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CAPITULO 1

1.1. Identificacion del Servicio

El tema salud, siempre ha sido una prioridad paiser humano, debido a que de ella
depende su subsistencia y si esta no es buenae muesle realizar ningun tipo de

actividad, ya sea laboral, recreativa, estudiasiportiva, ni familiar.

En el Ecuador, el nimero de empresas dedicadasaud ha venido creciendo en los
altimos afos, tal es asi que en la actualidad eexisaiseguradoras que brindan servicios

meédicos en todas las especialidades, incluyenslereicio de laboratorio.

Segun las cifras del INEC, el 9.4% de la poblatidiene acceso a la salud pre pagada.
Este porcentaje de personas son las que con magitiddd acceden a los diferentes

servicios médicos, incluyendo el de laboratoriaict.

En lo que respecta a la ciudad de Quito, el 18% g@blacion tiene acceso a la salud pre
pagada, el resto de personas al no tener un igemiédico privado, tiene como

alternativas para cubrir esta necesidad los hdspifiblicos de la ciudad , los hospitales
privados, los mismos que manejan costos elevatisshospitales y centros médicos del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, sims persona econdOmicamente activa, los
centros de salud de diferentes ONG vy los diferecgagros de salud de las FFAA y Policia
(20 637 personas tienen este beneficio segun datd®lEC) en caso de ser miembro de

una de estas cuatro ramas.

' INEC, Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censavw.inec.gob.ec



El servicio de Laboratorio Clinico es una partenese dentro de la medicina, ya que sin
este, no se puede realizar por parte de los médiegmodsticos que permitan curar y

prevenir enfermedades.

El sector de Carapungo, al norte de la ciudad tadeeledor de 172 000 habitantes, es un
sector que ha tenido un crecimiento poblacionakicterable en la Ultima década, y por
ende las demandas de las personas han aumentafdonen vertiginosa. Entre estas
demandas estd la falta de suficientes laboratadimécos, ya que en la zona existen
colegios, donde se piden periédicamente examendEosé ademas existen personas que
no tienen ningun tipo de seguro e inclusive geoie lo tienen pero que para acceder a
algunas de las clinicas filiales de la aseguratlereen que desplazarse largas distancias,
ya que la mayoria de clinicas y hospitales privagkidn en zonas mas céntricas de la
capital.

El presente trabajo de investigacion propone uearativa para cubrir la falta del servicio
de laboratorios clinicos en la sector de Carapympniendo énfasis especial en la gente
qgue no dispone de seguros médicos privados, dguahél servicio que proponemos tiene

como prioridad el que esté al alcance de la conawghid

1.1.1. Mercado del Proyecto

El presente proyecto tiene como mercado objetivosesitor salud, especificamente
centrado en el tema examenes meédicos, el mismesjaesn pleno desarrollo actualmente

en el Ecuador y en la ciudad de Quito.

Carapungo ha tenido en la dltima década un grarerinento poblacional, debido a la
demanda de soluciones habitacionales, lo que tlaohgue las inmobiliarias apunten a

este sector para la creacion de diferentes progelct® mismos que han convertido a esta



zona en un lugar densamente poblado. De acuerdtinad censo de poblacién y vivienda
del afio 2010, este sector contaba en ese afidl 802000 habitantés

La poblacién de Carapungo es de clase media baj@gia alta. El proyecto estéa dirigido
a gente de todas las edades, sin embargo, sorcda®micamente activas del sector

quienes estaran en condiciones de acceder a raestraicios.

Cabe resaltar que los examenes meédicos son regsiepmt nifilos, adultos y adultos
mayores, de ahi que definamos a la gente de tadasihdes como posibles clientes, pero
recordando que la gente que esté en capacidadgse por nuestros servicios es hacia
quien esta dirigida principalmente este proyecio, dejar de olvidar que tiene una
orientacion social, es decir ayudar a contribuifeesolucion del problema que constituye

la deficiencia en la cobertura del servicio de tabwio en el sector.

1.2. La Demanda

“La Demanda es la cantidad de bienes vy
servicios que el mercado requiere o solicita a un

precio determinado®

El sector de Carapungo ha tenido un crecimiepttiginoso en la ultima década, los
datos del censo de poblacion y vivienda del afid 20dican que en el sector habitaban
hasta ese afio 150 20@abitante$ para el afio 2013, se espera que la poblaciénelag
superar las 170 000 personas. Toda la poblaciésattdbr puede constituir la demanda
potencial para nuestro proyecto, ya que el sergumse va a entregar tiene como objetivo
contribuir a palear la falta de centros de examenédicos en dicha zona. Muchas

personas de este sector probablemente tengan osegugdicos, sin embargo, los

2 INEC, Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y @snsww.inec.gob.ec
* ANDRADE, Diego,Profesor de Proyectos de la Universidad Politécrizdesiana
4 INEC, Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y ©@ensww.inec.gob.ec
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establecimientos donde sus aseguradoras tieneemios\estan distantes del sector donde
viven, o simplemente necesitan realizarse examagesites y no disponen de tiempo para
el traslado, ellos también los consideramos conmentels potenciales, ya que son

susceptibles de requerir nuestro servicio. Lo3nifi adolecentes estudiantes de los
colegios del sector, son también clientes en pa@ega que en cada periodo escolar, los
establecimientos solicitan examenes sanguineos dateomenzar clases, de igual forma

en los jévenes universitarios con sus respectistaiecimientos de educacion superior.

Los adultos y adultos mayores que no disponen daree médicos, constituyen un
segmento de la poblacién a tomar en cuenta, yaagias personas en forma permanente
pueden solicitar nuestros servicios, que estatinde®s especialmente a la gente que

mayoritariamente habita en la zona de Carapungo.

Mas adelante, ampliaremos el comportamiento hegide la demanda, y la proyeccion de

la misma para los proximos afios.

1.2.1. Variables

1.2.1.1. Ingreso de los consumidores

En paginas anteriores indicamos que el presertiajtrastaba dirigido para las personas
qgue viven en el sector de Carapungo al norte deajdtal de la Republica y que se
encuentra habitado por gente de clase media. Sdgpos del INEC, en el Ecuador, el
sueldo basico es de 292 ddlares. El salario mesliesth clase social es de 500 dolares , y
se debe tomar en cuenta que en la mayoria de #@niibajan dos o tres miembros de la
misma, generando una renta familiar de entre mililyquinientos délares, lo que supera
en mas de 2 veces la canasta basica ( la misméeehia se encuentra en USD 587,86
Este ingreso, las familias lo destinan para suaitacion, para la amortizacion de deudas

* INEC, Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Cenaavw.inec.gob.ec
4



contraidas con el sector financiero, para el pagardendos en el caso de no poseer casa
propia, la amortizacion de deudas contraidas ceeatbr inmobiliario cuando adquieren
una casa o departamento y también lo destinarigpaedud, en lo que respecta a consultas
médicas, examenes medicos y medicinas. El resimsdregresos lo destina a la compra de
bienes suntuarios, los cuales no son prioritajolgs familias pueden en determinadas

circunstancias dejarlos de comprar.

1.2.1.2. Gustos y preferencias

El producto no se crea para uno mismo.
Hay que saber lo que quieren los demas y crearlo

para ello$

Con esta frase, queremos describir lo que pensantosgar a nuestros clientes, vamos a
ofrecer un servicio basado en las necesidadesplEblacion de este sector, orientado a lo
que ellos necesitan, en este caso, un serviciabaedtorio clinico que entregue un servicio
eficiente y eficaz, con todas las pruebas sangsinemprologicas, urinarias,
bacteriologicas, ademas de realizar examenes afggcpara poder brindar un servicio
completo que se convierta en un plus y una vegt@aetitiva, ya que estas pruebas solo

las realizan laboratorios grandes con dilatadatiayia.

En este sentido, rescatamos lo que un exitoso detisndel entretenimiento como Walt
Disney hizo al crear su empresa, no tuvo que recarrcostosos estudios sobre las
preferencias de los clientes, ya que tal como fwesd en una ocasion, su publico estaba
“compuesto por mis vecinos, personas que conozgoeyveo cada dia: amigos con los
gue mantengo relaciones comerciales, con los qyeava iglesia, con los que voto, con
los que compito en los negocios, con los que dantd a construir y hacer avanzar este
pais”. Los conocimientos de Disney acerca de su basbeahtes, unidos a su gusto innato

por la perfeccién, permitieron al publico obtenenctmo mas de lo que jamas hubiera

® DISNEY, Walt ,fundador de Walt Disney Pictures



imaginado, ya fuera al ver sus peliculas o visitzs parques tematico<El laboratorio
clinico esta orientado a satisfacer necesidad@eid®nas comunes y corrientes, que en su
vida cotidiana, muchas veces necesitan este tipeedécio y en ocasiones de forma
urgente, teniendo que salir de su sector, recalvigmandes trayectorias. El objetivo de la
presente investigacion es precisamente entregasoiogion concreta a este problema,
ajustandose a las expectativas de la poblaciosattbr en lo que respecta al servicio de

laboratorio.

1.2.1.3. El precio

“‘Desde el punto de vista capitalista, la
mercancia es un objeto externo, una cosa apta
para satisfacer necesidades humanas, de

cualquier clase que ellas seafy”.

Al ser una mercancia, el servicio que se va a vetelee tener valor de uso y un valor.
Pero el objetivo de nuestro proyecto, al estarvasando el mundo por momentos
cruciales en lo concerniente a ideologias politigaal estar en una region donde los
pensamientos de igualdad estan renaciendo y cabi@th vez mas fuerza, no podemos
pasar por alto esta realidad, y por eso, la micppesa que se piensa poner en marcha
debe destacarse por su valor de uso antes queip@ior. Claro esta que esto no quiere
decir que se quiera poner en marcha un negocicnguentregue una rentabilidad, si no
mas bien que este se caracterice por su utilidadsaciedad, al sector geografico de la
ciudad a quien queremos ayudar a satisfacer uresided antes que por su precio en el

mercado.

Es necesario ante esto dar a conocer todos legissrcon los precios que se piensa

ofrecer a los clientes potenciales, los cualedldetas a continuacion:

Tabla No.1

" CAPODAGLI,BIll. JACKSON, LynnLa Gestion al estilo Disney. Como aplicarla a sipesa
DeustoEdiciones p 72
8 MARX, Carlos.El Capital P23



Precios de Venta

PRUEBAS PVP
BIOMETRIAS 5,65
QUIMICA SANGUINEA

Quiimica Sanguinea 6,84
Perfil Hepatico 15,83
Perfil Proteico 5,51
Fosfatasa Acida 7,26
Lipasa 11,20
EMOS 5,76
ELECTROLITOS

Calcio 6,33
Foésforo 5,62
Hierro 7,10
Magnesio 6,40
Cloro 6,33
COPROS 4,90
PRUEBAS ESPECIALES

TSH

T3 10,12
T4

LH 10,47
FSH 10,47
AFP 11,13
PSA 11,13
CA 12,66

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Es necesario resaltar que estos precios estandsasadtres aspectos fundamentales:
Los precios establecidos en el mercado

La capacidad adquisitiva de la poblacion del sector

La capacidad de la empresa de poder generar utaditetad

Estos tres aspectos, a nuestro entender debenarrdano, ya que debe haber un punto
medio entre nuestra oportunidad de tener una ganancnetaria y contribuir con el
desarrollo del sector, creemos que esto constitmypensamiento mas humano y menos



materialista, que ponga en primer lugar al ser manaates que al capitalas dos cosas,
sin embargo deben estar conjugadas también cquréafos existentes en el mercado, de

tal forma que podamos ser competitivos en lo refeado a los precios.

Los precios no deben ser mas altos que los dengpetencia, que en este caso son los
laboratorios grandes y reconocidos en el sectoriamédDeben ser precios mas
econdmicos, que estén al alcance del bolsillo dedmsumidores, y que simultdneamente

a nosotros nos permita tener reiteramos, un supera

Para establecer estos precios, es necesario haeeralisis contable de costos, que mas
adelante lo entregaremos en forma detallada, evalaiacion financiera del proyecto.

1.2.1.4. Motivos de consumo

La poblacion de Carapungo es de clase media,ghé@13 existiran alrededor de 170
000 habitantes que tienen en su gran mayoriaaajds, sus propios negocios o realizan
sus estudios universitarios, fuera de esta zonanarbAlgunas personas cuentan con
seguros privados, como Ecuasanitas, Cruz Verded&ap, Humana, entre otros, donde
las aseguradoras entregan a los clientes chegparasque realicen el pago de sus
consultas médicas, sus radiografias, ecografiagupenes médicos con ellas. El costo de
cada chequera es de alrededor 20 ddlares, consapieica cheques. Un examen general,
que comprende, una biometria hematica, quimicausaeg que comprende glucosa, urea,
creatinina, acido durico, y los examenes elementaiigroscopico de orina, y los
coproparasitarios, por lo general, se pagan cao@rsiete cheques, es decir entre veinte y
veinte y cuatro délares. Es necesario saber adquefa realizacion de estos exadmenes
tienen costos bajos de produccion y los margeeeagilidad superan faciimente el 50%,

llegando algunos de ellos a ser bastante costosos.

® CORREA, RafaelCadena Radial N°15 2009.



La movilizacion es otro tema complejo, debido adatidad de dinero que debe gastar una
persona del sector para trasladarse hacia lassslesirmédicas de estas entidades, las
cuales si bien estan distribuidas en los tres sectbe |la capital: norte, centro y sur, las
mismas estan distantes de los puntos extremas dadad. Carapungo, Calderon, Llano
Chico, estan precisamente en lo que podriamosatlagh limite norte del Distrito
Metropolitano de Quito. En esta zona, es dificicarirar Laboratorios Clinicos y
hospitales, tanto publicos como privados; mas noinesual ver la existencia de
consultorios y centros médicos, donde los doctgesseralmente en por lo menos una
consulta piden a sus pacientes examenes, quianes peseen los seguros médicos antes
mencionados, tienen que salir hacia el sur de (anceste caso al norte conocido de la
ciudad) con los pedidos de los médicos a otrog#tos. Algunos examenes se realizan
en ayunas, por lo que la movilizacion en las prasdroras de la mafiana es muy compleja,
y en el caso de pruebas especiales, los resultedss entregan el mismo dia, obligando a
los pacientes a mas gastos por movilizacion, g@dga o no de vehiculo propio.

En el sector de Carapungo, también existen vasasedas y colegios, particulares y
estatales, los cuales acogen alrededor de 25106thaes'® , los que al inicio de cada

periodo escolar solicitan examenes médicos a sudiastes; ellos son habitantes de la
zona de estudio y para ellos es necesario temdugar que pueda satisfacer esta

necesidad.

Al existir en el sector un laboratorio clinico geega precios mas accesibles para la gente,
y que les permita ahorrar dinero no solo en eliprde los examenes, sino también en
movilizacion y sobre todo tiempo, pensamos quetrai@sopuesta no puede ser mal vista
por la comunidad, todo lo contrario, una propugsiagoce de su agrado, que coadyuve al

desarrollo de la comunidad y sobre todo a su bianes

1.3. Area de mercado

19 Administracién Zonal CalderérPrimer Gabinete Itineranteafio 2009, pp 55-60.
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1.3.1. Segmento de Mercado

Segmentar el mercado es el proceso que se utiliza
para agrupar las personas que tienen
necesidades parecidas en grupos particulares e

identificables?.

Al segmentar de acuerdo a factores demogréaficescipeconémicos, tenemos un nicho
de mercadl, es decir un segmento mas limitado de clienteseng@les. En lo que
respecta a la zona de estudio, el nicho de mercadesponde a la poblacion

econdmicamente activa.

La estrategia competitiva que se usara en el peesgroyecto es la de
DIFERENCIACION vy la de BAJO COSTO. La primera, bd@aen un conjunto de
acciones integradas para proporcionar el servieidabboratorio clinico en el sector en
forma Unica, ya que ofreceremos, a parte de losnemaés generales, que todos los
laboratorios tienen, el servicio de examenes égpsc que comprenden pruebas en
inmunologia, hormonas, electrolitos y enzimas eaah, y que Unicamente los

laboratorios de reconocida trayectoria y posicideato en el mercado entregan.

La otra estrategia, la de Liderazgo en Costostaebtsada en la capacidad de la empresa
para integrar los medios competitivos, orientadadaénente a los examenes generales (los
especiales se descartan en este tipo de estratEhalo al costo de los insumos y

equipos), los cuales seran mas economicos quausfgecen los grandes laboratorios de

1 C. SalterOn the Road again, Fast CompaMc Graw Hill ediciones. pp 50-58
12 PORTER, MichaelCompetitive Strategy. Techniques for Analyzing $iikes and Competitors. Nueva
York, editorial Free Press, 1980, pp 35-39 y 44-46
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reconocida trayectoria y posicionamiento en el adoc para que puedan estar al alcance
de nuestros clientes potenciales.

1.3.2. Comportamiento historico de la demanda

Una vez que en la seccidn anterior establecimosestro segmento de mercado, el
siguiente paso es estudiar a la demanda, y pam ell debemos analizar el
comportamiento histérico de la misma. Carapungaotazé con un aproximado de 170
000 habitantes para el 2013, es un sector quenidotan desarrollo vertiginoso la ultima
década, debido en parte a su crecimiento pobld¢iongue ha permitido que se desarrolle
negocios de lo mas diversos, como almacenes auioesytfarmacias, micromercados,

restaurantes, consultorios médicos, bares de dverstc.

Histéricamente, los clientes potenciales, han pelsonas de clase media, de los sectores
de Carapungo, Calderodn, Llano Chico. Constituyeios, adolecentes, adultos jovenes,
adultos y adultos mayores. Las personas economitanaetivas, son en algunos casos,

afiliados a seguros médicos y aportan mensualnetipi@go de sus primas.

Como dato importante, es necesario sefialar quensedtas de la Organizacion
Panamericana de la Salud, en el Ecuador, el priondedcitas por afio de la poblaciéon es
de 2 veces al afio, las mismas que contemplan desosrbilidad y prevencidh

Podemos notar que existe una serie de condicifawvesables para la posibilidad de la
puesta en marcha de un laboratorio clinico en elosebasandonos en el nimero de

habitantes y en el promedio de consultas por duatieitque tienen las personas. Esto

Y Organizacién Panamericana de la Salud.
11



garantiza que por los menos en dos ocasionesréxatposibilidad de poder cubrir una
necesidad insatisfecha en los habitantes del sector

1.3.3. Proyeccion de la Demanda

La poblacion del sector segun el dltimo censo delgoidn y vivienda es de 152 242

habitantes. Esta poblacién esta dividida en fororagmtual de la siguiente manera:

Tabla No.2

Composicién porcentual de la poblacion por edades

12



EDADES POBLACION  |PORCENTAJE
<1afio 2674 1,76%
1-4 12208 8,02%
5-9 15080 9,91%
10-14 14933 9,81%
15-19 14360 9,43%
20-24 15354 10,09%
25-29 14359 9,43%
30-34 12472 8,19%
35-39 10805 7,10%
40 -44 9306 6,11%
45-49 8776 5,76%
50 - 54 6625 4,35%
55-59 4967 3,26%
60 -64 3410 2,24%
65 -69 2605 1,71%
70 -74 1738 1,14%
75-79 1144 0,75%
80 -84 772 0,51%
85 -89 405 0,27%
90 -94 188 0,12%
95-99 39 0,03%
>100 22 0,01%
TOTAL 152242 100%

Elaborado por: Sebastian Almeida

FterCenso de Poblacion y Vivienda 2010

Asumiendo que estas proporciones no hayan sufridtorgsiones significativas, la
demanda potencial de nuestro proyecto estaria itodat por las personas
econdmicamente activas que representan el 56,8404 poblacion. Sin embargo a este
porcentaje deben sumarse las personas entre BoE9 que son personas en relacion de
dependencia del primer grupo y representan el 38@% goblacion. En total la demanda

potencial llegaria al 95,46% de la poblacion dea@ango.

Sin embargo estos datos corresponden a un sol@®86), nuevamente recurrimos a los
datos obtenidos en el censo de vivienda, el misneoegtablece una tasa de crecimiento
anual intercensal entre los afios 2001-2010 de ,¢b%0lo cual se tendria la siguiente

serie:
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Tabla No.3

Poblacidén de Carapungdasa de crecimiento anual

ANO | POBLACION |INCREMENTO
ANUAL
2001* 84.848 6,71%
2002 90.542 6,71%
2003 96.619 6,71%
2004 103.103 6,71%
2005 110.023 6,71%
2006 117.407 6,71%
2007 125.286 6,71%
2008 133.694 6,71%
2009 142.667 6,71%
2010* 152.242 6,71%

* Censos de Poblacion y Vivienda

Elabdo por: Sebastian Almeida

Fueninstituto Ecuatoriano de Estadisticas y Cens$¢BEQ)

Con esta serie histdrica se va a realizar laesigel regresion lineal:

Cuadro No.1

Proyeccioe Habitantes de Calder6n 2010-2015
14



a 0,019

B 0,981
n(X) | ANO [HABITANTES (Y) | SUAVIZAMIENTO X y Xy X2
1 2001 84.848,00 84.848,00 -450 | -30.667,03 138.001,7B 20,25
2 2002 90.542,00 90.433,81 -350 | -25.081,24 87.784,33 12,25
3 2003 96.619,00 96.503,54 -250 | -19.011,51 47.528,74 6,25
4 2004 103.103,00 102.979,80 -150 | -12.535,2% 18.802,81 2,25
5 2005 110.023,00 109.891,52 -0,50 -5.62353 281177 0,25
6 2006 117.407,00 117.266,70 0,50 1.751,65 875,83 0,25
7 2007 125.286,00 125.136,30 1,50 9.621,25| 14.431,81 2,25
8 2008 133.694,00 133.534,25 250 | 18.019,2q  45.047,99 6,25
9 2009 142.667,00 142.496,51 350 | 26.981,44 94.435,17 12,25
10 2010 152.242,00 152.060,08 450 | 3654507 164.45260 20,25
3 55 1.156.431,00 1.155.150,51 0,00 0,00 614.172,90 82,50
media media media
5,5 1156431 115515,0514

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Ty

2

[y

b= 744452
a = media v — b{mediaX
a = 115515,0514 — 7444,52(5,5)

a = 74570,19

Y=a+bx

Y 201:= 74570,19 +7444,52(11)
Y201:=156 460 habitantes
Y201=74570,19 +7444,52 (12)
Y2012=163 904 habitantes
Y201:=74570,19 +7444,52 (13)
Y2013= 171 349

Y014 74570,19+7444,52(14)

Y2014178 793 habitantes
15



Y2015=74570,19+7444,52(15)
Y2015=186 238 habitantes
Y2016=74570,19+7444,52(16)
Y2016=193 683 habitantes
Y201=74570,19+7444,52(17)
Y2017=201 127 habitantes

Si concatenamos la participacion por edades cq@olidacion esperada para el afio 2013,
tendremos los siguientes datos:

Cuadro No. 2
Pobidc por Edades
EDADES 2010 2011 2012 2013 PORCENTAJE
<1 2674 2748 2879 3010 1,76%
1-4 12208 12546 13143 13740 8,02%
5-9 15080 15498 16235 16973 9,91%
10-14 14933 15347 16077 16807 9,81%
15-19 14360 14758 15460 16162 9,43%
20-24 15354 15779 16530 17281 10,09%
25-29 14359 14757 15459 16161 9,43%
30-34 12472 12818 13427 14037 8,19%
35-39 10805 11104 11633 12161 7,10%
40-44 9306 9564 10019 10474 6,11%
45-49 8776 9019 9448 9877 5,76%
50-54 6625 6809 7132 7456 4,35%
55-59 4967 5105 5347 5590 3,26%
60-64 3410 3504 3671 3838 2,24%
65-69 2605 2677 2805 2932 1,71%
70-74 1738 1786 1871 1956 1,14%
75-79 1144 1176 1232 1288 0,75%
80-84 772 793 831 869 0,51%
85-89 405 416 436 456 0,27%
90-94 188 193 202 212 0,12%
95-99 39 40 42 44 0,03%
>100 22 23 24 25 0,01%
TOTAL 152242 156460 163904 171349 100,00%

Elaborado por: Sebastian Almeida

El cuadro permite ver que nuestra demanda poteesidé 171 349 personas, de lo cual se
espera cubrir 13,21% de la misma, es decir 22 éfgbpas ( 1 881 pacientes mensuales y
78 pacientes diarios en 24 dias al mes) en furd#dla capacidad que tendréa el proyecto,

la misma que se detalla en los siguientes capitulos

16



Para los cuatro afos siguientes, se espera inctamkncobertura de la siguiente manera:

Para el afio 2014 se cubrira el 14,71% de la dempoigncial,

16,21 % para el 2015,
- 17,71 % enel 2016y,

- 19 % en el afo 2017.

Es necesario acotar que el coeficient®,019 y el suavizamiento exponencial es utilizado
en esta serie con el fin de evitar distorsionedasnproyecciones de los datos de la

poblacion.

El siguiente paso en el proceso de establecimidatta demanda, es el establecer una
muestra para la creacion de una encuesta de satiBfaque ratifique el nivel de

insatisfaccion de los demandantes potencialesar&hfio de la muestra es el nimero de
sujetos que componen la muestra extraida de urago@in necesarios para que los datos
obtenidos sean representativos de la poblacion. saklar el tamafio de la muestra

podremos:

1. Estimar un parametro determinado con el nivel ddianza deseado.
2. Detectar una determinada diferencia, si realmexigtes entre los grupos de
estudio con un minimo de garantia.

3. Reducir costes o0 aumentar la rapidez del estudio.

Se establece de la siguiente manera:

NZIZpg

n= d2.(N-1)+2% pa donde

n = tamano de la muestra

17



N = Poblacién

Z%_,s: laseguridad es del 95%

p=proporcién esperada en este caso 0,05
g=1-p=1-0,05=0,95
d=precision=0,03

~ (171349)(3,34)(0,05){0,95)
"= 0,03)2(171349 — 1) + (3,84)(0.05)(0,95)

_ 31254,0576
~ 154,0308

n = 202,36~ 202 :. n=202 personas

g representa el grado de acierto de la muestria pmbabilidad de desacierto.

Esta formula permite determinar una muestra e se pueda trabajar con seguridad,

es decir que en la muestra determinada existaratasteristicas de la poblacion.

Los resultados de los célculos nos indican quesiteceos encuestar a 202 personas para
que la informacion de esa cantidad de encuestamdsrga las mismas caracteristicas que

existen en la poblacion que esta siendo estudiada.

El siguiente paso ahora consiste en establecprdgsintas a realizar a la muestra.

Para ello debe considerarse todo el analisiszeshdi acerca de la poblacion, la situacion
demografica y geogréfica, la situacion econdmic#odehabitantes, la calidad del servicio
existente en el sector y la facilidad de accedeppde de las personas a este.

Con todo lo planteado anteriormente, el modelodeiesta es el siguiente:
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1)

2)

ACLAB CIALTDA

ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

Como calificaria usted el servicio que ofrecenllaboratorios clinicos existentes

en la zona de Carapungo
Excelente (....) Muy bueno (....) Bueno (....) Regular.Malo (....)

Existen en estos establecimientos todas las prukbkboratorio que su médico le

ha pedido realizarse

Si(....) No (....)

3) Generalmente, cuando tienen que realizarse exdmeddicos usted se los realiza

4)

en:
Laboratorios del norte de la ciudad (....)
Laboratorios del centro de la ciudad (....)
Laboratorios del sur de la ciudad (....)

Laboratorios de la zona de Calder6n y Carapungo  (....)

Le gustaria a usted que en la zona de Carapungtaexi Laboratorio Clinico que
le entregue todo tipo de exdmenes médicos, desdmds sencillos hasta los mas

complejos

Si(...) No (....)

5) Con qué frecuencia se realiza usted examenes nsédico

6)

Una vez al afio (....) Dos veces al afio (....) Masakeveces al afio (....)
El precio que paga por el servicio de Laborat@linico en el sector es
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Costoso (....)

7) Puede usted indicar el nombre de algun laboratotinico de la zona de

Carapungo

El modelo de encuesta que se present6 a los palemclientes se adjunta en los anexos

Accesible (....)

de este trabajo de investigacion.

Mdédico (....)

Con respecto a los resultados, son los siguientes:

Pregunta Numero 1

CALIFICACION CANTIDAD %

EXCELENTE 6 2,97%
MUY BUENO 10 4,95%
BUENO 40 19,80%
REGULAR 105 51,98%
MALO 41 20,30%
TOTAL 202 100,00%
Pregunta Numero 2

CALIFICACION CANTIDAD %
Si 67 33.17%
NO 135 66.83%
TOTAL 202 100.00%

Pregunta Numero 3
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CALIFICACION CANTIDAD %
LABORATORIOS NORTE CIUDAD 133 65,84%
LABORATORIOS CENTRO CIUDAD 22 10,89%
LABORATORIOS SUR CIUDAD 6 2,97%
LABORATORIOS ZONA CARAPUNGO Y CALDERON 41 20,30%
TOTAL 202 100,00%

Pregunta Namero 4

CALIFICACION CANTIDAD %

SI 178 88,12%

NO 24 11,88%
TOTAL 202 100,00%
Pregunta Numero 5

CALIFICACION CANTIDAD %

UNA VEZ AL ANO 111 54,95%
DOS VECES AL ANO 57 28,22%
MAS DE TRES VECES AL ANO 34 16,83%
TOTAL 202 100,00%
Pregunta Numero 6

CALIFICACION |CANTIDAD %

COSTOSO 18 8,91%

ACCESIBLE 140 69,31%

MODICO 44 21,78%

TOTAL 202 100,00%

Pregunta Numero 7
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CALIFICACION CANTIDAD %
VISTA PARA TODOS 97 48,02%
CEMOPLAB 71 35,15%
OTROS LABORATORIOS 34 16,83%
TOTAL 202 100,00%

Conclusiones

La encuesta se realizé entre el 18 y 30 de Agast®0d 1, en la parroquia de Calderén, en

tres partes: Carapungo, Llano Chico y Llano Grande.

En Carapungo se realizaron 90 encuestas y 56 d¢asuss Llano Chico y Llano Grande

cada una. Las encuestas se realizaron puertaia puegabitantes de la parroquia.

Una vez que se realizaron las encuestas a lo#edigootenciales, y una vez que se ha
cuantificado los resultados, debemos realizar udlia® que nos permita sacar

conclusiones, y que coincida con lo que hastalaemios planteado.

Pregunta 1.

La primera pregunta pone en evidencia que exisangatisfaccion marcada en el servicio
de Laboratorio Clinico en el sector, apenas el 28%4 conforme con los establecimientos

existentes, un 72% piensan que el servicio no beiseexpectativas.

Grafico Nol
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Comoeoe calificaria al servicic que ofrecenlos laboratorios clinicos
existentes en la zona de Carapungo?
51,98%
19,80% 20,30%
2,97% 4,95%
EXCELENTE MUY BUENO REGULAR MALO
BUENO
Pregunta 2

La pregunta 2 precisamente aclara mas la peraepeida gente sobre la deficiencia de la
calidad en el servicio de laboratorio, cuando pnéguos si se ha podido realizar todas las
pruebas que le ha mandado su médico de cabeckrslaboratorios de la zona, el publico
ha contestado en el 67% de las ocasiones que podido realizarse todas las pruebas
gue ha pedido el médico, y apenas el 33% y indieasgha podido realizarse.

Existe un 33% que manifiesta que si ha podidazase todos los exdmenes que han
solicitado; eso se explica también por que en nudias médicas, por lo general al
tratarse de la primera, los galenos piden a susias examenes rutinarios en donde no es

necesaria la realizacion de pruebas especiales.

Grafico No.2
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Existen en estos establecimientos todas las pruebas de laboratoricque su
meédico le ha pedido realizarce?

66,83%

33,17%

Sl NO

Pregunta 3

La pregunta 3 permite complementar a la antel@lectura que se puede dar a que el
66% de los encuestados se realizan sus exdmen@oméd el norte de Quito es “como
no encuentro un laboratorio que me realice todasuebas que solicita mi médico, debo
trasladarme mas al sur, concretamente a la zorta gyorealizarme los examenes en
cualquier establecimiento que realice todas lagh@as que debo realizarme”, y queda
evidenciado completamente lo anterior por el pdejende gente que se realiza los

examenes en la zona de Calderon y Carapungo, ape2@.

Gréafico No.3
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Generalmente, cuando tiene que realizarce examenes médicos, usted se los realizaen:

65,84%

20,30%

10,89%
2,97%
yd - - e

LABORATORIOS  LABORATORIOS LABORATQRIOS LABORATORIOS

NORTE CIUDAD  CENTRO CIUDAD SURCIUDAD ZONA
CARAPUNGOY
CALDERON
Pregunta 4

La pregunta 4 nos permite saber que la gente mmabcenos ojos la presencia de un
establecimiento que ofrezca un servicio como el mpsotros proponemos en el presente
trabajo, el 88% piensa que si es necesario y apena % cree que no se necesitan mas

laboratorios en la zona.

Gréafico No.4

Le gustaria gue en la zona de Carapungo exista un laboratorio clinica que
le entregue todo tipo de exdamenes médicos, desde |os mds sencillos hasta
los mas complejos?

88,129

11,88%
- -~

Sl NO

7

Pregunta 5
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La pregunta 5 nos permite ver con qué frecuencg@oldacion sujeta a estudio solicita o
necesita realizarse examenes médicos. Encontramues |lgs resultados encajan
perfectamente dentro de lo normal, entre 1 y 2vatafo, son el 83% de la muestra, y

apenas el 17% se realiza examenes mas de tresalefes

Grafico No.5

Con qué frecuencia se realizaexamenes médicos?

54,95%

28,22%

16,83%

UNA VEZ AL ANO DOS VECES AL ANO MAS DE TRES
WVECES AL ANO

Pregunta 6

La pregunta 6 nos entrega una percepcion de lagidblacerca de los precios del servicio
de laboratorio en el sector, el 91 % piensa quesncostoso, por lo tanto esto nos ayuda a
confirmar, que la estrategia que debemos utilizara ppromocionar el servicio de
laboratorio debe de estar enfocado en la difererdeiasin disparar los precios, debido a
gue en el sector los precios existentes no somsmstdebido al nivel econémico de las

familias del sector.

