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RESUMEN

El informe final del Trabajo de Grado presentado a continuacién, para el programa
académico “Tecnologia en Comercio Internacional”, titulado “Exportacion de
Servicios de Turismo Médico Especializado”, se basa en la propuesta de la
creacion de una empresa prestadora de servicios de exportacidén, en el sector
salud, con énfasis en las cirugias faciales estéticas y/o reconstructivas, la cual
lleva por nombre INTERmedical Trip Ltda., y que estara ubicada en la ciudad de
Medellin, Antioquia, prestando, ademas, sus servicios, en la ciudad de Barcelona,
Espafa.

La empresa, se plantea, entre otros objetivos, fortalecer un servicio ya existente en
el mercado nacional, procurando no sélo la satisfaccion del cliente, sino, ademas,
dando a conocer el gran potencial profesional, humano, turistico y pluricultural de
nuestro territorio.

Dentro de esta propuesta, se presenta un estudio de mercado, que incluye los
factores mas importantes a la hora de seleccionar el mercado objetivo, como son:
estudios del consumidor, de la competencia, de los proveedores y distribuidores y
de la rentabilidad del proyecto. Adicionalmente, se presenta el portafolio de
servicios de la empresa, donde se incluyen las cirugias faciales a realizar
(Rinoplastia, Mentoplastia y Blefaroplastia).

Palabras claves: cirugia plastica, estudio de mercado, Rinoplastia, Mentoplastia,
Blefaroplastia, exportacion servicios salud.



INTRODUCCION

Con base en el trabajo desarrollado a lo largo de la asignatura “Practica Plan y
Proyecto de Negocios” y con base en los conocimientos adquiridos en la
Tecnologia en Comercio Internacional y en informacion consultada a través de
internet y en entrevistas personales, con la competencia local de exportacion de
servicios de cirugia estética, se llevd a cabo la propuesta de “Exportacién de
Servicios de Turismo Médico Especializado”, con el fin de crear una empresa que
bien pudiera llevarse a la practica, para generar empleo y posibilitar el ser futuros
empresarios.



INTERmedical Trip
Turismo Medico Especializado

EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICO ESPECIALIZADO

INTERmedical Trip Ltda.
Nuestra Sede se encuentra ubicada en la Carrera 79 # 45 GG 48, en Medellin,
Antioquia, Colombia y su teléfono es 412 28 12.
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2. PROPOSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Posicionar a INTERmedical Trip Ltda., como una empresa Colombiana fuerte,
confiable y muy comprometida con los clientes.

Fortalecer un servicio ya existente en el mercado nacional, aprovechando la
creciente demanda de cirugias estéticas a nivel mundial y la excelente calidad de
los procedimientos y de los profesionales de la salud, en Colombia, dejando en
alto el nombre de nuestro pais, por sus bellos paisajes, la amabilidad de su gente
y su hermosa cultura, con el fin de expandir y abrir nuevos mercados y que pueda
llegar a convertirse en una gran ventana comercial, que muestre, ante el mundo,
algo mas que violencia y narcotrafico.

Procurar no sélo la satisfacciéon del cliente, sino, ademas, dar a conocer el gran
potencial profesional, humano, turistico y pluricultural de nuestro territorio,
mostrando fuera del pais, todo lo que nosotros podemos brindarles. Con esta
actividad es seguro que no solo se vera favorecido el sector médico, sino también,
el hotelero, el turistico y hasta el comercial, pues si las cosas se dan, segun lo
planeado, nuestros clientes potenciales, seran cada vez mas.

Generar no sdélo ganancias econdmicas, sino también, empleos directos o
indirectos, mejorando, asi, la calidad de vida de las personas que trabajen con o
en conjunto con INTERmedical Trip Ltda. y contribuyendo, asi, a solucionar,
aunque sea en forma minima, el alto indice de desempleo que aqueja a nuestra
sociedad.

Aplicar todos los conocimientos adquiridos durante nuestro periodo de formacién
académica y aplicar estos mismos, en la realizacion de este proyecto, para
proyectarlo en un futuro cercano como proyecto de vida.



3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

3.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

La empresa tiene por nombre INTERmedical Trip Ltda.

3.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

INTERmedical Trip Ltda., es una microempresa dedicada al Turismo Médico
Especializado y perteneciente al sector servicios, ubicada en la ciudad de
Medellin, Antioquia, Colombia, la cual, se destacara por su eficiencia, eficacia,
calidad humana y en el servicio, encargandonos de todo el proceso pre y
posquirurgico del paciente y aprovechando su estadia en el pais, para que pueda
conocer los maravillosos sitios turisticos y de interés.

La empresa estara constituida, inicialmente, por siete (7) personas capacitadas
para el desarrollo de esta actividad; dicho personal seria:

Cargo NUmero de personas

Junta de Socios 2

Gerente General
Contador

Director del Departamento de Ventas
Vendedores
Total

NN A

3.3 MISION

INTERmedical Trip Ltda., es una empresa especializada en la prestaciéon de
servicios de Turismo Médico, comprometida con el mejoramiento de la calidad de
vida de sus clientes, a través de un portafolio de servicios médicos, ligados al
turismo y velando por la satisfaccion de sus clientes, por medio de un servicio
eficaz y eficiente.

[y

0



3.4 OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Ser lideres en el mercado del Turismo Médico, en Colombia, gracias a la calidad
de los profesionales con quienes trabajamos, para garantizar un éptimo servicio.

Ser lideres en el mercado Espafiol, en un término de cinco (5) afios y reconocidos
por nuestros excelentes servicios; comprometidos, siempre, a brindarle al cliente,
la mejor atencion posible, para lograr la satisfaccién de su necesidad y proyectar
una excelente imagen de Colombia y de sus hermosos paisajes, ante el mundo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

A Corto Plazo

e Dar a conocer a INTERmedical Trip Ltda., en el mercado Espafiol, como la
mejor empresa de Turismo Médico, en Colombia

e Implementar la estrategia de CEM (Manejo de Experiencia con los Clientes), por
medio de la experiencia que tengan nuestros clientes, al adquirir nuestros
servicios, mediante un servicio postventa y seguimiento de clientes.

e Obtener credibilidad en el mercado, a través de la excelente calidad en la
prestaciéon del servicio, por medio de los buenos hospitales, cuerpo médico y los
mejores hoteles, a nivel nacional.

A Mediano Plazo

e Posicionar a INTERmedical Trip' Ltda., en el mercado, como una de las
empresas de Turismo Médico, mas fuertes, a nivel nacional.

e Implementar sinergias con hospitales y cirujanos certificados y avalados por la
Sociedad Colombiana de Cirugia Plastica, Estética y Reconstructiva, con hoteles y
empresas del sector transporte, en toda Colombia, para brindar el mejor servicio
posible, a nuestros clientes.

¢ Incrementar el nivel de clientes de la empresa, en un plazo cercano a dos afios.

A Largo Plazo

e Ser reconocidos, en el ambito internacional, como la mejor empresa de Turismo
Médico, en Colombia.
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e Expandir nuestros servicios y hacer presencia en las ciudades de Bilbao,
Valencia y Madrid.

e Ser una empresa generadora de empleo y desarrollo, para la regiéon de
Antioquia.

3.5 VENTAJAS COMPETITIVAS

e La principal competencia de nuestra empresa, a nivel local, es GEOMEDIC, la
cual lleva, aproximadamente, cuatro (4) afios en el mercado, pero no se dedica a
comercializar o vender, especificamente, un servicio tan completo como el de
nuestra empresa. GEOMEDIC, que es una division de GEOTOURS, se inclina
mas hacia el lado turistico, tanto nacional como internacional; por tal razon,
INTERmedical Trip Ltda., es una empresa que estara dedicada, exclusivamente, al
Turismo Médico Especializado.

e En GEOMEDIC, solamente, hay una (1) persona que coordina todo este
proceso, mientras que en INTERmedical Trip Ltda., seremos tres (3) personas, en
un principio; esto, con el fin de abrir mas mercado.

e Todos los servicios que ofrece INTERmedical Trip Ltda., van en un solo
paquete, en cambio, los de nuestra competencia, van separados.

3.6 NECESIDADES QUE SE VAN A SATISFACER

En otros paises, las cirugias, en general, son de unos costos muy elevados, en
comparacion con las cirugias realizadas en Colombia, en una relacion de 7 a 1;
Colombia, actualmente, cuenta con tecnologia laser de punta y excelentes
profesionales, que permiten ofrecer un servicio 6ptimo. Por éste motivo, la gente,
viene a Colombia, a realizarse sus procedimientos quirdrgicos, por econémicos y
por la alta calidad de los mismos y, también, sacandole provecho al viaje, en el
cual pueden disfrutar de maravillosos paisajes, la hermosa gente y los diversos
lugares turisticos y de interés.

