10
WA

WAventas $0 50 50 50 50
VA compras $4.037.500 50 50 50 50
Salio §-4.037.500 50 50 50 50
Saldo a favor VA §4.037500 §4.037.500 §4.037.500 § 4.037.500 §4.037.500
IMPUESTO A LA RENTA { A LAS GANANCIAS

Tasa 330% 33,0% 330%  330% 33,0%
Resultados antes del impuests 24675789 §-1.509.861 §-1.511.374 §5.621.038 §-1.523.239
Impuesto devengado §8143010 §-496.034 §-408.753 §1.854.043 §-5025860
Impuesto a pagar $8143.010 50 §0  §850355 50
Vatiation saldo a favor del impugsto 50 §496934 §499759 §-995688 $502669
Saldo a favor del impuesto $0 §496034  §095688 $0  §502560

[TOTAL IMPUESTOS

jun-19

jul-19

ago-19 sep-19 oct-19

50 50 $0 $0 50

50 50 $0 50 50

50 50 50 50 5
§4037500 §4.037500 §4.037.500 §4.037.500 §4.037.500
330% 330% 33,0% 33,0% 33,0%
§-1529.621 §15.060.679 §-1.543.357 §-1.550.744 $5.579.700
$-604775 §4.070.024 §-500308 §-511.746 §1.841.301
50 §3962580 $0 50 $820248
§504.775 $-1.007.444 §509.308  §511.746 $-1.021.053
§1.007444 $0 §509.308 §1.021.05% 50

-$509.308

nov-19 dic-19

50 50 50
50 50 §4.037500
50 50"7§-4.037.500

$4.037.500 §4037500 §4037500

33,0% 330% 330%
§-1.566.645 §-1575.197 § 38631167
§-516.993  §-619.615"512748.285
§0 50513785083
§516.993  §519.815 §1.036.808
§516.993 §1.036.608" §1.036.608

Afio 2020

ene-20

§0
0
0
¥ 4.037.500

33,0%

$ 27146 582
$80958.372

$7.921.564

$-1.036808
g0

$8.958.372

feh-20 mar-20 abr-20

may-20

jun-20

jul-20

50 50 30 30 $0 %0

50 50 50 50 §0 0

30 30 30 30 $0 §0

§ 4037500 §4.037.500 § 4.037.500 §4.037.500 §4.037.500 §4.037.500
33.0% 33.0% 330% 330% 330% 33.0%
§-630828 $-636.341 §7035051 §$-648206 $-654588 §17.531472
§-208.173 §$-209.992 §2321.864 %$-213.908 §-216.014 §5.785.386
50 0 51903608 30 $0 $45.355464
§208173 §208992 $-418166 $213608 216014 §-4200822
$208.173  §418.166 $0 $213.908 §429922 &0

aygo-20 sep-20

%0 §0

0 0

50 50

§ 4.037.500 § 4.037.500
33,0% 33,0%
§-668324 §-675711
§-220547 §-222.985
§0 50
$220547  §222985
$220547  §443531

oct-20 nov-20

50 50

50 50

30 0
§4.037.500 § 4.037.500
33,0% 33.0%
$60984613 §-691612
$2308.222 §-228.232
$1.064.691 30
§-4435631 §228232
$0 §228.232

dic-20

50 $0
50 50
507 50

$4.037.5007 §4.037.500

33,0% 33,0%
§-700.164 §53.402.847
$-231.064 5 17.622.930

$07517.045.417
§231.064" §-6775622
5458.286"  § 459.286

-$208.173  -$200.092 §$2.321.864

Afios 2021-2022-2023

IMPUESTOS (Pesos)

A

A ventas

A compras
Saldo

Saldo a favar WA

IMPUESTO A LA RENTA | A LAS GANANCIAS
Tasa

Resultados antes del impuesta

Impuesto devengado

Impuesto a pagar

Yariacion saldo a favor del impuesto

Saldo a favar del impuesta

$5.785.386

-$220.547

-$222.985

2021

0
&0
&0
§ 4.037.500

33,0%
§13.972.691
§ 4610888
§4.151.702
§-459.286
0

610.988

$2.308.222 -3228.232

2022

0
0
0
§ 4.037.500

33,0%

§ 23495327
§7.753.458
§7.753.458
50

o

31.054 $17.622.939

0
0
0
% 4.037.500

33,0%
§34.044.079
§11.234 546
F11.234 546

50
§0




Financiamiento

FINANCIAMIENTO (Pesos) ene-19
Aportes de los duefioz F 20.000.000
Retiros de loz duefios 50
Aportes netos de retiros % 20.000.000

DEUDA DE CORTO PLASO

Préstamos 50
Devolucion de préstamos 50
Saldo deuda corto plazo %0
Pago de intereses 50

DEUDA DE LARGO PLAZO

Préstamos 50
Devolucion de préstamos 0
Saldo deuda largo plazo $0
Pago de interezes 50

SUBSIDIOS ¥ DONACIONES

Subsidios v donaciones 50

TOTAL FINANCIAMIENTO $ 20.000.000

Valores de inicio




VALORES DE INICIO (Pesos) ene-1

Caja

Cuentas a cobrar 50
Crédito fizcal VA F0
Crédita fizzal Impuesta a la Rerta f a laz Ganancias 0
Inventarios al inicio 0