Gréafico No. 6
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El precio que paga por el servicio de laboraterio clinicoenel sectores:

69,31%

COSTOSO ACCESIBLE MODICO

Pregunta 7

Finalmente, la ultima pregunta tiene como objetrenificar si existe algun laboratorio
clinico en la mente del potencial cliente, y vengo® si; en una mayoria abrumadora
expresan que los laboratorios mas conocido sora ista todos y CEMOPLAF. Es una
respuesta por demés normal, ya que son laboratogmandes y que poseen algunas
sucursales en la capital, lo cual facilita su com@énto. Sin embargo, nétese que a la
gente le cuesta decir el nombre de otros labocsalinicos, lo cual confirma la falta de

confianza que existe en los laboratorios de la.zona

Gréafico No. 7
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Puede ud indicar el nombre de algtin laboratoric clinico de la zona de
Carapungo?

48,02%

35,15%

16,83%

VISTAPARA CEMOPLAB OTROS
TODOS LABORATCRIOS

1.4. La Oferta

La oferta es la cantidad de bienes y servicios wueierto nimero de oferentes estan
dispuestos a poner a disposicion del mercado aagiopdeterminado. En lo concerniente
al tema de laboratorios médicos, existe una gratidzal de oferentes, en mayor niumero
pequefias compafias unipersonales o compafiasdi@mitain embargo el dominio en la
ciudad lo poseen las grandes compafiias anonim@gieqpen una mayor participacion, lo
gue les permite tener una hegemonia notable, delsdiocapacidad para reducir sus costos
de produccion mas facilmente que las empresas pagyecon ello un control parcial, no
total en lo referente al establecimiento de pre¢ioas adelante, en el estudio de precios

demostraremos porque).

En el sector de Carapungo, existen 6 laborataliogcos, es decir que existe 0,000034
laboratorios para cada persona, y podriamos tantbiéciuir que aproximadamente existe
un laboratorio para cada 28 833 personas, lo duabreparamos por ejemplo con el
namero de farmacias, que son alrededor de 15 celcodmero de consultorios médicos

gue son alrededor de 12 o 13, resulta que no esami@ad Optima para cubrir la demanda
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potencial, tomando en cuenta que de los 6 estalikyios Unicamente dos realizan

pruebas especiales.

1.4.1. Listado de proveedores

La lista de empresas reconocidas en la capitdh deepublica, dedicadas a ofrecer el
servicio de laboratorio no es extensa. Nombres cBi@DILAB, ZURITA, NETLAB,
HOSPITAL METROPOLITANO, VOZANDES son los que gozda un reconocimiento
en el mercado, los mismos que estan constituidam @ociedades andnimas, debido al
capital fuerte que las respalda. Estas compaf@seri entre un 90% y 95% de
participacion en el segmento de mercado de sakgbgeada, y cubren el 68% del mercado

total.

El 32% restante es ocupado por pequefios y medi@nastorios, distribuidos por toda la

ciudad, que estan conformadas como compafiasdiasita unipersonales.

Sin embargo, en el sector de Carapungo, las engpgesades y reconocidas en el ramo no
han llegado con su servicio. EI HOSPITAL METROPOANO es el Unico que ha
establecido un centro de toma de muestras peeb s#ctor de Carcelén. Apenas existen
tres o cuatro laboratorios pequefios, los mismosmuson capaces de cubrir toda la
demanda potencial de la zona.

Los laboratorios existentes en el sector son: CEMXP VISTA PARA TODOS,
CENTRO MEDICO SOLIDARIO, VIDA NUEVA, y dos laboratims que no cuentan con

nombres.

1.4.2. Régimen del Mercado
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Como indicamos en la seccion referente a la ofetiste un dominio marcado de pocos
oferentes, debido sobre todo a su reputacion, reremrestigio y afios de experiencia en
el ramo. Sin embargo, este dominio, no puede est@blado en lo que se conoce como
Oligopolio, debido a que no hay un control por @ale esas compafias en establecimiento
de precios ni tampoco existe una guerra para caonpat quien los puede reducir a su
minima expresion. Todo lo contrario, como veremdss radelante, los precios de las
pruebas y exdmenes de las compafias grandes rceasteasiones hasta tres veces mas
de su costo de produccién. Lo que se acerca nasealldad es que existe una especie de
colusion, es decir un acuerdo que restringe ladwdmpetitiva entre empresas en cuanto a
precios de venta al publico, el mismo que estébkstiao por las empresas lideres que
gozan de prestigio y respeto social. En este ests® empresas grandes, por su tiempo en
el mercado, o su aceptacion es considerado porceopetidores como capaz de
diagnosticar las condiciones cambiantes de la déajapor lo que aceptaran sus

decisiones.

1.5. Precios

1.5.1. Los precios existentes en el mercado

La presente seccion, abarca lo relacionado a Exsqe en el mercado, y el precio tentativo

que el proyecto piensa establecer para los cliebéssido en los costos de produccion.

A continuacion, entregamos el listado de pruebaset@recio de venta al publico (PVP),
establecidos de manera general en la mayoria deesagpdel sector, los cuales difieren en
cantidades minimas entre las diferentes instit@soistos precios se constituyen en un
referente de precios para el presente proyectogesibargo no son los que nosotros
estableceremos definitivamente, debido a que estigdie esta sujeto a un analisis

diferente y tiene otro tipo de orientacion social.
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Tabla No.4

Precios Promedtn el Mercado

TIPO DE PRUEBA PVP
BIOMETRIAS 6
QUIMICA SANGUINEA 3

PRUEBAS ESPECIALES PVP
TCH-T3-T4 12
PROGESTERONA 12
ESTRIOL 12
BETA HCG CUALITATIVA 12
BETA CUANTITATIVA 6
INMUNOLOGICAS 15
CEROLOGICAS 8
UNCOLOGICAS 45

Elaborado porb&gtian Almeida P.

Fuente: LaboraisBIODILAB

Debemos resaltar, que en cada una de estas priseisaprecios al publico dependen

directamente de sus costos de produccion, y lasgsrestablecidos en el mercado.

Para establecer lo primero, se debe de conoceréasos de los insumos necesarios para
la realizacion de cada tipo de pruebas. A contidma presentamos el listado de precios

de insumos de dos empresas proveedoras de insumos:

Tabla No. 5
Insumos Quimica Clinica Opcién 3PINREACT
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NOMBRE PRESENTACION |COSTO |PROVEEDOR IC\:/?ASTO SQBEQ:S
Glucosa 4x125ml 21 SPINREACT 23,57 500
Urea 2x50ml 12 SPINREACT 13,44 100
Creatinina 2x150ml 15 SPINREACT 16,8 300
Acido urico 10 x 20 ml 26,00 SPINREACT 29,12 20
Colesterol 4 x 125 ml 41,00 SPINREACT 45,92 500
Triglicéridos 10 x 20 ml 55,00 SPINREACT 61,6 20
TGO 10 x 15 ml 26,00 SPINREACT 29,172 15
TGP 10 x 15 ml 26,00 SPINREACT 29,17 15
Bilirrubinas 1 x 150 ml 16,00 SPINREACT 17,97 150
Proteinas 2x250 ml 14,0(¢ SPINREAC[T 15,68 500
Albumina 2x250 ml 14,00 SPINREACT 15,68 500
Gama gt 20x2 ml 22,00 SPINREACT 24,64 40
Fosfatasa Acida 18 x 2 ml 33,00 SPINREACT, 36,96 36
Fostarasa 10 x 15 ml 2800| SPINREACT 31,36 20
Lipasa PAP Riaxiom | 11500| SPINREACT| 1288 40
TOTAL 464 519,68
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: SPINREACT

Tabla No. 6

Insumos Quimica Clinicapcion 2 VIBAG
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COSTO |CANTIDAD
NOMBRE PRESENTACION | COSTO | PROVEEDOR IVA PRUEBAS
Glucosa 100ml 13,5 VIBAG 15,12 100
Urea 100ml 10,7 VIBAG 11,984 100
Creatinina 100ml 7,6 VIBAG 8,512 100
Acido Urico 100ml 11,5 VIBAG 12,88 100
Colesterol 100ml 6,5 VIBAG 7,28 100
Triglicéridos 100ml 21 VIBAG 23,52 100
TGO 100ml 10,8 VIBAG 12,096 100
TGP 100ml 10,8 VIBAG 12,096 100
Bilirrubinas 200ml 8 VIBAG 8,96 200
Proteinas 100ml 7,95 VIBAG 8,904 100
Albumina 100m| 7,6 VIBAG 8,512 100
Gama gt 100ml 13,5 VIBAG 15,12 100
Fosfatasa Acida 40m 21,6 VIBAG 24,192 40
Fosfatasa
Alcalina 100ml 9 VIBAG 10,08 100
Hemoglobina
glicocilada 500ml 9 VIBAG 10,08 500
TOTAL 169,05 189,336
Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: VIVAG
afdla No. 7

Pruebas Rapidas OpciorSPINREACT
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CANTIDAD

NOMBRE PRESENTACION | COSTO | PROVEEDOR COSTO IVA | PRUEBAS
Asto 100dt 17 SPINREACT 19,04 100
Latex 100dt 17 SPINREACT] 19,04 100
PCR 100dt 17 SPINREACT 19,04 100
Aglutinaciones

febriles 100dt 48 SPINREACT 53,76 100
Grupo Sanguineg 200dt 23,2 SPINREACT 25,984 200
VDRL 250 dt 15,00 | SPINREACT 16,8 250
TP 4x4ml 29,00 | SPINREACT 32,48 100
TTP 5x 4 ml 37,00 | SPINREACT 41,44 100
TOTAL 203,2 227,584

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: SPINREACT
Tabla No. 8

Pruebas Rapidas Opni2 VIVAG

CANTIDAD
NOMBRE PRESENTACION | COSTO |PROVEEDOR | COSTO IVA | PRUEBAS
Asto 100dt 17 VIBAG 19,04 100
Latex 100dt 16 VIBAG 17,92 100
PCR 100dt 15 VIBAG 16,8 100
Aglutin. febriles 100dt 39,59 VIBAG 44,3408 100
Grupo sanguineo 200dt 21 VIBAG 23,52 200
VDRL 200dt 7 VIBAG 7,84 200
TP 20dt 7,4 VIBAG 8,288 20
TTP 40dt 7,75 VIBAG 8,68 40
Cloruro de calcio 40dt 5,35 VIBAG 5,992 40
Albumina bobina 10ml 8,25 VIBAG 9,24 10
Test coonbs 10ml 10,95 VIBAG 12,264 10
Pruebas hiv 25dt 23,75 VIBAG 26,6 25
Sangre oculta 50 dt 28 VIBAG 31,36 50
Pruebas embarazo 25dt 5,6 VIBAG 6,272 25
Rota virus 10dt 17,5 VIBAG 19,6 10
Drogas 18dt 21 VIBAG 23,52 18
Combur 100dt 16 VIBAG 17,92 100
TOTAL 267,14 299,1968

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: VIVAG

En lo concerniente a pruebas especiales, los plove® mantienen los siguientes

precios:
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Tabla No. 9

Pruebas Especiales Opcion 1 “ELECTROLITOS” (SPINREACT)

PRODUCTO CODIGO PRESENTACION | PRECIO
Calcio O-Cresolftaleina v/v
1001061 2 x 150 ml 19,00
Fésforo UV Fosfomolibdato
1001155 2 x 150 mi 19,00
Hierro TPTZ" Manual
1001240 4 x 50 mi 28,00
Reactivado de Saturacio
TIBC y Precipitacion
1001241 100 Sat. 17,00
Magnesio Colorimétrico
1001280 2 x 150 mi 25,00
Cloro Tiocianato
1001360 2 x 150 mil 20,00
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: SPINREACT
[@la No. 10
Pruebas Especiales OpcionSIPINREACT)
INMUNOQUIMICA / INMUNOTURBIDIMETRIA EN ESPECTOFOTOM ETROS
PRODUCTO CODIGO PRESENTACION PRECIO
) R1 1x 40/ R2 1x10 ml 68,00
IgA (incl. Cal 1102003) 1103014
] R1 1x40/R2 1x10 ml 68,00
IgG (incl. Cal 1102003) 1103004
] R1 1x40/R2 1x10 ml 68,00
IgM (incl. Cal 1102003) 1103024
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: SPINREACT
Tabla No. 11

Pruebas Especiales @ptl (SPINREACT)
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HORMONAS

PRECIO
TIPO CANTIDAD DESCRIPCION [P.V.P | INTRODUCION PRFI’EFilJOEBPER CANTIDAD
DESCUENTO 30% PRUEBAS
125-300A| T3: 96 wells | 125 87.50 0.91 96
TIROIDES 225-300A | T4: 96 wells | 125 87.50 091 96
ENDOCRINGELiSA 1925-300A | TSH: 96 welld  144] 100.80 105 %
625-300# |LH: 96 wells | 144 100.8( 1.0¢ 96
425-300¢ |FSH: 96 well | 144 100.8( 1.0 96
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: SPINREACT
Tabla No. 12
Pruebas Especml@pcion 1 (SPINREACT)
MARCADOES TUMORALES
PRECIO
TIPO CANTIDAD DESCRIPCION [ P.V.P | INTRODUCION PRE%%EER CANTIDAD
DESCUENTO 30% PRUEBAS
VARCADORES 1925-3004 AFP: 96 welly 180 126.00 131 96
TUvoRALEs, 12125-300//PSA: 96 well | 180 [ 12601 L3] 9
3925-3004CA-19-9: 96 W 26€ 186.2( 1.9 96
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: SPINREACT
Tabla No.13
COSTO CANTIDAD
NOMBRE PRESENTACION CS(%STO PROVEEDOR | IVA PRUEBAS




SODIO 2X60 ML 72 VIBAG 8.64 120
Prue |POTASIO 3X50 ML 79 VIBAG 9.48 150
bas CALCIO 2X50 ML 10.8 VIBAG 1.296 100
Espe |CLORO 2X50 ML 6.5 VIBAG 0.78 100
ciales | MAGNESIO 2X50 ML 6.9 VIBAG 0.828 100
Electrolitos Opcion 2 (VIBAG)
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: VIVAG
Tabla No.14
Pruebas Especiales InmunolagDpcion 2 (VIBAG)
COSTO CANTIDAD
NOMBRE |PRESENTACION |COSTO PROVEEDOR | IVA PRUEBAS
IGA 50 ML 64.8 VIBAG 7.776 50
IGG 50 ML 90 VIBAG 10.8 50
IGM 50 ML 64.8 VIBAG 7.776 50

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: VIVAG

1.5.2. La Comercializaciéon

Resulta bastante complicado competir en preciosnuonristas de grandes proporciones
como los reconocidos laboratorios clinicos. La coatién de su poder adquisitivo, su
eficacia en la distribucion, el nombre del laboratola estructura de gastos son las

ventajas que tienen los grandes laboratorios ewiéel con los pequefios o los que estan
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por montarse. Las grandes empresas pueden redsigirdcios a su minima expresion con

mucho mas facilidad.

Sin embargo, a pesar de que es duro mantener Prbejos para los pacientes, es
necesario hacerlo, debido a que ellos buscaranpsteita economia y el ahorro de su
dinero, en lo que respecta a las pruebas de kabiordasicas. Ademas de ello, el hecho
de encontrar un nicho de mercado como este, pasfasar una necesidad especifica de
esta parte de la poblacién del Distrito Metropaolitale Quito es ya de por si una ventaja,
ya que estamos satisfaciendo una necesidad norteupa@ los grandes laboratorios y un

sector que realmente no cubren ni siquiera pareiatien

La idea de ofrecer a los pacientes potencialesigadiajos es una idea que empresas
exitosas en los Estados Unidos la han adoptadgremn éxito. Al respecto, el fundador de

una de las principales cadenas de supermercadda| Islart, Sam Walton decia:

Esta es la sencilla leccion que hemos aprendido [si.]Jpor ejemplo
compramos un articulo por 0,80 ddlares. Pensé gue ponia a 1 ddlar,
podria venderlo tres veces mas que suponiéndol@@dolares. Quiza sélo
sacaria la mitad del beneficio por cada articuley@ como estaba vendiendo
tres veces mas, el beneficio total seria mucho m#astante sencillo. Pero
esa es la esencia real del descuento: al rebajasretio, puedes aumentar
las ventas hasta un punto en el que ganas bastaasecon una venta al por
menor mas barata que si vendieras el articulo amayor precio. En el
lenguaje de los minoristas, puedes reducir tu marge ganancia y aun asi

ganar mas, por que incrementas el voluffien

14 BERGDAHL, Michael,Competir y prosperar al estilo Wal Mart. Lo que &grendido de Sam Waltpn
Espafia. Deusto ediciones, 2004. Pp 37.
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Este principio aplicable al descuento de Sam Wadtqresa en palabras mas sencillas que
cuanto menos puedas cobrar, mas venderas y bifasbeneficios obtendras.

Esta es la filosofia del “llena a rebosar las deté@s y deja que se vacien”, lo cual en
aguel momento suponia un desafio para las creenmasantiles y para la politica de
precios existente tanto de minoristas como de nstgs. Historicamente, el producto se
vendia basandose en filosofias de “provision satgimanda” a cualquier precio que el
mercado soportara. La estrategia de precios hadmgara convertir a Wal Mart en una
tienda de destino ineludible puesto que crea emdate del consumidor minorista la
percepcion de un valor significativo. Es por estadn por la que cada dia millones de
personas acuden en gran numero a Wal Mart. Laigaoliie precios es un gran pilar en

todas las empresas exitosas, y debe ser tomadawmmentaja competitiva

Este principio de Wal Mart puede ser aplicado t@mben el area de la salud,
concretamente en los examenes médicos, ya ques ®nleuestas de satisfaccion nos
indican que la percepcién de las personas acercsdservicios de laboratorio son
accesibles en el sector, sin tomar en cuenta sdsaralidad 0 no, nosotros no podemos
salir de esa percepcion, por tanto el serviciormpsotros ofreceremos estara ajustado a ese
paradigma que tiene la poblacién, sin embargo, @dotnos entregar un servicio
diferenciado, caracterizado por realizar exdmemspgaales y a un precio accesible al
bolsillo de la gente, se podra facilmente escogeeesalir hacia el sector norte de Quito y
pagar costosas sumas de dinero o realizarse edo®er&s en el mismo sector que reside a

un precio mas bajo y de la misma calidad.

El proyecto se beneficia en contrapartida con ker&or ya que tiene mayores margenes
de ventas debido a su precio modico, y compengadmo gana al elevar los costos en la

cantidad masiva de exdmenes que realiza.

5 BERGDAHL, Michael,Competir y prosperar al estilo Wal Mart. Lo que &grendido de Sam Waltpn
Espafia. Deusto ediciones, 2004. Pp 37-38.
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La comercializacion del servicio de laboratoriaeaizara utilizando estrategias y técnicas
de publicidad que proporcionen un posicionamientéaenente del cliente, de tal manera

que la demanda incremente para el desarrollo denauectividad.

Las técnicas de publicidad que se utilizaran son:

Informacion

Dando a conocer los servicios que ofrece el labdeatlinico y se lo realizara durante el
primer trimestre del proyecto para darse a condoss. canales que se utilizaran son:
prensa escrita, anuncios radiales y hojas volafas la venta del servicio en el sector
publico, esta previsto sacar el Registro Unico aevé&dores RUP, a fin de constituirnos
en un proveedor del estado en esta rama y podécipar en los procedimientos

dinamicos que determina la ley a través de subastarsas.

Persuasioén

Se la realizara concomitantemente con la publicdadhformacién, poniendo énfasis en
la comparacién con los competidores: laboratormsigionados y laboratorios del sector,
poniendo de manifiesto las ventajas que nuestaradadrio ofrece, centrado é8ervicio

de la misma calidad de los grandes laboratoriosraqios accesibles y cerca del domicilio

del cliente”.

1.6. Estrategias de Ventas
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La implementacién de estrategias en cuanto a gessotambién muy importante, la

misma que puede ir encaminada hacia tres aspectos:

Precios Bajos: Los precios que se establezcan lpardiferentes pruebas y
examenes regulares deben estar en concordancia capacidad adquisitiva
de la poblacién econémicamente activa del sector, glio, si bien en las

cantidades que se fijen debe estar contenido ugemate utilidad, debe estar al
alcance del bolsillo del paciente, de esta marsa posible cumplir con la
principal prioridad del cliente: El ahorro.

Ofertas: Principalmente en los primeros mesesgbe dar prioridad a la parte
promocional de nuestro servicio, a traves de imeesta nuestros potenciales
pacientes a escoger nuestra propuesta. Ademadeldasose pueden llevar a
cabo por temporadas en el afio, por ejemplo endeaége entrada a clases en
los establecimientos educativos, donde estos tolicla realizacion de

examenes médicos a todos sus estudiantes.

Descuentos: A pesar de que en lo concerniente memas especiales se
mantendra los precios establecidos en el merclestablecera descuentos
especiales para este tipo de pruebas debido astpge on mas costosas y en
ellas no existira variacion con respecto a los ipsede la competencia. El

descuento en este tipo de pruebas sera del 10%.

Establecer puntos de toma de muestras : En losresatle Llano Grande y

Llano Chico, asi como en Cocotog, que son zonagivainente cercanas a
nuestra ubicacion, se establecera un centro de tlemmauestras, para de esta

manera llegar mas rapido a esas zonas aledafead@l de Calderon.
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CAPITULO 2

2. ESTUDIO DEL TAMANO
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El tamafo del proyecto hace referencia a la
capacidad de produccién de la prestacion de un

servicio durante la vigencia del proyeco.

2.1. Capacidad del proyecto

“En este punto, es necesario, desde un principio
definir la unidad de medida del tamafio del
proyecto que permita dimensionarlo vy
compararlo con otros similares. La forma mas
utilizada es establecer la cantidad de produccion
0 prestacion del servicio por unidad de

tiempo™".

Para el caso nuestro, el tamafio del proyectodestdiminado por el nUmero de examenes
que podemos realizar en forma mensual. Esta caghca$ta determinada directamente
por la inversion financiera que se va a realizar,que de ella depende la cantidad de
equipos que se van a comprar, asi como los insgumesse requieren para realizar los
diferentes exdmenes médicos. De acuerdo a nuestiazaciones, podremos realizar el

siguiente numero de pruebas

Tabla No. 15

Capacidad del Proyecto

PRUEBAS CANTIDAD

® MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyectosuarta edicion, p115
' MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyectosuarta edicion, p119
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MINIMO |MAXIMO
BIOMETRIAS 10 17
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 7 24
Perfil Hepatico 4 14
Perfil Proteico 2 3
Fosfatasa Acida 3 5
Lipasa 1 2
EMOS 15 25
ELECTROLITOS
Calcio 3 5
Fésforo 1 2
Hierro 2 3
Magnesio 2 3
Cloro 1 2
COPROS 10 17
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3 5 8
T4
LH 2 3
FSH 1 2
AFP 1 2
PSA 2 3
CA 1 2
PRUEBAS RAPIDAS 6 10
TOTAL 79 151

Elaborado por: Sebastian Almeida

Consolidando la informacién en forma mensual, tahna®4 dias laborables, la tabla
definitiva es la siguiente

Tabla No. 16

Capacidad del Proyecto

CANTIDAD
PRUEBAS MINIMO  |MAXIMO
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BIOMETRIAS 240 405
QUIMICA SANGUINEA

Quiimica Sanguinea 168 284
Perfil Hepatico 96 162
Perfil Proteico 48 81
Fosfatasa Acida 72 122
Lipasa 24 41
EMOS 360 608
ELECTROLITOS

Calcio 72 122
Fésforo 24 41
Hierro 48 81
Magnesio 48 81
Cloro 24 41
COPROS 240 405
PRUEBAS ESPECIALES

TSH

T3 120 203
T4

LH 48 81
FSH 24 41
AFP 24 41
PSA 48 81
CA 24 41
PRUEBAS RAPIDAS 135 228
TOTAL 1887 3186

Elaborado por: Sebastian Almeida

2.2. Factores que condicionan el tamafio del proyecto

Los factores que condicionan la magnitud de nugstigecto son:
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2.2.1. Tamafo del mercado

La magnitud del mercado es uno de los aspectos
gue es preciso considerar al estudiar el tamafio
del proyecto; por lo tanto nuestra reflexion en
torno a la estimacion del tamafio mas apropiado
debe descansar en el estudio del comportamiento
de la demanda en su relacion con el ingreso, con
los precios, con los cambios en la distribucion
geografica del mercado, con la movilidad, la
estratificacion de la poblacion y con respecto a

los costos unitarios propios del proyetto

Como mencionamos anteriormente, el proyecto tieoo objetivo el entregar un
servicio de laboratorio clinico en el sector dedapango y zonas aledafias como Llano
Grande, Llano Chico y Calderon.

El mercado al que se piensa llegar es a la paamonémicamente activa del sector (

97841 personas) que tienen ingresos promedio de&afes.

Se suman ademas las personas menores de edadngdependientes de las personas
potencialmente activas. En total alrededor 165 Z@0sonas constituyen el mercado al

que se apunta llegar.

Al conocer mediante la proyeccion de la demandanuil el crecimiento de la misma en
los préximos afos, se ha planificado que la capdcidel proyecto pueda tener un

crecimiento paulatino al ritmo de crecimiento dedroado, es decir, que la capacidad

¥ MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyectosparta edicién, p131.
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instalada permite aumentar la capacidad de nukdiocpatorio para cubrir el crecimiento

anual de los clientes potenciales hasta ciertdadirhiego de ello si queremos aumentar la
cantidad de exdmenes meédicos, deberemos compoaremuipos y adaptarlos en nuevos
locales. Con la inversion que esta prevista pudddmajar simultaneamente hasta 3
personas simultaneamente en turnos de ocho harasnbargo inicialmente van a trabajar

tres personas, dos en un turno de seis a dostdediay una en turno de dos a diez de la
noche. Al trabajar tres personas, la cantidad debas que se pueden realizar pueden
llegar a ser mas del doble, lo que generaria anargia superior, tanto para los pacientes
potenciales, que recibiran la misma eficiencia cqa@ nosotros con el incremento de la
cartera de pacientes. En la parte concernienténadasion del proyecto, podremos ver en

detalle los equipos que se van a adquirir.

Basados en la capacidad de pacientes que podidentnaboratorio, se podra cubrir al
13,21% del mercado en condiciones normales de peaity y hasta el 19% del mercado

ampliando la produccion a su maxima capacidad.

De manera breve vamos a describir los equipos gaeaconstituir el laboratorio clinico,
ya que en detalle se lo describira en la parteeromente a la inversion. Los equipos son

los siguientes:

Tabla No. 17

Inversion Inicial Requerid equipos

CENTRIFUGAS, MEZCLADORES,
HOMOGENIZADORES

Power Spin FX C808
Micro-hematocrit C-MH30

Mezc. Tubos (sangre)

LTTR 100
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Contador Células (piano)
L-BC9

Microscopios

G304

EQUIPO QUIMICA SANGUINEA

Bafio Maria
Esterilizador

Elaborado por: Sebastian Almeida P.
Tabla No.18

Inversion Iried requerida Materiales

Pipetas mecanicas de volumen
ajustable

Céamara newbauer
Capilares cpon heparina
Capilares sin heparina
Pipeta globulos blancos
Puntas amarillas
Puntas azules

Tubos Wintrobe

tubos tapa roja

Tubos tapa lila

Tubos tapa celeste
Jeringuillas 3cc
Jeringuillas 5cc
Jeringuillas 10cc

Agua destilada

Alcohol

Algodon

Guantes

Recipientes heces
Recipientes orina

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Tabla No. 19
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Inversién leial requerida Insumos

Glucosa

Urea

Creatinina

Acido urico
Colesterol
Triglicéridos
TGO

TGP

Bilirrubinas
Proteinas
Albumina

Gama GT
Fosfatasa acida
Fosfatasa alcalina
Lipasa PAP

Asto

Latex

PCR
Aglutinaciones febriles
Grupo sanguineo
VDRL

TP

TTP

Cloruro de calcio
Albumina bobina
Test coonbs
Pruebas hiv
Sangre oculta
Pruebas embarazo
Rota virus
Drogas

Combur

Elaborado por: Sebastian Almeida

2.2.2. Demanda de Clientes
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Otro de los aspectos fundamentales que limitarape@dad del proyecto es la demanda
existente, debido a que del crecimiento que esatedependera la forma de crecimiento

o ampliacion del tamafio del proyecto.

Como anteriormente se dijo, el proyecto estd ddefpara que tenga un crecimiento
modular, es decir que a medida que se incrementent@nda, se pueda también aumentar

la cantidad de examenes médicos.

2.2.3. Costos y aspectos técnicos

Los costos del proyecto estan intimamente ligaddanaafio del mismo. La inversion
inicial esta planificada para que hasta tres pas@uedan trabajar en forma simultanea
en forma comoda y eficiente. Sin embargo, estasne necesita de una investigacion de
los proveedores y de las politicas de estado eeflyente a las importaciones. En el
primer caso, existen tres proveedores de excetemjectoria en lo referente a insumos,
materiales y equipos de laboratorio como son VIVRECLAB y SPINREACT. En este
sentido la seleccion de lo necesario para la pwestaarcha del proyecto se hara orientada
a lo que represente un menor desembolso, un aleorrgostos, lo cual no implica
descuidar por otra parte la calidad de los equifs$o quiere decir que no se tendra
Gnicamente a uno de los tres proveedores, si ne fds, ya que existen insumos que son
mas econdmicos en VIVAG, otros que son mas ecausen SPINREACT vy otros que

son de mas bajo costo en RECLAB.

El costo de la posible inversion se expresa esitasentes tablas

Tabla No. 20

Inversiénimal Equipos
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CENTRIFUGAS, MEZCLADORES, HOMOGENIZADORES  |COSTO [PROVEEDOR |COSTO IVA
Velocidad Fija, 3400 rpm, 8 tubos
Power Spin FX C808 10ml. (@16mm x 100mm) 392 RECLAB 439,04
Velocidad Fija 12000 rpm, 24 capilai
Micro-hematocrit C-MH30 |lector incluido 1299 RECLAB 145488
Mezc. Tubos (sangre)
Agitador de Sangre (Tubos) 8 tubos
LTTR100 ciclos por minuto 347 RECLAB 388,64
Contador Células Piano
L-BC3 Contador de celulas 2 teclas 269 RECLAB 301,28
Microscopios
4X,10X,40XR,100XR Acromatico
G303 mecanico Abbe N.A. 1.25 6V/20W 680 VIBAG 761,6
Equipo Quimica Sanguinea| Teclado compacto externo 3150 VIBAG 3528
Bafio Maria 355 VIBAG 397,6
Esterilizador 150 VIBAG 168
TOTAL EQUIPOS 6642 7439,04
Elaborado por: Sebastian Almeida
Fuente: VIVAG, RECLAB
fAla No. 21
Inversién leial Materiales
NOMBRE PRESENTACION COSTO | PROVEEDOR | COSTO IVA
Pipetas mecanicas
de Volumen
Ajustable 5-50 pl 90 VIBAG 100,8
Pipetas mecanicas
de Volumen
Ajustable 10-100 pl 90 VIBAG 100,8
Pipetas mecanicas
de Volumen
Ajustable 100-1000 pl 90 VIBAG 100,8
Camara newbauer 39,73 VIBAG 44,4976

51




Capilares con

heparina 500dt 5,15 VIBAG 5,768
Capilares sin

heparina 500dt 4,75 VIBAG 5,32
Pipeta globulos

blancos 5u 15,75 VIBAG 17,64
Puntas amarillas 1000u 11 VIBAG 12,32
Puntas azules 1000u 13,7 VIBAG 15,344
Tubos wintrobe 10u 16 VIBAG 17,92
Tubos tapa roja 100u 17,9 VIBAG 20,048
Tubos tapa lila 100u 11,5 VIBAG 12,88
Tubos tapa celeste 100u 12 VIBAG 13,44
Jeringuillas 3cc 100u 6,25 VIBAG 7
Jeringuillas 5cc 100u 8,1 VIBAG 9,072
Jeringuillas 10cc 100u 11 VIBAG 12,32
Agua destilada 3u 7,5 VIBAG 8,4
Alcohol 1lu 7,5 VIBAG 8,4
Algodon 4u 3,7 VIBAG 3,7
Guantes 100u 5,8 VIBAG 6,496
Recipientes heces 50u 3 VIBAG 3,36
Recipientes orina 50u 7,5 VIBAG 8,4
TOTAL

MATERIALES 522,9656

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: VIVAG

En lo referente al tema de importaciones, no debexdstir ninguna incertidumbre, ya que
la disposicion del gobierno central ha sido hastmm@mento aumentar aranceles a las
importaciones de bienes suntuarios, no es extempsike compra de equipos, materiales e

insumos médicos.

2.2.4. Disponibilidad de insumos
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Las empresas proveedoras con las que nuestro proyrabajara son tres: RECLAB,
VIBAG Y SPINREACT. Estas compafiias estdn ubicadasl sector norte de la capital, a

20 minutos de nuestra localizacion.

Al tener una ubicacion relativamente cercana, atordn problemas de abastecimiento de
materiales e insumos, ya que al realizar las cosngn los proveedores mismos quienes

realizan las entregas, ahorrandonos de esta meoses de transporte.

A mas de los proveedores con los que nuestro labmrava a trabajar, existen otros que
en caso de existir algun inconveniente en cuarastabimiento de insumos y materiales,
pueden cubrir nuestros requerimientos como ROCHEGELAB , firmas que son de

igual prestigio y reconocimiento en el mercadolparalidad que ofrecen.

2.2.5. Localizaciéon

La decision de localizacion a menudo depende
del tipo de negocio [...].En general, el objetive d
la localizacion es maximizar el beneficio de la

ubicacién para la empre$a

La localizacion del proyecto constituye una pamedbmental, ya que es en ella donde va
estar ubicado el laboratorio, y por lo tanto debentar con todo lo necesario para su

funcionamiento.

Y RENDER, Barry , HEIZER, JayAdministracién de Operacionesditorial Pearson, afio 2005, México
DF.p
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El sector de Carapungo cuenta con una serie dedéat®@s para poder emprender un
proyecto como este, ha tenido un desarrollo mugdgran los ultimos afios, ha tal punto
que en el se han desarrollado negocios de comiaguttorios médicos, supermercados,
farmacias, colegios, fundaciones, etc. Cuenta losnservicios de agua, alcantarillado, luz
y teléfono. A més de esto, el Municipio de Quiteng ubicada en el sector una

Administracién zonal encargada de velar por elmela de la zona urbana.