3.7 RELACION PRODUCTO - SERVICIO
INTERmedical Trip Ltda., desea enfocarse en la parte estética facial.
Lo que la empresa ofrecera sera: todo el procedimiento hasta que el paciente

llegue al pais, ofrecera todo el tratamiento posoperatorio, spas, alojamiento,
transporte y alimentacion, con la recomendacion a las mejores clinicas, en donde

12



el paciente, desee hacerse la cirugia. Aparte de esto, se ofrecera el paquete
TODO INCLUIDO, el cual contiene spa, alimentacion en Medellin y transporte, en

un solo paquete.

RINOPLASTIA

Intervencién quirdrgica, en la que se resuelven,
principalmente, los problemas estéticos de la nariz, tales
como la giba 6sea, el hueso que sobresale del dorso de
la nariz a semejanza de una joroba, las desviaciones
hacia la derecha o izquierda de la nariz.

*El tratamiento pre-quirurgico es, primordialmente, para
dar una valoracién al paciente.

*La Simulacion de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracién; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
procedimiento quirargico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
*Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el Médico
Internista; ésta, incluye electrocardiograma.

*Solicitar una cita con el Médico Anestesiologo.
*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse esta intervencion quirurgica, se programara
su cirugia, teniendo en cuenta sus necesidades.

*El tratamiento  posquirurgico es un proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar, regularizar,
mantener y optimizar los resultados de la cirugia, para
una recuperacion mas rapida y eficaz.

*Evite el consumo de de cigarrillos y bebidas alcohdlicas,
ya que interfieren con su proceso de cicatrizacion.
*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas, carnes
magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacion varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.
Mejora la respiracion, da una apariencia mas armonica
al rostro, restablece la confianza y aumenta Ia
autoestima del paciente, puede corregir malformaciones
a causa de paladar hendido o labio leporino, corrige la

13



postura de la nariz, ya sea una protuberancia o tabique
desviado.

Transporte Espafa - Colombia — Colombia — Espafia.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de hospitales, cirujanos y
anestesidlogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extendera hasta una vez terminado el
posoperatorio

BLEFAROPLASTIA

:";-x»é-

Este procedimiento mejora la apariencia de los ojos
cansados; esta destinado a remover el exceso de piel en
los parpados superiores y retira el exceso de grasa, tanto
en el parpado superior como en el inferior, con incisiones
minimas

*El tratamiento pre-quirurgico es, primordialmente, para
dar una valoracién al paciente.

*La Simulacién de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracion; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
procedimiento quirdrgico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el Médico
Internista; ésta, incluye electrocardiograma.

*Solicitar una cita con el Médico Anestesidlogo.

*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse esta intervencién quirurgica, se programara
su cirugia, teniendo en cuenta sus necesidades.

*El tratamiento  posquirdrgico es un  proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar, regularizar,
mantener y optimizar los resultados de la cirugia, para
una recuperacion mas rapida y eficaz.

*Evite el consumo de de cigarrillos y bebidas alcohdlicas,
ya que interfieren con su proceso de cicatrizacion.
*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas, carnes

14



MENTOPLASTIA

magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacion varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.
Mejora la apariencia de los ojos cansados, devuelve
naturalidad al rostro

Transporte Espana - Colombia — Colombia — Espana.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de hospitales, cirujanos y
anestesiotlogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extenderd hasta una vez terminado el
posoperatorio

Este procedimiento permite mejorar la armonia facial,
mediante la introduccion de un implante en el mentén
cuyo tamafo se define segun las necesidades de cada
paciente

*El tratamiento pre-quirurgico es, primordialmente, para
dar una valoracién al paciente.

*La Simulaciéon de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracion; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
procedimiento quirurgico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el Médico
Internista; ésta, incluye electrocardiograma.

Solicitar una cita con el Médico Anestesidlogo.

*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse esta intervencion quirurgica, se programara
su cirugia, teniendo en cuenta sus necesidades.

*El tratamiento  posquirdrgico es un proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar, regularizar,
mantener y optimizar los resultados de la cirugia, para
una recuperacion mas rapida y eficaz.

15



*Evite el consumo de de cigarrillos y bebidas alcohdlicas,
ya que interfieren con su proceso de cicatrizacion.
*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas, carnes
magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacién varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.

La Mentoplastia, puede hacer que un mentéon poco
definido, aumente hasta conseguir dar mas fuerza a su
personalidad, o bien, que un menton excesivamente
prominente, se reduzca, suavizando sus facciones
Colombia, cuenta con procesos quirirgicos muy
avanzados y con personal especializado en cirugia
plastica, con equipos modernos y procedimientos laser.
Transporte Espafia - Colombia — Colombia — Espana.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de hospitales, cirujanos y
anestesidlogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extendera hasta una vez terminado el
posoperatorio

3.8 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

INTERmedical Trip Ltda., desea brindar a sus clientes, la mejor atencion posible,
trabajando con los mejores cirujanos especializados en cirugias estéticas faciales,
para brindar un servicio éptimo y de acuerdo con las necesidades del cliente.

La necesidad de verse bien y modificar partes del cuerpo, mediante cirugia
plastica, se ha vuelto una practica, cada vez, mas comun y utilizada por mas
personas, lo cual hace que miles de personas, de diversas nacionalidades, viajen
al extranjero, aprovechando unos dias de vacaciones, para practicarse
operaciones de cirugia plastica de todo tipo. La existencia de tarifas mas
econémicas que en los paises de origen, ha permitido a sectores relativamente
modestos, econdmicamente, acceder a tratamientos que requieren de tecnologia
de punta y cuyos costos son inaccesibles para ellos, es la motivacion fundamental.

En Espafa, la Rinoplastia, oscila entre los 5000 y los 6000 euros, es decir, entre
unos $12'765.000 y $15'250.000 pesos, respectivamente; en Colombia, se
encuentran procedimientos con la misma o mejor tecnologia, por un precio de
alrededor de 3000 6 3300 euros, unos $7°623.000 y $8°385.000 pesos,
respectivamente.
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Algunas de las razones mas fuertes, se enumeran a continuacion:

e En operaciones de cirugia estética, Espafa, es lider Europeo.

e Mas de 400000 Esparioles, se sometieron a operaciones de cirugia estética, el
afno pasado.

e Los tratamientos de cirugia estética, se convirtieron en el regalo estrella de
estas Navidades.

e La venta de productos Light, un record: crecié un 21%, en un afio.

e La venta de productos contra la caida de pelo, se ha triplicado, en otofio.

e La psicosis por la obesidad, dispara un 15% el consumo de farmacos
adelgazantes, cada afno.

e Uno de cada diez Espanioles, ha recurrido, alguna vez, a la cirugia estética.

o En el 2006, se vendieron 33000 prétesis mamarias, 30000 de ellas, con
fines estéticos (http://www.stop-
obsesion.com/index.php?page=page.showPage&anchor=mercado, consultado el
10 de noviembre de 2010).

La tendencia actual de la sociedad Europea, hacia la juventud, la cual le da una
gran importancia al aspecto fisico, joven y dinamico, como condicién para el triunfo
profesional, asi como la inversion financiera, constituyen la meta de millones de
Espafioles.

Por estas razones, los Europeos, han comenzado a buscar sus tratamientos, en
los paises donde las tasas de servicios de salud, son mas bajos, pero con alta
calidad; una muestra de la aceptacion que tiene Colombia, en materia de Turismo
Médico, es el apoyo que le ha brindado la OMS (Organizacion Mundial de la
Salud), brindando confiabilidad y seriedad de estas practicas.

INTERmedical Trip Ltda., se destacara por su eficiencia, eficacia, calidad humana
y en el servicio, encargandonos de todo el proceso pre y posquirurgico del
paciente, y aprovechando su estadia en el pais, para que pueda conocer los
maravillosos sitios turisticos y de interés, brindandole al cliente, una grata
experiencia, en la cual, se lleve los mejores recuerdos de nuestro hermoso pais.