Activo corriente $0
Activos fijos

- Amoartizaciones acumuladas
Activo no corriente

ACTIV

30
$0
$0
$0

Cuentas a pagar
Deudas de corto plazo
Pasivo corriente

30
50

Deudas de largo plazo
Pasivo no corriente

§0
$0

Aportes de los duefios F0
Retiros de los duefios 50
Resultados acumulados F0

Patrimonio neto $0

PASIVO + PATRIMONIO $0

Flujo de caja
Afio 2019

FLUJO DE CAJA (Pesos)

ene-19 feb-19 mar-19 abr-19

may-19

jun-19 jul-19

ago-19 sep-19

oct-19

[CAJA INICIAL $11.676.800 § 10.670.640 §$9.759.877 §15.122.271 §13.270.633 ¥ § 24.026.597

ventas §30.400000 4000000 §4.000000 §11.200.000 §4.000.000 §4000000 § 20800000 %4.000000 §4.000.000 $11.200.000
Costo de ventas -$ 226600 -§103.000 -§103000 -§164.600 -§103000 -§103000 5206000 -$103000 -§103.000 -5164.800
Salarios -§$3.600000 -%3.600.000 -§3600000 -§3600.000 -§3.600.000 -§3600.000 -§3.600000 -§3600000 -§32.600.000 -%2600.000 -
Gastos fijos -31587000 -$1482250 -§1497763 -§1503551 -§1.508628 -§1516.010 -§1.622710 -$1520746 -§1.637133 -§1544880 -
Impuestos -68143010  §496934  §498753 -§1854043  PS02660 504775 -$4070024  §509308  §511746 -51.841.301
Ingresos y egresos extraordinarios §290000 $290.000  §290.000 §390.000 §290000 §290.000  §290000 §290.000  §290.000  §290.000

Caja generata por operaciones §17.133390  $408316  -$412010 $4.366.706 -$419.950 _§424235 $10691.266 9433438 -$438387 $4.330.010
Variacién cuentas a cabrar 50 $0 50 50 50 50 50 50 $0 $0
vatiacion cuentas a pagar §0 0 50 50 [i] 1] §0 §0 0 §0
Wariacian creditos fiscales -§4.037.500 -5 496.934 -§498.753 §995.680 -§902669 -§504.775 $1.007444 5509308 -§S11.746 $1.021.053
Wariacion de inventarios

Inversion en capital de trabajo -$4.037.500 -3 496.934 -$498.753 $095.688 -$502.660 -$504.775 $1.007.444 3509308 5511746 $1.021.053

Inversion en activos fijos -$ 21,520,000 $0 $0 50 $0 %0 $o $0 $0 $0

$23.076.464 §28.436.527

nov-19 dic-19

§27.470.493

[Flujo de caja libre -$8.424.110
Aportes de los duefios §20.000.000 0 50 50 0 §0 0 0 §0 §0
Retiros de |05 duefins 80 $0 50 50 s0 50 80 80 0 0
Flujo de caja de los duefios $ 20.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 o0 $0 $0 $0
Deuda corto plazo 0 0 50 50 0 s0 0 0 §0 §0
Deuda largo plazo 80 $0 50 50 50 50 80 80 0 0
Flujo de caja de la deuda $0 $0 $0 50 50 $0 $0 $0 0 0
Subsidios y donaciones 0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 0 $0 $0

[Flujo de caja del financiamiento § 20.000.000

[FLU.JO DE CAJA DEL NEGOCIO

$11.575.890

-$905250  -$910.763 $5.362.304 -$922.628 -$929.010 $11.698.710 -$942.746 -$950.133 $5360.063

$4.000.000 §4.000.000 §105600.000

-$103.000  -§103.000 -§1.586.200

$3.600.000 -§3.600.000 -§43.200.000

$1.553.034 -§1.561.586 -§ 18.455.300

5516.993  §519.815 -§12.748.285

$290.000  $290.000  § 3.480.000

§449.041  _$454771 $33.000.215

$0 50 50

0 50 50

5516993 -§519.815 -§5.074.308

-$516.993  -$510.815 -§5.074.308

$0 $0 -$21.520.000
-$974.586

$0 §0 §20.000.000

$0 -§10.000.000 -§ 10.000.000

$0 -$10.000.000 $ 10.000.000

0 50 50

$0 50 50

$0 $0 $0

$0 50 $0

-§ 10.000.000  § 10.000.000

$ 16.495.907

JCAJA FINAL

$11.575.890 ¥ 10.670.640

$9.759.877 §15.122.271 § 14.199.643 § 13.270.633 §24.9

Afos 2020

343 $24.026.597 $23.076.464 $28.436527 §27.470.493

$ 16.495.907  § 16.495.907



FLUJO DE CAJA (Pesos) ene-20 feh-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

4 16.495.907 $35.925.703 $ 35.499.653 § 35.068.090 3 40.405.121 .961.693 §34.511.883 .892.669 §46.429.123 § 45.958.190 $51.292.890 $ 50.806.056
Ventas §$32515000 4675000 §4675000 §12355000 §4675000 $4675000 §22815000 $4675000 $4675000 §12355000 $4675000 §4675000 §117.540.000
Costo de ventas -p186640  -5118800 5118800 -§120720 -§118800 -§118800 -$166.040 -$118800 -§118800 -§120720 -§118.800 -$118.800 -§1544520
Salatios -§3.780.000 -§3780.000 -§3780.000 -§3780.000 -§ 3.760.000 -$3780.000 -§3780.000 -§3780.000 -§3780.000 -§3760.000 53780000 -§3780.000 -5 45360.000
Gastos fijas -§1.597.000 -$1.602.250 -§1.607.763 -§ 1613551 -§1.619.628 -$71.626.010 -§1.632.710 -§1.639.746 -§1647.133 -§1.654.889 -$71.663.034 -§1671.586 -§19.575.300
Impuestos -§8058372  §208173  $209092 -52321864  §213908  §216014 -$5785386  $220547  §322085 -§2308222  §228337  $231.054 -$17.622938