Por ello, la localizacion donde se pretende pomermarcha el proyecto no es una
limitante, si no una gran oportunidad para entregaservicio a la comunidad, al mismo
tiempo que se genere un superavit para poder parfséuro incrementar la cobertura del

servicio en el sector.

El otro punto que es importante destacar, es laimpidad a los proveedores, el cual
tampoco se convierte en limitante, ya que comaendi§ anteriormente esta ubicado a 10
minutos del sector norte, lo que le da facilidactdieectarse con este sector de la ciudad en
caso de que sea necesario abastecimiento de ratenfirmacion de resultados en otros

laboratorios, necesidad de insumaos, equipos, etc.

2.3. Tamairio optimo del proyecto

El tamafio Optimo del proyecto es aquel que nos iemmaximizar la utilidad al menor

costo. Ellugar donde funcionara el LaboratorimiCb tiene las siguientes dimensiones:
Longitud: 10 metros
Ancho: 5 metros

Altura: 3 metros
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Esta disefiado para poder realizar hasta 3624 muwbasuales, examenes generales y
especiales por mes con dos personas trabajandord$ ¢én dos turnos de 8 horas. Esta es
la capacidad en la que inicialmente, de acuerdaraversion y compra de equipos puede

rendir el presente proyecto, es decir a un promeelib51 pruebas diarias.

2.4. Capacidad instalada

La capacidad instalada se define como la maximpodible permanentemente. En este
caso, con dos laboratoristas trabajando en do®dude ocho horas, se puede tener

funcionando al laboratorio en su maxima capacidad.

Sin embargo, la capacidad utilizada del proyectoaimente serd con Unicamente dos
personas trabajando en dos turnos de ochos herdsce una sola persona manejando los

equipos en cada turno.

CAPITULO 3

3. ESTUDIO DE LOCALIZACION
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Otra de las variables de suma importancia parauéstp en marcha del proyecto es la
ubicacién geografica del Laboratorio, ya que da édpende, un sin nimero de ventajas o
desventajas, que en un determinado momento, pleghe la hacer que un proyecto se
descarte o se lo apruebe. Carapungo, esta ulacladaafueras de la ciudad de Quito, en la

zona norte. Sus limites son los siguientes:

Norte: hasta alcanzar las nacientes de la Quebrada Hlgeseaguas abajo hasta

desembocar en el rio Guayllabamba .

Este: desde la afluencia de la Quebrada de Higuerillaglemo Guayllabamba; el rio

Guayllabamba aguas arriba hasta la desembocadladebrada de Guevara.

Sur: la Quebrada Guevara o Chaquishcahuaico aguas,andista el nacimiento de la

misma quebrada en la Colina de Carretas.

Oeste:desde el punto de nacimiento de la Quebrada deuaahuaico, sigue una linea
de sur a norte hasta encontrar el origen de la Qdalbde Santo Domingo, aguas abajo
hasta su confluencia con la Quebrada de Carcelésgedesta confluencia la linea
imaginaria que pasa por la cumbre de la Loma deoR&uquito y su extension al noreste,
hasta alcanzar las nacientes de la Quebrada Higusguas abajo hasta desembocar en el

Rio Guayllabamba.

&iro No. 3

Mapa @arapungo
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Fuente:Plan Parcial Calderén, 2003 / Revista Administra@énal Calderén, 2005

Carapungo tiene una poblacion aproximada de 1T0H2bitantes. Posee una tasa de
analfabetismo del 2% y el 58% de la poblacion tigmelo menos instruccion secundaria.
El 44.41% de la poblacion en edad de trabajar @sti@ada en el sector terciario, y la
pobreza afecta al 38% de los hogares del Barrio

Las condiciones geogréaficas del sector, son gieslal de la parroquia de Guayllabamba,

de ahi el por que de su similitud. Es una zonaatasértica.

3.1. Disponibilidad de mercado

2 Joyas de QuitdRrimer Periddico virtual de la ruralidadwww.joyasdequito.com
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La localizacion del proyecto permite estar ubicedotro de nuestro mercado potencial de
clientes, en el sector de Carapungo, el mismo igne una poblacion aproximada de de
170 000 habitantes. Estar ubicado en el corazérsaizor, en la calle principal, nos

permite tener una disponibilidad y un acceso direchuestros pacientes potenciales, ya
gue donde estard ubicado el proyecto estd tambaéprincipal arteria vial del sector,

donde pasan constantemente buses de transportey teahiculos particulares que dan la
facilidad para que nuestros pacientes potencialedgn llegar y a la vez puedan conocer

el laboratorio clinico.

3.2. Proximidad a los proveedores de materiales e insurso

La ubicacion del sector de Carapungo Yy la locaiirade los principales proveedores con
los que pensamos trabajar, hace que las distancia&gan extensas, sino relativamente

cercanas.

Los proveedores como VIBAG, SPINREACT y RECLAB sewentran ubicados en el
sector norte de Quito, a 20 minutos de la loceidra del proyecto, lo que facilita el
abastecimiento permanente de suministros, matemalesumos y evitar que el laboratorio
pueda dejar de trabajar 0o no realizar determingmtagbas, examenes generales o

especiales.

VIBAG esta ubicado en la calle Juan de Alcantar8-8i39 y el Telégrafo, RECLAB esta
ubicado en la Avenida 6 de diciembre N234 y Raali@ncia, ambas al norte de la ciudad

y con una considerable cercania a la localizad@proyecto.

3.3. Vias de acceso
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El sector de Carapungo cuenta con varias vias dssaaue lo conectan con el resto del
Distrito Metropolitano de Quito, la Panamericana l@sprincipal via, que conecta a

Carapungo con el resto de la ciudad y con las zalegsfias como Llano Grande y Llano
Chico, la carretera intervalles que lo une con Baeco y los Chillos, y que en cualquier

emergencia vial puede también conectarlo con & s Quito.

También interesa conocer el estado en que se drguantualmente las vias, la
informacion la proporciona el siguiente cuadro,éémonsta el nimero de kildbmetros de
via que estan pavimentadas y/o estan adoquinadasntan con bordillos, las vias que
disponen de bordillos pero no se encuentran patadaes ni adoquinadas, las vias que
solo han sido abiertas, y las vias empedradagnaimon a nivel de cada sector y el total
de la zona. El sistema vial Calderdn contemplaotad tle 404.6 kildbmetros de vias, que se
descomponen en vias con: bordillos + adoquinadiB3¥8, solo bordillos 24,28%:; en tierra

48,32%; empedrado 0,74%.
Tabla No. 22

Caractsticas de las vias del Sector

CARACTERISTICAS DE LAS VIAS ACTUALES

SECTOR ADOQ+BORD |TIERRABORD [TIERRA  EMPED TOTAL % TIERRA/ /TOTAL
SAN JUAN 4 7,5 16 1 28,5 58,16
SAN JOSE 11,2 13,5 50 74,7 66,92
CENTRO PARR 16,5 6,8 29,7 53 55,93
LLANO CHICO 8,5 4,8 43,2 56,5 76,32
C. ADM 8,8 7,5 15,4 31,7 48,53
LLANO GRANDE 15,2 23,5 25,2 63,9 39,47
CARAPUNGO 8,3 8 17 33,3 51
COMUNAS 6,9 14,6 8,5 30 28,3
BELLAVISTA 0,3 11,9 21,3 2 35,5 63,79
TOTAL KM 79,7 98,1 226,3 3 407,1 48,07

19,73 24,28 48,32 0,74 100

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: Administraciéon Zonal Calderén

3.4. Cercania a otras zonas urbanas
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Como se dijo anteriormente, Carapungo represemt@dgicamente un sector especial, ya
gue esta cerca a otras ciudadelas y parroquias €nayllabamba, Zambiza, Nayoén,

Llano Chico. Esta ubicada en una zona central alémsas, por ejemplo, es mas facil
trasladarse de Nayon a Carapungo que de Nayon dl@smba; o la movilizacion desde

Guayllabamba a Carapungo es mucho mas sencilla gosneompleja que de

Guayllabamba a Sambiza. Inclusive, a la gente s egctores, les resulta mas comodo
transportarse a Carapungo o si es del sector nemsmwde alli, antes que trasladarse al
norte de Quito, donde estan ubicados la mayorialaeatorios, ya que esto representa un
ahorro en transporte publico o combustible en cisque se posea carro. El cliente, en
este caso, el paciente, también busca comodidadeage eficiencia y eficacia, y esto es

lo que también ofrece el proyecto.

3.5. Infraestructura disponible

El desarrollo que ha tenido Carapungo en los UKim@os hecho posible la construccion
de proyectos inmobiliarios, de viviendas indepentlis. En la parte comercial, existe todo

tipo de negocios; restaurantes, farmacias, repsi@stomotrices, supermercados, etc.

Es por ello, que Carapungo presenta en relacids atlos lugares aledafios, que también

podrian servir para la puesta en marcha del proyant ventaja: la infraestructura.

Sera mas dificil encontrar en los lugares altevpatiun sitio donde pueda funcionar el
proyecto ya que ellos no disponen de edificiosaalks comerciales grandes ubicados en

calles principales donde exista fuerte actividazhémica.

3.6. Disponibilidad de centros y consultorios médicos
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Otro de los aspectos importantisimos para el é&@loproyecto es la existencia de
consultorios y centros médicos, ya que los gal@aoa dar un diagndstico al paciente,
piden la realizacion de examenes meédicos. El helsh@ue en esta zona existan
muchos consultorios médicos, hace que en ese éxgsta una mayor posibilidad de
gue los pacientes de los centros y consultoriosangguedan realizarse examenes y
pruebas en nuestro laboratorio, y por ello esttofae convierte en estratégico ya que

contribuird a que exista una mayor demanda de nousstvicio.

3.7. Seguridad en la zona

La seguridad es otro factor determinante paraléesién del lugar donde se va a poner

en marcha el proyecto.

Carapungo es una zona densamente poblada, ertitnediafios ha habido niveles de
inseguridad altos, pero se debe destacar el apsytagto el gobierno nacional a dado
a la Policia nacional para: la dotacion de armas jp@s policias, el aumento de
miembros de la institucion para combatir el crinyemantener el orden en el pais.
Sumado a esto esta el trabajo conjunto de la BdNeicional con el barrio, para la
creacion de puestos de vigilancia UPC (Unidad diéci@oComunitaria), para que

pueda existir mayor seguridad en el sector.

Es innegable que el sector de Carapungo es megososgue otros posibles lugares
de localizacion, pero a la vez es el que mas Iajedo con La Policia Nacional para

disminuir la inseguridad.

3.8. Disponibilidad de servicios publicos

El sector de Carapungo, goza de la disponibilidadtatios los servicios basicos

necesarios para la puesta en marcha de un proy@utio el nuestro.
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En cuanto a agua potable, segun datos de la EPMARS-canton Quito cuenta con
una cobertura de agua potable de 96,38%, y 90,76fbcuanto a la cobertura del

servicio de alcantarillado.

Grafico No.8

Cobertura de Agua Potable y Alcantdtado en el DMQ

Coberturade AguaPotable enel DMQ(%) Coberturade Alcantarillado enel DMQ %)
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Fuente: EMAAP-Q

Respecto al sector de Carapungo, la red matrizedasarvicio de agua potable cubre una
superficie de 5,092 hectareas, similar al areanizbda, el nivel de cobertura llega al
97.4% vy se tiene previsto aumentar estos porcentaa las conexiones domiciliarias

programadas para el periodo 2012 - 2014.

En lo que respecta al servicio de Luz eléctrica,disponibilidad del servicio es

satisfactoria, el porcentaje de cobertura es supakrio0%.

El servicio de recoleccion de basura registra wrelnde cobertura del 84.3% en la
parroquia Calderdon y 64.6% en la parroquia Llanic&heste bajo nivel responde a que
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algunos sectores son inaccesibles para el ingresdosl carros recolectores, a este
inconveniente habra que afiadir que para la zomaeéjo de la basura es inadecuado, por

cuanto en los dias de recoleccién la basura pecaank intemperie.

En cuanto a servicios telefonicos, segin el CNT nfém Nacional de
Telecomunicaciones), en su mapa virtual de la duf#asu pagina web, en el sector existe

disponibilidad de redes teleféniéas

Imagen No 1

Disponibilidad de Redeslefénicas en el Sector

2L CNT, Consejo Nacional de Telecomunicacioneaw.CNT.com
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3.9. Perfil de trabajo del personal

Para que el proyecto pueda ponerse en marchacesan® contar con personal que tenga
un perfil profesional especifico, en ese caso, @dratara un profesional graduado en
Laboratorio Clinico, capacitado para realizar pasehematologicas, pruebas quimicas,
pruebas especiales, que abarque el campo de noicrgiai y bacteriologia, ademas de
tener un razonamiento logico para interpretar tadak que estén fuera de los intervalos
de valores que se consideren normales dentro nediécina, por ello es importante que

disponga una experiencia minima de tres afos bajordentro de su area laboral.

Serd necesario asimismo contratar una secretéwiadi, para el ingreso de fichas de
pacientes, ingreso de resultados, recaudacion despde los pacientes, que tenga
experiencia en el manejo del sistema informaticlABVILAB, DATALAB o sistemas de

laboratorio clinico necesario para la contabiliddel proyecto y para ingresar los

resultados de las pruebas, examenes generalesogiadssg.
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Es necesario también un auxiliar de laboratorie, sgiencargue de la limpieza del mismo
y del equipo e instrumental de trabajo, tanto dal@ratorio como en los centros de tomas
de muestras.

Finalmente, es necesario un mensajero, con mirito tle bachiller, para el traslado de
las muestras desde el centro de tomas hasta ehtabo, a fin de que la entrega de los

resultados a nuestros clientes, sean inmediatos.

A continuacién presentamos la matriz de localizadjie permite ver las ventajas y

desventajas de un potencial punto geografico exitel con otro. Consta de tres columna:
El factor localizacional, que son los que analicemo las paginas anteriores, la opcion de
Localizacion, que nos muestra los posibles lugdmesle se puede poner en marcha el

proyecto y que se le puede asignar valores entoeyagiez, y el factor de prioridad, que se

le puede asignar valores entre uno y cinco.

Tabla No. 23

afla de Localizacion

OPCION DE LOCALIZACION

FACTOR
FACTOR LOCALIZACIONAL CARAPUNGO (A)|GUAYLLABAMBA (B) [POMASQUI(C) PRIORIDAD
Proximidad a los proveedores 6 2 3 3
Abastecimiento de agua 8 5 5 3
Energia eléctrica 8 8 8 3
Vias de acceso 8 6 6 4
Cercania de otras zonas urbahas 7 5 5 2
Infraestructura disponible 5 4 4 2
Disponibilidad de centros
cosnsultorios médicos 7 5 5 4
Seguridad en la zona 4 8 8 4

Elaborado por: Sebastian Almeida

La formula para las alternativas de localizacionlde en dos es la siguiente:

Ci L—A]FH

IAB =
[C!’L‘B
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Al desarrollar las férmulas reemplazando por Idsres de cada posible localizacion, obtenemos:

Tabla No. 24

Factor Localizacional Desarrollado

OPCION DE LOCALIZACION

FACTOR P %
FACTOR LOCALIZACIONAL CARAPUNGO (A)|GUAYLLABAMBA (B) [POMASQUI(C) PRIORIDAD “lois (ikC "ol |
Proximidad a los proveedores 6 2 3 3 27 8 0,296P9
Abastecimiento de agua 8 5 5 3 4,094 4,09p 1
Energia eléctrica 8 8 8 3 1 1 1
Vias de acceso 8 6 6 4 3,16040  3,16(4 1
Cercania de otras zonas urbahas 7 5 5 2 1,96 1,96 |
Infraestructura disponible 5 4 4 2 1,562 1,5625 1
Disponibiidad de centros
cosnsultorios médicos 7 5 5 4 3,8416 3,8416 1
Seguridad en la zona 4 8 8 4 0,062b 0,0645 lgja

borado por: Sebastian Almeida P.
IAB = (27)(4,096)(1)(3,16)(1,96)(1,56)(3,84)(0,062857
IAC= (8)(4,096)(1)(3,16)(1,96)(1,56)(3,84)(0,06255:15

IB C= (0,296)(1)(1(1)(1)(1)(1)(1)= 0,296

Si IAB=0, es indiferente la eleccién, $AB<0, entonces la opcibn B es la mas

conveniente, y dAB>0, entonces la opcion A es la mas conveniente.

El mismo principio funciona para el analisis C y IBC, con lo que llegamos a la
conclusién de que la opcién A, es decir la ubiaaclé Carapungo es la mas conveniente

para poder desarrollar el proyecto del LaboratGfiaico.

3.10. Macrolocalizacion y Microlocalizacion
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Con el analisis expuesto en las paginas anteriseegstablece que la Macro localizacion
del presente proyecto es Quito-Ecuador, provinei@thincha, ciudad de Quito, sector

norte, ciudadela Carapungo.

La Microlocalizacién es la ubicacion exacta dondi&m el laboratorio clinico, que es la
Av. Padre Luis Bacari No. 233 y calle G, diagonalaaUnidad de Vigilancia de

Carapungo.

CAPITULO 4

4.1. INGENIERIA DEL PROYECTO
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La ingenieria del proyecto debe llegar a
determinar la funcion de la produccion éptima
para la utilizacion eficiente y eficaz de los
recursos disponibles para la produccion del bien
o servicio deseado. Para ello debera analizarse
las distintas alternativas y condiciones en que se
pueden combinar los factores productivos,
identificando, a través de la cuantificacion y
proyecciéon en el tiempo de los montos de
inversiones de capital , los costos y los ingresos
de operacion asociados a cada una de las

alternativas de producciéh

4.2. Definicion del proceso de produccion

La definicion del proceso de elaboracion de pruebedmenes y examenes especiales, es

realmente sencillo.

Comienza con la recepcion del pedido de examerigaéliico al paciente por parte de la

secretaria, la misma que crea en el sistema uha &cingresa los datos personales del
paciente. Posteriormente, entrega el pediddbak#dorista, el mismo que una vez que lo
ha leido, procede con la toma de muestras delmacieuego de tomada las muestras, se

procede con la realizacion de los examenes.

Si los examenes realizados presentan valores dqae fera de los rangos normales, el

laboratorista envia a otro laboratorio clinico oafomar resultados, si no los entrega a la

22SAPAG CHAIN, NassirPreparacion y Evaluacién de Proyectesiarta edicion, editorial McGraw Hill p 133.
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secretaria para que esta a su vez los ingresstais y los entregue al paciente, facture y

cobre los valores.

Una vez que el laboratorio externo confirma losilteslos, los envia al laboratorio, y el
laboratorista los analiza y los entrega a la sedeety se procede nuevamente con el

ingreso de datos al sistema, la entrega de ressltéafacturacion y cobro de valores.

4.3. Aspectos Técnicos y de Infraestructura

La ingenieria del proyecto comprende los aspedatosidos y de infraestructura que

permiten el proceso de realizacion de exdmenescoggdara los pacientes.

Los aspectos técnicos y de infraestructura sonaptelmente los que tienen mayor
incidencia sobre la magnitud de los costos e invees que deberan efectuarse si se
implementa el proyecto. De aqui la importancia eéadvaloracion econdmica de todas las

variables técnicas.

4.3.1. Tecnologia

Para poder poner en marcha el presente proyeatecesario disponer de:

Macrocentrifuga: Se utiliza para la centrifugacois tubos que contengan muestras de

orina, sangre u otro tipo de muestras, la mismadghe contener la velocidad de 3400 a

10000 rpm. La marca que se va a utilizar es Poywer. S
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Microcentrifuga: Se utiliza para la centrifugacida muestras pequefias como son los

microhematocritos. Debe tener una velocidad de Z0Q0000 rpm. El modelo que se

utilizara es el C882 de 24 ranuras.

Microscopio: Se utiliza para la observacion dediésrentes muestras que se preparan en el
laboratorio como pueden ser sangre, orina, he@sedones, etc. La marca que se

utilizara es Olympus, el mismo que dispone de ouatrtes desde 10x hasta 100x.

Analizador de quimica sanguinea: Ese equipo Seauphra realizar la quimica sanguinea

como su nombre lo indica, dentro de lo cual estaelfas como glucosa, urea, creatinina,
acido Urico, colesterol, triglicéridos, transamamgs electrolitos, etc. La marca que
utilizaremos es la Humalyzer que tiene filtros @840 nm a 600 nm y tiene incubador

interno con temperatura graduable.

Camara newbauer: Se utiliza para el contaje delastlsanguineas (globulos blancos,

glébulos rojos, plaquetas, etc). La marca quezatdéimos BOECCO, la misma que tiene 9

areas cuadriculadas de 1 x 1 mm.

Pipeta de glébulos blancos: Utilizada para el gentie células blancas, con medidas de
0,5ula1,1ul

Equipo de pruebas especiales: Este equipo seaudilipara la realizacion de pruebas

especiales, de marca Hitachi.

4.3.2. Procesos de elaboracion de las pruebas:
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Existen procesos que permiten llevar a cabo l&zeeadn de todos los servicios que se van
a ofrecer a los pacientes de una manera eficiepgrmitiendo un flujo constante de
insumos, eficiencia en el uso del tiempo, orden, RRor tal motivo es importante disefar
subprocesos, de tal manera que pueda darse unspropEmo de la prestacion de un

servicio.

El laboratorio clinico que se piensa poner en naamgalizara pruebas de hematologia,
guimica sanguinea, pruebas especiales, hemos, scopevologia y electrolitos. A
continuacion detallamos los procesos de cada ufes@euebas mencionadas:

Hematologia: Para ello, el primer paso es la olbdende una muestra sanguinea con
anticoagulante, a fin de evitar la coagulacion samn. Inmediatamente, colocamos una
cantidad determinada de sangre en una pipeta tealgfdblancos, a la cual le agregamos
un reactivo que ayuda a la lisis de los glébulgssiananteniendo intacta la forma de las
células blancas. Posteriormente, se coloca una dmtasta muestra en la camara de
newbauer, y con la ayuda del microscopio realizaserel contaje de las células blancas.
El siguiente paso consiste en realizar la férmufarehcial (segmentados, linfocitos,

monocitos, eosindfilos, células jovenes, etc.). ddrmtamente se procede a realizar el

hematocrito, por medio de una division se obti@neemoglobina y células rojas.

Quimica sanguinea: Primero se procede con la tomamdestra sanguinea sin

anticoagulante. Una vez coagulada la muestra, es@a l& la macrocentrifuga para la
separacion de células y plasma. Una vez obtenidasabstancia (plasma), se identifican
los tubos para las diferentes pruebas quimicassgue realizara al paciente. Dentro de
estas pueden estar: glucosa, urea, creatininap @icido, colesterol, triglicéridos, HDL,
LDL, pruebas hepaticas, proteinas, albumina, faségtlipasa y amilasa. Estas pruebas se
realizan a diferente temperatura y longitudes deéapmpara lo cual debemos tener un

manual de técnicas especificas de quimica sanguinea
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Examen de orina o Uriandlisis: El paciente enttagauestra de orina, la misma que debe

ser recolectada en su domicilio, previo a un asedta@. La muestra debe estar recolectada
en un frasco estéril. Una vez que la muestra est&? kaboratorio, se procede a colocar en
un tubo de ensayo, se realiza el examen fisicocqunsiste en la observacion del color y
aspecto. Seguidamente se introduce una tira reaespecifica de orina, al que se le
conoce como examen quimico de orina, se anota éwjtade reportes los diferentes
parametros alterados en esta tira, el mismo qudirm@amemos con el examen
macroscopico. Inmediatamente se lleva la muesteacentrifuga, la cual se le deja de
cinco a ocho minutos en centrifugacion. Una veasitarrido este tiempo, se desecha el
sobrenadante de esta muestra, y utilizamos el setingue se adhiere al fondo del tubo.
Esta muestra se coloca en una placa portaobjdtosupbrimos con una lamina. Esa placa
es llevada al microscopio, en donde se observardiferentes elementos existentes en esta

muestra de orina, y se entregard el informe akpéei

Examen de heces: Con la muestra que el paciemed&asu domicilio, se procede a la

observacién fisica de la muestra, anotando su ,cotmrsistencia, residuos vegetales u
otros elementos existentes. Inmediatamente colos@mana placa portaobjetos una gota
de solucion salina y otra de solucién yodada,zatiido un palillo, tomamos una cantidad
determinada de muestra, y hacemos un frotis salul@ euna de estas soluciones. Cubrimos
con un cubreobjetos y la llevamos al microscopio,dende observaremos diferentes
elementos como son parasitos, grasas, almidorstes reegetales, levaduras, cristales, etc.

Posteriormente se pasa el informe con lo obserpadoentregar al paciente.

Pruebas Especiales y electrolitos: Inicialmentemxede con la toma de una muestra

sanguinea sin anticoagulante del paciente, segeitianesperamos que se produzca el
proceso de coagulacion para luego llevar esta mauestla centrifuga, en donde
obtendremos la separacion de las substancias sangneero. Utilizando el suero,
procedemos a colocar estas muestras en el equipora®nas, el mismo que se encargara
de realizar las pruebas que se hayan grabado softelare del equipo. Una vez que el
equipo emite el resultado, se procede a la valamaaie este resultado. En caso de tener

valores fuera de los rangos normales, procedentesanfirmacion del mismo, en caso de
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seguir obteniendo los mismos valores, se debe reegia muestra a un laboratorio de
referencia para la verificacion del mismo. Obtenidlaesultado, se entrega el reporte al

paciente.

Pruebas Seroldgicas: Primero se obtiene una muwbsgangre anticoagulada, la cual debe

ser centrifugada para la separacion de sus elemdbtm el suero obtenido, se procede a
colocar las muestras en diferentes placas padidfistas pruebas que se realizaran, dentro
de las cuales estan: aglutinaciones febriles, dastex, pcr, vdrl y hiv. Inmediatamente

colocamos los reactivos para cada una de estabgmuesperamos de 3 a 5 minutos para

obtener el resultado, el mismo que es reportaddrggado al paciente.

4.3.3. Infraestructura

Todo proceso de prestacion de servicios se reatizan lugar fisico y dicho lugar debe
responder a las necesidades de los procesos gge ain a realizar, en tal sentido se debe
establecer las caracteristicas del local o deflagstructura en donde se van a llevar estos

procesos de produccion o de prestacion de seryawa lo cual se tiene que considerar:

- El area del local: Las dimensiones del localdge®mm x 10m y 3m de altura.

- Las caracteristicas del techo, la pared v deikEss : El techo debe ser de loza, debido a

qgue este evitara la formaciéon de cualquier aerdsolpared y los pisos deben ser de
baldosa, la misma que evitard la impregnacion dalqoier substancia que pueda
derramarse y provocar una contaminacion, ademasaquanuy faciles de realizar una

desinfeccion completa.
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- Los ambientes : El ambiente éptimo para el ti@leaj el laboratorio debe gozar de mucha
claridad y ventilacion ya que esto ayudara a quevie concentraciones de malos olores y

dara buena visibilidad a los laboratoristas.

- La sequridad de los trabajadores: El personat adelmtar con el equipo necesario para

realizar el trabajo, para lo cual es necesariopagla con mandiles, guantes, mascarillas y
gafas. Asimismo, el local debe contar con un exiohgy y botiquin de primeros auxilios

en caso de emergencia.

4.2.4. Determinacion de Necesidades de insumos

En nuestro proceso productivo sera necesaricoefl@snsumos que permitan llevar a
cabo el proceso de elaboracién de las diferemtebps y examenes. Es necesario e
importante prever y por consiguiente determinansesidades de insumos durante el
horizonte temporal del proyecto. Fundamentalmeste depender de los insumos que se
empleen en la elaboracion de las pruebas y exdmamesanto a variedad y cantidad,
sumado a ello, esta la politica de inventarioa pasumos que en la empresa se pueda
establecer .

Los insumos necesarios para el funcionamientordgkegto son los siguientes:

Tabla No. 25

lmaos Quimica Sanguinea

REACTIVOS QUIMICA CLINICA OPCION 2
(VIBAG)
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CANTIDAD
DE
NOMBRE PRESENTACION | PRUEBAS
Glucosa 100 ml 100
Urea 100 ml 100
Creatinina 100 ml 100
Acido urico 100 ml 100
Colesterol 100 ml 100
Triglicéridos 100 ml 100
TGO 100 ml 100
TGP 100 ml 100
Bilirrubinas 100 ml 100
Proteinas 100 ml 100
Albumina 100 ml 100
Gama GT 100 ml 100
Fosfatasa acida 100 ml 100
Fosfatasa alcalina 100 ml 100
Lipasa PAP 100 ml 100
Sodio 120 ml 120
Potacio 150 ml 150
Calcio 100 ml 100
Hemoglobina
glicosilada 500 ml 500
Elaborado por: Seldastimeida
Fuente: VIVAG
Tabla No. 26
Insumos Pruebas Rapidas
PRUEBAS RAPIDAS OPCION 2 (VIBAG)
CANTIDAD
NOMBRE PRESENTACION | PRUEBAS
Asto 100 dt 100
Latex 100 dt 100
PCR 100 dt 100
Aglutinaciones
febriles 100 dt 100
Grupo sanguineo 200 dt 200
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VDRL 200 dt 200
TP 20 dt 20
TTP 40 dt 40
Cloruro de calcio 40 dt 40
Albumina bobina 10 ml 10
Test Conbs 10 ml 10
Pruebas hiv 25 dt 25
Sangre oculta 50 dt 50
Pruebas embarazo 25 dt 25
Rota virus 10 dt 10
Drogas 18 dt 18
Combur 100 dt 100

Elaborado por: Sebastian Almeida

Fuente: VIVAG

4.4. Flujograma del Proceso
El grafico del diagrama de flujo es el siguiente:

FLUJOGRAMA
AREAS QUE INTERVIENEN EN EL PROCESO

SECRETARIA LABORATORIO LABORATORIO EXTERNO

INICIO RECEPCION DE PEDIDO 76
EN SECRETARIA




ENREGA DE PEDIDO
A LABORATORISTA

INGRESO DE DATOS AL
SISTEMA, CREACION DE
FICHA PERSONAL EN BASE
DE DATOS

A 4

A 4

Toma de muestras
por el
Laboratorista

A 4
REALIZACION DE

EXAMENES POR PARTE
DE L LABORATORISTA —>

Envio de muestras a

otro Laboratorio

para confirmar
resultados

RESULTADOS ESTAN
FUERA DE LOS

REALIZACION DE

VALORES EXAMEN EN
ENTREGA DE LABORATORIO EXTERNO
RESULTADOS EN
SECRETARIA <
< no
INGRESO DE CONFIRMACION DE
RESULTADOS AL RESULTADOS A
7 LABORATORISTA <
GCTURAGON, COBRO Y ENTREGA DE)r]a y plano\_/_

El Laboratorio Clinico tendrd 5m por 10m de agese distribuird de la siguiente manera:
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5m por 4m de area destinadas para secretariseqdeaten su interior, los muebles de
oficina la computadora, impresora, fax, teléforguyninistros de oficina y el area de toma

de muestras, el mismo que dispondra de dos siliméescos.

6m por 5m sera el area destinada a la zona dealabior como tal, donde estaran los
equipos, materiales e insumos, y donde podran dabbasta tres profesionales

simultaneamente.

Grafico No. 9

Bosgueel Laboratorio Clinico

Sm 1011]

SA | HEMATOLO CENTRI QUIMICA

LA | GIA FUGAD
SECRETARIA ES o

PE

RA

LABORATORIO
PRUEBAS
AREA DE TOMA AREA DE ESPECIALES
PREPARACION DE

MUESTRAS MUESTRAS

bafio

4m 6 m

Elaborado por: Sebasfifmeida P.

Imagen No 2
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Labdoaio Clinico Modelo

4.6. Balance de Produccién

El proyecto inicialmente contara con la presen@alds profesionales que trabajaran en
dos turnos de ocho horas.

Estimamos que la cantidad de pruebas, examenesatgny especiales que vamos a
realizar es de 1906 mensuales, es decir 79 prukdngss. Esta cantidad de servicios puede
ser superior, si se aumenta el nimero de profds®rie@bajando simultaneamente, que
puede ser hasta cuatro.

De la misma manera, es necesario anotar que lososy materiales necesarios para las
diferentes pruebas, examenes generales y espe@sldsm calculados para durar
aproximadamente un mes, siempre y cuando la densewlda minima, es decir que el
laboratorio tenga una actividad de alrededor 7Qelpas diarias. Si por el contrario,
existiera mayor numero de pacientes que soliciterstno servicio, los pedidos de insumos
y materiales tendrian que hacerse mas grandes entgamel volumen del pedido.

CAPITULO 5
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5. COSTOS

El costo o coste es el gasto econOmico que
representa la fabricacion de un producto o la
prestacion de un servicio. Al determinar el costo
de produccion, se puede establecer el precio de
venta al publico del bien en cuestion (el precio al

publico es la suma del costo mas el bengficio

5.1. Determinacion de Costos

Primeramente es necesario aclarar que al ser aussipresa prestadora de un servicio,
los costos de los diferentes examenes generalgsciaes y pruebas en general estan
clasificados como costos industriales, debido armuexiste transformacién de materias
primas. Cada servicio tiene un costo diferent@retiucto que se fabrica no es tangible y
su costo comprende fundamentalmente: costo de denbra y gastos indirectos, que son
llevados como gasto del periodo. Sin embargo, mstos de las diferentes pruebas,
examenes y examenes especiales pueden enmarcates parametros de los costos
industriales, debido a que si bien es cierto aqusencaptan elementos directamente de la
naturaleza para su transformaciéon primaria, secimdgrogresiva en productos o bienes
capaces de satisfacer necesidades humanas, pe@ingumos, materiales y equipos para
poder obtener un resultado que puede ser tomado ocelmproducto final, o la
transformacion de los insumos y materiales conylaeda de tecnologia para entregar al

paciente que en este caso seria nuestro consuimialor

2DE TORO Y GISBERT, MiguelPequefio Larousse llustradBspafia. Editorial Larousse, 1969. P100.
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Por ello, los costos del presente proyecto estéacurgcritos dentro de los costos
industriales en la subcategoria de costos de tanation, los mismos que se elaboran a
partir de materias primas de la industria primg@aaa su transformacién en objetos que
satisfagan las necesidades humanas y que puedabjety de primera transformacion,

segunda transformacion y tercera transformacion.