3.9 ANALISIS DEL ENTORNO Y DEL SECTOR

3.9.1 Macro Entorno.

e Politico: Espafia, se caracteriza por ser una democracia, donde cada
comunidad, posee un Parlamento; el Estado, se organiza, territorialmente, en

municipios, provincias y comunidades autonomas; esta considerada como uno de
los paises Europeos mas descentralizados, ya que todos sus diferentes territorios,
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administran, de forma local, sus sistemas sanitarios y educativos y, en muchos,
Espafia, se encuentra en una situacién de estabilidad politica.

e Legal: existen tres (3) tipos de Impuestos sobre el Valor Afadido (IVA): el
general del 16%, el reducido del 7% y el super reducido del 4%. Algunas
transacciones quedan exentas. El IVA, no es aplicable en las Islas Canarias,
Ceuta y Melilla. En Canarias, se aplica el Impuesto General Indirecto Canario,
cuyo tipo general es del 5%, y en Ceuta y Melilla, el Impuesto sobre la Produccién,
los Servicios y la Importacion.

e Econémico: la economia Espafiola, no es la mejor de hoy dia, debido a la
recesion que ha sufrido Grecia, en el ultimo periodo, pero no es cosa de hace
algunos meses, es una situacién que ha venido dandose desde hace algun tiempo
atras, y la solucién a esta problematica, no es facil de hallar, pues la economia
estd amenazada por el desempleo; en Agosto de 2010, llegé al 20.09%, cifra
alarmante y que sigue en ascenso, a diferencia de la inflacion que ha tenido una
mejora desde febrero de 2010, ubicandose en 0.9%, que en comparaciéon al
mismo mes, en 2009, fue de 1.2%.

e Competencia: Espafia, posee un desarrollo tecnoldgico de punta, aplicable a
cirugias de estética y procedimientos quirdrgicos de alto nivel y de excelente
calidad, pero con altos costos, haciendo que una persona promedio, con medianos
ingresos, se vea en aprietos para realizarse una cirugia de este tipo; Colombia,
cuenta con profesionales altamente capacitados e instituciones reconocidas, la
calidad de los procedimientos es igual o, incluso, mejor, con precios mucho mas
modicos y competitivos y con una tecnologia de punta. Muestra de ello, es el
respaldo que brinda la OMS sobre el desempefio global de los sistemas de salud,
al ubicar a Colombia, primera en Latinoamérica y vigésimo segunda, a nivel
mundial.

e Social: existe una auténtica obsesion Espafola, por los viajes turisticos y por
las vacaciones caras, cualquier puente o periodo de vacaciones o descanso, a lo
largo del afo, es aprovechada para el ocio. Los viajes en avion, especialmente, se
han disparado. En Madrid y Barcelona, es dificil encontrar reservaciones de hotel
o de restaurantes, algunos son muy costosos. El gasto en ocio, se dispara y, con
ello, se disparan los precios. La clase media, paga una educacion cara para sus
hijos y los colegios de alto nivel; la tendencia actual de nuestra sociedad hacia la
juventud, la cual le da una gran importancia al aspecto fisico, joven y dinamico,
como condicién para el triunfo profesional, asi como la inversion financiera,
constituyen la meta de millones de Espafoles. Incluso, se imponen las modas y
aficiones caras, como el gusto por el buen vino, la buena mesa, la decoracion y los
coches de lujo.
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3.9.2 Analisis del sector servicios.

e Sector salud: analizando el panorama econdémico, debe quedar claro que,
todos los actores del sector salud, deben concentrarse en volverse mas eficientes
y en cuidar, prolijjamente, su mercado interno, el cual no cabe duda que aunque
crezca, lo hara de manera paulatina y sin sorpresas. La tecnologia en materia de
cirugia, en Colombia, ha avanzado mucho; hoy por hoy, tenemos cirugias laser,
procedimientos quirdrgicos por medio de brazos mecanicos, manipulados a
distancia, por especialistas.

' Llegada de viajeros extranjeros
sin incluir ingresos por puntos fronterizos y cruceros
Enero 2009 — 2010*

150.000

6,2%
- 112,242

106.736

100.000

Nimero de visjems

50.000

E2009 E2010 & Vark

"CHrEs provisionales
Fuenie: DAS — Cicaios Viceministeano oie Tunsmo

Lo . ]
s e, FROEXPORT
boria Ty COLOMELA

Fuente:
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/turismo/Boletin/2010-

TurismoEnero.pdf, consultado el 20 de agosto de 2010.

e Sector turismo: se dio un incremento en el turismo, del 6.2%, en enero de
2010, comparado con enero de 2009; el principal afluente de personas proviene
de Estados Unidos, con un porcentaje de 18.7%, seguido de Venezuela, con

14.7%.
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Llegada de viajeros extranjeros sin incluir
ingresos por puntos fronterizos y cruceros, participacion segun
nacionalidad

Enero 2010*
Resto Argentina .
Francia  ~202% 1% .';ﬁ,l ;a]ﬁ:
i 28% -‘ | I Canada
Lihile 0%
34% '
__—Meéxico
il 41%
E?]r'lli 53%
0%
Ecuador_~"
T.27% _Estados Unidos
18.7%
Wenemuela
14.7%

+CIVEE DIOVEIDNales
Fuente: DAS —Calculos Viceministesio de Tursmo

] SO Colombia®
o

Fuente:
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/turismo/Boletin/2010-
TurismoEnero.pdf, consultado el 20 de agosto de 2010.

¢ Tendencia de crecimiento: la tendencia es al alza, pues en los ultimos afos,
se ha observado un crecimiento constante, en el arribo de extranjeros al pais,
como lo indica la siguiente figura.
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Llegada de viajeros extranjeros
sin incluir ingresos por puntos fronterizos
Abril 2008 - 2009*

120.000
9,5%_ 105.736 56%_ 106254 7.3%_106.642 2429 106.450
" o 100.612 S 99373 — | =

S0.0O0

50000

Hibmoro do viajeros
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W 2008 2008

“Ciras provisionales
Fuent= DAS — CAkwos Viceminishena os Tunsmo

Fuente:
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/turismo/Boletin/2010-
TurismoEnero.pdf, consultado el 20 de agosto de 2010.

3.10 CONOCIMIENTOS PARA DESARROLLAR LA IDEA DE NEGOCIO

Estudios en hoteleria y turismo.

Manejo de clientes.

Negociacion internacional.

Conocimientos basicos sobre las cirugias.

Obtener un contador.

RUT, camara de comercio, NIT, certificado de representacion y existencia legal.
Administrador comercial.

Mercadedlogo.

Publicista.
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4, ANALISIS DEL MERCADO

41 OBJETIVOS DE MERCADEO

De Ventas a Corto Plazo

e Obtener un valor de ventas neto de USD $15000

e Posicionar nuestra marca en el mercado de Barcelona

e Penetrar el mercado Espafiol y generar posicionamiento de la marca, por
medio de buenos precios y buen servicio

De Ventas a largo Plazo

Acaparar, al menos, el 2% del mercado de Barcelona

Introducir el servicio a Madrid, Valencia y Bilbao

Aumentar en un 20%, las ventas totales

Ser uno de los mayores exportadores de Turismo Médico, a nivel nacional
Posicionar la marca INTERmedical Trip Ltda., en el mercado Espaiiol

De Mercadeo

e Promocionar los servicios en los principales periddicos, revistas y radio
estaciones de Barcelona.
e Utilizar la publicidad electronica como medio masivo de promocion.

De Servicio Al Cliente
e Brindar un servicio posventa, para monitorear la experiencia del cliente

e Ofrecer nuestro portafolio de servicios especializado.
e Brindar asesorias personalizadas

4.2 DESCRIPCION DEL PORTAFOLIO SERVICIOS

RINOPLASTIA (Cirugia de nariz)
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Intervencion quirdrgica en la que se resuelven,
principalmente, los problemas estéticos de la nariz,
tales como la giba 6sea, el hueso que sobresale del
dorso de la nariz, a semejanza de una joroba, las
desviaciones hacia la derecha o izquierda de la nariz.
Esta cirugia esta orientada a mejorar la forma y
tamafo de la nariz, dando, asi, una mejor apariencia
al rostro, en general, ayudar a mejorar problemas
respiratorios, secuelas de trauma, ancho de las fosas
nasales, angulo entre la nariz y el labio superior.

*El tratamiento pre-quirdrgico es, primordialmente,
para dar una valoracién al paciente.

«La Simulacién de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracién; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
procedimiento quirurgico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
*Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el
Médico Internista; ésta, incluye electrocardiograma.
*Solicitar una cita con el Médico Anestesidlogo.
*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse  esta intervencidbn  quirurgica, se
programara su cirugia, teniendo en cuenta sus
necesidades.

*El tratamiento posquirdrgico es un proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar,
regularizar, mantener y optimizar los resultados de la
cirugia, para una recuperacion mas rapida y eficaz.
*Evite el consumo de de cigarrillos y bebidas
alcohdlicas, ya que interfieren con su proceso de
cicatrizacion.