Ingresos y egresos extraordinarios § 400,000 §400.000 $400.000 §400.000 § 400.000 §400.000 $400.000 $400.000 §400.000 § 400.000 §400.000 $400.000  %§4.800.000
Caja generada por operaciones $18.392.088 -$217.877 -$221.571 $4.918865 -$220.520 -3233.706 $11.050.864 -$242.999 -$247.948 $4.891.160 -$268.602 -$264.332 $38.237.241

Wariacidn cuentas a cobrar 50 $0 $0 §0 50 $0 $0 $0 §0 50 $0 $0 $0
Watiacion cuentas a pagar 30 $0 $0 $0 50 §0 $0 50 §0 50 §0 $0 §$0
“ariacion creditos fiscales $1.036.808 -§208.173 -$200892 §418166 -§213908 -§216014  §420022 -$220.547 -$222085  §44353  -§228.232 -$231.084  §577.522
Wariacidn de inventarios i 0 0 0
Inversion en capital de trabajo $1036808 -$208.173 .$200.992  $418.166 -$213.908 3216014  $429922 $220.547 222985  $443531 $228232 .$231.054  $577.522
Inversicn en activos fijos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Flujo de caja libre 429 -§ 449.810 $38.814.763
Aportes de los duefios 30 $0 $0 50 50 §0 $0 50 0 50 0 $0 50
Reliros de 0s duetios 50 50 50 50 50 -55.000.000 50 50 50 50 50 $0 -$5000.000
Flujo de caja de los duefios 50 $0 $0 $0 $0 -$5.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0  -$5.000.000
Deuda corto plazo B0 $0 $0 0 30 80 $0 50 50 50 §0 50 50
Deuda largo plazo 50 80 50 50 50 50 80 50 50 50 50 0 0
Flujo de caja de la deuda $0 $0 $0 $0 $0 $o $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Subsidios y donaciones %0 $0 $0 $0 $0 $o $0 $0 $0 %0 $0 $0 $0

Flujo de caja del financiamiento _$ 5.000.000 _$ 5.000.000

-$426050 -$431.563 $46.337.031 .4 -$5.440.810 $12.380.786 -$463546 -$470.033 §5334700 §486.334 -$405386 $33.814.763
653§ 35.068.090 $ 40.405.121 § 3 693 $34.511.883 $46.892.669 § 46.420.123 §45.958.190 $51.292.690 % 50.806.056 $50.310.670 $50.310.670

Afios 2021-2022-2023



FLUJO DE CAJA (Pesos)

CAJA INICIAL

Yentas

Costo de ventas
Salarios

Gastos fijos
Impuestos

Ingresas v egresos extracrdinarios
Caja generada por operaciones

Yariacion cuentas a cobrar
Yariaciaon cuentas a pagar
Yariacion creditos fiscales

Yariacion de inventarios

Inversion en capital de trabajo

Inversion en activos fijos

Flujo de caja libre

Aportes de los duefios
Retiros de los duefios
Flujo de caja de los duefins

Deuda corto plazo
Deuda largo plazo
Flujo de caja de la deuda

Subsidios v donaciones

Flujo de caja del financiamiento

FLUJO DE CAJA DEL NEGOCIO

CA.JA FINAL

Estado de resultados

Afio 2019

$ 50.310.670

§ 81.696.300
-5 1.816.576
-5 48.081.600
-5 20.648.100
-% 4.610.938
$ 5.280.000
$ 11.819.036

0
$0
£ 459286
0
$ 450,286

$0
$12.278.322
0
-5 5.000.000
-% 5.000.000
0
0
$0

$0

-$ 5.000.000

$7.278.322
§ 57.588.002

$ 57.588.992

§94.357 463
-5 2.134.003
-5 50.966.496
-5 21.795 636
-5 7.753.458
§5.808.000
$ 17.515.869

§0
§0
§0
§0
$0

$0
$ 17.515.869
&0
-5 5.000.000
-% 5.000.000
50
&0
$0
$0
-% 5.000.000

$ 12.515.869
$ 70.104.861

$ 70.104.861

§108.984.005
-5 2507.018
-5 54,024,486
-5 23.023.222
-5 11.234.546
§ 6.388.800

$ 24.583.533

$0
$0
§0
$0
$0

$0

$ 24.583.533

$ 24.583.533
$ 94.688.394

ESTADO DE RESULTADOS (Pesos)