En una sociedad capitalista, debemos tomar ena et si se quiere comercializar algo,
esto debe de tener un valor, el mismo que esténietedo por el valor de uso que tenga y
por la cantidad de trabajo humano que dentro deisla. Para ello es necesario establecer
los costos de cada una de las pruebas que el proyeea realizar, donde esta circunscrito
todo lo descrito. Para establecer el precio déave@ un producto, es necesario tener claro
la clasificacion de los costos de produccion, lastgs comerciales y el margen de utilidad

gue queremos tener. El siguiente gréafico detalia cano de ellos:

Cuadro No. 5

Clasifiagao de Costos
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COSTODE —
PRODUCCION

PRECIO DE VENTA

-

GASTOS COMERCIALES

UTILIDAD

N—

Elaborado por: Sebastian Almeida

COSTO PRIMO {

COSTO INDIRECTO

COSTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION |

GASTOS FINANCIEROS

Fuente: Contabilidad de Costos de José Vicente Viégco

MATERIALES DIRECTOS
M ANO DE OBRA DIRECTA

MATERIALES INDIRECTOS
MANO DE OBRA INDIRECTA
SERVICIOS BASICOS
SEGUROS DE LA FABRICA
DEPRECIACIONES
COMBUSTIBLES
LUBRICANTES
HERRAMIENTAS

INTERNET

SUELDOS VENDEDORES
COMISIONES
PUBLICIDAD

GASTOS VIAJES

ARRENDAMIENTOS
MATERIALES VARIOS

SUELDOS
MATERIALES OFICINA
DEPRECIACIONES
ARRIENDOS
GASTOS VIAJES
GASTOS GENERALES

INTERESES
COMICIONES BANCARIAS
SERVICIOS BANCARIOS

Resumiendo el cuadro, podriamos decir que el paEcicenta viene dado por:

Costo de produccitn + Gastos comerciales + Utilidad

PreciodeVenta =

numero de unidades producidas
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Es necesario para ello establecer todos los sesviie va a presar el presente proyecto, el

cual ofrecera:

Biometrias

- Copros
- Emos

- Pruebas rapidas, las mismas que contienen lasgsaebAsto, Latex, PCR,
Aglutinaciones Febriles, Grupo Sanguineo, VDRL, TPR, HIV, Sangre

oculta en heces, Pruebas de embarazo, Rotavirosga®
- Inmunologia, dentro de la cual estan las prueba&AelGG e IGM.

- Quimica sanguinea, la que incluye Glucosa, Uresgtdina, Acido Urico,
Colesterol, Trigliceridos, Perfil hepatico, pegiloteico, Fosfatasa acida y

Lipasa,
- Electrolitos, que incluyen Calcio, Fosforo, Magoes8odio y Potasio.
- Pruebas especiales, las que incluyen T3, T4, TEBHFISH, AFP, PSA y CA.

Los detalles de los costos de cada una de lasgssein los siguientes:
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BIOMETRIAS

MARGEN UTILIDAD
IVA

BIOMETRIAS
COSTO DE PRODUCCION
MATERIALES DIRECTOS

Reactivo contage glébulos blancos (Leucotex)

Writhg
capilar
Portaobjetos

185,50%
1

0,002
0,02
0,01
0,03

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

0,07

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios Basicos

Depreciacion equipos

0,35

0,04
2,11

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

2,15

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

COPROS

MARGEN UTILIDAD

IVA

MATERIALES DIRECTOS
Portaobjetos

Palillos

Solucion Salina
Cubreobjetos

3,04
5,65
5,65

427,00%
1

0,03
0,005
0,005
0,025

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

0,07

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios basicos

Depreciacion equipos

0,35

0,04
0,21

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO
GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza
Sueldo Secretaria

0,25

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

1,15
4,90
4,90
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EMOS

MARGEN UTILIDAD
COSTO DE PRODUCCION
MATERIALES DIRECTOS
Portaobjetos

Cubreobjetos

Tubo de ensayo

Tira reactiva

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios Basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo auxiliar limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

PRUEBAS RAPIDAS

ASTO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP
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3,51

0,03
0,03
0,2
0,18

0,44

0,35
0,35

0,34
0,04
0,38

0,20
0,28
0,47
1,64
5,76
5,76

200%

0,19
0,005
0,01
0,205

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
1,20
2,70
2,70



LATEX

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

PCR

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA

Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Secretaria

Sueldo Auxiliar Limpieza

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

364%

0.18
0.005
0.01
0.20

0.35
0.35

0.12
0.04
0.17

0.20
0.28
0.47
1.19
4.32
4.32

366%

0.17
0.005
0.01
0.18

0.35
0.35

0.12
0.04
0.17

0.28
0.20
0.47
1.17
4.30
4.30
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AGLUTINACIONES FEBRILES

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

GRUPO SANGUINEO
MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

416,50%

0,44

0,03

0,01
0,48

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
1,47
6,14
6,14

468%

0,12

0,09

0,01
0,22

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
1,21
5,66
5,66
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VDRL

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

TP
MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Tubos de ensayo

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

488.50%

0.04

0.09

0.01
0.14

0.35
0.35

0.12
0.04
0.17

0.20
0.28
0.47
1.13
5.52
5.52

303.50%

0.41
0
0.6
0.03
1.04

0.35
0.35

0.12
0.04
0.17

0.20
0.28
0.47
2.03
6.18
6.18
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TTP

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Tubos ensayo

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

HIV

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Tubos ensayo

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

135,50%

0,37

0,6

0,03
1,00

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28

0,47
1,99

4,49
6,09

276,50%

1,06

0,2

0,01
1,27

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
2,26
6,25
6,25
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SANGRE OCULTA EN HECES

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Tubos ensayo

Palillos

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

PRUEBAS DE EMBARAZO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Tubos ensayo

Palillos

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Centrifuga
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

288%

0,63
0,2
0,01
0,01
0,85

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
1,84
5,30
5,30

332%

0,25
0,2

0,45

0,35
0,35

0,12
0,04
0,17

0,20
0,28
0,47
1,44
4,78
4,78
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INMUNOLOGIA
MARGEN DE UTILIDAD

IGA

MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Tubo de ensayo

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo auxiliar limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

1IGG

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Tubo de ensayo

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo auxiliar limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

208,40%

1,7

0,05
0,2

0,06
2,01

0,35
0,35

2,54

0,04
2,58

0,20
0,28
0,47
5,42
11,29
11,29

223,70%

1,7
0
0,05
0,2
0,06
2,01

0,35
0,35

2,06
0,11
0,04
2,21

0,20
0,28
0,47
5,05
11,29
11,29



IGM

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Tubo de ensayo

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Centrifuga

Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

QUIMICA SANGUINEA

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Glucosa

Urea

Creatinina

Acido drico

Colesterol

Triglicéridos

Agua destilada

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios basicos

Depreciacion equipos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

92

223,70%

1,7
0
0,05
0,2
0,06
2,01

0,35
0,35

2,06
0,11
0,04
2,21

0,20
0,28
0,47
5,05
11,29
11,29

238,00%

0,15
0,12
0,09
0,13
0,07
0,24
0,01
0,80

0,35
0,35

0,04
1,21
1,26

0,20
0,28
0,47
2,88
6,85
6,85



PERFIL HEPATICO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
TGO

TGP

Bilirrubinas

Fosfatasa alcalina

GGT

Agua destilada

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios basicos

Depreciacion equipos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

PERFIL PROTEICO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Proteinas

Albuminas

Agua destilada

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios basicos

Depreciacion equipos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

93

180,08%

1,94
1,94
0,12
1,57
0,62
0,00
6,19

0,35
0,35

0,04
1,21
1,26

0,20
0,28
0,47
8,79
15,83
15,83

257%

0,03
0,03
0,00
0,06

0,35
0,35

0,04
1,21
1,26

0,20
0,28
0,47
2,14
5,51
5,51



FOSFATASA ACIDA

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Fosfatasa acida

Agua destilada

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios basicos

Depreciacion equipos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

LIPASA

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Lipasa

Agua destilada

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Servicios béasicos

Depreciacion equipos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

94

180%

1,03
0,00
1,03

0,35
0,35

0,04
1,21
1,26

0,20
0,28
0,47
3,11
5,60
5,60

180%

3,22
0,00
3,22

0,35
0,35

0,04
1,21
1,26

0,20
0,28
0,47
5,30
9,54
9,54



Electrolitos

CALCIO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

FOSFORO
MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

95

180%

0,13

0,05
0,06
0,24

0,35
0,35

1,215
0,04
1,26

0,20
0,28
0,47
2,32
4,18
4,18

180%

0,13

0,05
0,06
0,24

0,35
0,35

1,21
0,04
1,26

0,20
0,28
0,47
3,12
5,62
5,62



HIERRO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

MAGNESIO
MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

96

258%

0,56

0,05
0,06
0,67

0,35
0,35

1,21
0,04
1,26

0,20
0,28
0,47
2,75
7,10
7,10

271%

0,17

0,05
0,06
0,28

0,35
0,35

1,21
0,04
1,26

0,20
0,28
0,47
2,36
6,40
6,40



CLORO

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciaciéon equipos
Servicios basicos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

Pruebas Especiales

TSH

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas azules

Puntas amarillas

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS

Depreciacion equipos
Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO
GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza
Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL
COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD
PVP

97

272,50%

0,13
0
0,05
0,06
0,24

0,35
0,35

1,21
0,04
1,26

0,20
0,28
0,47
2,32
6,33
6,33

206,50%

1,44
0
0,06
0,05

1,55

0,35

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

0,47

5,07
10,47
10,47



T3

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

Puntas azules

207,50%

1,25
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,36

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

T4

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

Puntas azules

4,88
10,12
10,12

207,50%

1,25
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,36

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

4,88
10,12
10,12



LH

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

206,50%

1,44
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,55

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

FSH

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

5,07
10,47
10,47

206,50%

1,44
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,55

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

5,07
10,47
10,47



AFP

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

Puntas azules

204,60%

1,81
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,92

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

PSA

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amatrillas

Puntas azules

5,44
11,13
11,13

204,60%

1,81
0
0,05
0,06

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

1,92

0,35

TOTAL MANO OBRA DIRECTA
COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos

Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO

GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza

Sueldo Secretaria

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

TOTAL GASTOS FABRICACION

0,47

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

5,44
11,13
11,13



CA

MARGEN DE UTILIDAD
MATERIALES DIRECTOS
Reactivo

Palillos

Puntas amarillas

Puntas azules

TOTAL MATERIALES DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA
Sueldo Laboratorista

TOTAL MANO OBRA DIRECTA

COSTOS INDIRECTOS
Depreciacion equipos
Servicios basicos

COSTOS INDIRECTOS
GASTOS COMERCIALES
GASTO INDIRECTO
GASTOS DE FABRICACION
Sueldo Auxiliar Limpieza
Sueldo Secretaria

TOTAL GASTOS FABRICACION

TOTAL

COSTO MAS MARGEN DE UTILIDAD

PVP

101

201,40%

2,66
0
0,05
0,06

2,77

0,35

0,35

2,65
0,04
2,69

0,20
0,28

0,47

6,29
12,66
12,66



CAPITULO 6

6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Objetivo de la Estructura Financiera del Proyecto

El objetivo del Estudio Financiero es analizavilbilidad financiera de un proyecto, para

tomar la decision final de realizarlo posponerhbedinitivamente descartarlo.

El estudio financiero nos permitira saber si elypaio que se pretende poner en marcha es
factible o no. A través del mismo se puede deteamia cantidad de ingresos que va a
tener el proyecto anualmente, la situacion ini@hlmomento en el tiempo en donde los
ingresos del proyecto se igualaran con los cosalsnomento a partir del cual el proyecto
comienza a generar ganancias. Con la calculo dehdmgeneral, el estado de resultados,
el flujo de efectivo, el punto de equilibrio, ls#ainterna de retorno (TIR) y el valor actual
neto (VAN) podremos llegar a determinar todo locdés, lo cual constituye el espiritu
del presente proyecto, ya que al no existir unabpiod de ganancia, un proyecto no
tiene razon de existir desde el punto de vista esapial, en virtud de que estos se los
emprende con dos objetivos: entregar un servigatigfacer una necesidad y generar un

superavit para sus propietarios y/o accionistas.

6.2. Presupuesto de Inversiones
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La inversién total que requiere el proyecto es &DUr3 097,38, la misma que sera
financiada mediante aporte del socio propietaricrédito de la Corporacion Financiera
Nacional , a través de los proyectos impulsadosp@obierno Nacional del Economista
Rafael Correa, encaminados a estimular la capéhcdia iniciativa de los jovenes
emprendedores que desean crear microempresas ementks ambitos como salud,

agricultura, ganaderia, comercio, etc.

La inversion requerida se detalla a continuacion:

Tabla No. 27

Resen de Inversiones

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
ACTIVOS FIJOS
Obra Civil 7.500,00
Muebles y enseres 3.250,00 L
. - Crédito
Magquinaria y equipo 42.069,28 CEN
Equipos de Computacion 3.750,00
Equipos de Oficina 180,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 3.348,10| Aporte
Capital de trabajo 13.000,00| socios
TOTAL INVERSION 73.097,38

Elaborado por: Seldasf\imeida

6.2.1. Obra Civil
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Corresponde a la obra de infraestructura necegarael funcionamiento del laboratorio,
incluye los trabajos de arquitectura e ingenienN@d necesarios para la adecuacion del

local comercial en un laboratorio clinico.

Tabla No. 28
Obra Civil
LABORATORIO
DETALLE / DEPARTAMENTO Costo
Cantidad | unitario Total
OBRA CIVIL 1 7.500,00 7.500,00

Elaborado por. Sebastian Almeida

6.2.2. Muebles y enseres

Para las areas de Administracion, Contabilidad grearia sera necesario la adquisicion
de muebles y enseres con los cuales se podra alkgalas actividades inherentes a sus

areas.

Tabla No. 29
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Muebles y enseres

ADMINISTRACION SECRETARIA CONTABILIDAD LABORATORIO
Costo Costo Costo Costo
DETALLE / DEPARTAMENTO Cantidad | Unttario Total Cantidad | Unitario | Total [Cantidad | Unitario | Total | Cantidad | Unitario | Total
Estacion de trabajo 1 300 300 1 000 3 L W 30
Archivador 2 250 | 500 1 20| 250
Caja fuerte 1 800 | 800
Sillas para toma de muestras 5 100 | 500
Camillas 2 150 | 300
TOTAL INVERSION MUEBLES Y ENSERES 3.250,00

6.2.3. Maquinaria y equipo

La importancia de los equipos son de relevanteoitapcia, ya que los mismos
practicamente realizan las diferentes pruebastu#dtorio. Al trabajo de los equipos, se
suma el criterio y capacidad de interpretaciénegeltados del profesional. A continuacion

se detalla la inversion en compra de equipos pgaregecto:

Tabla No. 30
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Maquinaria y equipos

LABORATORIO

Costo
DETALLE / DEPARTAMENTO Cantidad | Unitario |Total
MICROSCOPIO 4 761,60 3.046,40
CAMARA NEWBAUER 4 450,00 | 1.800,00
ANALIZADOR BIOQUIMICA 2 3.528,00| 7.056,00
CENTRIFUGA 4 448,00 1.792,00
BANO MARIA 4 397,60 | 1.590,40

CONTADOR EMATOCRITOS 3 1.454,88 4.364,64
POWER SPIN 4 439,04 1.756,1
MEZCLADORES DE TUBO 4 388,64 1.554,5¢
4
2

OO O)

CONTADOR CELULAS PIANO 301,28] 1.205,1%
EQUIPO DE HORMONAS 8.700,0017.400,00
ESTERILIZADOR 3 168,00 504,00

TOTAL INVERSION MAQUINARIA'Y EQUIPO 42.069,28

6.2.4. Equipos de computacion

Las areas de Administracion, Contabilidad y Sed@tanecesitaran equipos de
computaciéon para el desarrollo de sus actividddssmismos se detallan en la siguiente

tabla:

Tabla No. 31
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Equipos de computacion

ADMINISTRACION SECRETARIA CONTABILIDAD
Costo Costo Costo
DETALLE / DEPARTAMENTO Cantidad  |{Unitario Total Cantidad [Unitario [Total  [Cantidad |Unitario [Total
Computador 1 800 800 1 800 80( 1 80( 80D
Impresora 1 450 450 1 450 450 1 450 450
TOTAL INVERSION EQUIPOS DE COMPUTACION 3.750,00

6.2.5. Equipos de oficina

Las areas de Administracion, Contabilidad y Sedietaecesitaran los siguientes equipos

de oficina:
Tabla No. 32
Equipos de Computacion
ADMINISTRACION SECRETARIA CONTABILIDAD LABORATORIO
Costo Costo Costo Costo
DETALLE / DEPARTAMENTO  |Cantidad |Unitario  {Total Cantidad |Unitario [Total  Cantidad [Unitario [Total  Cantidad  |Unitario [Total

Teléfono* 1,00 36,00 36 1,00 3600 36 1,00 360 34 2,00 36,00
TOTAL INVERSION EQUIPOS DE OFICINA 180,00

6.2.6. Gastos de Constitucion

Previo al inicio de actividades del laboratorionido, es necesario realizar una serie de
gastos destinados a obtener los diferentes permiso®stablecen las normativas legales
vigentes. El detalle de los mismos se muestra fine@tion:

Tabla N0.33
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Gastos de Constitucion

Escritura Publica de Constitucion 2.080,00
legalizacion contrato de Arrendamiento 60,00
Patente IEPI 21,20
Informe de Regulacién Metropolitana 2,00
Patente Municipal 542,00
Permiso Cuerpo de Bomberos 1,00
Uso de Suelos 1,70
Permiso Sanitario 40,00
Permiso Medio Ambiente 40,20
Licencia Unica de Funcionamiento 560,00
TOTAL 3.348,10

6.2.7. Capital de trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el
conjunto de recursos necesarios, en la forma de
activos corrientes, para la operacién normal del
proyecto durante un ciclo productivo para una
capacidad y tamafo determinado, el mismo que
se inicia con el primer desembolso para cancelar
los insumos de la operacion y termina cuando se
venden los insumos, transformados en productos
terminados, y se percibe el producto de la venta y
gueda disponible para cancelar nuevos

insumo&*.

El capital de trabajo esta calculado por el méteaéficit acumulado maximo, es decir
calcular para cada mes los flujos de ingresos gsegresperados y determinar su cuantia

como equivalente al déficit acumulado maximo.

* SAPAG CHAIN, NassilPreparacion y Evaluacién de Proyectasiarta edicion, editorial McGraw Hill, p
236
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Los ingresos y gatos esperados son los siguientes:

Tabla No. 34

Ingresos y gastos esperados

GASTOS DEFICIT O

MENSUALIZACION INGRESOS MENSUALES | REMANENTE
Ingreso primer mes 4.245,21 12.839,10 -8.593,8P
Ingreso segundo mes 8.490,42 10.726,40 -2.235,58
Ingreso tercer mes 12.735,43 10.726,0D 2.009,68
Ingreso cuarto mes 16.980,84 12.839,1D 4141, 74
Ingreso quinto mes 16.980,84 10.726,00 6.254,841
Ingreso sexto mes 16.980,94 10.726,0D 6.254,84
Ingreso septimo mes 16.980,84 12.839,10 4.141, 74
Ingreso octavo mes 16.980,94 10.726,0D 6.254,841
Ingreso noveno mes 16.980,84 10.726,00 6.254,84
Ingreso décimo mes 16.980,44 12.839,1p 4,141,774
Ingreso décimo primer mes 16.980,84 10.726,90 63254
Ingreso décimo segundo mes 16.980/84 10.726,p0 48485
TOTAL 178.298,85| 137.164,40 41.134,45

Elaborado por: Sebastian Almeida

Como se puede observar existiria un déficit erdtss primeros meses de funcionamiento

del proyecto, y en el tercer existiria un minimpegavit.

Por esta razon y considerando que en el transaedos primeros meses se pudieran
presentar imprevistos, el capital de trabajo serd 8D 13 000, equivalente a los gastos de
un mes de operacioén, y constituird el aporte delésssocios del proyecto el Sr. Sebastian

Almeida y la Lcda. Graciela Cardenas.
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La cifra determinada corresponde a una estimaai@nsg basa en los costos de operaciéon

del proyecto, los cuales detallamos a continuacion:

Tabla No. 35

Sueldos y salarios pmuesto de trabajo afio 2013

o CANTIDAD APORTE FONDOS TOTAL
SUELDOS ANO 2013 lEupLEADOS SUELDO| TOTAL PATRONAL | RESERVA SUBTOTAL | ANUAL 14 13 ANUAL
Sueldo Administrador 1 1100f  1.100,0p 12485 916  L3A6H 1579820 29200 ( 110000 1719040
Sueldo Contador 1 900{ 900,00 102,15 750  LO77y5  1B02p 29200 | 90000 | 141178
Sueldo Laboratorista 2 620 12400 140,74 1033  1284017.80888| 58400 | 124000 19.632,48
Sueldo Secretaria 2 4901 980,00 1123 81,6 117290 7446 58400 | 980,00 [ 15.6387p
Sueldo Auxiliar Limpieza 2 3501 700,00 79,45 58,33 837,76 0.08340| 58400 | 70000| 1133740
Sueldo Motorizado 2 3901 780,00 88,53 65,00 93359  1LB043 58400 | 780,00 | 125663
TOTAL 10 5.700,0( 6469 47500 | 6.821,9' | 818634 | 292000 | 570001 | 90.4834

Elaborado por: Sebastian Almeida

Tabla No. 36

Sueldos y salariosrguesto de trabajo afio 2014

" CANTIDAD APORTE | FONDOS TOTAL
SUELDOS ANO 2014 EMPLEADOS SUELDO| TOTAL oATRONAL | RESERVA SUBTOTAL| ANUAL 140 13 ANUAL
Sueldo Administrador 1| 11415 11412 12953 %19 658 | 1639063 30295| L1412%  17.83483
Sueldo Contador 1 9337p 933,75 105,98 8 L1074 410%2 [ 3029 | 93375 146472
Sueldo Laboratorista 3 64326 19297 219,03 16041 9%90| 2771507 90885 192974 305537
Sueldo Secretaria 2 5083 1016, 115,40 847p 181981460256 60590 | 101674  16.22541
Sueldo Auxiliar Limpieza 2 6313 7265 8243 60,52 809, | 1043040] 60590 | 72625| 1L762%5
Sueldo Motorizado 2 40463 809,25 91,85 67,44 0684 2B 60590 | 80925 | 13.0376D
TOTAL 1 6.557,01 1442, M4 | 78476 | 941716 | 33324' | 655700 | 104.06L,0

Elaborado por: Sebastian Almeida

Tabla No. 37

Sueldos y salariogrgpuesto de trabajo afio 2015
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CANTIDAD APORTE | FONDOS TOTAL

SUELDOS ARO[ oo [SUELDO| TOTAL | 0| oo (SUBTOTALL ANUAL | 24 I

Suedo Adminitrador T | U833 118 1420]  B5) 1400 | 169207 407 L1831f  18489p7
Sudo Contador 1| o80p 9801  10987|  806] I8l 902m8| 3407 | 6802|1584
Suedo Laboratorista 5 | o 334D I 277,(Le 0B | 4788702 15703 3342 5279165
Suedo Secretara 2 | som vosaQs u9e|  sTgh 1260515.3848| 62814 | 105404 1682068
suddoAwdiarLimpieza | 2 | w64l 0| &5 | eerd 01| 1081320 62814|  7s200| 121944
Suedo Motorizado 2 | ao4] oy w2 | 699l  Loosps oume9| 6814 | 8895 | 13560
TOTAL 1: BI3LA | 9220 | 6776, | 97318 | 1167825 | 40828 | 8.3L3 | 1289967

Elaborado por: Sebastian Almeida

Tabla No. 38

Sueldos y salarjpsr puesto de trabajo afio 2016

) CANTDD APORTE | FONDOS TOTAL
SUELDOS NO2UIE 1 g [ELDO) TOTAL | ooy [ eseun [2ETOTA] ANVAL |18 18
Sueto Admstador Y Y Y W G ) s I
Sueto Cortador | toosfe tomd  mw|  eeh  taodoweanat| wss| 10035 15745
Sueldo Laboratorista 6 691, 41479 470,80 547 AM86( 5957337 195357 414799  65.67492
Sueto Secretara ) | s 1wk mem|  wob 1aofewsewcs| esto| towr 1743
swdohviirtipieza | 2 | 0] veos|  semo | esod | wiowm| estie| 7sem| e
Sueto Moorzado o | wugl e wm | e omps smmo| esiio | eeona| wonmp
TOTAL 7 ML | L0B2 | 700 | 109164 | B3| 4583 | 1Ll | eTeT

Elaborado por: Sebastian Almeida

Tabla No. 39

Sueldos y salarjpsr puesto de trabajo afio 2017

¢ CANTIDAD APORTE | FONDOS TOTAL
SUELDOS ANO 2017 EMPLEADOS SUELDO| TOTAL PATRONAL | RESERVA SUBTOTAL| ANUAL 14 13° ANUAL
Sueldo Administracor 1 127047 127057 14432 10596 52186 | 18.26228( 337,54 127151  19.87189
Sueldo Contador 1 1.004,$8  1.004,56 114,02 83,7p 120231442780 33754 | 100459  15.769,93
Sueldo Laboratorista 7 716D 5.016% 569,42 41808 40| 72053001 236281 501693  79.432)2
Sueldo Secretaria 2 5648 113295 128,58 944D 1459816.270,03| 67509 | 113289  18.077,97
Sueldo Auxiliar Limpieza 2 40454 809,18 91,84 6743 @68, | 1162145 675,09 809,18 1310512
Sueldo Motorizado 2 450,8§ 901,66 102,34 75,14 1079113 .940%62 | 675,09 901,66 | 14.526,36
TOTAL 15 10.136,7 1.150,5: 8447: | 121320 | 1455841 | 50631 | 10.136,7 | 160.784,1

Elaborado por: Sebastian Almeida
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A continuacion se presenta los diferentes gastmgeptados para los préximos cinco

anos:

MATERIALES E INSUMOS

Materiales de Laboratorio
Reactivos Quimica Clinica
Reactivos Pruebas rapidas
Pruebas especiales
SUBTOTAL

SUMINISTROS DE OFICINA

Esferos
Resmas
Cartuchos
Clips
Carpetas
Cinta Adhesiva
Binchas
Marcadores
Perforadora
Grapas
Grapadora
SUBTOTAL

SUELDOS Y SALARIOS
Sueldo Laboratorista
Sueldo Secretaria
Sueldo Auxiliar Limpieza
Sueldo Administrador
Sueldo Contador

Sueldo Motorizado
SUBTOTAL

SERVICIOS BASICOS
Agua

Luz

Teléfono

Internet

SUBTOTAL

ARRIENDOS
SUBTOTAL

PUBLICIDAD
SUBTOTAL

MATERIAL E INSUMOS

SUMINISTROS DE OFICINA

SUELDOS Y SALARIOS
SERVICIOS BASICOS
ARRIENDOS
PUBLICIDAD

TOTAL ANUAL

Fuentes de Financiamiento

ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015

ANO 2016  ANO 2017

2091,88 2539,28 3869,73 2854, 5535,61
757,36 919,34 1401,03 1757,46 2004,15
1196,8 1452,77 2213,94 2777,18 3167,02
4406,32 5348,72 8151,18 10224,90  11660,16

[ 84523 [ 10260, | 156358 | 19613,71 | 22366,9 |
27,6 28,64 29,69 30,78 31,90
24,5 25,42 26,35 27,32 28,32
320 332,00 344,18 356,82 369,91

10 10,38 10,76 11,15 11,56
20 20,75 21,51 22,30 23,12
2,7 2,80 2,90 3,01 3,12
27 28,01 29,04 30,11 31,21
11,75 12,19 12,64 13,10 13,58
8,4 8,72 9,03 9,37 9,71
8,4 8,72 9,03 9,37 9,71
11,2 11,62 12,05 12,49 12,95

[47150 [ 4892 | 507,1¢ | 5258 | 5451 |
19.632,88 30.553,67 52.791,65 780@  79.432,72
15.638,76 16.225,21 16.820,68  17.438,00  18.077,97
11.337,40 11.762,55 12.194,2412.641,77  13.105,72
17.190,20 17.834,83 18.489,37 16M93  19.871,39
14.117,80 14.647,22 15.184,77  15.742,05  15.769,93
12.566,36 13.037,60 13.516,08 14112, 14.526,36

[90:283,4 T 104.061,0 | 128.996,7 | 144.676,7 | 160.784,1 |

300 364,16 554,97 696,15 793,87
600 728,33 1109,93 1392,30 1587,74
360 437,00 665,96 835,38 952,65
360 437,00 665,96 835,38 952,65

[162000 [ 1.966,4t | 2.996,8 | 3.759,2. | 4.286,9( |

[ 13200,00 T 136950 | 13684,4- | 13684,4 | 136844 |

[ 50000 T 5187,5( | 53778t | 55752 | 57798 |
RESUMEN

8.452,36 10.260,04 15.635,77  19.63  22.366,78
471,55 489,23 507,19 525,80 545,
90.483,40  104.061,08  128.996,79 @48,79 160.784,10
1.620,00 1.966,48 2.996,81  3.759,22 .286190
13.200,00 13.695,00 13.684,44  13.684,44  13.684,44
5.000,00 5.187,50 5.377,88 557525  5.779,86

[1192273T 135.659,3 | 167.198,8 | 187.835,1 | 207.447,1 |
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Como indicamos anteriormente, en la parte concaiaia presupuesto de las inversiones,
nuestra fuente principal de financiamiento es Lap@G@cion Financiera Nacional, la

misma que otorga sus créditos a empresarios jovgnegengan negocios en marcha para
ampliacion de su capacidad productiva, o0 como esstn caso, para comenzar una

microempresa.

La corporacion Financiera Nacional, trabaja concbarprivados, los mismos que actian
como banca de segundo piso, es decir, la CFNnlesga montos de dinero para que estos
bancos concedan los créditos de acuerdo a suga®lit condiciones que cada uno de
ellos establecen para la concesién de préstamasstiduproyecto va a trabajar con el

Banco de Guayaquil, ya que este tiene politicasréditos mas flexibles en comparacion

con el resto de bancos privados en relacion arladeasl de meses que se puede diferir el
préstamo (hasta 60 meses), montos a los que se paeedder para un préstamo y tipo de

negocio que se quiere emprender.

Tomando en cuenta la tasa de interés vigente,car s crédito, podemos estimar las

mensualidades de pago que se necesitara cubrimamnia y se detalla a continuacion:

Tabla No. 40

Céalculo Cuota Mensual Préstamo

MONTO 56449,28
TASA DE INTERES 0,158
TASA DE INTERES MENSUAL 0,013
PLAZO 60,000
ANUALIDAD 1366,748

Elaborado por: Sebastian Almeida

Estos valores se sacan con la ayuda de la forrmaladiera de anualidades de la siguiente
manera:
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Monto = Mensualidad

1-{(1+ :‘}‘-“-j

Despejando el factor mensualidad tenemos:

y . Monio
Mensualilaaad = [l — ::l ¥ !.:I__,,!]

Finalmente, reemplazando valores tenemos:

56449,28
1—(1+0,0131) =
0,0131

Mensunlidad =

Mensualidad = 1366,748

6.2.8. Tabla de pago de la deuda

La tabla de pago de la deuda o la tabla de amoidizalel préstamo que va a entregar la
CFN para el proyecto, corresponde al detalle dgpligos de capital e intereses anuales
que se realiza. El monto del préstamo es de USBM9@8, el plazo es de 60 meses y la

tasa de interés es de 1,31% mensual.

Tabla No. 41

Tabla dmortizacion
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TABLA DE AMORTIZACIONES
MES MONTO INTERES CAPITAL | ANUALIDAD SALDO
0 56449,28 0,00 56449,28 0,00 56449,28
1 56449,28 743,25 623,49 1366,75 55825,79
2 55825,79 735,04 631,70 1366,75 55194,08
3 55194,08 726,73 640,02 1366,75 54554,06
4 54554,06 718,30 648,45 1366,75 53905,61
5 53905,61 709,76 656,99 1366,75 53248,62
6 53248,62 701,11 665,64 1366,75 52582,99
7 52582,99 692,35 674,40 1366,75 51908,59
8 51908,59 683,47 683,28 1366,75 51225,30
9 51225,30 674,47 692,28 1366,75 50533,03
10 50533,03 665,36 701,39 1366,75 49831,63
11 49831,63 656,12 710,63 1366,75 49121,01
12 49121,01 646,76 719,98 1366,75 48401,02
13 48401,02 637,28 729,46 1366,75 47671,96
14 47671,56 627,68 739,07 1366,75 46932,49
15 46932,49 617,95 748,80 1366,75 46183,69
16 46183,69 608,09 758,66 1366,75 45425,03
17 45425,03 598,10 768,65 1366,75 44656,38
18 44656,38 587,98 778,77 1366,75 43877,91
19 43877,61 577,73 789,02 1366,75 43088,99
20 43088,59 567,34 799,41 1366,75 42289,18
21 42289,18 556,81 809,94 1366,75 41479,24
22 41479,24 546,15 820,60 1366,75 40658,64
23 40658,64 535,34 831,41 1366,75 39827,23
24 39827,23 524,40 842,35 1366,75 38984,88
25 38984,88 513,30 853,44 1366,75 38131,44
26 38131,44 502,07 864,68 1366,75 37266,75
27 37266,75 490,68 876,07 1366,75 36390,69
28 36390,69 479,15 887,60 1366,75 35503,09
29 35503,09 467,46 899,29 1366,75 34603,80
30 34603,80 455,62 911,13 1366,75 33692,97
31 33692,67 443,62 923,13 1366,75 32769,54
32 32769,54 431,47 935,28 1366,75 31834,26
33 31834,26 419,15 947,59 1366,75 30886,97
34 30886,67 406,68 960,07 1366,75 29926,60
35 29926,60 394,04 972,71 1366,75 28953,89
36 28953,89 381,23 985,52 1366,75 27968,37
37 27968,37 368,25 998,50 1366,75 26969,87
38 26969,87 355,11 1011,64 1366,75 25958,23
39 25958,23 341,79 1024,96 1366,75 24933,26
40 24933,26 328,29 1038,46 1366,75 23894,81
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41 23894,81 314,62 1052,13 1366,75 22842,68
42 22842,68 300,76 1065,98 1366,75 21776,89
43 21776,69 286,73 1080,02 1366,75 20696,87
44 20696,67 272,51 1094,24 1366,75 19602,43
45 19602,43 258,10 1108,65 1366,75 18493,78
46 18493,78 243,50 1123,25 1366,75 17370,34
47 17370,54 228,71 1138,03 1366,75 16232,50
48 16232,50 213,73 1153,02 1366,75 15079,48
49 15079,48 198,55 1168,20 1366,75 13911,28
50 13911,28 183,17 1183,58 1366,75 12727,70
51 12727,70 167,58 1199,17 1366,75 11528,53
52 11528,53 151,79 1214,96 1366,75 10313,58
53 10313,58 135,80 1230,95 1366,75 9082,68
54 9082,63 119,59 1247,16 1366,75 7835,47
55 7835,47 103,17 1263,58 1366,75 6571,89
56 6571,89 86,53 1280,22 1366,75 5291,67
57 5291,67 69,67 1297,07 1366,75 3994,59
58 3994,59 52,60 1314,15 1366,75 2680,44
59 2680,44 35,29 1331,46 1366,75 1348,99
60 1348,99 17,76 1348,99 1366,75 0,00

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Tabla No. 42
Pago de Intereses y Capital

INTEBESES INTE~RESES INTE~RESES INTEBESES INTEBESES TOTAL
ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANOS5 INTERESES
8.352,72 6.984,84 5.384,47 3.512,10 1.321,50 25255

CAF:ITAL CAFiITAL CAFjITAL CAF:ITAL CAFjITAL TOTAL

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 CAPITAL
8.048,26 9.416,14 11.016,5] 12.888,88 15.079,48 449(28

Elaborado por: Sebastian Almeida

6.3.