*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas,
carnes magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacion varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.
Mejora la respiracion, da una apariencia mas armonica
al rostro, restablece la confianza y aumenta la
autoestima del paciente, puede corregir
malformaciones, a causa de paladar hendido o labio
leporino, corrige la postura de la nariz, ya sea una
protuberancia o tabique desviado.

Directo
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Los paquetes seran cotizados dependiendo de la
cuidad a la cual viaje el paciente, el hotel donde se
alojara, la clinica donde se realizara el procedimiento,
y el especialista que elijja, para realizar el
procedimiento.

Incluira la recomendacion de los hospitales y
cirujanos, estadia posoperatoria, y si el paciente lo
desea, un tour turistico, en donde lo desee, de
acuerdo con la complejidad de la cirugia.

Colombia, cuenta con procesos quirurgicos muy
avanzados y con personal especializado en cirugia
plastica, con equipos modernos y procedimientos
laser.

Transporte Espafia - Colombia — Colombia — Espafia.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de  hospitales, cirujanos vy
anestesioélogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extendera hasta una vez terminado el
postoperatorio

BLEFAROPLASTIA (Cirugia de parpados)

L)

Este procedimiento mejora la apariencia de los ojos
cansados; esta destinado a remover el exceso de piel, en
los parpados superiores y retira el exceso de grasa, tanto
en el parpado superior como en el inferior, con incisiones
minimas

Brindar a los ojos, un aspecto mas juvenil y menos
cansado, que se produce como consecuencia del
envejecimiento y la accion de la gravedad sobre los
diferentes tejidos.

*El tratamiento pre-quirurgico es, primordialmente, para
dar una valoracién al paciente.

*La Simulacién de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracion; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
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procedimiento quirdrgico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el Médico
Internista; ésta, incluye electrocardiograma.

*Solicitar una cita con el Médico Anestesiélogo.

*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse esta intervencién quirurgica, se programara
su cirugia, teniendo en cuenta sus necesidades.

*El  tratamiento  posquirdrgico es un proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar, regularizar,
mantener y optimizar los resultados de la cirugia, para
una recuperacion mas rapida y eficaz.

*Evite el consumo de de cigarrillos y bebidas alcohdlicas,
ya que interfieren con su proceso de cicatrizacion.
*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas, carnes
magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacion varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.
Mejora la apariencia de los ojos cansados, devuelve
naturalidad al rostro

Directo

Los paquetes seran cotizados dependiendo de la cuidad
a la cual viaje el paciente, el hotel donde se alojara, la
clinica donde se realizara el procedimiento, y el
especialista que elija, para realizar el procedimiento.
Incluira, la recomendacion de los hospitales y cirujanos,
estadia posoperatoria, y si el paciente lo desea, un tour
turistico, en donde lo desee, de acuerdo con la
complejidad de la cirugia.

Colombia, cuenta con procesos quirdrgicos muy
avanzados y con personal especializado en cirugia
plastica, con equipos modernos y procedimientos laser.
Transporte Espafia - Colombia — Colombia — Espana.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de hospitales, cirujanos y
anestesidlogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extendera hasta una vez terminado el
posoperatorio
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MENTOPLASTIA (Cirugia de menton)

A

=
I
___

Este procedimiento permite mejorar la armonia facial,
mediante la introduccion de un implante en el mentén
cuyo tamafo, se define segun las necesidades de cada
paciente

Mejora la armonia facial, mediante la introduccion de
un implante en el mentén, cuyo tamafio se define
segun las necesidades de cada paciente

*El tratamiento pre-quirdrgico es, primordialmente, para
dar una valoracién al paciente.

*La Simulacién de Imagen, no tiene costo, ya que esta
incluida en su cita de valoracion; aqui, se le hara una
proyeccion tridimensional de los resultados de este
procedimiento quirurgico.

*Los examenes de laboratorio, se practican en ayunas.
*Solicitar, en nuestro consultorio, una cita con el Médico
Internista; ésta, incluye electrocardiograma.

Solicitar una cita con el Médico Anestesiodlogo.
*Después de pasar con los especialistas, quienes
determinaran, si usted, es un candidato apto para
practicarse esta intervencion quirurgica, se programara
su cirugia, teniendo en cuenta sus necesidades.

*El tratamiento  posquirirgico es un proceso
complementario, que le ayuda a desinflamar,
regularizar, mantener y optimizar los resultados de la
cirugia, para una recuperacion mas rapida y eficaz.
*Evite el consumo de de cigarrilos y bebidas
alcohdlicas, ya que interfieren con su proceso de
cicatrizacion.

*Aliméntese, sanamente, ingiera verduras, frutas,
carnes magras y abundante agua.

*El proceso de recuperacion varia segun cada
organismo; éste, puede tardar hasta varias semanas.
La Mentoplastia puede hacer que un mentdn poco
definido, aumente, hasta conseguir dar mas fuerza a su
personalidad, o bien, que un menton, excesivamente,
prominente, se reduzca, suavizando sus facciones
Directo
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Los paquetes seran cotizados, dependiendo de la
cuidad a la cual viaje el paciente, el hotel donde se
alojara, la clinica donde se realizara el procedimiento, y
el especialista que elija para realizar el procedimiento.
Incluira, la recomendacion de los hospitales y cirujanos,
estadia posoperatoria, y si el paciente lo desea, un tour
turistico, en donde lo desee, de acuerdo con la
complejidad de la cirugia.

Colombia, cuenta con procesos quirdrgicos muy
avanzados y con personal especializado en cirugia
plastica, con equipos modernos y procedimientos laser.
Transporte Espafia - Colombia — Colombia — Espafia.
Hospedaje en el hotel, alimentacion y tours.
Recomendacion de hospitales, cirujanos vy
anestesidlogos.

Hospedaje posoperatorio.

Recorridos turisticos a los sitios de interés y sitios
turisticos mas representativos de Colombia.

La garantia se extendera hasta una vez terminado el
posoperatorio

4.3 EL MERCADO META DE LOS BIENES Y/O SERVICIOS

4.3.1 El Mercado Meta.

¢ Nuestro mercado meta esta ubicado en Barcelona, Espafia, cuyo numero de
habitantes es de 3.218.071. Nuestros servicios estan dirigidos a hombres y
mujeres, en edades comprendidas entre los 18 y los 55 afios, aproximadamente,
con un poder adquisitivo medio alto, ubicados en Barcelona, con metas de
acaparar un minimo del 2% de la poblacion, que desee realizarse alguna cirugia
facial.

4.3.2 Estudio del Mercado Consumidor.
a) Objetivos del Estudio del Mercado Consumidor

e Conocer la cantidad de clientes potenciales que estan en capacidad de utilizar
este servicio.

o Tipificar el tipo de cliente, segun rango de edades, sexo y capacidad adquisitiva.
¢ Identificar y cuantificar las oportunidades que poseemos para llegar a los
clientes, de la mejor manera posible.

¢ Obtener informacién acerca de la aceptacion del servicio

¢ Optimizar el cumplimiento de las necesidades del cliente.
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Variables que se estudiaron de los posibles clientes.
e Tipos de consumidores

Nos sirve para determinar a qué tipo de publico, podemos llegar a ofrecer nuestros
servicios.

e Ubicacion

Nos sirve para ubicar la poblacion y determinar donde pueden estar los clientes,
con mayor poder adquisitivo.

¢ Magnitud de la necesidad (consumo promedio que llegan o llegarian a utilizar)

Nos sirve para conocer el tamafio o cantidad de personas que estarian dispuestas,
a realizarse una cirugia estética.

e Capacidad de compra

Esta variable, nos sirve para identificar qué tan factible es, para una persona
ubicada en Espania, tener acceso a una cirugia estética.

e Precio que esta dispuesto el consumidor a pagar
Esta variable, nos ayuda para determinar el precio que pudiera tener el servicio.
e Empresas o paises donde adquiere el servicio

Nos ayuda para conocer nuestros competidores, saber qué tanta fuerza tienen en
el mercado y su portafolio de servicios.

b) Medios a través de los cuales se realizé el Estudio del Consumidor
e |Internet

e Bases de datos
e Entrevistas con agencia de viajes GEOTOURS
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c) Aplicacion de los medios

. A COMO | _DONDE | INFORMACION OBTENIDA
Publicidad

electrénica .
escrita y Barcelona Promedio de gente que se

(panfletos) Espana interesa en el servicio

Hospitales Pubhqd_ad Barcelona Servicios que ofre_:cen, horarios
electrénica y capacidad instalada

Alcance, numero de lectores,

Agencias de viajes

: Publicacion de ~ ranking de popularidad, sector
Revistas : Espana o ;
avisos al cual se dirige, precio de la
publicidad
L, Numero de lectores a los
Periodi Publicacion de ~ ; )
eriodicos - Espafa cuales tiene acceso, precio de
avisos o
los clasificados
Lugares en los cuales tienen
~ . Barcelona resencia, rango de edades de
Cunas radiales ~ P : 9 :
Espana los radioescuchas, precios de
las pautas

d) Resultados del Estudio de los Consumidores

e Poblacion Consumidora

Tipos de consumidor

En Espafia, alrededor de 142340 cirugias son realizadas, anualmente, en donde la
gran mayoria son mujeres, con edades comprendidas entre los 18 y los 50 afios,
con un 85%, y el 15% restante, son hombres, con edades entre los 18 hasta los 45

anos.