ene-19 feh-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19

Yentas
Costo de ventas

§30.400.000
-§ 226,600
§30.173.400

4.000.000
-§103.000
$3.897.000

4000000 §11.200.000
-6103.000  -§164.800
$3.897.000 $§ 11.035.200

§4.000.000
-5103.000
$3.807.000

4.000.000
-§103.000
$3.897.000

§ 20,800,000
-6 206.000
$ 20,594,000

§4.000.000
-§103.000
$3.897.000

§ 4.000.000
-§ 103.000
$3.897.000

§11.200.000
-§164.800
$11.035.200

$4.000.000
-§103.000
$3.897.000

$4.000.000 §105.600.000
-$103.000 -§1.586.200
§3.897.000 $§ 104.013.800

Salarios -§ 3.600.000 -$3.600000 -§3600.000 -§3600.000 -§3.600.000 -53.600.000 -§3600.000 -§3.600.000 -§3600.000 -§3.600.000 -§3600.000 -§3.600.000 -§43.200.000
Otrog gastos fijos -§1.507.000 -$1.492250 -§1.497.763 -§1503551 -§1.509.628 -$1.516.010 -§1622710 -§1.529.746 -§1537.133 -§1544.889 -$1553.034 -§1.561.506 -§18.455.300
Gastos fijos -$5,187.000 -$5.092.250 -$5.097.763 -$5.103551 -65.100628 $5116010 -$5.222710 -$5.020.746 -$5.137.133 -$5.144.880 -$5.153.034 -$5.161.586"-§ 61.655.300
Resultatlo operativo $24.986.400 -$1.195.250 -$1.200.763 §4.931.649 -§1.212628 -$1.219.010 $15.371.290 -$1.232.746 -§1.240.133 $5890.311 -$1.296.034 -§1.264.586 §42.358.500
Amotizaciones -§ 600611 -§ 600611 -§G00.611  -BEO0GT1  -$600.611  -E00G1T  -§GO0E1T  -PEO0ETT  -§EO0GTT  -$EO0E1T  -§600611  -BGEO0GI1 -$7.207.333
Fago de infereses §0 50 §0 §0 §0 g0 §0 §0 50 §0 g0 §0 §0
Ingresos y egresos exraordinarios §290.000 §290000  $290000 §290000 $290.000 §290000  §290000  §290.000  §290.000 §290000  §290.000  $290.000  §3.480.000
Subsidios y donaciones 30 50 §0 §0 §o0 §0 §0 50 §0 30 1) 50 50
Impuestas -§ 8.143.010 §496934  §498753 -P18540943  §502668  §504775 -§4870024  §509308  §511.746 -B1841.307  §O16893  §519815 -§12.748.285

$16.532.779  -$1.008.927

-$ 1.012.621

$3.766.005 -$1.020570

-$1.024.846 §10.000.655 -$1.034.040 -$1.038.099 §3738.309 -$1.049.652 -§1.055.382 §25.882.882



Afio 2020

ESTADO DE RESULTADOS (Pesos) ene-20 feh-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 5 nov-20 dic-20
Ventas §32615000 §4675.000 §4675.000 §12.356000 §4.675.000 §4.675000 $22915.000 §4.675.000 §4.675000 §12355000 §4675000 §4.675.000 §117.540.000
Costo deventas -G 1BGE40  -§118.800  -B118.800 -§120720 -B118800 5118800 -G166.040 -5118.800 -F118.800 -§120720 -§118800  -§11B800 -§1544520
$32328.360 $4.556.200 §4.556.200 §12.234.280 $4566200 §4556.200 $22748960 $4.556.200 §$4.556200 $12.234.280 §4.556.200 §4.556.200 §115.995.480
Salarios -§3760.000 -§3.760.000 -§3.780.000 -53.780.000 - 3780.000 -§3780.000 -§3760.000 -§3780.000 -§3760.000 -§3780.000 -§3780.000 -§3.760.000 -§45.360.000
Otrog gastos fijos -§1.587.000 -§1.602.250 -§1607.763 -§1.613.550 -§1.619628 -§1.626010 -§1.632710 -§1.630.746 -51.647.133 -51654.880 -$1663.034 -§1.671.486 -§10.875.300
Gastos fijos $5377000 -$5.362250 -$5387.763 -$5393561 -§5.300628 §5.406010 5412710 $5410.746 $6427.133 -$5434.880 $5443034 §5451586" -§ 64035300
Resuftato operativo §26.951.360 5026050 -$831563 66840729 -§043420 3840810 $17.336.250 -$863546 -5670933 §6.799.391 -§866.834  -$895.306 §51.060.180
Amorizaciones -§204778 5204778 -B204778  -§204778 -B204778  -§204778  -B2047T8  -F204778 -B204778  -§204778  -§204778 204778 -5 2457333
Pago de intereses §0 §0 §0 §0 §0 $0 §0 §0 §0 §0 §0 50 §0
Ingresos y egresos exraordinarios §400000 5400000  §400.000  §400000 §400000  §400000 400000  $400.000 §400.000  §400.000  §400.000 § 400000 §4.800.000
Subsidios y donaciones §0 §0 §0 §0 §0 30 §0 §0 §0 fo §0 30 §0
Impuestos -§0.950972  §208.73  §209.992 -52321.864 §213908  §216014 5765306 §220.547  §222905 52300222  §2202327  §231054 -§17622939

Resuttado neto $18.088.210  $422.655 -§426348 $4.714.087 -§434298 §438.574 $11746.086 $447.777 -$452726 §4.686391 §463380  -§460.110 §35779.907

Afios 2021-2022-2023

2021 2022 2023
Yentas F81.696.300 §$94.357.463 §108.984.005
Costo de ventas -5 1.816.576 -5 2.134.003 -5 2.507.018