Cronograma de inversiones
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El tener un cronograma de inversiones permitir&rtema planificacion de las compras
gue deben irse realizando a fin de adquirir losvestnecesarios a fin de que los
desembolsos de dinero sean efectuados de mangragva en funcion de la prioridad de

las adquisiciones que permitiran iniciar el progect

Una vez que el crédito solicitado por la entidadificiera sea entregado, este se sumara al
aporte inicial de 13 000 USD, para iniciar las coaspy financiar los costos de operacion

de los primeros tres meses.

El cronograma de inversiones es el siguiente:

Cuadro No. 4

Cronograma de Inversiones

MESES ANTES DEL INICIO MESES DESPUES DEL INICIO
INICIO DEL

INVERSIONES

-3 -2 -1 |PROYECTO 1 2 3

MATERIALES Y EQUIPOS
REACTIVOS Y QUIMICA CLINICA
REACTIVOS PRUEBAS ESPECIALES
ASPECTOS LEGALES

EQUIPOS DE OFICINA

ARREGLOS VARIOS

GASTOS VARIOS

CAPITAL DE TRABAJO

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

En inicio es necesario adquirir los materialesigas y reactivos, los mismos que pueden
llegar a demorar desde que se hace el pedido lsastatrega entre 15y 45 dias, debido a
que las casas comerciales importan la mercades$tép hace que los pedidos no sean

entregados de manera inmediata.
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Al tratarse de equipos es necesario previo a siejmae realice una capacitacion que por
lo general va entre 15 a 20 dias.

En lo referente a la constitucidon legal de la pafiia, es necesario por lo menos 1 o 2
meses para poder adjuntar documentacién queroplagermisos, certificados, RUC,

patentes, entre otros.

Las adecuaciones del local pueden ser realizadasesrantes del inicio del proyecto para
que unas vez llegado los equipos estos puedanbssados encada una de las aéreas
asignadas para sus funcionamiento y de esta maoetaasladar de un lugar a otro y asi
evitar muchos desfases como la descalibracion@tada por el movimiento brusco.

Concomitante a esto se encuentra el desembolsmé® ghor gastos varios, mismo que
comprende aspectos como la publicidad para darnaceo el proyecto a los clientes
potenciales, la compra de suministros de oficinea yndumentaria de trabajo para el

personal.

Finalmente tenemos el capital de trabajo paraieiloie las operaciones el mismo que

esta calculado para garantizar el funcionamientm@emo dos meses.

6.4. Depreciaciones

Las depreciaciones se definen como el desgastkaagquaquinaria y los equipos sufren una

vez que han comenzado a funcionar, son considerado® gasto, sin embargo,
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contablemente, en los estados financieros, este@sta de los ingresos al inicio, para
contabilizar el impuesto a la renta, y se lo suhfaal del estado de resultados, luego de
haber sacado las utilidades y pago del impuestorenita, para calcular la utilidad que el

empresario gana anualmente.

El método de depreciacion utilizado en el prespnidgecto es el de linea recta, por ser el

mas apropiado para este tipo de proyectos y pal gEneralmente mas utilizado.

Es necesario también antes de presentar el caletilor o aclarar lo que es el valor de
rescate. El valor de rescate es el valor que ti@ngctivo una vez que ha concluido su vida
atil, es decir, en cuanto se lo puede vender umajue ha concluido su tiempo éptimo de

uso.

La férmula para sacar la depreciaciéon anual dequipe segun el método de linea recta
es:

Valor equipo

Depreciacion anual = -
aaulid

Las depreciaciones para cada una de los equiplaycivil es la siguiente:

Tabla No. 43

Depreciacion de Equipos

ACTIVOS FIJOS VALOR |VIDA UTIL |DEPRECIACION
Obra Civil 7.500,00 20 375
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Muebles y enseres 3.250,(*)0 10 325
Maquinaria y equipo 42.069,28 10 4206,928
Equipos de Computacion 3.750,00 3 1250
Equipos de Oficina 180,00 10 18
TOTAL 56.749,28 6174,928

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Fuente: Servicio de Rentas Internas

6.5. Amortizaciones

Las amortizaciones contemplan las inversiones
en activos intangibles, es decir todas aquellas
gue se realizan sobre activos constituidos por los
servicios o derechos adquiridos necesarios para
la puesta en marcha del proyecto. Constituyen
inversiones intangibles susceptibles de amortizar
y, al igual que la depreciacion, afectarian al fuj
de caja indirectamente por la via de una
disminucién en la renta imponible y, por tanto,
de los impuestos pagaderos. Los principales
items que configuran esta inversion son los
gastos de organizacion, las patentes y licencias,
los gastos de puesta en marcha, la capacitacion,
las bases de datos, y los sistemas de operacién
preoperativos’.

Las amortizaciones del proyecto constituyen:

» SAPAG CHAIN, NassirPreparacion y Evaluacién de Proyectasiarta edicién, editorial McGraw Hill, p
235
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Tabla No. 44

Amortizaciones

Escritura Publica de Constitucion 2.080,0
legalizacion contrato de Arrendamiento 60,00
Patente IEPI 21,20
Informe de Regulacion Metropolitana 2,00
Patente Municipal 542,00
Permiso Cuerpo de Bomberos 1,00
Uso de Suelos 1,70
Permiso Sanitario 40,00
Permiso Medio Ambiente 40,20
Licencia Unica de Funcionamiento 560,00
TOTAL 3.348,10

6.6. Determinacion de los Ingresos

Para poder realizar un estado de resultados esarerproyectar los ingresos que va a

tener y multiplicar por el precio de venta al pabliLa siguiente tabla nos detalla los

ingresos mensuales:

Tabla No. 45

Ingresos Mensuales
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Mo 23 Ao 24 Mozt Ao20te Ao

1321 % dela polacion 1471 %dea polacon 161 % dela polacon 771% dela poblacdn 19% delapoblacion
PRUEBAS CANTIAD | PVP~ [INGRESOS| CANTIDAD [ PVP | INGRESOS | CANTIDAD | PV [INGRESOS|CANTDAD | VP [INGRESOS[ CANTIDAD | PVP- [ INGRESOS
BONETRIAS I T L Y I T T T A T
QUNICA SANGUINEA
Quimica Sanqunea 0] 4m [ g 1% 4 W o SBIRBE| B | SM | B 5% B
Pefl Hegio % | UM [ 0 u| ud A | ud mEN| W nB| UM || e B
PerlProtin B 3% | mBl % | 40| WU 6| 4B WEE T 40| e 8| 46| M4
Fosfas Adta WopoSe | W s ST wsl % 54 AW 19 | 5% | tm| 1| 5| T
Liesa /T SO O O X 1 /A8 N . N | RN N O T
EN0S BWo| 4B | ush| s | 4| eyl M| LM MBS 4| M| 6B | 4% | 26
ELECTROLITOS
i ol 4B ueR| M | 4B MG % 4B &b 1y 4% 8| 1 | S| 6k
Fision Wolodw | WM B[ 4| e R 4 B B 4B M| 4 | 4| O
Heo B | 4 | | % | 5o my o e 5B WO Bl W Mp 8 | S| 4y
agpesi B 44| e % 4| ®mBl M| 8 wp o om 4B nw| n | 58|
Coo WoloAs | m| B | 4w mu R 4 By %] 44 wmo4 | S| mp
COPROS WOl | omn| o m| % wml W]l wom o B R DB 45 | 3% | 1663
PRUEBAS ESPECIALES
ToH
n W om | e
1l LR O O 2 O T O O
L4 | 0% | me| % | e @] e | 1% Wy Bl 8 w8 48| &6
K wolon o mel o ® | e | x| % BmDOO%| sy mE o4 | 8| We
PP wol o | owmo] s | osw| mal | s my %] e w4 | | e
Sk ) EEE G Y B
CA ol oee | ooml s | osm| mx| on | wl wa B W ®R o os| 6
PRUEBAS RAPIDAS
ST i NI I T T O O T I R
LATEX [ 4 | 86 | 48] R0 B ] 6N B 4 e TL] 4w | w2
PCR [ 40 | aw| L ] wB| B 4 o Bl 4 ong m T4 8
WOLUTNACINESFEBRILES | 10 | 64 | sLd0| 2| 63| mor| & o6f &6 [ & | 6% W] 0| 0| 11w
GRUPO SAIGUNED | s | oe@l | osgp B B 609X B 63 | W] B | 6%| 4
P o6l | mu | W osa| wx| o w | ee{ wed B el BB u 4] we
I i Y T Y ] Y I T T
m Dof 65 | BUp W[ ose| Wy ® | o en| ws B e L N 1B | 146%
SANGRE OCULTA O 50 | sel »| s e B suf wf Bl By W[ 0| 68| 1y
PRUEBASDEENBARAZO | 5 | 478 | 19%| 2 | 4%| sl B {8 B | B w0 £ | B
ROTAVIRUS 5 0% | R4 6| 0Q| 6 TLouy omg o s w8 | Rl owmn
DROGAS 5 | m@l 6 [ SB[ B B I G L
TOTAL 1 0684 | 20910 10 | 2561 138785 | 284 163078 | 31850 18838

Elaborado por: Sebastian Almeida
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Los ingresos anuales se obtendrian si todos lossres alcanzara la misma cantidad de

pruebas, multiplicando los ingresos mensualesipoe:

Ingresos anuales =9 678,44 USD X 12 =116 1413B.U

Sin embargo esta regularidad en los ingresos saesjranzar a partir del cuarto mes de
implementado el proyecto, con un crecimiento deéo2mensual en los primeros tres
meses, y con un porcentaje de inicio del 55% dénlgesos mensuales esperados, con lo

cual lo cual tenemos:

Tabla No. 46

ngresos Ao 1

MENSUALIZACION INGRESOS
Ingreso primer mes 2.419,61
Ingreso segundo mes 4.839,22
Ingreso tercer mes 7.258,88
Ingreso cuarto mes 9.678,44
Ingreso quinto mes 9.678,44
Ingreso sexto mes 9.678,44
Ingreso séptimo mes 9.678,44
Ingreso octavo mes 9.678,44
Ingreso noveno mes 9.678,44
Ingreso décimo mes 9.678,44
Ingreso décimo primer mes 9.678,44
Ingreso décimo segundo mes 9.678,44
TOTAL 101.623,67

Elaborado:peebastian Almeida P.

Esta cantidad esta basada en el supuesto querse a@s a la realidad; “desde el
principio no se va a alcanzar el promedio de ingresno que se incrementara en un 25%

hasta el cuarto mes”.
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Es necesario incluir una variante adicional conista por las promociones que se

realizaran por el laboratorio, las cuales sonisientes:
10% de descuento en examenes convencionales
10% de descuento en pruebas especiales

Biometria + Emo + Copro

Emo + Copro + VDRL

Para ello, se espera que la cantidad de esta® qratbas que se realizan mensualmente
se reduzcan a un 48% debido a que el otro 52 %&asaonstituirse en promociones:

Tabla No. 47

Decrecimiento estimado de Pruebas

20 2 20 A 2T oARTICIPACION | DECRECIMENTO
PRUEBAS CANTIDAD | CANTIDAD | CANTIDAD | CANTIDAD | CANTIDAD
BIOMETRIAS 168 279 320 364 405 2857% 520
EMOS 22 418 480 545 608 42.86% 520
COPRO! 16¢ 2 3 3/ 0 28579 5%
TOTAL B¢ o7E | 12 Tl

Elaborado por: Sebastian Almeida

El 48% de pruebas restantes pasan a ser promeoidnn incremento de 20% entre
enero - julio y noviembre -diciembre y en agosteeptiembre, por temporada de clases se

espera un incremento del 65% .

Tabla No. 48
Pruebas y Promociones
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K I L i L

HERREEEEEEEEEREEEEEEEEREE
ENERO 16 ) 173 116) 20% 48 134 200 13 2070 52 1p4 B0 [54 10% 645 [L7H | 26B| 20%( 735 195 2920 19 20%
FEBRERO 116 173 116 20%| 10 13 200 13 20% 52 1p4 B0 154 10% 645 [17H | 26B| 20%( 735 195 2920 19 20"(0
MARZO 116 173 116 20%| 10 134 200 13 20% 52 1p4 B0 154 10% 645 [17H | 26B| 20%( 735 195 2920 19 20"(0
ABRIL 116 173 116 20%| 10 13 200 13 20% 52 1p4 B0 154 10% 645 [17H | 26B| 20%( 735 195 2920 19 20"(0
MAYO 16 ) 173 116) 20%| 48 134 200 13 20% 52 1p4 B0 154 10% 645 [17H | 26B| 20%( 735 195 2920 19 20"(0
JUNIO 16| 173 116] 20%| 48§ 134 200 13t 20% 52 14 B0 154 B0% (645 (175 | 26B| 20%( 73 1951 2920 19 20"(0
JULIO T RN B L O O R T I TR U R T T R A A R B Y B R
AGOSTO 16] 173 116] 65%) 66§ 134 200 13 65 5h4 14 B0 154 5% B0 175 (66| 65% 1000 195 292 19 65%
SEPTIEMBRE | 116 | 173 ] 116] 6% 66§ 133 200 13¢ G5 b4 1p4 0 154 5% [B90 (175 [26B( 6%%( 1010 195 292 1% 65%
0CTUBRE 16| 173 116] 20%| 48§ 134 200 13t 2070 52 14 B0 154 B0% (645 (175 | 26B| 20%( T3 1951 2020 19 20%
NOVIEMBRE | 116 | 173 | 116] 20%| 48§ 134 200 13t 20% 52 14 B0 154 B0% (645 (175 | 26B| 20%| 73 1951 292 19 20"(0
DICIEMBRE e | 73] wsl vl s 1A wb 13 b sk be B0 |54 dow s |5 2| 20| e 195] 29 195 20%
TOTAL 619 o7t 83 931

Elaborado por: Sebastian Almeida

Las dos primeras constituyen descuentos en todoselwicios que entrega el laboratorio;
en el segundo y tercer caso, son los llamados “©eméstudiantiles”, examenes
solicitados por las escuelas y colegios a sus alsoon lo cual se espera realizar un 65%
mas de pruebas en los meses de agosto y septigodes la época previa a la entrada a

clases y un 30% mas en el resto del afio, con ldasiangresos serian:

Tabla No. 49

Pruebas y Promociones mensuales aitii2
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COSTO INGRESOS 10%
PRUEBAS CANTIDAD PVP UNITARIO INGRESOS| COSTOS |DESCUENTO Y
PROMOCIONES
BIOMETRIAS 125 5,65 3,04 706,48 380,40 635,83
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 168 6,84 2,88 1148,7p 483,11 1.033,91]
Perfil Hepatico 96 15,83 8,79 1519,46 844,14 1.367,51
Perfil Proteico 48 5,51 2,14 264,61 102,86 238,15
Fosfatasa Acida 72 7,26 0,28 522,52 19,92 470,27
Lipasa 24 11,20 0,00 268,78 0,00 241,90
EMOS 173 5,76 3,20 995,53 553,02 895,98
ELECTROLITOS
Calcic 72 6,3: 2,32 455 4 167,1: 409,9:
Fésforo 24 5,62 0,28 134,77 6,64 121,29
Hierro 48 7,10 0,00 340,79 0,00 306,71
Magnesio 48 6,40 0,00 307,09 0,00 276,38
Cloro 24 6,33 0,04 151,82 1,01 136,64
COPROS 125 490 1,15 612,15 143,32 550,93
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3
T4 120 10,12 5,62 1214,85 674,85 1.093,36
LH 48 10,47 0,00 502,36 0,00 452,12
FSH 24 10,47 0,04 251,18 1,01 226,06
AFP 24 11,13 0,00 267,16 0,00 240,45
PSA 48 11,13 0,00 534,32 0,00 480,89
CA 24 12,66 0,35 303,88 8,40 273,49
VDRL 40 5,00 2,78 200,00 111,10 180,00
PRUEBAS RAPIDAS
ASTO 12 2,70 1,20 32,43 14,35 29,19
LATEX 10 4,32 1,19 43,16 11,86 38,85
PCR 10 4,30 1,17 42,96 11,74 38,67
AGLUTINACIONES FEBRILES 10 6,14 1,47 61,40 14,74 55,26
GRUPO SANGUINEO 12 5,66 1,21 67,87 14,50 61,08
TP 12 6,18 2,03 74,11 24,42 66,70
TTP 12 6,09 1,99 73,04 23,85 65,74
HIV 12 6,25 2,26 75,01 27,13 67,51
SANGRE OCULTA 10 5,30 1,84 53,02 18,41 47,71
PRUEBAS DE EMBARAZO 25 4,78 1,44 119,59 36,02 107,63
ROTAVIRUS 5 10,53 3,17 52,64 15,85 47,37
DROGAS 5 2,45 0,28 12,25 1,38 11,03
PROMOCIONES 516 13,00 7,22 3728,7( 6.712,33
TOTAL 2.02¢ 11.409,4' | 7.4404 16.980,8:
Elaborado por: Sebastian Almeida
Tabla No. 50

Pruebas y Promoges mensuales afio 2014
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COSTO INGRESOS 10%

PRUEBAS CANTIDAD PVP UNITARIO INGRESOS| COSTOS |DESCUENTO Y
PROMOCIONES
BIOMETRIAS 145 5,86 3,16 850,25 458,12 765,23
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 195 7,09 2,99 1383,8 583,00 1.245,49
Perfil Hepatico 111 16,42 9,13 1830,41 1017,5B 1.647,37
Perfil Proteico 56 572 2,22 318,76 124,00 286,88
Fosfatasa Acida 84 7,53 0,29 629,45 24,0 566,50
Lipasa 28 11,62 0,00 323,78 0,00 291,41
EMOS 218 5,98 3,32 1303,03 724,32 1.172,73
ELECTROLITOS
Calcio 84 6,56 2,41 548,66 201,47 493,79
Fosforo 28 583 0,29 162,34 8,00 146,11
Hierro 56 7,37 0,00 410,53 0,00 369,47
Magnesio 56 6,64 0,00 369,94 0,00 332,94
Cloro 28 6,56 0,04 182,89 1,22 164,60
COPROS 145 5,08 1,19 736,72 172,60 663,05
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3 139 10,50 584 1463,46 813,50 1.317,11
T4
LH 56 10,86 0,00 605,16 0,00 544,64
FSH 28 10,86 0,04 302,58 1,22 272,32
AFP 28 11,55 0,00 321,83 0,00 289,65
PSA 56 11,55 0,00 321,83 0,00 289,65
CA 28 13,14 0,36 732,14 20,26 658,92
VDRL 40 519 2,88 207,50 115,27 186,75
PRUEBAS RAPIDAS
ASTO 14 2,80 1,24 39,07 17,29 35,16
LATEX 12 4,48 1,23 52,00 14,29 46,80
PCR 12 4,46 1,22 51,75 14,14 46,58
AGLUTINACIONES FEBRILES 12 6,37 1,53 73,97 17,76 66,57
GRUPO SANGUINEO 14 5,87 1,25 81,75 17,47 73,58
TP 14 6,41 2,11 89,27 29,42 80,35
TTP 14 6,31 2,06 87,99 28,73 79,19
HIV 14 6,49 2,35 90,37 32,68 81,33
SANGRE OCULTA 12 5,50 1,91 63,87 22,18 57,48
PRUEBAS DE EMBARAZO 29 4,96 1,49 144,06 43,39 129,66
ROTAVIRUS 6 10,92 3,29 63,41 19,10 57,07
DROGAS 6 2,54 0,29 14,76 1,67 13,29
PROMOCIONES 561 13,49 7,50 375,85 4203,5p 7.561,99
TOTAL 2.32 14.233,2' | 8.726,2 20.033,6!
Elaborado por: Sebastian Almeida
Tabla No. 51

Pruebas y Pnociones mensuales afio 2015
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COSTO INGRESOS 10%

PRUEBAS CANTIDAD PVP UNITARIO INGRESOS| COSTOS |DESCUENTO Y
PROMOCIONES
BIOMETRIAS 167 6,08 3,28 1015,19 547,78 913,67
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 224 7,35 3,10 1647,3 695,10 1.482,59
Perfil Hepatico 128 17,02 9,48 2178,86 1213,04 1.960,97
Perfil Proteico 64 5,93 2,31 379,44 147,81 341,50
Fosfatasa Acida 96 7,81 0,30 749,27 28,63 674,35
Lipasa 32 12,05 0,00 385,42 0,00 346,88
EMOS 250 6,20 3,45 1549,14 862,38 1.394,23
ELECTROLITOS
Calcio 96 6,80 2,50 653,10 240,17 587,79
Fésforo 32 6,04 0,30 193,25 9,54 173,92
Hierro 64 7,64 0,00 488,68 0,00 439,81
Magnesio 64 6,88 0,00 440,36 0,00 396,32
Cloro 32 6,80 0,05 217,70 1,45 195,93
COPROS 167 5,27 1,24 879,63 206,34 791,67
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3
T4 160 10,89 6,06 1742,05 969,76 1.567,85
LH 64 11,26 0,00 720,36 0,00 648,33
FSH 32 11,26 0,05 360,18 1,45 324,16
AFP 32 11,97 0,00 383,10 0,00 344,79
PSA 64 11,97 0,00 766,20 0,00 689,58
CA 32 13,62 0,38 435,76 12,07 392,18
VDRL 40 5,38 2,99 215,12 119,50 193,60
PRUEBAS RAPIDAS 0,00
ASTO 16 2,91 1,29 46,51 20,58 41,85
LATEX 13 4,64 1,28 61,90 17,00 55,71
PCR 13 4,62 1,26 61,61 16,83 55,45
AGLUTINACIONES FEBRILES 13 6,60 1,59 88,05 21,14 79,24
GRUPO SANGUINEO 16 6,08 1,30 97,32 20,79 87,59
TP 16 6,64 2,19 106,27 35,01 95,64
TTP 16 6,55 2,14 104,74 34,20 94,26
HIV 16 6,72 2,43 107,57 38,90 96,81
SANGRE OCULTA 13 5,70 1,98 76,02 26,40 68,42
PRUEBAS DE EMBARAZO 33 5,15 1,55 171,49 51,65 154,34
ROTAVIRUS 7 11,32 341 75,48 22,73 67,93
DROGAS 7 2,64 0,30 17,57 1,98 15,81
PROMOCIONES 686 13,98 7,78 9589,64 5338,3p 9.589,66
TOTAL 2.70¢ 26.004,3 | 10.700,6 24.362,8'
Elaborado por: Sebastian Almeida
Tabla No. 52

Pruebas y Promiones mensuales afio 2016
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COSTO INGRESOS 10%

PRUEBAS CANTIDAD PVP UNITARIO INGRESOS| COSTOS |DESCUENTO Y
PROMOCIONES
BIOMETRIAS 190 6,30 3,41 1197,40 647,03 1.077,66
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 254 7,62 3,22 1940,3p 819,% 1.746,35
Perfil Hepatico 145 17,65 9,84 2566,49 1430,9p 2.309,84
Perfil Proteico 73 6,15 2,40 446,95 174,34 402,25
Fosfatasa Acida 109 8,09 0,31 882,57 33,71 794,32
Lipasa 36 12,49 0,00 453,99 0,00 408,59
EMOS 284 6,42 3,58 1824,41 1017,09 1.641,97
ELECTROLITOS
Calcio 109 7,05 2,60 769,30 283,31 692,37
Fosforo 36 6,26 0,31 227,63 11,26 204,87
Hierro 73 7,92 0,00 575,62 0,00 518,06
Magnesio 73 7,13 0,00 518,70 0,00 466,83
Cloro 36 7,05 0,05 256,43 1,71 230,79
COPROS 190 5,46 1,28 103751 243,71 933,76
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3
T4 182 11,29 6,29 2051,98 1143,94 1.846,78
LH 73 11,67 0,00 848,52 0,00 763,67
FSH 36 11,67 0,05 424,26 1,71 381,83
AFP 36 12,41 0,00 451,26 0,00 406,13
PSA 73 12,41 0,00 902,51 0,00 812,26
CA 36 14,12 0,39 513,28 14,24 461,95
VDRL 40 5,58 3,10 223,01 123,88 200,71
PRUEBAS RAPIDAS
ASTO 18 3,01 1,33 54,78 24,24 49,30
LATEX 15 481 1,32 72,91 20,03 65,62
PCR 15 4,79 1,31 72,57 19,83 65,31
AGLUTINACIONES FEBRILES 15 6,85 1,64 103,71 24,90 93,34
GRUPO SANGUINEO 18 6,31 1,35 114,63 24,49 103,17
TP 18 6,89 2,27 125,18 41,24 112,66
TTP 18 6,79 2,22 123,37 40,29 111,03
HIV 18 6,97 2,52 126,71 45,82 114,04
SANGRE OCULTA 15 591 2,05 89,55 31,09 80,59
PRUEBAS DE EMBARAZO 38 5,33 1,61 202,00 60,84 181,80
ROTAVIRUS 8 11,74 3,54 88,91 26,78 80,02
DROGAS 8 2,73 0,31 20,70 2,34 18,63
PROMOCIONES 781 14,50 8,08 11318,6p 6309,9 11.318,69
TOTAL 3.071 30.625,8' | 12.618,8 28.695,11
Elaborado por: Sebastian Almeida
Tabla No. 53

Pruebas y Promones mensuales afio 2017
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COSTO INGRESOS 10%

PRUEBAS CANTIDAD PVP UNITARIO INGRESOS| COSTOS |DESCUENTO Y
PROMOCIONES

BIOMETRIAS 211 6,53 3,54 1378,54 745,99 1.240,69
QUIMICA SANGUINEA
Quiimica Sanguinea 284 7,90 3,35 2241,4p 948,33 2.017,28
Perfil Hepatico 162 18,30 10,22 2964,69 1655,3|L 2.668,19
Perfil Proteico 81 6,37 2,49 516,28 201,70 464,66
Fosfatasa Acida 122 8,39 0,32 1019,5 39,04 917,55
Lipasa 41 12,95 0,00 524,42 0,00 471,98
EMOS 317 6,66 3,72 2111,14 1178,63 1.900,03
ELECTROLITOS
Calcio 122 7,31 2,70 888,65 321,73 799,78
Fosforo 41 6,49 0,32 262,94 13,02 236,65
Hierro 81 8,21 0,00 664,92 0,00 598,43
Magnesio 81 7,40 0,00 599,17 0,00 539,26
Cloro 41 7,31 0,05 296,22 1,98 266,59
COPROS 211 5,66 1,33 1194,47 281,06 1.075,02
PRUEBAS ESPECIALES
TSH
T3
T4 203 11,70 6,53 2370,32 1323,33 2.133,29
LH 81 12,10 0,00 980,16 0,00 882,14
FSH 41 12,10 0,05 490,08 1,98 441,07
AFP 41 12,87 0,00 521,27 0,00 469,14
PSA 81 12,87 0,00 1042,53 0,00 938,28
CA 41 14,64 0,41 592,91 16,48 533,62
VDRL
PRUEBAS RAPIDAS
ASTO 40 3,12 1,38 124,96 55,29 112,47
LATEX 20 4,99 1,37 101,06 27,76 90,96
PCR 17 4,97 1,36 83,83 22,90 75,44
AGLUTINACIONES FEBRILES 17 7,10 1,70 119,80 28,76 107,82
GRUPO SANGUINEO 17 6,54 1,40 110,35 23,58 99,31
TP 20 7,14 2,35 144,60 47,64 130,14
TTP 20 7,04 2,30 142,51 46,54 128,26
HIV 20 7,23 2,61 146,36 52,93 131,73
SANGRE OCULTA 20 6,13 2,13 124,13 43,10 111,72
PRUEBAS DE EMBARAZO 17 5,53 1,67 93,33 28,11 84,00
ROTAVIRUS 42 12,17 3,67 513,50 154,67 462,15
DROGAS 8 2,83 0,32 23,91 2,70 21,52
PROMOCIONES 870 15,03 8,39 13076,5p 7300,5p 13.076,59
TOTAL 3.40¢ 35.464,4 | 14.569,3 33.225,6!

Elaborado por: Sebastian Almeida

Con lo cual la nueva mensualizacion de ingresad primer afio seria la siguiente:
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6.7.