Relacién de los posibles consumidores, definidos después de Ila
investigacion

: Cantidad Especificaciones
Consumidores o : I Uso del
Clientes promedio de | de produ_cto que producto

consumo requiere

Barcelona

Espafi 142340 Cirugias estéticas Directo
spana

Criterios de compra que consideraran los posibles clientes

e Precio:
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Los precios preestablecidos de los servicios, son determinados de acuerdo con la
temporada en la cual se cotice el servicio o segun el precio de la divisa, se basan
en la calidad y la tecnologia de los procedimientos, el equipo médico y las
instituciones médicas, en las cuales, se realizan los procedimientos quirurgicos.

e Forma de pago:

Nuestra empresa y nuestros aliados estratégicos, no manejan planes para pago a
crédito, por lo que el cliente, debera pagar, por anticipado, el servicio.

e Garantia:

Todos nuestros servicios tienen garantia; ésta es de acuerdo con el tiempo de la
recuperacion de cada cirugia y mientras el paciente se encuentre, todavia, bajo
supervisiéon médica, en Colombia.

e Descuentos:

La politica de los descuentos, se maneja por clientes referidos, por recompra de
nuestros servicios o por numero de clientes familiares, que se operen al mismo
tiempo.

Perfil de los consumidores indirectos

En esta categoria, estan todos aquellos padres y madres o familiares, que
asumiran el costo de este servicio, mas no lo usan, es decir, seran quienes
costean todo el gasto de la cirugia, pero no gozan de los beneficios del servicio.

Perfil de los consumidores directos

Hombres y mujeres, que deseen realizarse algun procedimiento estético y que
cumplan con los siguientes requisitos:

e Mayores de 18 afios y menores de 55 afios

e Poder adquisitivo medio alto
e Que vivan en Barcelona
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Ubicacion de los consumidores

cCean o
M1 egiterra'ln =0
Destino de las exportaciones

Nuestro destino es la cuidad de Barcelona, Espafia, con una poblacion de
1.621.537 habitantes; es la segunda ciudad Espanola, mas poblada.

e Determinacion de la demanda

Necesidades reales promedio de los consumidores

Hoy en dia, la necesidad de verse bien por fuera es una necesidad en aumento,
pues brinda mayor autoestima y confianza a la persona; mediante la cirugia
estética, se pueden corregir defectos o malformaciones, en diversas partes del
cuerpo, que el cirujano trata a partir de las especificaciones del cliente.

Tamano del segmento de mercado

El tamano del segmento del mercado Espafiol, a cubrir, es de, aproximadamente,
143000 cirugias anuales, cuyo crecimiento esta en alrededor del 15% anual.

Consumo Aparente

La mayoria de las cirugias son realizadas en Madrid, Valencia y Barcelona
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Segmentacion demografica de los clientes
En Barcelona, habitan 3.218.071 de personas
Capacidad de Compra

Esta variable, nos sirve para identificar la cantidad de clientes potenciales, segun
los ingresos per capita que es de USD 33600 al ano; este valor es del afio 2009.

Exigencias sobre el servicio

El cliente, espera que todas sus necesidades, sean satisfechas; por eso, en
INTERmedical Trip Ltda., trabajamos con los mejores especialistas, los hoteles
mas prestigiosos, los mejores hospitales y clinicas certificadas con normas ISO
9001, 14001 e ICONTEC, para poder brindarle, un integro servicio, al cliente.

Demanda potencial

En Espafia, se realizan, anualmente, alrededor de 143000 cirugias estéticas, con
una tasa promedio de crecimiento del 15%, en donde la mayoria de las cirugias
son realizadas para mujeres y un bajo porcentaje, alrededor del 15% a 20 % de la
totalidad de las cirugias, es para hombres.

4.4 MERCADO PROVEEDOR

4.4.1 Proveedores. Los proveedores que se mencionan a continuacion, son parte
de una gran base de datos; los aqui mencionados, son algunos de los mas
importantes hospitales y clinicas del pais, en cuanto a salas de cirugia,
instrumentacion, equipos y tecnologia en los procedimientos.

Base de datos de posibles proveedores de Rinoplastia, Blefaroplastia y
Mentoplastia

INSUMOS O MATERIA EXIGENCIAS

PROVEEDORES | UBICACION PRIMA POSIBLE A ESPECIFICAS SI

SUMINISTRARNOS LAS TIENE
ISO 9001/
Clinica Medellin Medellin Cirugias estéticas certificacion del
INVIMA BPM
Clinica Las ] L " Certificacion
Vegas Medellin Cirugias estéticas ICONTEC
Clinica Las Medellin Cirugias estéticas No posee
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Américas ! | |

Medellin Cirugias plasticas ISO 14001

- Cartagena  Cirugias estéticas ~ Noposee
Clinica
Medihelp Cartagena Cirugias plasticas No posee
Services

Clinica Santa
Cruz de Boca

Grande

Miembro de la
Montes Cirugia (sg,((::ig dF; d
Estética Cartagena Cirugias estéticas

colombiana de
cirugia plastica)

Clinica
Santillana

Clinica
Farallones

Clinica
Sebastian de
Belalcazar

Clinica
Santiago de Cali Cirugias plasticas No posee
Cali

Cirugias plasticas y

Cali Cirugias plasticas No posee

Clinica Palermo Bogota ostéticas No posee
Instituto de

Ortopedia y

Cirugia Plastica

Clinica , o o

CORPOLASER Bogota Cirugia estética laser No posee
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4.4.2 Estudio del mercado del proveedor.
Objetivo:

Determinar cuales proveedores son los mas confiables para prestar el servicio,
cuales poseen la mejor capacidad instalada, los mejores procedimientos, el mejor
personal capacitado y la tecnologia de punta mas especializada y avanzada, para
brindar al paciente, la confiabilidad y la seguridad que necesita, en los
procedimientos quirurgicos.

a) Variables estudiadas del mercado proveedor: cirugias

Prestigio de la clinica u hospital

Certificaciones o acreditaciones

Capacitacién y especializacion y trayectoria de los profesionales
Calidad de los procedimientos

Recursos y capacidad instalada

b) Medios a través de los cuales, se realizé6 el estudio del mercado
proveedor

Por medio del buscador
Google, se recolecto la
informacioén de los

La informacioén se recolecto,
en su mayoria, por este

TECID proveedores
Un empleado de la agencia  La agencia GEOTOURS,
GEOTOURS, nos brind6 nos brindé informacion
bastante informacién, acerca veridica, acerca de
de bases de datos y contactos y precios, en el
contactos en el exterior. exterior.
c) Aplicacion de los medios
A COMO | DONDE |
Portales web Google
| Hoteles | Portales web Google
Transportadoras Portales web Google
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d) Resultados del estudio de los proveedores

Proveedores de Mentoplastia

Diagonal 75 B No. 2 A 120 oficina 309
342-1010 ext. 1227
[[EEe serviciosalud@lasamericas.com.co

Personas de N/A

contacto

Productos o Unidad Capacidad Formas Garantias Especificaciones Costo

Servicios de Instalada de del Servicio Unidad
Medida Pago

Sala de cirugia, Sala de cirugia

anestesiologo con monitoreo

e Durante la cardiaco e

instrumentador 2 100% prestacién  instrumentacion, $2°000.000

Horas del al igual que el
servicio personal a cargo
(Instrumentista y

Anestesidlogo)