$79.879.724  $92.223.459 { 106.476.987

Salarios -5 48,081,600 -%50.966.496 - 54.024 486
Otros gastos fijos -F 20648100  -% 21795636 - 23.023.222
Gastos fijos -$68.729.700 -%72.762.132 -$77.047.708
Resultado operatimo $11.150.024 $19.461.327 $29.429.279
Amortizaciones -F 2,457,333 -§1.774.000 -§1.774.000
Fago de intereses F0 50 F0
Ingresos vy egresos extraordinarios § 5,280,000 $ 5.808.000 § 6.388.800
Subsidios y donaciones F0 50 F0
Impuestos -F 4.610.988 -E 773458 -5 11.234.546

Resultado neto $9.361.703 $15.741.869 $22.809.533

Balance general

Afio 2019



BALANCE (Pesos)

Caja

(Cuentas a cobrar
Creditos fiscales
Inventzrios

Activo corriente

Aitivog fijos
Amarlizaciones scUmufada
Activo no corriente

$11.575.880

30

§4.037 500
50
§15.613.390
$21520000

-5 600611
$20.919.369

$10670640
§0
F4.534434

§0
§15.205.074
$21.520000

-51.201222
§ 20.310.778

F9.738.87T
30
$5.033.188

50
§ 14.793.064
$21.520000

-§1.801.833
§ 19.718.167

F1a1222m
30
$4.037 500

50
§19.159.771
§21520000

-52402404
§19.117.556

may-19

§14.199643
§0
$4.540.169

50
§ 18.729.612
§21.520000

-$3.003.056
§ 18.516.944

$13.270.633
30
$5.044.944

30
§18.315.577

$ 21520000
-§ 3603667

$17.916.333

$0
$29.006.843

§24.969.343
§0
$4.037 500

$21520000
-§4.204278

$17.31572 §
$36.532.779 $ 35.523.852 $ 34.511.231 § 38.277.326 § 37.256.756 $ 36.231.910 § 46.322.565 § 45.288.516 § 44.249.517 $ 47,967,916 $ 46.938.264 § 35,852,882 § 35.882.882

ago-19 sep-19

B24026.597  §23076.464 $2a436.527 F 27 470483

§0 §0 §0

30

§4.546.808 $5.058.553 §4.037.500 $4554493

§0 §0 §0 $o
§20.573.404 $28.135.017 $32474.027  §32.024.986

$21520000  §21.820000 2050000 21520000
54804889 F5ASS00  FE0OGMT -PEEIETZ
16.715.111 §16.114.500 § 15.513.609 §14.913.278

$16.495.907 §16485907

§0 §0

$5.074.308 $5074.308

§0 $0
§21.570.215  §21.570.215

$21.520000  §21520000
$7207338  $720738
§ 14.312.667  §14.312.667

Cuentas & pagar
Deudas de corto plazo
Pasivo corriente

Deudas de largo plan
Pasivo no corriente

Aportes netos de (0 duefiol

Resuttados acumulados
Patrimonio neto

30
§0
$0

30
$0

520000000
$16532779
$36.532.779  §35.523.852 §34511.291

§0
§0
$0

$0
$0

§$20.000000
$15523852

30
30
§0

30
§0

$20.000.000
$14.511 231

30
§0
$0

30
$0

§$20.000.000
$18277 326

§0
$0
§0

$0
$0

$20.000.000
$17 256756

30
30
§0

30
§0

20,000,000
$16231510

§0
§0
$0

$0
$0

§20,000000
326322565

$0 $0 $0
$0 $0 $0
§0 §0 §0
$0 $0 $0
§0 §0 $0

30
§0
$0

30
$0

§20000000  §20000000  §20000000 20000000
$2520B515  $24243517  UEIHE  FHABW
$38.277.326 §37.296.756 $36.231.910 $46322565 §45.268.516 §44.249.517 $47.987.916 $46.936.264 §35882.862 § 35982382

$0 $0
$0 $0
$0 50
$0 $0
$0 $0

$10.000.000 §10.000000
$25882882 $25882882

PASIVO + PATRIMC $ 36.532.779 $ 35.523.852 $ 34.511.231 $ 38.277.326 $ 37.256.756 $ 36.231.910 $ 46.322.565 $ 45.288.516 § 44.249.517 $ 47 967 916 $ 46.938.264 $ 35.882.882 § 35.882.882

Afio 2020

ene-20

§35.925703  §
$0
§4.037 500

$0 $0 30
$39.963.203 $39.745.326 $ 39.523.755

$21.520000 ¥
BT a12111 -
$14.107.889 %1

35499653
30
4245673

21,520,000
7616689
3.903.111

$

mar-20

§135.068.090
$0
$4.455 666

§21.520.000
-7 821 BT

§ 40405121
$0
$4.037.500

B0
§ 44.442 621

§ 21,520,000
-§ 8026444

13.698.333  § 13.493.556

$39.951 633
$0
$4.251.408

$0
$ 44.213.100
$21.520.000

-$8.231 222
$ 13.288.778

§ 345118383
$0
§4.467.422

B0
$ 38.979.304
§21.520.000

-$8.436.000
$ 13.084.000

jul-20

$ 46,592 659
50
 4.037.500

0
$ 50.930.169
$21.520.000

-F 8B40 778
$ 12.879.222

$ 54.071.092 $ 53.648.437 $ 53.222.089 $ 57.936.176 $ 57.501.878 $ 52.063.304 $ 63.509.391