Tabla No. 54

Meradizacion de Ingresos

MENSUALIZACION INGRESOS
Ingreso primer mes 4.245,21
Ingreso segundo mes 8.490,4p
Ingreso tercer mes 12.735,43
Ingreso cuarto mes 16.980,84
Ingreso quinto mes 16.980,8¢4
Ingreso sexto mes 16.980,84
Ingreso séptimo mes 16.980,84
Ingreso octavo mes 16.980,94
Ingreso noveno mes 16.980,84
Ingreso décimo mes 16.980,94
Ingreso décimo primer mes 16.980,84
Ingreso décimo segundo mes 16.980)84
TOTAL 178.298,85

Elaborado por: Sebastian Almeida

Estado de Resultados Proforma
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ACLAB CIALTDA
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE LOS PERIODOS 2013-2017

A0 2013 ARO 2014 A0 205 ANO 2016 Ao 2007

INGRESOS

Ventas 178.298,85 24040380 292.354.18 434197 308.708.27
TOTAL INGRESOS 178.298,85 24040380 292.354.18 434197 308.708.27
(- EGRESOS -126.071,86 -142.503,95 174,043 54 -194.726,34 BB

Gastos Desembolsables

Gastos de Operacion

Mano de Obra Directa -43.536,64 5535382 -18.501,97 92.32881 -107.064,81

Senicios Pdblicos -1.6200 -1.966,48 -2.99,81 3.750,22 -4,286,90

Materiales & insumos 345236 -1026011 -15.635,88 -19613,76 -22.366,4

Gastos Administrativos

Sueldos Adminitrativos -46.946,76 -48.107,26 50.494,82 52.347.98 537199

Suministros de Oficina 47155 -489.23 507,49 5580 545,10

Arriendos -13.200,00 -13.695,00 -13.684,44 -13.684,44 -13.684,44

Gasto de Ventas

Publicidad 500000 518750 537188 5575,05 5.179.86

Gastos no desembolsables

Depreciacion 517493 17493 £.174,93 £.221,46 £.21.46

Amartizaciones 669,62 -§69,62 669,62 669,62 -§69,62
(/INTERESES 331272 5.984,84 538447 351210 -1.321,50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y TRABAJADORES 1387421 9091501 112.926,18 146,103,953 183.048,34
(- 15% TRABAJADORES 658114 1363125 -16.938,93 2191553 2145125
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 3129313 1121176 95.98725 124.188,00 155.591,09
(- IMPUESTO A LA RENTA S5 42 170018 217,20 2132136 -34.23004
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 871571 60.276,65 1487006 96.866,64 121.361,05
() 5% RESERVA LEGAL 143,79 301383 374350 4.843,33 6.068,05
UTILIDAD NETA 2101992 57.262,82 7112656 9202331 115.293,00

6.8. Flujo de Fondos

El Flujo de fondos se lo obtiene, proyectandoldmezonte del proyecto el flujo de caja
esperado para los préximos afos. Para ello hayoguar en cuenta la inflacion, que hara
gue el dinero pierda su capacidad adquisitivegda tle descuento (TMAR), el crecimiento
esperado de la produccién, entre otros. A fin ddepdener una idea mas clara de la
rentabilidad del proyecto, es recomendable establedos escenarios: uno con
financiamiento, el mismo que es el mas ajustadasacbndiciones reales, y otro sin

financiamiento, el cual permitira ver si el proyees rentable por si solo.
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Flujo de Fondos sin Financiamiento

ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

INGRESOS

Ventas 178.298,85 240.403,80 292.354,18 344.341,97 398.708,27
TOTAL INGRESOS 178.298,85 240.403,80 292.354,18 344.341,97 308.708,27
(-)EGRESOS -126.071,86 -142.503,95 -174.043 54 -194.856,56 -2Biok

Gastos Desembolsables

Gastos de Operacidn

Mano de Obra Directa -43.536,64 -55.353,82 -78.501,97 -92.328,81 -107.064,81

Servicios Publicos -1.620,00 -1.966,48 -2.996,81 -3.759,22 -4.286,90

Materiales e insumos -8.452,36 -10.260,11 -15.635,88 -19.613,76 -22.366,94

Gastos Administrativos

Sueldos Administrativos -46.946,76 -48.707,26 -50.494,82 -52.347,98 -53.719,29

Suministros de Oficina 471,55 -489,23 -507,19 -525,80 -545,10

Arriendos -13.200,00 -13.695,00 -13.684,44 -13.684,44 -13.684,44

Gasto de Ventas

Publicidad -5.000,00 -5.187,50 -5.377,88 -5.575,25 -5.779,86

Gastos no desembolsables

Depreciacion -6.17493 -6.174,93 -6.174,93 -6.351,68 -6.351,68

Amortizaciones -669,62 -669,62 -669,62 -669,62 -669,62
(-) INTERESES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y TRABAJADORES 52.226,99 97.899,85 118.310,65 149.485,41 184.239,62
(-) 15% TRABAJADORES -1.834,05 -14.684,98 -17.746,60 -22422,81 -21.635,94
UTILIDAD ANTES PARTICIPACION EIMPUESTOS 44.392,94 83.214,87 100.564,05 127.062,60 156.603,68
(-) IMPUESTO A LA RENTA -10.210,38 -18.307,27 -22.124,09 -21.953,77 -34.452,81
UTILIDAD ANTES PARTICIPACION EIMPUESTOS 34.182,56 64.907,60 78.439,96 99.108,83 122.150,87
(-) 5% RESERVA LEGAL -1.709,13 -3.245,38 -3.922,00 -4.955,44 -6.107,54
UTILIDAD NETA 3247344 61.662,22 74.517,96 94.153,39 116.043,33
(+) AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES

Depreciacion 6.17493 6.174.93 6.174,93 6.221,46 6.221,46

Amortizaciones 669,62 669,62 669,62 669,62 669,62
(-) INVERSIONES DEL PROYECTO

Obra civil -1.500,00

Muebles y enseres -3.250,00

Maquinaria y equipo -42.069,28

Equipos de computacion -3.750,00 4.280,26

Valor recuperacion equipos de computacion 1.250,00

Equipos de oficina -180,00

Capital de trabajo -13.000,00

Recuperacion Capital de trabajo 13.000,00

Activos intangibles -3.348,10
() VALOR DE SALVAMENTO 30.697,89
FLUJO OPERATIVO DEL PROYECTO -13.097,38 39.317,98 68.506,77 86.892,77 101.044 47 63860

Flujo de Fondos con Financiamiento
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ANO 2013 ANO 2014 A0 2015 ANO 2016 A0 2017

INGRESOS

Ventas 178.298 85 240.403.80 292.3%4,18 M9 39870827
TOTAL INGRESOS 178.208,85 240.403.80 292.3%4,18 3434197 398.708,27
() EGRESOS -126.071,86 -142.50395 -174,043 54 -194.726,34 2R

Gastos Desembolsables

Gastos de Operaciin

Mano de Obra Directa -43536,64 55.353,82 -18501,97 9232881 -107.064,81

Servicios Pblicos -1620,00 -1966,48 -2.996,81 375022 -4.286,90

Materiales e insumos -8.452,36 -10.260,11 -15.635,88 -19.613,76 -22.366,94

Gastos Administrativos

Sueldos Administrativos -46,946,76 -48.707 26 5049 82 52,347 98 53.719.29

Suministros de Oficina 471,55 48923 50719 525,80 -545.10

Artiendos -13.200,00 -13.695,00 -13.684.44 -13.684.44 -13.684.44

Gasto de Ventas

Publicidad -5.000,00 5.18750 531788 557525 577986

Gastos no desembolsables

Depreciacidn 417493 6.17493 6.174.93 $.22146 §.22146

Amortizaciones 669,62 669,62 669,62 669,62 -§69,62
(-JINTERESES -4.352,72 6.984,84 5.384.47 351210 -1.321,50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y TRABAJADORES 2384 90.915,01 112.926,18 146.103,53 183.048,34
() 15% TRABAJADORES 658114 -13.637,25 -16.93893 2191553 2145125
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 37120313 1121176 95.987.25 124.188,00 155.591,09
() IMPUESTO A LARENTA 457742 -17.000,11 QL1720 2132136 -34.230,04
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 2871571 60.276,65 74.870,06 96.866,64 121.361,05
() 5% RESERVA LEGAL -1435,79 301383 374350 484333 -6.068,05
UTILIDAD NETA 21.219.92 57.262,82 71.126,56 9202331 115.203,00
(+) AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES

Depreciacidn 6.17493 6.17493 617493 6.221,46 6.221,46

Amortizaciones 669,62 669,62 669,62 669,62 669,62
(-)INVERSIONES DEL PROYECTO

Obra ciil -1500,00

Muebles y enseres -3.250,00

Maquinaria y equipo -42.069,28

Equipos de computacién -3.750,00 -4.280,26

Valor recuperacion equipos de computacion 1.250,00

Equipos de oficina -180,00

Capital de trabajo -13.000,00

Recuperacién Capital de trabajo 13,000,00

Activo diferido -3.348,10
(+) PRESTAMO 56.749,28
() AMORTIZACION DE LA DEUDA -8.048,26 941614 -11.016,51 -12.888,88 -15.07948
(+) VALOR DE SALVAMENTO 30.697,89
FLUJO OPERATIVO DEL PROYECTO -16.348,10 26.076,21 54.691,22 6392433 86.025,51 (308

6.9. TMAR
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La TMAR o Tasa Maxima de Rendimiento es precisam@&@omo su nombre lo dice,
aquella que maximiza el rendimiento del dinero sgiarriesga o invierte, y se la obtiene la

sumar la tasa de inflacion, la tasa pasiva deéstgiel riesgo pais.
TMAR = Tasa deinflacion + Tasa de interés pasiva + riesgo pals
TMAR =0,03716 + 0,0453 + 0,0892

TMAR = 0,17166 es decir 17,166%

6.10. TIR

La Tasa Interna de Retorno, mas conocida como JIR &sa con la que recuperaremos la

cantidad que el inversionista ha decido arriesgar.

Se lo calcula dando al VAN el valor de 0, de laiggte manera:

FFondos 1 FFondos 2 FFondos3 FFondos4 FFondosEk
- — + — — + — —+ — — + — —
(L+1i) (1+1i)- (1+1i)° (1+1i)° (1+i)°

0 ==Inv.inicial +

FFondos 1 N FFondos 2 N FFondos 3 4 FFand05=}+ FFondos 5
(1+i)? (1+1)° (1+1)3 (1+ i) (14+1)F

Inv. Inicial =

La Tasa Interna de Retorno TIR esta representada eauacion como |la debemos
recalcar que no se trata de la TMAR, si no queaetasa con la cual se recupera la

inversion arriesgada. Reemplazando valores tenemos:

TIR SIN FINANCIAMIENTO
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A través del método de tanteo, vamos a dar vabrede tal manera que se acerquen a 73
097,98:

Sii =0,82 entonces:

73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
() {2 () () [y
73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
(1+0.82) (1+0.82)2 (1+0.82 (1+0.82) (1+0.82f
73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
182 331 6,03 10,07 19,97
73.007,38 = 2160329 + 2068191 + 1441350 + 020931 + 8.344,54
7300738 = 74.252,55

Sii=0,84 la ecuacién toma la siguiente forma:

73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10004447 +  166.632,30
() (T () () Ty
73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10004447 +  166.632,30
(1+0.84) (1+0.84)2 (1+0.84) (1+0.84) (1+0.847
73.007,38 = 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10004447 +  166.632,30
184 3,39 623 11,46 21,09
7300738 = 2136847 + 2023475 + 1394858 + 881538 + 7.900,78
7300738 = 72,267,970

Ahora, procedemos a extrapolar los valores:
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74.252,54536 73.097,38000 72.267,96984781
i=0.82 i i=0.84

73097,38-74252,54536 = i-0,82
72267,969844781-74252,54536 0,84-0,82

-1155,16536 = i-0,82
-1984,575515 0,02

0,011641435 = I-0,82
0,8316 = [

83,16% = [

TIR CON FINANCIAMIENTO

Sii=2,23 tenemos:

1634810 = 2607621 + 5460122 + 6392433 + 8602551 +  150.802.48
(1+) (L+)2 (14 (L+if (1+)°
1634810 = 2607621 + 5460122 + 6392433 + 8602551 +  150.802.48
(1+2,23) (1+2,23) (1+2,23)° (1+2.%3) (1+2,23F
1634810 = 2607621 + 5469122 + 6392433 + 8602551 +  150.802,48
3,23 10,43 33,70 108,85 351,57
1634810 = 807313 + 524219 + 189696 + 790,35 + 428,94
1634810 = 16.431,5661

Sii=2,24 tenemos que:
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16.348,10 =  26.076,21 + 54.691,22 + 63.92433 + 86.025,51 + 150.802,48

(1+i) (L+i)? (L+i) (L+f (1+)®
16.34810 = 26.07621 + 54.691,22 + 63.924,33 + 86.02551 + 150.802,48
(1+2,24) (1+2,24) (1+2,24)3 (1+2,24) (142,245
16.348,10 = 26.07621 + 54.691,22 + 63.924,33 + 86.025,51 + 150.802,48
324 10,50 34,01 110,20 357,05
16.348,10 = 8.048,21 + 5.209,88 +  1.87945 + 780,63 + 422,36
16.348,10 = 16.340,5385
Extrapolando valores obtenemos:

16.431,56615 16.348,10 16.340,53854
1=2,23 i I=2,24

16348,10-16431,56615 = i-2,23
16340,53854-16431,56615 2,24-2,23
- 83,47 = 2,23
- 91,03 0,01
0,916932236 = i-2,23
0,01
0,009169322 = i-2,23
2,2392 = i
223,92% = i
6.11. VAN

El Valor Actual Neto, se obtiene al traer a valoegente los flujos de fondos futuros

tomando como tasa de interés la TMAR
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FFondos1l FFondos?2 FFondos3 FFondos4
—————————+ ——
(1+1) (1+1i)- (1+1)° (1+1)"
FFondos G
(1+1)5

VAN = —Inv.Inicial +

VAN SIN FINANCIAMIENTO

VAN = - 73007380 + 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
(1) (LH (LH)? (1+) (LHF
VAN = - 73007380 + 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
(1+0.17166) (L+0.17166p  (1+0.A7166F  (1+0.17266)  (1+0.171669
VAN = C 73007380 + 3931798 + 6850677 + 8689277 + 10104447 +  166.632,30
117 1,37 1,61 1,88 2,21
VAN = C 73007380 + 3355750 + 4990341 + 5402301 + 5361745 + 7546597
VAN = 193.469,97

VAN CON FINANCIAMIENTO

VAN = . 16348100 + 2607621 + 5469122 + 6392433 + 8602551 + 15080248
(1) (LH (L (LHF (LHP
VAN = . 16348100 + 2607621 + 5469122 + 6392433 + 8602551 + 15080248
(140,17166)  (1+017166p  (L+0.L7166F  (1+0.17166)  (L+0,17166)
VAN = - 16348100 + 2607621 + 5469122 + 6392433 + 8602551 + 15080248
117 137 1,61 1,88 221
VAN = - 16348100 + 2225578 + 3083955 + 3074307 + 4564790 +  68.29682
VAN = 199,435,028

Tanto en el supuesto de que el proyecto no cuemntéirtanciamiento como en el que si se
cuente con este, los resultados que arroja el pf@ys®n positivos, con lo que se puede

concluir que efectivamente, el proyecto es rentable
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6.12. Balance General

El Balance General representa la situacion fiscdicho en otras palabras, la situacién de

los activos y pasivos de la empresa en una fechermieada; ademas muestra el

patrimonio que posee la emprésa

Para el caso particular de nuestro proyecto, lov@mos a hacer es una estimacion de

como quedaria el contablemente la empresa un apoée de haberse puesto en marcha el

proyecto.

Los Balances Generales proyectados del presemteqto, son los siguientes:

Balance General

Al 31 de diciembre de los afo 2012-2013-2014 2015

2012 201z 2014 201¢ 201€ 2017
ACTIVOS 73.097,3 | 79.329,0. | 101.099,5 | 104.018,3 | 119.228,4 | 177.114,3
Activo Circulante 13.000,00| 26.076,2)  54.691,2 63.9231,| 86.025,51| 150.802,4B
Activos fijos 56.749,28| 50.574,3 44.399,4 38.754,y5 .533,29 | 26.311,82
Obra civil 7.500,00 7.500,00 7.500,09 7.500,0p 7.500,p0 .500,00
Muebles y enseres 3.250,0 3250 3250 325( 325p 3250
Maquinaria y equipos 42.069,2B  42069,%8 42069,p8 42869, 42069,28| 42069,28
Equipos de computacion 3.750,0p 3750 3750 4280,2556880,22569 4280,25560
Equipos de Oficina 180,00 180 180 180 180 180
(-)deprecicacion acunulada -6.174,93  -12.34986 -WB™R| -24.746,2§ -30.967,7[L
TOTAL ACIVO FIJO
Activos diferidos 3.348,10 2.678,48] 2.008,89 1.339,2p 982 0,00
Gastos de constitucion 3.348,1p 3.348,10 3.348,10 3849 3.348,10 3.348,10
(-) amortizacion acumulada 669,67 1339,24 2008,$6 2878] 3348,1
PASIVOS 56.449,28| 73.043,6] 82.053,2 80.784,51  82.048459 88383
Pasivo Corriente 24.642,600  43.068,33 52.816,14  66.989]1 82.834,83
Prestamo bancario 8.048,2p 9.416,1p 11.016{51  12.88B,8%.079,48
15% trabajadores 6.581,1. 13.637,45 16.938|93  21.91p,5%.457,25
Impuesto renta 8.577,42 17.001,11 21.117,2p  27.321,6  34.230,04
5% Reserva legal 1.435,7 3.013,8 3.743,%0 4.843133 68M06
TOTAL PASIVO L/P 56449,2i | 48.401,0: | 38.984,8 | 27.968,3 | 15.079,4 0
CAPITAL 16.648,11 | 16.648,11 | 16.648,1! 16.648,11 | 16.648,11 | 16.648,1(
UTILIDADES ACUMULADAS 26.076,2 80.767,4. | 144.691,7 | 230.717,2
UTILIDAD DEL EJERCICIO 26.076,2 | 54.691,2. | 63.924,3 | 86.025,5. | 150.802,4
TOTAL PATRIMONIO 16.648,11 | 42.724,3 | 97.41555 | 161.339,8 | 247.365,3 | 398.167,8
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 73.097,3| 115.767,9] 179.468,7| 242.124,3] 329.413,9] 481.002,6

% HARGADON, BernardPrincipios de ContabilidadEditorial Norma. Cali — Colombia, 1963, P 17



6.13. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto en el tiempo dhos ingresos de una compafia se

equiparan con los gastos que tienen la misma.

Segun nuestras estimaciones, los ingresos de leesapstan dados por las expresiones:
Ingresos = PVP . X

Gastos = Costos fijos + Costos variables . X

Para dar un valor al PVP, es necesario debido aegisten varios precios, sacar un
promedio de ellos, el mismo que es el siguiente:

Ingresos Mensuales

16 980,84 INGRESOS TOTALES + 2 026 PRUEBAS Y PROMOCIONEB= 8,38 USD

Costos Mensuales

7 740,47 (COSTOS TOTALE$+2 026 PRUEBAS Y PROMOCIONE}= 3,82 USD

Para sacar el punto de equilibrio, es necesarialaguos ingresos con los costos de la
siguiente manera:

Ingresos = 8.38 X

Costos = Costos Fijos+ 3,82 X

Punto de Equilibrio Ingresos = Costos
8,38 X =119 227,31 +3,82 X

(8,38 —=3,82)X =119 227,31

4,56 X =119 227,31

X =26 146 pruebas
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Aplicando el método del margen de contribuciongdte&mos:

Costos Fijos Totales

Puntode Equilibrio = - ——
; Precio — Costo Variable

119227,31

Punto de equilibrio = ——
; 8,38 — 3,82

119227,31

Punto de equilibrio = -
. 456

Punto de equilibrio = 26 146

Si el proyecto puede realizar en promedio un WeaB5 pruebas diarias, 2 026 pruebas
mensuales, y las mismas dejan una ganancia d@8d,84 USD mensuales y que para
llegar al punto de equilibrio necesitamos real2@rl46 pruebas a un costo promedio de

3,82 USD, se llegaria al punto de equilibrio dsitpiiente forma:

Pruebas necesarias para llegar al equilibrio

Tiempo necesario para llegar al equilibrio = - - —
Pruebas mensuales arealizar

26 1446
2028

Tiempo necesario para llegar al equilibrio =

Tiempo necesario para llegar al equilibrio = 12,90 meses

Gréficamente lo podemos ver de la siguiente manera:
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Gréafico No. 10

Punto de equilibrio por unidades

Punto de Equilibrio

500000

450000 -

400000 -

350000 +

300000 -

250000

200000 -

Ingresos y gastos
@]

150000 A

100000 -

50000 -

10459 15688 20917 26146 31376 36,605 41834 47063 52293
Unidades

e COstes Fijos ~ emmmCosfes Totales — ===mngresos

Elaborado por: Sebastian Almeida

Como podemos ver en el grafico la linea roja regmaslos ingresos y la linea negra los
gastos. En el punto Q la linea de ingresos se cwzé#a linea de gastos, ese es el punto de
equilibrio. El area comprendida entre las dos edabre el punto Q representa las
ganancias que existen luego de que se llega ab penéquilibrio que es a partir de que se

le da a x un valor mayor a 26 146.
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CAPITULO 7

7. ANALISIS LEGAL

El estudio de la viabilidad de un proyecto de

inversion debe asignar especial importancia al

analisis y conocimiento del cuerpo normativo que
regird la accion del proyecto, tanto en su etapa

de origen como en la de su implementacion y
posterior operacién. Ningun proyecto, por muy

rentable que sea, podra llevarse a cabo si no se
encuadra en el marco legal de referencia en el
gue se encuentran incorporadas las disposiciones
particulares que establecen lo que legalmente
esta aceptado por la sociedad; es decir, lo que se
manda, prohibe o permite a su respeéfo”

7.1. Constitucion de la Compaiiia

Inicialmente es necesario definir dentro de ladlegién ecuatoriana el concepto de
compaiiia, y que mejor para ello que referirnosaaigd Civil, el cual nos dicéSociedad

0 compaiiia es un contrato en que dos o mas persstigsilan poner algo en comun, con

* SAPAG CHAIN, NassirPreparacion y Evaluacién de Proyectasiarta edicion, editorial McGraw Hill, p
225.
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el fin de dividir entre si los beneficios que db girovengan. La sociedad forma una
persona juridica, distinta de los socios individuahte considerado$®

El tipo de compafia que vamos a constituir es Cémaphimitada, como su nombre lo

indica le pertenece a un numero limitado de pesona

Tipicamente una empresa de un pocos propietagiaa @eegocio pequefio, en términos de

capital invertido, de las ventas, y en fin, de todo

La generalidad de este tipo de compafias obedewegacios pequefios debido a que los
recursos al ser de pocos propietarios son lim#ada pequefiez relativa, entonces, es una

de las caracteristicas principales.

Otra caracteristica de la empresa limitadas quéstangue de la sociedad andnima, es que

no emite acciones como evidencia de propiedad.

Objeto de la compaiia

La compaifiia unipersonal de responsabilidad liraitade se va a constituir tiene como
objeto la prestacion de servicios médicos facukaddos Laboratorios Clinicos, y su
caracter es mercantil. Para su denominacion, seréel® poner luego del nombre de la
empresa las iniciales CIA LTDA, que quiere decimiesa Compafia Limitada.

Plazo

?® cédigo Civil art. 1963
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El plazo bajo el que se constituira la empresaeesctio afios desde su fecha de inscripcién

en el Registro Mercantil.

Capital Empresarial

El capital inicial de la empresa, es decir el @pibn el que comenzara a operar, llamado

también capital empresarial esta constituido diglaiente manera:

Tabla No. 55

Capital Empresarial

DETALLE APORTE

Socios 1 (Sebastian Almeida) 6674,05
Socio 2 (Graciela Cardenas) 667405
Préstamo CFN 56749,28
Total 59.063,03

Elaborado por: Sebastian Almeida

El valor del préstamo a la Corporacion Financksaional estd destinado a la compra de
equipos por 56 749.28 USD. La diferencia, 13 08D constituye el aporte personal de
los socios que suma lo necesario para cubrir mtatade trabajo para el inicio de la

operacién del proyecto.

Capital de trabajo es financiado con el aporteqmaisde los socios de la microempresa.

Contenido de la Escritura de Constitucion
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La escritura de constitucion de la empresa ACLAR\ CTDA. debe contener lo

siguiente:
- Nombres y apellidos completos de los accionistas
- El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio yaekt civil del gerente
- La denominacion especifica de la empresa

- El domicilio fijado como sede de la empresa y lasussales que la misma

tuviere
- El objeto a que se dedicara la empresa
- El plazo de duracion de la misma
- El monto de capital asignado a la empresa pordoeiaistas
- Determinacion de los aportes de los accionistas

- La determinacion de la asignacion mensual que rdopercibir de la empresa

el gerente por el desempefio de sus labores dimteomisma y

- Cualquier otra disposicion licita que el gerentgppatario de la empresa

deseare incluir

CAPITULO 8
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8. ANALISIS ORGANIZACIONAL

El presente capitulo, tiene por objeto abordarténsas concernientes a la organizacion

interna de la empresa, asi como sus niveles dmiaarionales.

El conocimiento detallado de la organizacion nosni@a conocer a fondo como es su
funcionamiento para poder cumplir con la misionlegar a la vision esperada por los

accionistas del presente proyecto.

8.1. Niveles de Organizacion

Al ser una microempresa, constituida por dos adstas que conforman una compafiia

limitada, los niveles de organizacion son sencillos

Aunque ninguna empresa puede avanzar sin un geatto de jerarquia, es fundamental
analizar periodicamente si la jerarquia implantadeciona bien y cumple los objetivos
previstos. Un cierto nivel de estratificacion etalvpara el buen desarrollo de todo
negocio, pero si es excesivo puede acabar pomrigpa iniciativa, asfixiar la innovacion

y provocar una pérdida de implicacion en el corgjudd la empresa.

La microempresa, al tener una estructura planag lipe los empleados de niveles
inferiores sientan que tienen capacidad de decisicimdo se les permite expresar sus
opiniones y sugerencias en presencia del supemvidel propietario. A su vez, la empresa
tiene acceso a una cantera extraordinaria de nig®as y conocimientos. La jerarquia no

desaparece, pero disminuye la distancia entreopigtario y los empleadt’s

29 CAPODAGLI, Bill y JACKSON Lynn,La Gestion al estilo DisneyComo aplicarla a su empresa
Espafia. Deusto ediciones, 2002, pp 97-98.
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La estructura de la organizacion es la siguiente:

GrabidNo. 11

Organigrama deroyecto

ADMINISTRACION /
GERENCIA GENERAL

FINANCIERO / CONTABLE LABORATORIO

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

Administraciéon

Es la unidad encargada del funcionamiento del &bdp, asi como el manejo del
personal que trabaja en el. Esta en sus manogdangeia juridica de la compafia vy el

manejo contable y financiero, recaudacion y laegp@tnica (laboratorio) de la misma.

Es la principal autoridad de la empresa, constiypdr uno de sus accionistas, quien

realizara las funciones de administrador. Entrdf@usiones principales esta:

a) Conocer las cuentas de la empresa, el balance nfimsnes del departamento

financiero.
b) Establecer el sueldo de los trabajadores de lae=apr

c) Resolver la distribucion de los beneficios sociales
149



Area de Laboratorio

Es la unidad encargada de realizar el objetivocjrat del proyecto, que es el de realizar
los exdmenes médicos a los pacientes. Esta a cdargm profesional en la rama de
Laboratorio Clinico y como se puede ver en el migrama, esta al mismo nivel

jerarquico que las otras dos éareas que conformaenipresa, debido al criterio de

estructura plana que se va a manejar en la futnpaesa.

Areas Financiera y Contable

Las areas de finanzas y contabilidad son las gadas de realizar e interpretar los datos
financieros de la empresa para medir su desempgiide esta manera poder tomar
decisiones. Analizaran los datos pasados y preseantiebase a herramientas como el
andlisis horizontal, vertical y el manejo de indideor otra parte, el &rea contable a su vez
entregard la informaciéon financiera y los estades rdsultados de los ejercicios
econdmicos, asi como el registro de todas lasdrmiones contables que realice la

empresa a diario.

Estara conformada por el contador y secretarida®ratorio, la misma que tendra
dentro de sus funciones la labor de recaudar ltmesade los pagos realizados por los

clientes.

8.2. Cultura Organizacional

El término Cultura Organizacional se refiere al
conjunto integral de ideologias, simbolos vy

valores centrales que son compartidos por toda
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la empresa y que influyen en su forma de realizar

sus actividaded.

Con relacion al presente proyecto, la idea es awmear cultura organizacional sélida,
basada en la fuerza del empoderamiento que sedeeler a los empleados que trabajaran
en la microempresa, si bien es cierto seran popesy sin duda de una labor
importantisima, esto hara que toda la energia omla@een las mentes de los empleados se

pueda poner a servicio del laboratorio.

Darle poder a los empleados es una buena estrat@gi@sarial porque a menudo produce
grandes ideas o0 mejoras que acaban dando gramdekdas de dinero a una empresa.

La administracién buscara establecer tres creebdsisas en la mente de los empleados

que son:
- Respetar a las personas
- Servir alos pacientes y
- Persequir la excelencia

Pero para que estos tres componentes de la cdkula organizacion tenga resultado, es
necesario dos cosas, primero darle a conocer aleadm la mision y la vision de la
empresa, de forma que pueda entender que es leeqgeiere y hacia donde se va. En
segundo lugar, se debe hacer sentir importantemaleado, tratarlo como un socio

comercial, o un colaborador.

Se debe reconocer los logros y motivar a los erdpkaya que el reconocimiento anima a

repetir el comportamiento deseable. Puede ser momed no. Usar el nombre de los

3°HITT, Michael. México DF Administracion EstratégicaEditorial Thomson.52 edicién. 2004, pp 28.
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empleados, decirles gracias y preguntar por losshgon ejemplos sencillos de

reconocimiento.

El uso de técnicas de refuerzo positivo fomentaalmaraderia entre los trabajadores v,
cuando se usa bien, provocan el aumento de la gediad. Si se demuestra a los
trabajadores que importan, los empleados a camnebprecuparan por los objetivos de la

empresd.

La percepcion del empleado de un trato positivo gaote de sus supervisores tiene un
impacto tremendo en la productividad. Lo que hag bacer es tratar bien a la gente
mediante el uso de técnicas de reconocimientoiposie debe tratar al empleado como

queremos que nos traten a nosotros.

Otro punto importantisimo es hacer comprender Ibgtiwos de la empresa a los
empleados, esto hara que se logre resultadosdadaacorriente. Felicitar a la gente por lo
que hace o darle las gracias por el esfuerzo somaBmuy poderosas de reconocimiento
no monetario. Las personas dedicadas y motivadapomionan mejor atencion al

paciente, lo que a su vez hara que mas pacientesaeles prefieran a nuestra empresa.

Lo que se implantara en la futura empresa es derdizgo de servicio” es decir, que para
el administrador lo primero es cuidar de su gebteho de otro modo, el administrador
tiene que servir a sus colaboradores, porque panmandider inspiracional hay que servir a

los que se lidera.

La siguiente frase resume lo escrito acerca didrazgo de Servicio:

*IBERGDAHL, Michael,Competir y prosperar al estilo Wal Mart. Lo quedmgrendido de Sam WaltoEspafia. Deusto
ediciones, 2004, pp 99-100.
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No es el critico el que cuenta. Ni el hombre gukecon el dedo fuerte que
se tambalea o al que ha hecho algo que podia haegor. El crédito se lo
merece el que esta en el terreno de batalla carata sucia de polvo, sudor
y sangre. El que lucha valientemente; el que séveqga y falla una y otra
vez, porque todo esfuerzo implica fallos y defeatbsgjue a la hora de la
verdad hace las cosas, el que conoce los grandesiaamos, las grandes
devociones, el que se entrega a una causa, el bgiirahconoce el triunfo o,
en el peor de los casos, si falla, falla osandopa&lo que su sitio no estara

nunca con los pusilanimes que no conocen ni l@fi&hi la derrota®.

Si nos enfocamos en la importancia del trato &ihogleados como parte fundamental de la
cultura organizacional de la compaiiia, es necegatas la lista del Dr. Frederick
Hertzberg acerca de los incentivos mas importgraess la gente en el trabajo que son:

logros

- reconocimientos
- el trabajo en si

- responsabilidad y
- ascender

Si se trabaja incentivando al personal, reconoociesds logros, econdémicamente o
verbalmente, dandoles la oportunidad de que tomecisidnes y mejorando sus
condiciones de trabajo, seguro se podra tener wsoma altamente motivado y que

literalmente se ponga “la camiseta de la empresa”.

A mas de esto, se debe de insertar en la mentesdaripleados de la microempresa un

conjunto de valores de manera que se conviertau erorma de comportamiento frente a

32 ROOSSEVELT, Theodor&x presidente de los Estados Unidos de América
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los clientes. A continuacion describiremos los xedoque se difundirdn en el laboratorio

clinico:

Amabilidad: Digno de ser amado, carifioso, afectuoso. Este é&srma de tratar a los
pacientes de nuestro laboratorio, siempre con anass y dispuestos a hacer todo para
gue su corto tiempo en la camilla mientras se tlanmauestra de sangre sea agradable y no

estresante.

Respeto: Manifestacion de cortesia, miramiento excesiva aginion general, contrario a
la estricta religibn o moral. El respeto es impatdgpara nosotros tanto entre comparieros
en sus lugares de trabajo tanto como para nugsisntes, a quienes se les debe respeto

sin importar su raza, condicion social o nacioraalid

Honradez: Que procede con rectitud e integridad. De estaenaase debe proceder tanto
entre comparferos de trabajo como con los pacieldesiue permitira trabajar con

tranquilidad y armonia.

Honestidad: Pudor, recato en las acciones o palabras. Eslio @se se debe inculcar a
todos los trabajadores y en especial a los lalistds, el de realizar su trabajo
correctamente, se debe de ser honesto en losacdkssilgue arrojan la pruebas que se
realizan a los pacientes, ya que un error pueddfis@y hasta perder la vida de una

persona.

Compafierismo: Amistad entre compafieros. Ser solidarios entm@pedieros, ayudarse y

darse la mano, esto ayudara que pueda existsineegia en la empresa.

8.2.1. Competencias Centrales del Laboratorio
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Las competencias centrales son los recursos y las
capacidades que sirven de fuente de la ventaja
competitiva que la empresa tiene sobre sus

rivales®.

La ventaja competitiva del laboratorio clinico esid duda basada en la calidad del
servicio que se entrega al cliente a través detmupsncipal recurso que es el humano;
con la ayuda tecnoldgica con la que se cuentalpamalizacion de pruebas especiales,
debido a que este tipo de pruebas por lo genéredséo de competidores envian a
laboratorios grandes para que estos las realicphcando para el cliente mayor costo y

tiempo de espera del resultado.

Estas dos ventajas competitivas con las que cuanwmpresa, hace que se puedan
desarrollar dos tipos de competencias centrales anentadas a la capacitacion personal,

y la otra, orientada a los procesos de trabajo.

Tabla No. 56

Comepatias Centrales

Capacitacion Personal Proceso de Trabajo

Comunicacién Mejora Continua

Desarrollo de los demés Sentimiento de urgencia

Motivacién de los demas Desarrollo de equipos

Orientacion hacia el cliente| Organizacién / Plaaifion

Escuchar Expectativas / Responsabilidad
Resolucion de problemas

Elaborado por: Sebastian Almeida

Comunicacion: El papel de la administracion sera entregar stopleados la ayuda, la
informacion y la motivacion que necesitaran péraar el negocio. Sera importante para

3HITT, Michael. México DF Administracién EstratégicéEditorial Thomson.52 edicién. 2004, p 21.
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los empleados conocer los problemas que tengapaesmal igual que las oportunidades
gue tendra.

Desarrollo de los demasLa habilidad de desarrollar en cada empleadalehto y el
potencial sera una de las grandes ventajas de famesm El ayudar al personal a
capacitarse constantemente en pos de que ese oo pueda ser puesto a favor de la

empresa sin importar que sea pequefia es lo impartan

Motivar a los demas: Se debera motivar al personal para que postegite vengan los
beneficios para la empresa, para ello, se debepéamar el liderazgo de servicios, el
mismo que sera una herramienta para lograr estetwm

Orientacion al cliente Los empleados tendran autoridad en todos loslesvpara
responder a las necesidades de los pacientesglaade “los diez pies” mandara a todos
los colaboradores que lo dejen todo para ayudas ghcientes con los que entren en
contacto. Se manejara elevados estandares deldataaiccliente tanto externo como

interno.

Escuchar: Sera necesario que el administrador salga decsiioe® y pase tiempo con

los empleados, la “gestion paseando” es importaoteello se animara a los empleados a
ser parte de una politica de puertas abiertas,idsnanque proporcionara una serie de
medidas proactivas que los trabajadores podranrsega trasladar sus preocupaciones

hacia los niveles de mayor autoridad para busaastalucion.

Mejora continua: Cualquier politica o practica podra ser potencialimemejorada y
cualquiera puede analizar criticamente maneras éfleras en el funcionamiento del

laboratorio.
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Sentimiento de urgencia:La “regla de la puesta de sol” es que no dejes parf@ana lo
gue puedas hacer hoy. Errar por actuar y consegeirse hagan las cosas es parte de la
ética laboral con la que se trabajara en el labocat “hazlo ahora” describira

acertadamente la tendencia de la empresa.

Desarrollo de equipos:La principal responsabilidad de un administradoiservir a los
empleados que dirige. Dirigir con el ejemplo yiméihdo la regla de oro es el Liderazgo de
servicio. La empresa cree en el trabajo en equipa ginergia que este genera. Los
colaboradores necesitaran que se les trate coetoesp

Organizacion / Planificacion: “Planea tu trabajo y cumple tus planes” es unsefigue
caracterizara la importancia de hacer un contrbledéorno de trabajo y no estar a su
merced. Incluso con los mejores planes surgiraml@noas imprevistos que pondra a

prueba al administrador.