Proveedores de Rinoplastia

PROVEEDOR Hospital Pablo Tobén Uribe

Calle 78 B No. 69-240 Medellin Colombia

445 90 00
IEEETIN (hptu@hptu.org.co

Personas de Dr. Juan David Angel Tel: (574) 4459502
contacto
Productos o Unidad Cantidad Formas Garantias Especificaciones Costo
Servicios de de del Servicio Unidad
Medida Pago
Sala de cirugia, Sala de cirugia con
anestesiologo e monitoreo cardiaco
: Durante la . L
instrumentador prestacion e instrumentacion,
Hora 1 100% del al igual que el $2'000.000
" personal a cargo
servicio

(Instrumentista y
Anestesidlogo)
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Proveedores de Blefaroplastia

PROVEEDOR Clinica Medellin

Centro : calle 53 No.46 — 38/ poblado: calle 7 No. 39 - 290

356 85 85 /311 28 00

[E-mail RV
Personas de N/A
contacto
Productos o Unidad Cantidad Formas Garantias Especificaciones Costo
Servicios de de Pago del Servicio Unidad
Medida
Sala de Sala de cirugia
cirugia, con monitoreo
anestesiologo cardiaco e
Durante la . .,
e . instrumentacion, 1°800.000
instrumentador EEgleI¢] 1 100% c;j)restac!qn al igual que el $ '
el servicio
personal a cargo
(Instrumentista y
Anestesidlogo)
Proveedores de transporte 1
Aerotaxi
Cr. 65 No. 16 a- 13
2357171-2357676
IEETI A
Personas De I/
Contacto
Productos o Unidad Cantidad Formas Garantias Especificaciones Costo
Servicios de de Pago del Servicio Unidad
Medida
Transporte Durante el
aeropuerto - trayecto del Trlansporte desdde
hotel Contado  aeropuerto ﬁ aeropuerto de
Viaje o] al hotel y Certk, esiacl
. h hotel y del hotel al $48.000
anticipado  viceversa
aeropuerto.
Proveedores de Transporte 2
Cooperativa Sertrans
ITEEE Calle 8b 59 A- 13
448 43 30
| E-mail ___ PT/S
Personas de R/
Contacto
Unidad de  Cantidad Formas Garantias Especificaciones Costo
Servicios Medida de Pago del Servicio Unidad
Transporte Durante el  Recorridos por la
en Medellin, recorrido, ciudad y sitios de $270.000
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CEIREICIERER  Recorridos Sin Anticipado se interés.

clinicay especificar garantizara Transporte del
recorridos la hotel a las citas
turisticos seguridad previas a la
del cirugia y a los
pasajero,y centros donde se
la totalidad realizaran los
del examenes
recorrido, clinicos
por los
diferentes
sitios de
interés

Proveedores de Hoteleria

PROVEEDOR Hotel Intercontinental Medellin

ISEEEET Calle 16 #28-51 variante Las Palmas, Colombia
Teléfonos 319 44 50 - 3154402

N/A
Personas de \V/X
Contacto
el IS - Unidad Cantidad Formas Garantias Especificaciones Costo
Servicios de de del Servicio Unidad
Medida Pago
Hospedaje Se garantiza
la total
discrecion y
atencion al Hospedaie con
. Efectivo cliente, como spedaje
Segun lo o bado a alimentacion
Dias requiera la pag . i incluida, segun $120.000
S con alimentacion O
recuperacion . ; especificaciones
tarjeta y masajes o
; médicas
relajantes en
el spa,
durante toda
la estadia.

Analisis de las Fortalezas y Debilidades de los Proveedores Posibles, en
términos generales

Fortalezas Debilidades
Certificacion 1ISO 14001 e 3 cirugias por dia en la misma sala
Gran reconocimiento en el medio e Mucho tiempo para reservar

Personal especializado en cirugia plastica e Elevados costos de alquiler
Excelente capacidad instalada
Atencion personalizada
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Fortalezas Debilidades
e Certificacion 1ISO 9001 e Demora en reservas
e Reconocida en el medio e Elevados costos

e Personal capacitado y especializado e Elevados costos de alquiler
en cirugia plastica
o Excelente equipamiento

Fortalezas Debilidades
Prestigio en la ciudad No posee certificaciones
Excelente manejo de personal Demora en las reservas
Excelente capacidad instalada No utiliza cirugia laser
Instrumentaciéon y monitoreo cardiaco Elevados costos de alquiler

Fortalezas Debilidades
e Hotel 5 estrellas e No posee transporte propio
e Excelente ubicacion e Poco personal en recepcion

o Excelente alimentacion de acuerdo a
la dieta médica

e Masajes posoperatorios

¢ Reservacion por internet

.~ Fortalezas Debilidades
o Excelente servicio e Demora por contratiempos
e Recorridos turisticos por toda la ¢ Los vehiculos no son muy nuevos
ciudad ¢ Un poco costoso

e Personal capacitado y experimentado
e Transporte hacia los centros médicos
y a las citas con los especialistas

¢ Los recorridos incluyen guia turistico
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4.5 EL MERCADO COMPETIDOR
4.5.1 Competidores.

Relacion de posibles competidores nacionales a investigar

Medellin - Colombia
Medellin - Colombia
Bogota — Colombia
Cali — Colombia

Bogoté — Colombia
Cali — Colombia

Medellin - Colombia

Relacion posibles competidores internacionales a investigar

COMPETIDOR UBICACION

Agencia de viajes GEOTOURS Medellin — Colombia
Clinica planas Barcelona — Espana
Policlinica de Barcelona Barcelona — Espaina
Clinica Rinos Barcelona — Espana
Clinica Londres Barcelona Espafia

La agencia de viajes GEOTOURS, posee una oficina ubicada en Barcelona,
Espana, en donde ofrece sus servicios de Turismo Médico, hacia Colombia.

4.5.2 Estudio del mercado competidor.

Objetivo:

Determinar qué cantidad de clinicas o institutos dedicados a la estética y cirugias
faciales, ofrecen servicios de Turismo Médico, qué grado de competencia hay y
qué nivel de tecnologia se maneja en los procedimientos, al igual que los
profesionales que realizan estos mismos.

a) Variables estudiadas del mercado competidor

Clinicas y hospitales

¢ Infraestructura y capacidad instalada
e Acreditaciones o certificaciones



e Capacitacion y especializacion del personal
e Prestigio de la instituciéon

Hoteles

Infraestructura

Reconocimiento

Atencion al cliente

Ubicacién

Planes y alimentacion
Comodidad de las habitaciones
Atencion personalizada

Transporte

Portafolio de servicios

Rapidez y eficacia en la prestacion del servicio
Capacidad de respuesta

Modernizacioén de los automotores
Satisfaccion de la necesidad

Cubrimiento de todos los recorridos

b) Estrategias y medios para el estudio del mercado competidor

[MEDIOS ESTRATEGIAS
Ubicar las mejores clinicas, médicos y hoteles, que
Internet brindan los mismos servicios que ofrecemos en
Colombia.
icar las mejor lini médi hotel
Bases de datos ofincian los mismos servicios que ofrecemos on
suministradas 05 g
Colombia.

c) Aplicacion de los medios

A QUIEN como |__DONDE___|

GEOTOURS Medellin Entrevista Sede principal
virtualmente Buscador Google

d) Resultados del estudio de la competencia

Las investigaciones realizadas para determinar qué posee nuestro servicio, en
comparacion con la competencia
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Competidores Directos Nacionales

GEOTOURS Medellin

448 05 70 - 580 40 11 - 448 13 00

Imagen o
Confiabilidad

de Espana, Estados Unidos y Aruba

IOCEET  Diag. 75 B # 32 BB 13 (Laureles Nogal) Medellin - Colombia

=ETET reservas@viajesgeotours.com - viajesgeotours@gmail.com

Empresa con varios afos de presencia en el mercado; actualmente, cubre el mercado

Productos Unidad Especificaciones Mercado Paises Valor Agregado Precio
Servicios de del servicio Objetivo alos aproximado
Medida. que de Venta
Exporta
Turismo Médico Paquete turistico
que incluye tours
por la ciudad,
seguro médico las o
. Seguro médico,
24, fajas tarjeta Depende de
moldeadoras, jeta pende
. . preferencial, la cirugia
Unidad masajes ~
S Hombres Espafa, descuentos en que se
o] posquirdrgicos, : :
aquete transporte en y Aruba y pacientes cotice o del
paqus PO mujeres USA regulares y plan que
turistico destino, 2 .
. 2 posibilidad de escoja el
alimentacion, .
L planes paciente.
alojamientos,
. prepagados
examenes
médicos y
consultas
posoperatorias

Competidores Directos Internacionales

COMPETIDOR | GEUTOURS Espaa
NI | Madrid, Espaiia
(316) 525 47 84

| E-mail |

reservas@viajesgeotours.com - viajesgeotours@gmail.com
Imagen o
Confiabilidad

Oficina alterna para Espafia, con tres (3) afos, aproximadamente, de existencia en el
Politicas de No se posee esta informacién
Facturacion

mercado Espafriol.