$0
50
$0

$0
$0

§10000000  §
§44071092 %
§54.071.092 $5

$0
$0
$0

$0
$0

10,000,000
43 648437
3.648.437

$

$0
50
§0

$0
$0

§10.000.000
§43.222.089

$0
30
$0

50
$0

§10.000.000
§ 47 936176

53.222.089 $ 57.936.176

$0
$0
$0

$0
$0

$10.000.000
$47.501.878
§ 57.501.878

50
30
$0

50
$0

§5.000.000
§47.063.304
§ 52.063.304

$0
50
$0

50
$0

$ 5.000.000
$ 58,609,331
$ 63.809.391

ago-20

§ 46429125
30
§4.258.047

$0
$ 50.667.169
§21.520000

-$ 8845556
$ 12.674.444

$63.361.614 $62.908.888 $67.595.279 § 67.131.899 $ 66.662.789 $ 66.662.789

30
30
$0

30
$0

§5.000.000
58,361 514
$ 63.361.614

oct-20 nov-20

$45958190  §51202830 50806056
50 $0 30
3448103 §4.037 500 §4.265.732

dic-20

50310 670

$0

§4.496.756

0 jo B0 jo
$50.439.221  $55.330.390 $55.071.788 $ 54.807.456

$21.520000  §21.520000 21520000
-$ 9050333 59255111 -§ 9.450 889
$ 12.469.667 § 12.264.889 % 12.060.111

$0 $0 $0
$0 30 $0
$0 $0 $0
$0 50 50
$0 $0 50

$5.000.000 §5.000.000 $5.000.000
$ 57.908.658 §62595279  $62.131.899
$62.908.888  $67.595.279 % 67.131.899

$21.520.000
-$9 654 BET
$ 11.895.333

$0
50
§0

$0
$0

$5.000.000
§ 61,662,759
$ 66.662.789

350310670
50
4 495.786

50
4 54.807 456

$ 21,520,000
-§ 9 E64 BET
$11.855.333

30
30
$0

50
$0

$5.000.000
3 61.662.789
4 66.662.789

$ 54.071.092 § 53.648.437 $ §3.222.089 § 57.936.176 $ 57.501.878 $ 52.063.304 $ 63.809.391 § 63.361.614 $ 62.908.888 $ 67.595.279 § 67.131.899 § 66.662.789 § 66.662.789

Afios 2021-2022-2023




BALANCE {FPesos)

Caja

Cuentas a cobrar
Creditos fizcales
Invertarios

Activo corriente

Activos fijos
Amortizaciones acumuladas
Activo no corriente

2

F 57585992

F0

§ 4.037 500

F0

$ 61.626.492

$ 21.520.000
-312.122.000
$ 9.398.000

2

22

570104 861

B

a}

$ 4.037 500

$74.142.361

k]

a}

F 241 520000

-3 13.696.000
$ 7.624.000

2023

F 94 635 394

F0

§ 4.037 500

F0

$ 98.725.894

F21.520.000

-315.670.000
$ 5.850.000

ACTINO $71.024.492 $81.766.361 $ 104.575.894

Cuentas a pagar
Deudas de corto plazo
Pasivo corriente

Deudss de largo plazo
Pasivo no corriente

Aportes netoz de oz dusfios
Resultados acumuladas
Patrimonio neto

$0
50
$0

50
$0

F0

§71.024 492
$ 71.024.492

k]
k]

a}
u}

$0

k]

a}

$0

-5 5.000.000

$ 66.756.351
$ 81.766.361

-% 5.000.000

$109.575 54
$ 104.575.894

PASIVO + PATRIMONIO $71.024.492 $ 81.766.361 $ 104.575.894

Flujo caja acumulado

Afio 2019

Ventas $30400000  §34400000 §36.400.000
Costo de ventas -3 226,600 5329600 -5 432600
Salarios 53600000 -§7200000  -§10.600.000
Gastos fjos $1587.000  -§3079250 54577013
Impuestos 38143010 -§764B07E 57147325
Ingresas y egresos exdr 3 230,000 3580000 $&70.000
Caja generada por operac $17.133.300  $ 16725074  §16.313.064
Variacidn cuentas a cobi $0 50 30
Variacion cuentas a pag, 50 30 j0
Variacion creditos fiscaly 54037500 54534434 55033188
Variacidn de inventarios 50 30 30
Inversion en capital de tra  -$4.037.500 -§ 4.534.434 -$5.033.188
Inversion en activos fijos | -$21.520.000 -$21.520.000 -$21.520.000 -

$49600000  §53.600000
-$597.400 -5 700400
514400000 -§18.000000
6080564 57590192
8002265  -HEA9SI:E
1160000 $1.450000
§20.679.771  $20.250.812
30 30

30 30
4037500 54540169

50 30
-$4.037.500  -%4.540.169

$21.520.000 -$ 21.520.000

$ 57 500,000
-§ 803400

-$ 21 600000
-$ 8106202
-§ 7934821
§1.740000
$19.835.577

30
30
55044 949

50
-$6.044.944

§ 78400000
-$1.009.400
-$ 25200000
-$10728912
-$ 12964845
§ 2030000
$30.526.843

30
30
-3 4.037 500

50
-$ 4.037.500

-$21.520.000 -$ 21.520.000

$82.400.000
-§1.112.400
-$ 28,500 000
-$ 12258658
-$12455538
§ 2320000
$30.093.404

30
30
-3 4546808

50
-$ 4.546.808

-$ 21.520.000

$ 86.400.000
-5 1215400
-$ 32.400 000
-$13795791
-$11943732
§2610000
$29.655.017

30
30
35058553

50
-$ 6068563

-$ 21.520.000

$ 97 500.000
-$1.380.200
-$ 36.000 000
-$15340 680
-$13785083
§ 2900000
$33.994.027