Expectativas / responsabilidad:Los empleados deberan tener elevadas expectgtizas

excelencia operativa, al ser esforzados en sujtraba

Resolucion de problemas:Cuando exista algun problema, se necesitara qie éb
laboratorio piense en soluciones, todos inclusivadministrador y los colaboradores

(trabajadores).

8.2.2. Mision

“La misibn es un enunciado del objetivo

exclusivo de la empresa y del alcance de sus
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operaciones, en términos de productos y de

mercado’™*,

En otras palabras, la mision es la razon de séa dmpresa, la razon por la cual existe y
hacia quienes esté dirigido el servicio o bien egta ofrece al publico.

La misién del laboratorio ACLAB CIA LTDA es:

Ofrecer a nuestros pacientes un servicio de calidaccon la participacion de un
personal altamente capacitado para entregar resulthos rapidos, precisos y

confiables.

En este corto enunciado, se describe la actividadeglizamos.

Ofrecer a nuestros pacientes un servicio de calidad

Por medio de una excelente atencién al clientéalensones de primera y tecnologia de
punta, de tal forma que el cliente perciba la eaithnto en los pequefios detalles como en

el servicio mismo que se le ofrece.

con la participacion de un personal altamente caizaio.

34 HITT, Michael. México DF Administracion Estratégica. Editorial Thomsd&# edicion. 2004, p 24.
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El personal que trabajara en ACLAB CIA LTDA sernofesionales con experiencia y
contratados a través de una rigurosa seleccidoacitagos antes de su entrada a la empresa

y durante su permanencia en la misma.

para entregar resultados rapidos, precisos y cdiiéa.

Aqui radica el alma del proyecto, entregar resoatbnfiables, es decir que se ajusten a
la realidad del paciente, y previo a un analigisinoso de los valores que se reportan,
precisos por que no deben dar margen a error, gasqutrabaja con la salud de las
personas y por ello hay que manejarse con extreamonsabilidad y rapidos por que eso
es lo que demandan los pacientes, rapidez parda deumaas pronto posible con su médico

de cabecera.

8.2.3. Vision

Una vision es un mapa de rutas del futuro de una

compafia, de la direccibn que lleva, de la
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posicion que pretende ocupar y de las
capacidades que planea desarroffar

La vision nos indica hacia donde queremos llegagléargo plazo, es la proyeccién en el

futuro que tiene nuestra empresa.

Llegar a ser un Laboratorio de renombre en el sectode Carapungo, con la
prestacion de un servicio de calidad a través de lentrega de resultados precisos,

honestos y confiables, garantizando asi la confiamy preferencia de nuestros clientes.

Llegar a ser un Laboratorio de renombre en el sedoCarapungo,

Esta fraccion de la vision expresa el deseo aduferllegar a convertirse una institucion

de prestigio en el area de laboratorio en el seldd@arapungo.

con la prestacion de un servicio de calidad a tsead& la entrega resultados precisos,

honestos y confiables ,

En esta parte de la vision manifiesta el comprompamnanente de la empresa, expresada
también en la mision, de entregar un serviciogspisfaga plenamente las expectativas de
los clientes, es decir que exista calidad, y cdljgiara los clientes (pacientes) es que exista
precision, honestidad y confiabilidad en los rexlds, que permitan un diagnostico

preciso de su médico.

garantizando asi la confianza y preferencia de troexlientes

35 THOMPSON, Arthur y STRICKLAND, A.JAdministracién Estratégicaviéxico DF. Ediciones Mc Graw Hill. 112
edicion. 1999, p 5.
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En esta parte final de la vision expresa el degeorelar un vinculo entre la empresa y el
paciente, que se haga visible por medio de laifidelde ellos (los pacientes) producto de

la calidad entregada en nuestro trabajo.

Comunicar claramente la mision y la visién de lapmsa es decisivo para los éxitos
pasados, presentes y futuros, por ello al persprealabore en el laboratorio se le instruira
a fin de que entienda, comprenda y se comprometa l@oque implica estos dos

enunciados.

8.2.4. Objetivos

Los objetivos son criterios para dar seguimiento
al desempefio y al progreso de una

organizacion®.

El proposito del establecimiento de objetivos esvedir los lineamientos administrativos
de la vision y la misién en indicadores de desempdpecificos, algo por medio de lo

cual se pueda evaluar el progreso de la futuraesapr

Desde una perspectiva global de la empresa, seereqdos tipos muy diferentes de
desempenio: los que se relacionan con el desempeieiero y los que se relacionan con
el desempefio estratégico. Es necesario tener a wiefw lograr resultados financieros,
ya que sin ellos peligra nuestra aspiracion deatlegcumplir nuestra vision y asi como el

bienestar y supervivencia en el largo plazo deitmoampresa.

36 THOMPSON, Arthur y STRICKLAND, A.J. AdministraciénsiEatégica. México DF. Ediciones Mc Graw Hill. 112
edicion. 1999.
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Por otra parte, los objetivos estratégicos nos iieam establecer indicadores que nos
ayudaran a medir variables como nuestra parti@dpaen el mercado, satisfaccion del

paciente-cliente, posicion frente a nuestros coiuets, entre otros.

El Laboratorio Clinico ACLAB CIA LTDA tiene en eldnizonte de los siguientes cinco

afnos los siguientes objetivos estratégicos y filenos:

Objetivos Estratégicos

1. Ampliar la capacidad del proyecto, de manera quauséa llegar a cubrir al menos

entre el 13% y el 19% de la demanda potencighdemha de Calderdn.

2. Alcanzar un posicionamiento en el mercado, de naagee el nombre de ACLAB
sea ampliamente conocido y pueda competir condbesrdtorios de prestigio y

renombre en la capital de la republica.

3. Ampliar la cobertura de nuestro servicio de lakwrat a las parroquias de
Pomasqui, Guayllabamba, Cocotog, Llano Grande ynd.l&hico, por medio de

centros de tomas de muestras.

4. Convertir a ACLAB CIA LTDA en una sociedad anéninm&ra que pueda tener
una mayor capitalizacion, y de esta manera teneyoresa margenes de

rentabilidad.

Objetivos Financieros
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1. Alcanzar el punto de equilibrio en los siguientexidéis meses, de manera que a

partir de este se puedan obtener Unicamente gasanci

2. Tener un ingreso bruto anual minimo de 160000 USEatforma que nos permita
cubrir los gastos operativos, impuestos y demagatibnes que tiene la empresa

para su funcionamiento.

3. Convertir a ACLAB CIA LTDA en una sociedad anoninpara que pueda tener
una mayor capitalizacion, y de esta manera teneyores margenes de
rentabilidad.

4. Lograr al menos un 15% de utilidades sobre el ahpit
5. Hacer adquisiciones selectivas para mejorar ragestilidades totales.

6. Lograr un crecimiento de ventas de al menos el6®s,8nual.

8.3. Politicas

Las Politicas empresariales son decisiones
corporativas mediante las cuales se definen los
criterios y se establecen los marcos de actuacion
gue orientan la gestion de todos los niveles de la
sociedad en aspectos especificos. Una vez
adoptadas, se convierte en pautas de
comportamiento no negociables y de obligatorio
cumplimiento, cuyo propésito es reducir la

incertidumbre y canalizar todos los esfuerzos
hacia la realizacion del objeto social de la

empresd.

S"ECOPETROL, Energia para el Futukarco de Referencia Corporatiyaww.ecopetrol.com.co
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Para el funcionamiento de nuestra microempresajeessario establecer tres tipos de

politicas: comerciales, administrativas, financeyanédicas.

Politicas Administrativas

Estas politicas tienen como objetivo normar, ektabio nivelar el funcionamiento de la

organizacion, asi como el de sus integrantes.

ACLAB

CIA LTDA tendré las siguientes politicasrathistrativas:

ACLAB CIA LTDA. anualmente se encargara de dagatodos sus empleados
de la vestimenta necesaria para la realizacionudeabajo, sea este del area

administrativa o médica.

Incentivar al empleado al ahorro, por medio de partara de dos cuentas
bancarias, una corriente donde se deposite el 3%t dalario mensualmente,
y la otra de ahorros donde se depositara el 108tane, destinada

exclusivamente al ahorro del trabajador.

La concesion de anticipos a los empleados por umtorae hasta tres veces su

salario.

Los trabajadores pueden hablar directamente cosulesrvisores y accionistas,
sin necesidad de formalismos como cartas, memosnyarandos, esta politica
se alinea con la estructura organizacional, la migoe es plana para sostener

esta politica.

Los salarios de todos los empleados se cancelamadera quincenal, en caso
de que el dia quince o treinta resultare un dikalnorable, la empresa realizara
los pagos el dia laboral inmediato anterior.

Politicas Financieras
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Las politicas financieras tienen como objetivo,nmar o establecer lineamientos para el
manejo responsable del dinero que produce la emp®SLAB CIA LTDA ha

establecido las siguientes politicas:

- El efectivo recaudado durante el dia debe ser dtagosa mas tardar al dia

siguiente.

- Todo desembolso se debe hacer a través de chegde gominalmente y para

cuya efectivizacion se necesita la firma del adstiador de la empresa.

- Tener un control permanente del inventario que faare¢ laboratorio,

utilizando para ello el método “Primeras en enfpameras en salir”.

- Utilizar los descuentos, para garantizar el flije@iado de los fondos liquidos

del laboratorio.

- Para los egresos de la empresa a excepcion daidtdos y salarios de los
empleados, se tratara siempre de dilatar los tismpopago, a fin de tener el

mayor tiempo posible el dinero en las cuentas @elaresa.

- El dinero que por concepto de ventas entre acddebe ser depositado en su
totalidad en la cuenta bancaria de la empresaldeanera que las entradas de

dinero y las salidas del mismo se contabilicenseparado.

- Para efectuar desembolsos de caja, estos se liaa i@@camente por medio de
cheques, los mismos que tienen las firmas aut@tzddl gerente y de uno de
los accionistas de la compafiia, y salvo muy poessx se podra pagar con

dinero de la caja menor.

- Debera existir ademas un fondo de caja menor, lestdh en 200 ddlares,
Gnicamente para sufragar ciertos gastos miscelandeosaracter menor.
Asimismo, en cada desembolso, se emitira un coraptebde caja menor

firmado por el gerente de la empresa.
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Politicas Comerciales

Las politicas son aquellas normas que nos permitegular, uniformar y homogenizar
nuestro proceder con nuestros clientes. Las peditomerciales de ACLAB CIA LTDA

son:

- ACLAB CIA LTDA maneja una politica de precios pigres, es decir valores
mas bajos que los que establece la competencia guel concierne a pruebas

de rutina.

- Los pagos de los clientes pueden ser realizadoglengque sin certificar hasta
un monto de cincuenta dolares, y por valores sofEs; los cheques deberan

ser certificados por los bancos.

- Los pacientes que se realicen examenes peridditaraamuestro laboratorio
tienen un descuento especial, el mismo que se déaleplnacer extensivo a

nuevos pacientes recomendados por ellos mismos.

- Para trabajar con convenios con instituciones gasao publicas es necesario
que la empresa cliente cancele como minimo un valoral equivalente al
15% del monto total de los examenes medicos (em ¢odtrato con empresas
publicas es necesario la entrega de un anticiponmlismo ocurre para
contrataciones con el sector privado).

Politicas Médicas o del manejo del area de Laborato:

Seguridad Eléctrica
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- Los equipos del laboratorio deben estar instalastdge superficies fijas o
carritos estables. Si es posible, el equipo quea hdgmasiado ruido se

mantendra separado del area general de trabajo.

- Los equipos eléctricos no deben interferir eléatriente con dispositivos
meédicos in situ, a menos que esté claramente skfial@n una advertencia
apropiada. Antes de su instalacion un experto deslezar todos los aparatos
eléctricos y debe asegurarse que todos los enchiugiisies y cables eléctricos

son los adecuados y funcionen.
- Los enchufes y cables eléctricos no pueden estza de grifos de agua.

- Se debe descontaminar todo el equipo antes degpaccion o reparacion.

Trabajo con sustancias inflamables

- Cuando se trabaje con sustancias inflamables serdabzar la accion lejos de
cualquier llama sin proteccion. Los depdsitos dmsesustancias se deben
guardar en contenedores protegidos contra llamas, ek area de
almacenamiento separada del laboratorio que eatanoénte sefialada como

inflamable.

- Los quemadores de gas nunca se deben dejar dedateydas luces de los

pilotos nunca se deben dejar encendidas.

- Los quemadores de gas tienen que estar tan cefadudmte como sea posible

y se deben evitar los tubos de conexién largos.

Seguridad Quimica
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- Los productos quimicos peligrosos, tales como ¢idog, se deben almacenar a

nivel del suelo.

- Los productos quimicos susceptibles de reacciontie &si deben estar tan

alejados como sea posible.
- Los venenos se deben guardar en armarios cerrados.

- Las hojas del fabricante con los datos de seguni@albs productos se deben
revisar para obtener informacion acerca del marsgjguro de cualquier

sustancia carcinogénica o potencialmente téxica.

Muestras Bio peligrosas

- Los patégenos humanos mas frecuentes encontradoselswirus de la
inmunodeficiencia humana VIH y los virus de la hésa Todas las muestras
de origen humano se deben considerar como poterangt infecciosas, por lo
gue han de manejarse de forma apropiada, siguieoigioas universales para
minimizar la exposicion de la piel y las membramagosas al peligro, se debe

tener las siguientes precauciones:
v Es absolutamente prohibido comer, beber y aplicarsméticos.

v' El personal no debe usar joyas y, de manera itdeaQoco relojes y

anillos

v' Se deben llevar guantes de plastico o de latexcdabkes durante el

manejo de las muestras Yy el trabajo de analisis.

v' La ropa personal no puede sobresalir mas alla glenngas de la

ropa de proteccion.

v' Cualquier corte expuesto debe cubrirse con vendafstentes al

agua.

v' Hay que lavarse las manos cuando se abandoname#ssde andlisis.
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v' La venopuncion se debe realizar con guantes ddigolaino o
desechable.

v" No se puede volver a enfundar las agujas usadasacorano, no
separa la jeringa ni romper, doblar o manipularldgin modo las

agujas usadas con las manos.

v' Las agujas y jeringas desechables usadas, langaittes objetos
afilados, como los portaobjetos de cristal, se dedmocar en un
contenedor de plastico para materiales punzantssteete a la

puncion para su eliminacion.

v' En la medida de lo posible, solo se deben utilegangas, agujas y
lancetas desechables. Las jeringas y lancetas nsacaleben

reutilizar en una persona diferente.
v' Esta terminantemente prohibido pipetear con la.boca

v' La centrifugacién se debe realizar con las cubdmscentrifuga

cerradas herméticamente.

v' Los portaobjetos con sangre y médula 6sea se deharjar de la
misma forma que las muestras de sangre hasta qdigersecon

metanol, se tiflan y se cubran con cristal.

v" Hay que colocar material usado en las bolsas dtigdadedicadas al

material biopeligroso mientras se espera su eliciona

El procesamiento de muestras de material altamieféccioso se lo debe
realizar en una cabina de seguridad microbiologiea un area de laboratorio

claramente sefialada y designada.
Las muestras se deben manejar usando ropatpratec

Hay que utilizar plastico desechable y no debézati#e instrumentos acabados

en punta.
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Limpieza Rutinaria

- Al terminar el trabajo diario, el area de trabaadgbe limpiar con una solucion

de hipoclorito sodico al 1% p/v recién preparada.

- Las pipetas reutilizables se deben poner en remojona solucién al 2,5%
durante 30 minutos 0 mas. Para limpiar una salpieadle sangre se debe

utilizar una solucién al 10%.

- Cada dia hay que preparar la solucion de hipooladidico diluida. Es util
afadir detergentes a la solucién, ya que los daganites son mas activos sobre

superficies limpias.

Limpieza de equipos automaticos

- Los equipos se desinfectaran con una solucionmiehurito sédico al 10% plv,

seguido de varios lavados con agua.

- Los aparatos de metal se lavaran con glutaralgedm evitar la corrosion.

Limpieza de centrifugas
- Las centrifugas se limpian con una solucion deughldeido al 2% p/v.

- Las centrifugas nunca se deben limpiar con solesiale hipoclorito u otros

agentes corrosivos de metal.

Eliminacion de residuos
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La eliminacion segura de residuos de laboratorideesuma importancia. Los desechos de
laboratorio y el material contaminado representanpeligro para la salud de los
trabajadores del laboratorio, de la comunidad yntedio ambiente. El vertido imprudente
de desechos sdlidos, liquidos, quimicos o biol&idambién son una amenaza para el

medio ambient&,
Los residuos de laboratorio se clasifican en:
1. Materiales infecciosos
2. Materiales patolégicos
3. Materiales radioactivos
4. Sustancias genotoxicas
5. Punzantes
6. Productos quimicos, incluyendo los vertidos dealwaizadores
7. Productos farmacéuticos
8. Metales mesados, incluyendo pilas y termémetrassrot
9. Contenedores presurizados

10.General, desechos no clinitds

Para el manejo de los residuos ACLAB E.U.R.lendilas siguientes politicas:

38| EWIS Mitchell , BAIN Barbara y BATES Imeldd&jematologia PracticaElsevier ediciones, Madrid-Espafia 2008
558.

39 LEWIS Mitchell , BAIN Barbara y BATES Imeldd&jematologia PracticaElsevier ediciones, Madrid-Espafia 2008
p 558.

171



- La sangre y otros fluidos corporales potencialmerfectados se pueden echar
con seguridad en un desaglie solo si esta coneditatimntarillado sanitario.

- El desague debe ser lavado con agua corriente iatageente, seguido de 250

ml de hipoclorito al 10%, y luego otra vez lavan agua.

- Los contenedores de muestras, las jeringuillasesasbillones y los tejidos se
deben recoger en bolsas especiales con un codigooldr rojo para su

posterior incineracion.
- Los materiales cortopunzantes se deben incinaratbsir.
- Las muestras altamente infecciosas se manejansifguiante manera:

v' Separarlas de otros residuos potencialmente imfgosiy colocarlas

inmediatamente en una bolsa o contenedor a prueebscdpes.

v' Si es posible, desinfectarlas inmediatamente camianto quimico;
los residuos se pueden manejar entonces juntoras alesechos

clinicos.

v" Si no se desinfectan inmediatamente, colocarldsotsas identificables
con el simbolo de biopeligroso marcado como ‘“rasid@itamente
infeccioso”. Se debe llevar inmediatamente a un t@ume

almacenamiento central para su eliminacion.

8.4. Administracion de la Calidad (TQM)

La Administracion de la Calidad es una
innovacion administrativa que hace hincapié en
el compromiso total de la organizacion con el
cliente y con las mejoras continuas de todos los
procesos mediante el uso de métodos para

resolver problemas a partir de datos y que se
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basan en otorgar facultades a los grupos y a los

equipos empleadd$

La calidad tiene muchas definiciones, inclusivedstablecidas respecto de la produccion
de bienes o servicios y la de considerarla comaiaila interminable de mejoras continuas.
Desde la perspectiva estratégica, la calidad esseltado de la forma en que la empresa
realiza sus actividades principales y de apoyo.|l®danto, la calidad existe cuando los

bienes o servicio de la empresa cumplen con lasctxfivas de los clientes o las superan.

La calidad solo es posible cuando los administesita apoyan y cuando su importancia
esta institucionalizada en toda la organizaciarar@o la Calidad esté institucionalizada y
es valorada por todos, los administradores y erdpke@or igual estan siempre atentos a

encontrar permanentemente formas de mejorarla.

La Calidad en la actualidad es un denominador bsica estar en el mercdtoes por
ello que el presente proyecto no puede dejar aado Un tema imprescindible para su
funcionamiento. Sin Calidad, el servicio que ofreoe a nuestros pacientes carecera de
credibilidad, lo que quiere decir que los paciemegiensan en nuestros servicios como

una opcién viable, de ahi el por qué de su imporaapara nosotr4s

Ademas, la mala calidad esta demostrado que adew@ktos en las empresas, esto explica

porque hoy en dia se da mucha importancia y sediastdetenidamente en las

“OHITT, Michael. México DF Administracion EstratégiceEditorial Thomson.52 edicién. 2004. P 165.

“l SCHRER D.M. y ROSS Dndustrial Market Structure and Economic Performeasit990.
42 HITT, Michael. México DF Administracion EstratégiceEditorial Thomson.52 edicion. 2004. P 166.
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organizaciones los costos de la no calidad, quesmaas que€! costo de hacer las cosas

mal, es decir, el precio por no cumplir con lo &émido™*,

Al ser una empresa que comenzara a dar sus prirpasas en el mercado, es necesario
tener conciencia plena de que no se tiene unaagngtitud de recursos, y es necesario dar
una importancia preponderante a la Calidad, la migoe nos permitira cuidar que no se
desperdicie esos recursos tecnoldgicos, financielognanos con los que contamos para

nuestro funcionamiento.

Para la implantacion de la Administracion de laidzal, utilizaremos seis conceptos que

nos permitirdn desarrollar un programa efectivo.

1. Mejora Continua

Hay varias definiciones acerca de lo que es la Mejontinua, por ejempl@ara James
Harrington mejorar un proceso, significa cambigoréwa hacerlo mas efectivo, eficiente y
adaptable. Qué cambiar y como cambiar dependenfladee especifico del empresario y

del proceso.

Fadi Kabboul define el mejoramiento continuo conma wwonversién en el mecanismo
viable y accesible, al que las empresas de logpeais vias de desarrollo cierren la brecha

tecnoldégica que mantienen con respecto al mundarmdado.

* RENDER, Barry , HEIZER, JayAdministracién de Operacione&ditorial Pearson, afio 2005, México
DF. P
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Abell, D. expresa del mejoramiento continuo opdwague es mera extension histérica de
uno de los principios de la gerencia cientificéalgiecida por Frederick Taylor, que afirma

que todo método de trabajo es susceptible de gerade.

L. P. Sullivan define el mejoramiento continuo, @oun esfuerzo para aplicar mejoras en

cada area de la organizacion de lo que se entriegechentes.

La Administracion de la Calidad Total requiere wogeso sin fin de mejora que involucra

a personas, proveedores, materiales y procedinsieht® parte fundamental de esta
filosofia es que cada uno de los aspectos de tmepos de la empresa son capaces de ser
perfeccionados. El objetivo final es la perfeccitincual nunca se alcanzara en un 100%

pero se tratara de acercarse lo mas proximo Ziésta

Para ello, implantaremos el modelo de mejora caoatohel Dr. Edwards Deming, llamado
Circulo de la Calidad o ciclo PDCA.

&ico No. 12

Circutie la Calidad

1. Planear

4. Actuar

Instaurar el plan  Identificar la

Mejora y elabo

rar un plan

3. Revisar 2. Hacer

Esta funcionan Probar el plan

do el plan




Elaborado por: Sebastian Almeida

El ciclo PDCA es un ciclo que debe repetirse peentamente dentro de la organizacion,
es decir, todo el tiempo se debe estar buscanokerfelccionamiento de todos los procesos
gue tiene la empresa. A continuacién vamos a exptiémo se lo va a aplicar dentro de la

organizacion cada uno de los cuatro puntos delf@ii@eming.

Planear

Para desarrollar el primer punto del Circulo Deméeggnecesario:

1. Definir la mision de proceso de forma tal que pra comprension del valor
afadido del mismo respecto de su contribucion Migion general de la
organizacion. Es decir, como el proceso o la atdivique se desarrolla y la
cual se piensa mejorar ayuda al cumplimiento deMision que tiene el

laboratorio.

2. El siguiente paso es asignar un propietario degsmaue lidere la Mejora
Continua de la eficacia y la eficiencia, es deartene que nombrar un

responsable que se encargue de llevar a cabo dmantigl proceso.

3. Posteriormente, se debe de escoger el métodogstrategia para mejorar el

proceso y definir los requerimientos que se neax@sfiara mejorarlo.
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4. Finalmente, se deben de definir indicadores queniten medir el trabajo
realizado, estos nos ayudaran a comparar comoaeslaproceso antes de

implantar la mejora y como esta el proceso luegongdantada la mejora.

Hacer

El segundo punto del Circulo Deming consiste enléempntar y desarrollar la actividad

segun lo planificado.

Revisar

En el tercer punto del Circulo de Calidad, es remtegstablecer lo siguiente:
1. Analizar el desarrollo de los procesos, utilizahgoramientas de mejora de la

calidad.

2. ldentificar las acciones adecuadas para garamdizaejora del rendimiento.

3. Determinar los beneficios que la aplicaciéon Behchmarkingpuede aportar, es
decir tomar como modelo la manera como otras erapneslizan los procesos

que tienen en comun con nosotros y en lo posiatartde mejorarlos.

4. A partir de la comprension de la Misidn, los reguéntos de los clientes y el
resultado de los indicadores, evaluar el procesatiiicando las ayudas y

barreras existentes en el entorno y los puntosefsigrareas de oportunidad del
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proceso en si. El resultado de la evaluacién nosiife detectar las areas de

mejora a contemplar.

Actuar

En el dltimo punto del Circulo Deming, es necesauimplir con lo siguiente:

1. Convertir las acciones en Planes detallados deranejo

2. Llevar a cabo los planes detallados de mejora

3. Comparar los resultados de los indicadores con résiltados previos,
comprobando de esta forma si las acciones danjtaaresperada.

4. Verificar la satisfaccion del cliente, en este cdsolos pacientes o clientes
internos.

5. Iniciar un nuevo ciclo de gestion, volviendo adad de Planificacion.

2. Delegacion de Autoridad

La delegacién de autoridad en los empleados signifivolucrarlos a estos en cada
paso de los diferentes procesos que maneja la saprson ellos quienes conocen
mejor que nadie las deficiencias de los diferemexesos porque estan en la
cotidianidad envueltos en ellos. El delegar ausmtid un empleado ayuda porque
en un instante dado en que ocurra un problemaisehonpuede solucionarlo rapida
y efectivamente, sin tener que consultar o pedioreaacion a su superior, lo que
implicaria muchas veces pérdida de tiempo y poreelad insatisfaccion del

paciente.

3. Punto de comparacion

178



El Punto de comparacion o benchmarking es otro oe domponentes
fundamentales de nuestro programa de la Adminiétraie la Calidad. El punto de
comparacion implica la seleccion de un estandasedeicios, costos 0 practicas
que representan el mejor desempefo de todos laesw® o0 actividades muy
semejantes a las propias. Lo que buscaremos coregdlesarrollar una meta y
después desarrollar un estandar o punto de cooifgareontra el cual medir el

propio desempefio nuestro. Para ello trabajareetasdos siguientes pasos:

Determinar que se quiere comparar

- ldentificar a los colegas del punto de comparadédndecir, una empresa que

compita con nosotros en el mercado.
- Recolectar y analizar la informacion del punto deparacion.

- Actuar para igualar o superar el punto de compamaci

4. Justo a tiempo (JIT)

Justo a tiempo, méas conocido como Just in Timenesfilbsofia basada en la mejora
continua y cumplimiento y solucion de problemas. étnproyecto particularmente lo
vamos a utilizar por que nos permitira tener ungomentrega de nuestro servicio, justo

cuando el cliente lo necesita, lo cual es partea d&ision de nuestra empresa.

El JIT nos permitira mejorar la Calidad en tres déosh

» Reducir el costo de la Calidad: Debido a que epelelcio, el retrabajo, la

inversion en inventario los costos por dafios si@han de manera directa
con el inventario que se tiene a mano. Al manejanas inventario, los

costos son menores. Ademas, el inventario ocultadk calidad, no nos
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permite determinar donde existe desperdicio, enbamste método nos

permitird exponerla.

* Mejora de la Calidad: El Just in Time nos ayudaradaicir los tiempos de

entrega de los diferentes examenes que realizargangse mantiene fresca
la evidencia del error y limita el nUmero de fusnpmtenciales de error.
Ademas crea, de hecho, un sistema de advertengiprdea de los

problemas de Calidad, tanto al interior del labmiatcomo fuera de el.

« Mejor Calidad significa menos inventario y un mesistema JIT facil de

usar: El tener un mayor inventario quiere decir gaecaso de que existan
errores en las realizaciones de los diferentes ema@snclinicos, se puede
volver a realizarlos utilizando o mejor dicho gasia mas insumos que los
tenemos en stock, si existe una Calidad permandhfenos permitird

reducir los costos asociados al inventario.

5. Conceptos de Taguchi

La administracion del laboratorio clinico tendranmoprioridad permanente la mejora de la
calidad, y para ello el servicio que entregamoarassiempre orientado hacia ella, adn
cuando existan condiciones adversas en la produdebservicio, al decir produccion del
servicio nos referimos a la elaboracion de los ex@s clinicos, que en determinado
momento por mchas circunstancias pueden mermaalejo en el laboratorio, se tratara
en lo posible de atacar a las condiciones que gereste problema antes que a las causas,

para poder con ello entregar un servicio mas robust

Asimismo, se pondra énfasis en identificar todas ¢ostos relacionados con la mala

calidad aplicando la Funcion de Pérdida de Calidath herramienta nos ayudara a ver la
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forma en que los costos aumentan cuando el seyicimfrecemos se esta alejando (si asi
estuviese ocurriendo) de lo que el cliente espeda o que en el enunciado de nuestra
Mision esta establecido. Esto incluye no solo &aiisfaccion de nuestros pacientes, si no

también los desperdicios que existen dentro denfaresa.

6. Conocimiento de las herramientas TQM

Para que pueda ser una realidad la delegaciontdedaa en la empresa, se debe procurar
que las personas que conforman la empresa estaoiteaios en las técnicas de TQM. Es
un hecho que no se podra entregar esta respodsalditodos los empleados debido a que
no se trata de una compafia grande, es todo loadontuna empresa pequefia, sin
embargo es necesario que los responsables de wad#euas unidades dominen o por lo

menos tengan un conocimiento general en TQM.

Las herramientas que se manejaran son aplicaliema las areas de la empresa y son de
facil manejo y gran utilidad, tanto para las aréaanciero/contable, laboratorio y
administracion, en todos se pueden aplicar yzatils, debido a que en las tres areas se
pueden hacer mediciones y comparaciones para fmdar decisiones.

Las herramientas que tendran que dominar nuestrpeados son:

Hojas de Verificacion

Las hojas de verificacion nos permitiran registtatos, con la finalidad de poder observar
con facilidad los patrones mientras se toman ldesdd.as hojas de verificacion nos

ayudaran a encontrar hechos o patrones que pugddaraos a un analisis subsecuente.
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Diagramas de Dispersion

Los diagramas de dispersiéon muestran la relaciéme elos medidas. Si los dos elementos
se relacionan de manera estrecha, los datos pestisainaran una franja delimitada. Si se

obtiene un patron aleatorio, podremos concluirlgaelementos no guardan relacion.

Diagramas de causa y efecto

Esta es otra herramienta que nos permite identipcablemas de calidad y puntos de
inspeccion. También es llamado diagrama de Ishiladiagrama de pescado.

Este diagrama nos ayudara encontrar los posibl@slgonas de calidad, asi como los

puntos en donde se deben realizar inspeccionasgsiorges periodicas.

Graficas de Pareto

Las graficas de Pareto son un método que nos [@mdrganizar errores, problemas o
defectos con el propdsito de ayudar a enfocardageezos para la solucién de problemas.
El diagrama de Pareto sugiere que el 80% de lagosfes producido Unicamente por el

20% de las causas.

Diagramas de flujo
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Los diagramas de flujo nos ayudaran a represeméicgmente un proceso 0 sistema
utilizando cuadros y lineas interconectadas. Soaoiles pero excelentes cuando se busca

explicar un proceso o que tenga sentido.

Histogramas

Los histogramas nos ayudan a mostrar el intervalovalores de una medida y la
frecuencia con la que ocurre cada valor. Nos ayadawostrar las lecturas que ocurren con

mayor frecuencia asi como las variaciones en |lakdas.

Con esto, nuestros empleados estaran en condiaienealcular estadisticas descriptivas,

asi como las desviaciones promedio y estandar desiaibir una distribucion.

Control estadistico de procesos

Mediante el control estadistico de procesos, sesible monitorear estandares, tomar
medidas y llevar a cabo los correctivos cuandoegeliGgo se esta realizando, es decir,
cuando se esta produciendo. Para ello se examinastras de los resultados del proceso;
y si se encuentran dentro de los limites aceptabéepermite que el proceso continde. Si
caen fuera de ciertos intervalos especificos, etgquo se detiene y, generalmente, se

localiza y remueve la causa asignable.

8.5.  Estandares Internacionales aplicables a la empresa
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La Calidad es tan importante globalmente que el
mundo entero se esta uniendo entorno a un solo
estandar de calidad, ISO 9000. ISO 9000 es el
Unico estandar de calidad con reconocimiento

internacional. En 1987, noventa y un naciones
integrantes, incluido Estados Unidos publicaron

una serie de estandares para asegurar la calidad,

conocidos en todos lados como ISO 9000.

El enfoque de los estandares es establecer
procedimientos de administracién de la calidad
mediante liderazgo, documentacién detallada,
instrucciones de trabajo y archivo de registros.
Estos procedimientos no mencionan la calidad
real del producto, mas bien manejan los

estandares que se deben seguir en su totdlfdad

Una certificaciéon internacional de procedimientomo la ISO es aplicable a una empresa

como la nuestra desde todo punto de vista, ya quegalde una empresa de este ramo

existen procesos administrativos, financieros-ddatay meédicos que pueden ser sujetos

permanentemente a una mejora continua. Esta mejondinua es basica para el

cumplimiento de la Visién de nuestra compafiia.

Para poder cumplir con la Vision que nos hemostgaio, es necesario implantar en el

laboratorio la certificaciéon 1SO 9000, debido a msta garantizara la calidad en los

procedimientos para entregar un servicio de calédadestros pacientes.

* RENDER, Barry , HEIZER, JayAdministracién de Operacione&ditorial Pearson, afio 2005, México
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Otra razén por la que la empresa debe implememstar estandar es debido a que la
competencia asi lo exige, si estudiamos a la canpet, a los laboratorios prestigiosos
que existen en la ciudad de Quito, veremos questtdoen como base la implementacion
de la norma ISO 9000 no solo como garantia a suse@immientos si no también como

imagen de calidad y status ante los clientes, yadfjos tendran siempre preferencia por
un laboratorio que goce de un reconocimiento iatgomal a uno que no lo tenga, ya que
el primero gozara de mayor credibilidad, y estelemarco de la competencia es una gran

ventaja frente al resto de empresas.