Unidad Especificaciones Mercado Paises a Valor Precio
Productos o de del Servicio Objetivo los que Agregado Aproxima

Servicios Medida Exporta do de

Venta

Asesorias
personalizada
Asesorias acerca s, Seguro Depende
. de los servicios que médico, tarjeta dela
Asesorias : .

" presta GEOTOURS preferencial, cirugia que
persor!allzadas Unidad Medellin e Hom_bres Y Colombia descuentosen se cotice o
en Turismo inf ion de | mujeres ient del ol
Médico informacion de los pacientes el plan

diferentes planes regulares y que escoja
turisticos. posibilidad de el paciente.
planes
prepagados
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El siguiente esquema contiene un breve analisis de las “Fortalezas y Debilidades”
de la Competencia, en relacion con las de nuestra propuesta de Empresa.

Fortalezas y debilidades.

Fortalezas Debilidades Fortalezas Debilidades
e Varios afos en e Falta de e Nos e Empresa recién
el medio personal especializamos en creada
e Conocimiento e Manejan los Turismo Médico e No se posee
del medio mismos mercados e Nos abrimos a experiencia
e Reconocido en e Cambian nuevos mercados e No se poseen
el medio mucho de potenciales alianzas
e Actualmente, ubicacion e Servicio e No se conoce el
maneja mas de 50 ¢ No se posventa Yy medio
clientes por mes especializan  en monitoreo de e No tiene
e El servicio es Turismo Médico  clientes instalaciones fijas
aceptado y
reconocido
e Posee alianzas
con reconocidos
institutos y
clinicas
e Portafolio de
servicios muy
amplio

e Alta capacidad
de respuesta
e Satisfaccion de
la necesidad

4.6 EL MERCADO DISTRIBUIDOR

4.6.1 Distribucion.

Distribucion a nivel internacional

Para la exportacion de servicios de Turismo Médico, se planea utilizar la
publicidad electrénica, publicacion en revistas médicas, cufias radiales y avisos
publicitarios, en los mas importantes periédicos Espafioles.
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Segun el esquema, para hacer llegar a los clientes el servicio, se seguiran los
siguientes pasos:

e Contacto inicial con el cliente: aqui, el cliente, nos contacta, para ser
asesorado sobre los servicios.

¢ Presupuesto estimado: se da al cliente un precio estimado, pero este mismo,
puede variar, levemente, dependiendo de los cambios que se puedan realizar, al
momento de la valoracion del especialista.

¢ Conceptos presupuestados: aqui, se incluyen honorario del médico, estudio
pre-quirurgico, clinica, alojamiento y alimentacion, traslados estipulados, seguro
de viaje y servicios complementarios posquirurgicos, dependiendo de la
intervencion médica a realizar, recorridos turisticos, entre otros, teniendo en
cuenta que estos paquetes, se conforman a pedido del cliente.
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¢ Vigencia de la cotizacion: esta vigencia tiene un periodo de tres (3) meses; si
el cliente, no toma el servicio en este periodo, perdera vigencia y debera pedir una
nueva cotizacion, para renovar la fecha de viaje.

e Contratos y formulario de reserva: el cliente, debera, antes de realizar
cualquier depdsito, revisar, aprobar y firmar el contrato, que debera ser
autenticado en una notaria (pais de procedencia) y enviados por correo, para su
aprobacion.

e Pagos: los pagos deben realizarse por medio de consignacion

e Reserva y confirmacion del viaje: la reservacion del viaje, se hace con un
abono del 30%, con una anterioridad de tres (3) semanas como minimo; en este
periodo, también, se reserva el quiréfano, el alojamiento y el transporte.
Posteriormente, se informa al cliente, la fecha del vuelo.

¢ Programacioén del viaje: se organiza el itinerario de viaje personalizado y se
entregan al cliente, las fechas de las citas y tours.

e Arribo del cliente: el cliente llega a Medellin y se le proporciona el transporte
desde el aeropuerto, hasta el hotel donde se alojara.

e Consulta preoperatoria: en este punto, se hace la confirmacién del dia, la hora
y el lugar de la cirugia.

e Intervencion quirdrgica: un asistente de INTERmedical Trip Ltda,,
acompafara al cliente, hasta el lugar de la intervencion.

e Consultas posoperatorias: este periodo, es luego de la intervencion, en
donde se hace un riguroso seguimiento a la recuperacion del cliente; si el cliente lo
desea, puede consultarlo cuantas veces quiera, sin costo adicional.

e Regreso al pais de origen: el cliente sera acompafiado por un asistente de
INTERmedical Trip Ltda., hasta el aeropuerto, y una vez éste llegue a su casa, se
hara un monitoreo telefénico (servicio posventa), para verificar la evolucion y la
recuperacion del paciente.
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4.6.2 Distribucion Directa.

a) Medios de distribucién a utilizar

Para la exportacion de servicios de Turismo Médico, se planea utilizar la
publicidad electrdnica, la publicacion en revistas médicas, las cuias radiales y los

avisos publicitarios, en los mas importantes periddicos Espanoles.

b) Fuerza de Ventas

S6LS0 | Bk | A0k | A | b | 1A% | S00% | LMk
Gerente 1| S2000000)  So00| Sle6s0]  S1666  SRAN) SIERE00| H3626000 180000 520800 2381566
DirectorVentas| 1| 900000 S6L0M MM 0 SN STAIM GIEIM|  §ELOD| 59360 140350
Contador 1| §55000) SeL3O000 SA2%00 4D SO S0 §RAM|  §463%0| 5535 S48
Vendedor1 1| §515000) S6L30000) 542900  S4DY  SALATG S0 $BIM| S463%0| 5535 S48
Vendedor? 1| §515000) SeLs0000) 542800 41 SALATG S| SBIM| S463%0| 5535 S8
Gran ot 5| SAA00| SMEONM S3MI  S3M3) SIESAST| SIS SMSEM| S400050| 54608 S68TLTSE

Asesor Juridco

Politica de comisiones sobre venta a vendedores.

2%
3%
5%

Competencias

Perfil del personal y funciones
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Director de ventas

Perfil:

e Tres (3) afos de experiencia en el mercado de servicios
e Manejo de personal

e Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo

e Profesional en marketing y ventas

Funciones:

Coordinar el proceso de ventas

Crear estrategias de publicidad

Determinar las metas de venta

Calcular la demanda y ventas potenciales

Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores
Evaluacién de la ejecucion del plan de ventas

Vendedores

Perfil:

Estudios relacionados con hoteleria y turismo
Jovenes de 22 a 30 afnos

Técnicos en servicio al cliente
Conocimientos de técnicas de ventas

Funciones:

e Realizar seguimiento de clientes

e Cerrar operaciones del itinerario

e Asesorar técnica, comercial y promocionalmente, a sus clientes

e Crear oportunidades y facilitar la llegada de promocion técnica al cliente

e Controlar la evolucién del consumo de los clientes

e Asesorar al cliente sobre la mejor forma de comprar y utilizar los servicios
e Comunicar al cliente, las novedades sobre precios y condiciones

e Llevar un control detallado de las operaciones de cada cliente

4.6.3 Comunicacion. El siguiente esquema, ilustra aspectos relevantes que se
tendran en cuenta para aplicar las estrategias de difusidon, en el mercado

extranjero:
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El logo de INTERmedical Trip Ltda., esta
caracterizado por llevar el baston de
Esculapio, también, conocido, como el
simbolo de la salud; va en color azul
turquesa y el nombre INTERmedical Trip
Ltda. debajo

INTERmedical Trip Ltda.

Turismo médico especializado

Azul turquesa y negro

@4

INTERmedicsd Trip
Turisnin Fadios aspeciditada

Estrategias de Comunicacion

a). Difusion del servicio

El servicio, se ofrecerd por medio radial y medio impreso, en la ciudad de
Barcelona, Espana; algunos de los periddicos mas importantes, que circulan, alli,
son:

¢ Vanguardia, ABC, El Pais, EI Mundo, Publico, EI Economista, El Insurgente, El
Confidencial, 20 minutos, ADN, Que!, La Nueva Espana, Diario Vasco.

Algunas revistas y periodicos deportivos:

e AS, Deporte 365, NBA, ACB, Sportec, Mundo Deportivo, Euro Sport, ESPN
Deportes.