30
30
-3 4.037 500

50
-$ 4.037.500

-$ 21.520.000

$101 600000

-$ 1483200
-$ 39600000
-$16893714
-$13288100

§ 3180000
$33.544.986

30
30
34554493

50
-$ 4.554.493

-$21.520.000

$105600.000

-$1.586.200
-$ 43200000
-$18.455300
-$12748285

§ 3480000
$33.090.215

30
30
35074308

50
-$6,074.308

-$21.520.000

$105600.000

-$1.586.200
-$ 43200000
-$18.455300
-$12748285

§ 3480000
$33.090.215

30
30
35074308

50
-$6,074.308

-$21.520.000

$8.424.110 -$ 9.329.360

Flujo de caja libre

Aportes de los duefios | §20000.000 20000000  §20.000000
Refiros de os duefios $0 50 $0
Flujo de caja de los duefio $20.000.000  $20.000.000  $20.000.000
Deuda corto plazo 50 50 $0
Deuda largo plazo 50 50 $0
Flujo de caja de la deuda $0 $0 30
Subsidios y donaciones $0 $0 $0

Flujo de caja del financiamie $ 20.000.000 _$ 20.000.000 _$ 20.000.000

5 10.240.123 -$4.877.729

$20000000  $20,000,000
50 0
$20.000.000  $20.000.000
$0 50
$0 50
$0 $0
$0 $0

4 20.000.000 _$ 20.000.000

320,000,000
$0
$ 20.000.000
$0
$0
$0
$0

$ 20.000.000

320,000,000
$0
$ 20.000.000
$0
$0
$0
$0

$ 20.000.000

320,000,000
$0
$ 20.000.000
$0
$0
$0

$0

320,000,000
$0
$ 20.000.000
$0
$0
$0

$0

320,000,000
$0
$ 20.000.000
$0
$0
$0

$0

$ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 20.000.000

320,000,000
$0
4 20.000.000

$0
$0
$0
$0

4 20.000.000

320,000,000
510,000,000
4 10.000.000

$0
$0
$0
$0

4 10.000.000

$5.800.357 -$ 6.720.367 $ 4.960.343 $ 4.026.597 $ 3.076.464 $ 8.436.527 $7.470.493 $6.495.907 $6.495.907

320,000,000
510,000,000
4 10.000.000

$0
$0
$0
$0

4 10.000.000

4 11.575.890

$ 10.670.640 $9.750.877

Afio 2020

§15.122.271  $14.199.643

$ 13.270.633

$ 24.969.343

$24.026.597 § 23.076.464 $ 28.436.527

4 27.470.493



Ventas

Costo de vertas
Salarios
Gastos fjas
Impuestos
Ingresos y egresos extraard|
Caja generada por operaciong

Variacidn cuentas a cobrar
Variacidn cuentas a pagar
Variation creditos fiscales
Variatidn de inventarios
Inversion en capital de trabaj

INVersion en activos fjos:

$138.115.000
-§1.772.840
-§ 46.980.000
-§20.052.300
-5 21.706.657
$3.580.000
$51.483.203

30

50
-§4.037.500
30
-$4.037.500

-$21.520.000

F142.790.000
-§1.891.640
-§50.760.000
-§ 21 .654.550
-§ 21.438.484
$4.280.000
$51.265.326

$0
$0
54245673

$0
-$4.245673

-$21.520.000

§147 485000
-§2010440
-$54.540 000
-$ 23262313
-3 21283432
$ 4680000
$51.043.755

30

30

-5 4455 866
30
-$4.455.666

-$21.520.000

$ 159520 000
F2131180
- 58.320 000
-5 24 875 864
-$ 23610 355
§5.080 000
$55.962.621

50

$0

-5 4037 500
30

-$ 4.037.500

-$21.520.000

$25.925.703 § 25.499.653 § 25.068.090 $ 30.40!

§164.495.000
-$2.249.960
-§62.100.000
-5 26.495.492
-5 23.396.448
§5.450.000
$55.733.100

30

50
-54.251.408
30
-$4.251.408

-$21.520.000

$169.170.000

-$2.368.760
-$ 65.880 000
-$ 28421 502
-3 23180 434

$5.850.000
$55.490.304

30

30

5 4.467 422
30
-$4.467.422

-$21.520.000

$ 29.961.693 §

§ 192085000
-$2.534.800
-$ 69 660 000
-$29754 212
-$ 28965813
$6.280 000
$67.450.169

50

30

-5 4037 500
30
-$4.037.500

-$ 21.520.000

§196.760.000
-$ 2653600
-§73.440.000
-§31393.958
-§ 28745273
§ 6680000
$67.207.169

30

50
-54.258.047
30
-$4.258.047

-$21.520.000

F201.435.000

-§ 2772400
-§77.220.000
-§33.041.0m
-§28.522.288

$7.080.000
$66.950.221

$0
$0
-5 4.481 031

$0
-$4.481.031

-$21.520.000

213790000
-§2893120
-$81.000 000
-3 34 595 980
-3 30830510
§ 7 480 000
§71.850.300

30

30

-5 4037 500
30
-$4.037.500

-$21.520.000

§ 218465 000
-$3.011.920
-5 84.780 00O
-$ 36353014
-5 30 602 278
§ 7580 000
$71.501.788

50

$0
54265732
30
-$4.265.732

-$21.520.000

§223.140.000
-$3130720
-§ 88.560.000
-§ 38.030.600
-§30.371.224
§8.280.000
$71.327.456