Una vez que la empresa entre en funcionamient@ pader hacerse acreedora de la

certificacion de Calidad ISO, se debera reunisigsientes exigencias:

Requisitos Generales:

Nuestra empresa debe establecer, documentar, irplamy mantener un sistema de
gestion de la calidad y mejorar continuamente ma&h de acuerdo con los requisitos de
esta norma internacional.

Para ello debemos:

a) Identificar los procesos necesarios para ¢t de gestion de la calidad y su

aplicacion a través de la organizacion
b) Determinar la secuencia e interaccion de gstmsesos

c) Determinar los criterios y métodos necesapasa asegurarse de que tanto la

operacién como el control de estos procesos s@zates

d) Asegurarse de la disponibilidad de recursosf@rmmacion necesarios para apoyar la

operacion y el seguimiento de estos procesos.

e) Realizar el seguimiento, la medicion y el aiglde estos procesos.
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f) Implementar las acciones necesarias para alcdogaresultados planificados y la
mejora continua de estos procesos. Se debe gestisiag procesos de acuerdo con los

requisitos de esta norma internacional.

En los casos en que se opte por contratar extemansaalquier proceso que afecte la
conformidad del producto con los requisitos, laanigacion debe asegurarse de controlar
tales procesos. El control sobre dichos procesodratados externamente debe estar

identificado dentro del sistema de gestion de lid&@a.

Requisitos de la documentacion

a) Declaraciones documentadas de una politica dalidad y de objetivos de la calidad.

b) Un manual de la calidad.

c) Los procedimientos documentados requeridosenn®rma internacional.

d) Los documentos necesitados por la organizapa@ra asegurarse de la eficaz
planificacion, operacién y control de sus procesos.

e) Los registros requeridos por esta norma intéonal.

Manual de Calidad

Nuestra empresa debe establecer y mantener un honlaacalidad que incluya:

a) El alcance del sistema de gestion de la calidabliyendo los detalles y la justificacion

de cualquier exclusion.

b) Los procedimientos documentados establecidoa ph sistema de gestion de la

calidad, o referencia a los mismos.
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c) Una descripciéon de la interaccion entre losc@sos del sistema de gestién de la

calidad.

Control de Documentos

Debemos establecer un procedimiento documentadalgfina los controles necesarios
para:

a) Aprobar los documentos en cuanto a su adeaquant@s de su emision.

b) Revisar y actualizar los documentos cuando eeesario y aprobarlos nuevamente.

c) Asegurarse de que se identifican los cambiet gstado de revision actual de los

documentos.

d) Asegurarse de que las versiones pertinentesdakcumentos aplicables se encuentran

disponibles en los puntos de uso.
e) Asegurarse de que los documentos permanecéiekegifacilmente identificables.

f) Asegurarse de que se identifican los documed&®rigen externo y se controle su
distribucion.
g) Prevenir el uso no intencionado de documentbsoletos, y aplicarles una

identificacién adecuada en el caso de que se ngangor cualquier razon.

Control de Registros

Los registros deben establecerse y mantenerse gazorcionar evidencia de la
conformidad con los requisitos asi como de la ap@neeficaz del sistema de gestion de la

calidad. Los registros deben permanecer legibéedriente identificables y recuperables.
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Debe establecerse un procedimiento documentado dedirair los controles necesarios
para la identificacion, el almacenamiento, la prot@n, la recuperaciéon, el tiempo de

retencion y la disposicion de los registros.

CAPITULO 9

9. Evaluacion del Proyecto
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La evaluacién de nuestro proyecto esta divididaespartes:

» Evaluacién Econdmica: Tiene la finalidad de detaaniel impacto que va a tener

el proyecto en términos financieros.

» Evaluacién social: Tiene la finalidad de determiehrefecto del proyecto en la

comunidad.

» Evaluacién ambiental: Determinara el efecto del/ecto en el medio ambiente.

Evaluacion Econdmica

El presente proyecto es conveniente econOmicamemi@ero porque en el estudio
financiero se calcularon los posibles estados sidteglos, los mismos que nos permitieron
realizar proyecciones que arrojan un valor acte&b IVAN) de 199 435,03 USD y
una tasa interna de retorno (TIR) de 223,92% |¢ mos permitira tener ingresos cercanos

a 26 076,21 USD solo en el primer afio del proyecto.

Esta microempresa, beneficiara en el primer afibprdgecto al 13,21% de la poblacion

de Carapungo, quienes acudiran a nuestro labaradorealizarse examenes médicos a
precios mas bajos en lo que respecta a pruebasalesny en cuanto a examenes
especiales, debido a los costos tecnoldgicos qtes eésplican, los precios para los

pacientes son los mismos que los que se puedenteanrcen los grandes laboratorios, pero
el beneficio se encuentra en que el paciente-elianttendra la necesidad de salir de su
barrio y recorrer grandes distancias para accddaracio, o que representara un ahorro

de dinero en su bolsillo.
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Al querer evaluar financieramente el presente miwyees necesario recurrir al uso de los
indices financieros, los mismos que son estableqgido medio de una relacibn numérica
entre dos cantidades, las mismas que no son neasugatas de los estados financieros de
la empresa y que nos permitiran ver puntos fuerte® fuertes de nuestra empresa y
poder de esta manera establecer probabilidadesdgrieias para determinar que cuentas

merecen nuestra mayor atencion.

Liquidez

Saber cudl es el margen de liquidez del presentepio, nos ayudard a clarificar cual sera
la habilidad de la empresa para pagar sus pasives corto plazo, es decir, las veces que

el pasivo circulante es cubierto por el activoudeate.

Razéon _ activo circulante 26.076,21 1,058 54.691,22

. = — | 1,27
Circulante pasivo circulante 24.642,60 43.068,33

Esto indica que el pasivo circulante es cubier@80seces por el activo circulante al
finalizar el primer afio del proyecto, sin embargbfinalizar el siguiente afio, la razén
circulante es 1.29 Esto se explica por el hechquieen el primer afio los ingresos son
bajos debido a que es el afio de inicio del proygcém cambio en el afo siguiente, ya en

condiciones normales, el proyecto arroja cifrasnt@doras.

Cobertura de los Gastos de Operacion

El poder medir la cobertura de los gastos de oferagie tendra la empresa, permitird ver
como las existencias liquidas que se posee cubsegalktos de operacidn mensuales de la

microempresa.
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Razén de = Efectivo+Inversiones temporales+Cuentas por cobrar

178.298,85

Cobertura Gastos de operacion desembolsables

53.609,00

3,326

Efectivo {final aiol + inicio afio2)

Razonde Cobertura =

Rotacion de Activos Totales

Gastos de operacion descembolsables

Este indice nos puede ayudar tener una vision deeaca de la eficiencia con la que

nuestra empresa utiliza los activos que posee gemarar ventas. Cuando mayor es la

rotacion, mayor sera la utilizacion de eficienaaudilizacion de los activos.

Rotacion de activos totales

Ventas anuales

Activos totales

178.298,85

79.329,04

2,25

En el primer afio del proyecto, los activos han gedw@2,33 veces valor de sus activos.

Rotacion de activos fijos

La rotacién de activos fijos, nos permitira vernéimero de veces que se ha vendido

nuestra inversion en activos fijos, asi como tampirmitira ver la eficiencia que se tiene

en la parte productiva de la empresa.

Rotacion de activos fijos =

Ventas anuales

Activos fijos

178.298,85
50.574,35

3,53

Margen sobre ventas
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El margen de utilidad bruta nos permitira tener ea de la eficacia que se tendra para
generara utilidades de la totalidad de los examguoesse realiza. Mide la proporcién de

las ventas que se convierten en utilidades.

Utilidades netas 27.279,92 15,30%
Ventas netas 178.298,85

Margen sobre ventas =

Rendimiento sobre la inversién

El rendimiento sobre la inversion es una razon rpee permitira apreciar la eficacia del
proyecto para generar utilidades con el monto gudrtio, midiendo la proporcion de

inversion que llega a convertirse en utilidades.

Utilidad
Rendimiento  _  neta 27.279,92 | gas39| 57.262,82 |gospgl 7112656 | 1 184
sobre la inversién = ' —_— ' — )
Inversion 60.097,38 60.097,38 60.097,38

Razon de deuda

La razon de deuda es otro indice Gtil e importpata determinar la proporcion de los
activos totales financiado por nuestros acreeddesitras mas alta sea esta razon, mayor
sera la cantidad de dinero prestado por tercerasipes que se utiliza para generar

utilidades.

Paglvos totales 73.043,62 0.9207677
Activos totales 79.329,04

Razé6n de deuda =
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Cobertura de intereses

Este indice nos permitira ver la capacidad del getwy para el pago de los intereses
producto del préstamo realizado para financiar ishma, y de esta manera asegurar su
deuda. Cuanto menor nos salga el valor de esta,razayor serd el riesgo, tanto para la
CFEN como para nosotros.

Capacidad ~ _ Utilidad antes de impuestos 37.293,13
pago intereses intereses 8.352,72

4,46

Evaluacion Social

La evaluacion social tiene como objetivo
determinar los costos y beneficios pertinentes del
proyecto para la comunidad, comparando la
situacion con proyecto respecto de la situacion
sin proyecto en términos de bienestar social,
cuantificando y agregando las externalidades
positivas con las externalidades negativas |,
ademas de otros factores que pudieran influir en
la toma de decision. Lo anterior, que deberia
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mostrar la diferencia fundamental respecto de la
evaluacion privada, refleja el hecho de que no
todo lo positivo ( o negativo) que el proyecto
signifigue para sus duefios es necesariamente
bueno (o malo) para la sociedad en la cual esta
inserto. Cabe hacer notar que el objetivo del bien
comun (sociall no es necesariamente

incompatible con el privadd

La disponibilidad de informacién para poder evalsacialmente este proyecto es escasa,
debido a que no existe gran numero de estudiospgeean contribuir a tener una
referencia general acerca del tema salud en la sam@mbargo, tomando como fuente a
la Administracién Zonal de Calderén se pudo saberdajatencion de salud es altamente
deficitaria en la zona, pese a que en la localigadlen alrededor de 170 000 personas.
Por citar algunos casos, no se dispone de cama#diasas en los establecimientos de
salud de la localidad y no existe un hospital gaingara concurrir al hospital Pablo Arturo
Suarez, el mas cercano, en situaciones de emeagemncequiere de 30 minutos. El area
de salud N° 21 de la Direccion Provincial de SaladPichincha, responsable del control
sanitario, no cuenta con personal ni recursos @arglir debidamente con su tarea, pese a
esto, se constatd que los alimentos que se expamdeh35% de los establecimientos no
son apto¥.

Sumado a esto esta la escasa cantidad de labosatdimicos en la zona, los cuales
anicamente realizan pruebas de laboratorio no cgjagh excepcion de uno, el mismo que
no puede abastecer adecuadamente a la demandeiglaleria zona.

La incursién de un laboratorio clinico que ofretodo tipo de pruebas, tanto especiales
como normales, contribuira en disminuir la caremgaste servicio en la zona, ofreciendo

a los clientes potenciales una alternativa que rgeaBorro en su economia tanto en lo

* SAPAG CHAIN, NassirPreparacion y Evaluacion de Proyectesiarta edicion, editorial McGraw Hill, p
401.

“6 Administracién Zonal del Distrito Metropolitano eiito, Primer Gabinete Itineranteafio 2009, pp
15-17.
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concerniente a exdmenes médicos como ha otrossgamioo son los de movilizacion y

tiempo.

De lo anterior se puede apreciar la diferenciatenis entre la realidad actual y de una

realidad alternativa con la implementacion del @nés proyecto.

Evaluacion Ambiental

El proposito de lavaluacion ambientales asegurar que las opciones de desarrollo bajo
consideracion sean ambientalmente adecuadas ynwldes, y que toda consecuencia
ambiental sea reconocida pronto en el ciclo defgntm y tomada en cuenta para el disefio

del mismo.

La evaluacion ambiental identificard maneras deoragjambientalmente los proyectos y
minimizar, atenuar, 0 compensar los impactos adgefdos alertaran sobre la existencia
de problemas, por lo que las evaluaciones ambemtal
- Posibilitan tratar los problemas ambientales deeraaportuna y practica;
- Reduciran la necesidad de imponer limitacionesr@ygrto, porque se puede
tomar los pasos apropiados con anticipacién o purarlos dentro del disefio
del proyecto; v,
- Ayudaran a evitar costos y demoras en la implens@ntaproducidos por

problemas ambientales no anticipados.

Las evaluaciones ambientales, desempeian un papehl en el fortalecimiento de la
capacidad ambiental del pais. Al igual que los isisaleconémicos, financieros,
institucionales y de ingenieria, la evaluacion antal forma parte de la preparacion de un
proyecto, y por tanto se encuentra intimamentaléiga otros aspectos de la preparacion
del proyecto, lo cual garantiza que:

- Las consideraciones ambientales cobren su debigartiamcia durante la toma

de decisiones referentes a la seleccion, ubicactbserio del proyecto;
- Su realizacion no retrase indebidamente el prodesaondel proyecto
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CAPITULO 10

10. CALENDARIZACION Y PUESTA EN MARCHA DEL PROYECT O

La calendarizacion comprende la determinacionatagos para cada uno de los

momentos del proyecto, el cual comprende los sigesepuntos:
- Preinversion
- Ejecucion

- Operacién

Pre inversion: Es el estudio que permite tomar la decision déza& o no el proyecto. Es
el estudio que hemos presentado y que permite iven sealidad en o no factible la
realizacion del proyecto.
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Ejecucién: Esta etapa comprende a su vez de dos subetapasmurRisefio y planeaciéon
y Ejecuciéon y Montaje, en la primera se planeardistfio de la infraestructura necesaria
para el funcionamiento del proyecto y en la segwsaldebe revisar todo la informacion

necesaria para que pueda realizarse el montajeagicad instalada del proyecto.

Operacion: Esta etapa corresponde a la puesta en marchaaj&cpy, en donde se da

cumplimento al objetivo social del proyegtalonde se realiza todo lo planteadola&Rre

inversion.
Gréfico No. 13
M OMENTO S D E L PR OYECTO
Contrato de Comienzo de
Ejecucion Operacion
i Disefioy ; Ejecuciony |
Sedecide i planeacién : Montaje ;
Sl se ' : :
realizao ' ! !
no el i ! '
proyecto i ' '
PREINVERSION EJECUCION OPERACION

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

El establecimiento de tiempos en cada una de estgems permitira conocer cuanto
tardara cada una de ellas, de tal forma que seapuladificar en detalle el requerimiento

de recursos en cada una de las fases:

Cuadro No. 6

Etapas del Proyecto
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juql2 agg12  sep-12 -1ﬁ|:t nov-12 dic-12 ene-13  feb-{3 marfl3

PREINVERSION
EJECUCION
OPERACION

Elaborado por: Sebastian Almeida P.

CONCLUSIONES

La competencia empresarial ha crecido tan rapidemgue en la actualidad se hace
necesario implementar estrategias que permitamebtentajas competitivas las cuales
generen una diferenciacion con respecto al merdadoual a su vez permitird a las

organizaciones sobrevivir y prosperar en un murashebtante como lo es el presente.

Un factor lider y determinante para el éxito dedagpresas es “la calidad en la atencion
del servicio prestado”, ya que la esencia de lal@dles satisfacer las necesidades de los

clientes a través de una excelente atencion.

La mayoria de las empresas buscan incrementar enigsy realizando publicidad y
atrayendo clientes. Para ello realizan grandegsioees, olvidando que la publicidad mas
efectiva y barata es la buena atencién. En el @ekservicio de laboratorio, atraer, recibir
cortésmente a los pacientes y entregar resultadoBables de manera rapida a los

pacientes significa que ellos perciban una adecaeiitaid de servicio, es decir generar un
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sentimiento de fidelidad y de esta manera conjlagatencién al cliente con la calidad en
el trabajo realizado en el servicio de laboratorio.

El trato brindado a los clientes en general reffeja importancia que este tiene para las
diversas compafiias. El cliente es el activo mdss@para cualquier empresa, es la razon
del trabajo en si de la organizacion, es partad®inpafia, por lo que todos los usuarios
gue demandan los diversos bienes y servicios diestpor las distintas empresas, realizan
un favor al acudir a los diversos establecimigntgmor lo tanto merece el tratamiento mas

cortés y atento que se le pueda otorgar.

Existe una preocupacion permanente en las emppesdsgrar una ventaja competitiva,
sobresalir, diferenciarse y lograr un mejor posiaimiento en el mercado, la piedra

angular del éxito o del fracaso de todos los eztisees la “atencién al cliente”.

La buena atencion es el factor esencial para & dritoda empresa; hay que recordar que
una organizacion no puede limitarse unicamentesadrsatisfacer al cliente sino siempre
a maximizar las expectativas del usuario, produltiama experiencia Unica y personal en
todos los consumidores, por lo que hay que dar deak que el cliente espera de su

atencion, lo que se denomina el valor agregado.

En muchos establecimientos dedicados a la salmah twspitales, clinicas, consultorios y

laboratorios los pacientes son sometidos a mab,tsatuaciéon que se presenta porque
guienes laboran en los mencionados establecimigmiessaben atender a los clientes. Un
cliente mal atendido normalmente no volvera, y@erertira en una mala propaganda para
el laboratorio y esta publicidad negativa generauavez la pérdida de un numero

potencialmente infinito de pacientes, puesto quepaciente descontento hara todo lo
posible por deteriorar la imagen de la empresalgiaté mal, comunicando a todos sus
amigos y conocidos, la insatisfaccién que le prodajmala atencion recibida.
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Los pacientes quieren algo mas que el serviciosguefrece, también quieren ser bien
tratados; el presente trabajo esta orientado hellwa (los clientes), en el proyecto de
laboratorio que sera implementado, mientras maedenga contacto con el paciente, mas
importante se vuelve la calidad de cada contacogue si ofertamos un servicio y lo
hacemos mal, en ese eslabén que le correspondeaaldma de experiencia del cliente,
probablemente borrara todos los recuerdos de bagm que hasta el momento habia
tenido, pero si lo hace bien, se tiene la posifilide desvirtuar todas las equivocaciones

que hubiere podido ocurrir antes de que llegdaaoaganizacion.

El mercado estd cambiando radicalmente debido avasces tecnoldgicos, el rapido
proceso de globalizacion, los cambios en el entecamdémico y el desarrollo cultural y
medio ambiente. Si el mercado cambia, las empigsasnteractian en él también deben
cambiar. Este universo de cambios conlleva una gaatidad de nuevas oportunidades
para aquellas empresas privadas con vision deofulgntro de este contexto la presente

investigacion presenta como premisas fundamentsdesguientes:

Entablar y mantener relaciones soélidas y establesi los pacientes

Gestionar eficazmente nuestras relaciones con pksentes, a fin de tener una
retroalimentacion laboratorio — paciente que pexrteher relaciones perdurables con los
mismos con propuestas de valor interesantes yrpmstente conservarlos mediante una
satisfaccion eficaz de sus pedidos. Se esperapartnabajar codo con codo con todos los
colaboradores internos y externos para mantenea ralacion solida y rentable con

nuestros clientes.

Crear y gestionar posicionamiento fuerte y eficaz:
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Un posicionamiento sélido, adecuado y una fuertgien de calidad en el servicio son los
ingredientes fundamentales de la base sobre ladesalrollaran relaciones rentables y de

calidad con los clientes.

Para ello se debe aprovechar las nuevas tecnolegiEspresente era digital: Los nuevos
avances digitales y tecnoldgicos entre ellos eteaaiento de software que simplifican la
actividad del servicio de laboratorio, permitirdregar resultados confiables y precisos a
nuestros pacientes. Es necesario por lo tanto ephav las nuevas tecnologias

informaticas al servicio de la salud para entreger atencion de calidad al cliente.

Aplicar los Conceptos de manera socialmente respaide:

El comercializar el servicio de laboratorio deaumanera socialmente responsable,

implica preocuparse por el medio ambiente y elratgue los rodea.

Normalmente los clientes en pos de encontrar sesvide laboratorios eficientes,
encuentran una amplia seleccion para satisfacarnestesidad, en este sentido ellos (los
pacientes) toman estas decisiones en base a step@enes sobre el valor y sobre la

satisfaccion que le ofrecen los diversos proveeddeeeste servicio.

El valor para el cliente es la diferencia entrgue se paga y lo que se recibe a cambio, en
este caso un resultado ciento por ciento confialdgero y preciso contra el coste de
obtener este servicio. Los pacientes se formarsena de expectativas acerca del valor de
las diversas ofertas y compran en consecuencias espectativas se forman en base a
experiencias de servicio pasadas, en opinionesndgoa y lo que los benéficos del

servicio que ofrece la empresa y la competencia.
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El nivel de satisfaccién del cliente en el servidepende de la medida en que los
resultados del servicio cumplan las expectativdgpdeiente. La satisfaccion del cliente
ejerce una influencia primordial en que este vueveecurrir a nosotros a la hora de
requerir nuevamente el servicio de laboratorio. lpEientes volveran contaran a
potenciales pacientes sus experiencias positivas. CBmbio quienes se sientan
insatisfechos no valoraran el servicio delante tlesplo que podria erosionar la imagen

del laboratorio.

Factibilidad financiera del proyecto

El estudio financiero realizado en esta investigaaemostrd la factibilidad de poner en
marcha un laboratorio clinico en este sector, tignendes probabilidades de tener
margenes de rentabilidad que permitan mantenemagtien funcionamiento este proyecto
mas alld de su horizonte. Las simulaciones connyfisanciamiento en los flujos de

efectivo mostraron cifras alentadoras en lo conenta a valor actual neto y taza interna

de retorno y punto de equilibrio.

Contribuir a satisfacer una necesidad insatisfecha

Carapungo cuenta con una poblacion superior a16s0D0 habitantes y 8 laboratorios
clinicos en la zona, los mismos que resultan inmrfites para cubrir la demanda de
pacientes potenciales en la zona. La propuestamissta contribuira a disminuir la falta de

atencion en este servicio, llegando a cubrir hhg% de la demanda.

Dentro de esta planificacion de cobertura, estdigite realizar examenes clinicos
normales y pruebas especiales, constituyéndonosnende los tres laboratorios que
entregan este servicio en el sector, lo que peamitie Mas personas puedan acceder a
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realizarse pruebas especiales sin necesidad dengeia Quito para poder realizarse esta
clase de pruebas.

Cuidado y compromiso con el medio ambiente

Poner en marcha el presente proyecto no solo iemgknerar rentabilidad financiera que
permita la continuidad del proyecto, es necesarobién que concomitante a esto exista
una responsabilidad con la naturaleza y el medibiente, esto implica el manejo
responsable de los desechos producidos por ejdredrlizado, el cual debe ser llevado a
cabo siguiendo cada una de las normas y disposgidispuestas por el Ministerio de
Salud Publica.

Tomando en cuenta la coyuntura politica ambierdialah, constituye un compromiso con
el pais y el medio ambiente el contribuir a disnritas niveles de contaminacion a través

del manejo responsable y ético de los desechosigimdel servicio del laboratorio.
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Anexo 1

Plano del Laboratorio Clinico
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Elaborado por: Sebastian Almeida P.
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Anexo 2

Mapa de Carapungo
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Anexo 3

Limites de la zona

Fuente: Administracién Zonal Calderén
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Anexo 4

Cobertura de Agua Potable y Alcantarillado

HASTA JULIO 2009
POBLACION TOTAL| 2111164
POBLACION
SERVIDA DE AGUA | 2062130
POBLACION
SERVIDA DE 1934239

COBERTURA
AGUA POTABLE 97,56%
ALCANTARILLADO | 91,61%

Fuente: Empresa Publica Metropolitana de Agua RotaBaneamiento
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Anexo 5

Disponibilidad de redes telefénicas en el sector
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Anexo 6

Riesgo Pais

RIESGO_PAIS - Ultimo mes

-

eend |

RN

Maximo = 951.00
Minimo = S6d.00

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido
abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacion de metodologias de la mas variada indole: desde
la utilizacién de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que
incorpora variables econémicas, politicas y financieras. El
Embi se define como un indice de bonos de mercados

emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios de

sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la

expresa como un indice 6 como un margen de rentabilidad
sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados

Unidos.
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Junio-26-2012

Junio-25-2012

Junio-22-2012

Junio-21-2012

Junio-20-2012

Junio-19-2012

Junio-18-2012

Junio-15-2012

Junio-14-2012

Junio-13-2012

Junio-12-2012

VALOR

864.00

864.00

864.00

872.00

870.00

877.00

877.00

887.00

892.00

893.00

892.00

892.00

893.00

891.00

892.00

891.00

877.00

878.00

875.00

876.00

876.00

875.00




Anexo 7

Rol de Pagos de personal

ACLAB CIA LTDA

Telf 2398370-095771524
RUC 1713064473

ROL DE PAGOS

NOMBRE: Graciela Cardenas
DEPENDENCIA: ACLAB S.A.
INGRESOS 620
APORTE PATRONAL 56.34

r
NETO PAGADERO 563.66

Carapungo Av. Padre Luis Bacari No. 233 y calle Gdiagonal a la Unidad de Vigilancia de Carapung

Cadigo: 3383
FECHA: 01/04/201

Elaborado por: Sebastian Almeida
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Anexo 8

Depreciaciones de Equipos (SRI)

Detalle de costos y gastos deducibles

vy
]
=2
o
]
(=™

Depredadones de activos fijos,

En inmuebles destinadosa la

Capitulo @

Costos y gastos

seq(n vida iitil de acuerdo con

lasiguiente tabla

actividad empresarial

De adquisicién de mercaderias y de produccidn de bienes y servicios vendidos en ejercicio.

De administracién de ventas y de promocion y publicidad.

De viaje y estadia hasta por un maximo del 3 % del ingreso gravable anual. Las sociedades nuevas los dos
primeros afos pueden deducir el total de gastos de viaje.

Los gastos indirectos asignados desde el exterior a sociedades domiciliadas en el Ecuador por sus partes
relacionadas, hasta un maximo del 5% de la base imponible del Impuesto a la Renta mds el valor de dichos
gastos. Para el caso de las sociedades que se encuentren en el ciclo preoperativo del negocio, éste porcentaje
correspondera al 5% del total de los activos, sin perjuicio de la retencién en la fuente correspondiente.
Contratados, devengados y pendientes de pago al cierre del ejercicio (soportados con comprobantes
de venta).

Intereses sobre préstamos obtenidos para el negocio o la actividad.

Primas de sequros del personal y de los bienes de la actividad que genera ingresos gravados.
Remuneraciones, bonificaciones, aportes patronales, aportes patronales al IESS, fondos de reserva, pensio-
nes jubilares, contribuciones para salud, educacion, cultura, capacitacion e indemnizaciones al personal.
Reparaciones y mantenimiento de activos fijos.

Suministros ¥ materiales.

Tributos y aportaciones a gremios, excepto el impuesto a la renta y aquellos sobre los cuales pueda obtener
crédito tributario.

Amortizaciones por pagos diferidos de largo plazo destinados a: organizacion, investigacion, desarrollo, ex-
ploraciones, etc. (Se amortizan en 5 afios a razén del 20 % anual. En intangibles se considera el plazo del
contrato hasta un maximo de 20 anos. Si el negocio o la actividad termina, a la fecha de cierre, se amortiza
la totalidad de la inversidn).

Por baja de inventarios, mediante declaracién tramitada ante un juez o notario, por parte del representante
legal, bodeguero y contador.

Enventa de activos fijos.

Por caso fortuito, debidamente comprobado.

Por diferencial cambiario.

Por cuentas incobrables.

i ) DEPRECIACION
ACTIVOS FIJOS ANOS DE VIDA UTIL ANUAL

Edificios (locales, casas, apartamentos) 20 5%

Maquinarias, equipos, muebles, enseres y equipos de oficina 10 10 %

Vehiculos 5 20%

Equipos de computacidn y software 3 33%
Gastos de arrendamiento.

Intereses por construcciones, mejoras o conservacion de la propiedad, certificados por el IESS, Banco
Ecuatoriano de la Vivienda, cooperativas o mutualistas de ahorro y crédito y entidades que conceden prés-
tamos hipotecarios.

Primas de sequros sobre la propiedad.

Depredacién anual sobre el avaltio municipal.

+ El impuesto a la renta
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Anexo 9

Tasa de Crecimiento Intercensal 2001-2010

ECUADOR CUENTA CON EL INEC
POBLACION Y TASAS DE CRECIMIENTO INTERCENSAL DE 2010-2001-1990 POR SEXO, SEGUN PARROQUIAS

. 2010 Tasa de Crecimiento Anual 2001-2010
;. Nombre de parroquia - -

Codigo Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total

Nacional 7.177.683 | 7.305.816 | 14.483.499 | 6.018.353 | 6.138.255 ; 12.156.608 1,96% 1,93% 1,95%
170153 |ATAHUALPA (HABASPAMBA) 947 954 1901 956 910 1.866 -0,11% 0,52% 0,21%
170154  [CALACALI 1.947 1.948 3.895 1.838 1.788 3.626 0,64% 0,95% 0,80%
170155  |CALDERON (CARAPUNGO) 74.682 71.560 152.242 41,530 43318 84.848 6,52% 6,89% 6,71%
170156  |CONOCOTO 39,691 42.381 82.072 25.627 27,510 53.137 4,86% 4,80% 4,83%
170157 |CUMBAYA 15.248 16.215 31463 10.135 10943 21,078 4,54% 4,37% 4,45%
170158  [CHAVEZPAMBA 403 398 801 453 412 865 -1,30% -0,38% -0,85%
170159 |CHECA (CHILPA) 4532 4.448 8.930 3.625 3.708 7333 2,48% 2,02% 2,25%
170160 |ELQUINCHE 8.015 8.041 16.056 6473 6397 12.870 231% 2,54% 2,46%
170161 |GUALEA 1073 952 2.025 1117 1.004 2121 -0,45% -0,59% -0,51%
170162  [GUANGOPOLO 1.528 1531 3.059 1132 1.152 2.284 3,33% 3,16% 3,25%
170163  [GUAYLLABAMBA 8.19 8.014 16.213 6.142 6.085 12.227 321% 3,06% 3,14%
170164 |LA MERCED 4122 4.272 8.394 2.841 2903 5.744 4,14% 4,29% 4,20%
170165  |LLANO CHICO 5.205 5.468 10.673 2960 3.175 6.135 6,27% 6,04% 6,15%
170166  [LLOA 784 710 1.494 760 671 1431 0,35% 0,63% 0,48%
170167  [MINDO
170168  |NANEGAL 1417 1219 2.636 1373 1,187 2.560 0,35% 0,30% 0,33%
170169  INANEGALITO 1.555 1471 3.026 1.294 1,180 2474 2,04% 2,45% 2,24%
170170 ~ [NAYON 7.628 8.007 15.635 4.736 4.957 9.693 5,30% 5,33% 531%
170171  [NONO 910 822 1732 910 843 1.753 0,00% -0,28% -0,13%
170172 |PACTO 2543 2.255 4.798 2.567 2253 4.820 -0,10% 0,01% -0,05%
170173 |PEDRO VICENTE MALDONADO
170174 [PERUCHO 407 382 789 404 382 786 0,08% 0,00% 0,04%
170175 [PIFO 8.235 8.410 16.645 6.142 6.192 12.334 3,26% 3,40% 3,33%
170176 |PINTAG 8.815 9.115 17.930 7.188 7299 14,487 2,21% 2,47% 237%
170177 |POMASQUI 14.101 14.809 28910 9.707 10.09 19.803 4,15% 4,26% 4,20%
170178 [PUELLARO 2172 2.716 5.488 2.959 2.763 5.722 -0,73% -0,19% -0,46%
170179  [PUEMBO 6.809 6.784 13.593 5.527 5.431 10.958 2,32% 2,47% 2,39%
170180  |SAN ANTONIO 15.912 16.445 32357 9.741 10.075 19.816 5,45% 5,44% 5,45%
170181 |SAN JOSE DE MINAS 3775 3.468 7.3 3.856 3.629 7.485 -0,24% -0,50% -0,37%
170182  [SAN MIGUEL DE LOS BANCOS
170183  [TABABELA 1.400 1423 2.823 1.135 1.142 2271 2,33% 2,44% 2,39%
170184 |TUMBACO 24448 25.496 49.944 18.921 19577 38.498 2,85% 2,94% 2,89%
170185  |YARUQUI 8.877 8.977 17.854 6.919 6.874 13.793 2,77% 2,97% 2,87%
170186  [ZAMBIZA 1.969 2.048 4,017 1456 1.488 2.944 3,35% 3,55% 3,45%
170187  [PUERTO QUITO
170250 |CAYAMBE 24,989 25.840 50.829 19,945 20.540 40.485 2,51% 2,55% 2,53%
170251 |ASCAZUBI 2499 2.551 5.050 1.915 1.801 3.756 2,96% 3,60% 3,29%
170252 [CANGAHUA 7.920 8311 16.231 6.555 6.953 13.508 2,10% 1,98% 2,04%
170253 |OLMEDO (PESILLO) 3.162 3610 6.772 3021 3418 6.439 0,51% 0,61% 0,56%
170254 |OTON 1.357 1409 2.766 1071 1.054 2125 2,63% 3,23% 2,93%
170255  [SANTA ROSA DE CUZUBAMBA 2.040 2.107 4.147 1.728 1.759 3.487 1,84% 2,01% 1,93%
170350  [MACHACHI 13438 14.185 27.623 10.888 11.604 22492 2,34% 2,23% 2,28%
170351 |ALOAG 4,509 4.728 9.237 4,686 4164 8.850 -0,43% 1,41% 0,48%
170352 |ALOASI 4,635 5.051 9.686 3301 3.554 6.855 3,77% 391% 3,34%
170353  [CUTUGLAHUA 8.220 8.526 16.746 4.955 5.032 9.987 5,62% 5,86% 5,74%
170354 [EL CHAUPI 710 746 1.456 666 656 1322 0,71% 1,43% 1,07%
170355  |MANUEL CORNEJO ASTORGA 1.944 1717 3.661 1.651 1.481 3132 1,82% 1,64% 1,73%
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