30
50
-3 4.496.788

30
-$4.496.786

-$21.520.000

40.858.190 § 46.292.890 $ 45.806.056 § 45.310.670

Aportes de los duefios
Retiros de Ios duefios
Fluje de caja de los duefios

Deuda carto plaza
Deuda largo plazo
Flujo tie caja de la deuda

Subsidios y donationes

Flujo de caja del financiamiento

$20.000.000
-$10.000.000
$10.000.000

50
50
$0
$0

$10.000.000

$20.000.000
-$10.000.000
$10.000.000

50
50
$0

$20.000.000
-$10.000.000
§ 10.000.000

$0
$0
$0
$0

§ 10.000.000

¥ 20.000.000
-510.000.000
$ 10.000.000

30
30
$0
$0

§ 10.000.000

$20.000.000
-$10.000.000
$10.000.000

50
50
$0

$10.000.000

$20.000.000
-$15.000.000
$5.000.000

$0
$0
$0
$0

$5.000.000

$20.000.000
-$15.000.000
§5.000.000

30
30
$0

$20.000.000
-$15.000.000
$56.000.000

50
50
$0
$0

§ 5.000.000

$20.000.000
-$15.000.000
$5.000.000

50
50
$0

$20.000.000
-$ 15,000,000
$5.000.000

$0
$0
$0
$0

$ 5.000.000

¥ 20.000.000
-5 15000 000
$5.000.000

30
30
$0
$0

§5.000.000

$20.000.000
-$1%.000.000
$5.000.000

50
50
$0
$0

§ 5.000.000

$ 35.925.703

Afios 2021-2022-2023

4 35.068.090

$ 40.405.121

4 34.511.883

$ 46.429.123

4 51.292.890

4 50.806.056

$ 50.310.670



FLUJO DE CAJA ACUMULADO (F
Ventas
Costo de ventas
Salarios
Gastos fijos
Impuestos
Ingresas v egresos extraord
Caja generada por operacion

Yariacidn cuentas a cobrar
Wariacidn cuentas a pagar
WVariacion creditos fiscales
Yariacidn de inventarios
Inversion en capital de trabajg

Inversion en activos fijos

Flujo de caja libre

F 304 836300
-5 4947 296
- 136 641 BOO
-F 523 ETE.T00
-Fad982 212
F13.560.000

$ 83.146.492

§0

§0

-§ 4.037 500
§0

-$ 4.037.500

-$ 21.520.000

$ 57.585.992

$ 399.193.763 o083 177 VT
-5 7.081.299 -5 8.s8s. 37T
-F187 B03.096  -§ 241 B32.5582
-$E0.474336 -5 103.497.558
-5 42730 670 -F 23970216
F19.365.000 F 25.756.800

$100.662.361 §$ 125.245.894

Aportes de los duefios
Retiros de los duefios
Flujo de caja de los duefios

Deuda corto plazo
Deuda largo plazo

Flujo de caja de la deuda

Subsidios y donaciones

Flujo de caja del financiamiento

$ 20.000.000
-§ 20,000,000
$0

50
$0
$0

$0

$ 57.588.0902

$0 $0

§0 0

-5 4.037.500 -F 4.037.500
$0 0
-$4.037.500  -$ 4.037.500
-$21520.000  -$21.520.000
$ 75.104.861 $ 99.688.394
§ 20.000.000 F 20.000.000
525000000 -§ 25,000,000
-$5.000.000  -$ 5.000.000
$0 $0

§0 50

50 50

50 $0

-% 5.000.000 -% 5.000.000

$ 70.104.861

indices



INDICES (Pesos)

INDICES DE RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre patimonic neto (FOE]
Rertabilidad sobre activos (FOA]
Resultado neto ! Ventas

Resultado operativa ! Mentas

INDICES OPERATIVOS
Oi az promedio de cobranza
[i a= promedio de pago
Oi as promedio de inventario
Cajal Activa

INDICES DE ENDEUDAMIENTO
Deuda financiera f Activos
Deuda financiera de corto plazo ! dewda financiera total

DATOS FINANCIEROS
\entas

Costo de insumos

Total egresos aperativos
Resultado operativa

Resultado neta

Caja

Cuentas a cobrar

Inuentarios

Activos

Cuentas a pagar

Deuda financiera de corto plazo
Deuda financiera de largo plazo
Patrimonio neto

2019

T
TE
250
40

0o

46

0

#105.600.000
%0
-$63.241.500
#42 355500
#20.882 682
$16.435.907
%0

%0

+35.882 662

$ 35,662 552

2020

Sd
Sl
30
43

0.0

7o

0

# 117.540.000
30

-% B6.473.520
#51.060.150
$35.773.907
50,310,670
30

30

4 B6. 662 753

# 66,662 TE3

2021

13
13
hivs
14

0o

a1

(1A

4 581636.500
%0

-4 T0.546. 276
$11.150.024
45,361,703
$57.588.932
%0

%0

4 T1024.432

#71.024.432

2022

19
=i
17
21

0.0

862

0

$34.357.463
30

-% 74 836,135
$13.461 327
#15.741.663
$70.104.861
30

30

4 &1.766.561

# &1.766.361

2023

22
2
21
27

0o

b=

(1}

4 108.9584.005
$0

-$ 73554 726
$23.423.273
$22.803.533
$34.688. 394
%0

%0
$104.575.594

#104.575.634
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