Algunas revistas especializadas en salud:

e El Mundo Salud, Infosalud, Mujeres y Salud, Correo Médico, ElI Médico
Interactivo, Magazin Médico, Cuerpo de Muijer.
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Algunas importantes radio estaciones:

¢ Radio Barcelona, 40 Principales Barcelona, Club 25, Cope Barcelona, Digital
FM, Exa Radio, Maxima FM Barcelona, Radio Barcelona, Radio La Mina, Radio
Carmel, Radio Nacional de Espaina Barcelona 3, Rock and Gol Barcelona.

e Ferias

¢ Internet (publicidad electronica)

b). Medios de comunicacion o difusion a utilizar y su alcance

 MEDO ALCANCE

: Oyentes hasta 65 anos. (517000),
Radio .
aproximadamente

Revistas de deportes Hombres hasta los 65 afios
Revistas de salud Hombres y mujeres de 16 a 55 afos
Lectores de 18 a 65 afios, aproximadamente

c). Presupuesto de costos de la estrategia de comunicacion

DETALLE COSTO MES

$760.000
Publicidad en revistas $960.000
Publicidad en periédicos $780.000

Cunas radiales $700.000
Total Presupuesto $3'200.000

4.6.4 Actividades de promocion y divulgacion.

a). Estrategia de promocion dirigida a clientes y canales

e Se hara promocién por nimero de clientes remitidos

e Se dara descuento por clientes referenciados, en familiares o conocidos

e En temporadas como verano o de vacaciones, se implementaran tarifas
especiales

b). Cubrimiento geografico inicial y expansion
e Inicialmente, estaremos introduciendo el servicio, a Barcelona, Espana, con

miras a llegar al mercado de Madrid.
e Posteriormente, estaremos ofreciendo el servicio en Madrid, Valencia y Bilbao.



c). Presupuesto costo estimado de las actividades de promociéon vy
divulgacion

DETALLE

Publicidad
Total Presupuesto $3'200.000

COSTO MES

4.7 PRECIOS DE LOS SERVICIOS

4.7.1 Factores que influyen en la determinacion de los precios de los
servicios.

Variables para la determinacién de precio

4.7.2 Los precios de los servicios tomando como base los costos.

- $3200000

Costos variables

Publicidad
Personal Humano

Gerente $ 2°000.000
Vendedor 1 $515.000
Vendedor 2 $515.000
Jefe de ventas $900.000

TOTAL:

- §7130000

Costos fijos
Arriendo
Servicios publicos $573.000
Telefonia
TOTAL.:

4
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4.7.3 Los precios de los servicios propuestos.

Los precios presentados a continuaciéon, representan un rango de valores
aproximados y éstos incluyen el costo del paquete turistico.

SERVICIO PRECIO DE
COMERCIALIZACION

Rinoplastia USD 3600
Blefaroplastia USD 3360
Mentoplastia USD 3240

4.7.4 Politica de Precios.

e Se realizaran descuentos a personas que repitan el uso de nuestros servicios.
¢ Se haran descuentos por referidos

e Habran descuentos en ciertas temporadas del afo, es decir, temporadas bajas
e Los precios subiran y bajaran sin previo aviso, dependiendo de la fluctuacion de
la divisa.

4.8 COSTOS ASOCIADOS A LAS ACTIVIDADES DE COMERCIALIZACION

Publicidad

Proveedores

Transporte aeropuerto-hotel/hotel-aeropuerto
Arriendo

Servicios publicos

Papeleria

4.9 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO
Riesgos del mercado:

Recesion de la economia Europea
Desempleo en Esparfia

Disminucién de los precios en Espafia
Competencia desleal

Somos nuevos en el mercado

No aceptacion del producto
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Oportunidades del mercado:

Temporadas de vacaciones

Economia de los procedimientos

Tecnologia en los procedimientos

Ubicacion vy sitios turisticos

Aumento de la demanda de cirugias estéticas

4.10 PLAN DE VENTAS

Mes Mes | Mes | Mes | Mes Mes Mes | Mes | Mes | Total
1. 2. 3. 4. 7. 10. 11. 12.
Servicio
3 3 3 3 3 4 32

200 2 2 2 2

2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 32
1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 3 18
s e el s sl lelalse]in] e

Este plan de ventas, se estructurd con base en las ventas de la competencia; la
cantidad enunciada es una estimacién de las ventas de cada mes, de cada
cirugia, teniendo en el primer mes, una totalidad de cinco (5) cirugias vendidas.
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5. MODULO TECNICO - OPERACION

5.1 OBJETIVOS DE OPERACION
Corto y mediano plazo:

¢ Obtener una cantidad superior a cinco (5) cirugias mensuales

¢ Crear alianzas con hospitales o clinicas especializadas, en cirugia plastica

e Lograr convenios con empresas de transporte, para la movilizacion de los
clientes, en su estadia en el pais

¢ Capacitar al personal para ofrecer un éptimo servicio a los clientes

e Construir una excelente base de datos, con los cirujanos especializados en
cirugias faciales, en todo el territorio nacional

e Crear convenios con los mejores hoteles de la cuidad y del pais, para ofrecer
una optima recuperacion y calidad en el servicio

Largo plazo:

e Lograr un reconocimiento en el medio, por la excelente calidad de las clinicas,
con las cuales se contratan los servicios y los cirujanos que realizan los
procedimientos quirurgicos

o Atraer clientes de la competencia, gracias a la calidad del servicio y la
confiabilidad que se ofrece

¢ Incrementar el tope de cirugias ofrecidas por mes

5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

Maquinaria o
Cémo se equipo,
hace herramienta
de trabajo

Recursos Lugar
materiales o donde se
humanos hace

Actividad

Un asesor
comercial
encargado de
contactar y

Contacto ,
Contacto : 2 dias  Computador y dar Barcelona —
Inicial directo con el aprox teléfono informacion Espana
consumidor. prox. : . pana.
veridica al
consumidor
y/o
interesado.
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Maquinaria o
Cémo se . equipo,
herramienta
de trabajo

Recursos
materiales o
humanos

Actividad Lugar donde

Presupuesto
Estimado

Maquinaria o
Cémo se : equipo,
hace herramienta
de trabajo

Recursos
materiales o donde se
humanos hace

Actividad

Conceptos
Presupuestados

Maquinaria o

. . Recursos
Cémo se . equipo,

materiales o

Lugar donde
hace herramienta se hace

Actividad

de trabaio humanos

Vigencia de
la Cotizacion
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Maquinaria o
equipo,
herramienta
de trabajo

Actividad

Contratos y
Formularios
de Reserva

= -.

Maquinaria o
equipo,
herramienta de
trabajo

Actividad

Maquinaria o
equipo,
herramienta de
trabajo

Actividad

Como se hace

Reservay
confirmacion
de viaje
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Recursos
materiales o
humanos

Lugar donde
se hace

Recursos
materiales
o
humanos

Lugar
donde se
hace

Recursos
materiales
o
humanos

Lugar
donde se
hace




Maquinaria o Recursos
Actividad Cémo se hace | Tiempo equipo, materiales
herramienta de o
trabajo humanos
Programacion
del viaje

Maquinaria o
equipo Recursos
Actividad Como se hace | Tiempo ot materiales o
herramienta de
. humanos
trabajo

Arribo del
cliente

Maquinaria o
equipo Recursos
Actividad Coémo se hace | Tiempo o materiales o
herramienta
: humanos
de trabajo

Consulta
preoperatoria
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Actividad Como se hace

Intervencion
quirdargica

Actividad Como se hace

Consultas
posoperatorias

56

Maquinaria o
equipo,
herramienta de
trabajo

Recursos
materiales o
humanos

Maquinaria o

Recursos
materiales o
humanos

equipo,
herramienta
de trabajo

Lugar
donde
se hace




Maquinaria
e?quipo ’ Recursos
Actividad Cémo se hace Tiempo o materiales o
herramienta de
: humanos
trabajo

Regreso al
pais de
origen
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5.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

f2E Mes | Mes | Mes | Mes Mes Mes | Mes | Mes Total
. 1. 2. 3. 4. 7. 10. 11. 12.
Servicio
Rinoplastia 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 32
Blefaroplastia 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4 32
Mentoplastia 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 3 18
5 5 5 5 5 6 7 8 8 8 9 11 8

Este plan de ventas, se estructur6 con base en las ventas de la competencia, la
cantidad enunciada, es una estimacion de las ventas de cada mes, de cada
cirugia, teniendo en el primer mes una totalidad de cinco (5) cirugias vendidas..

5.4 PLAN DE PRODUCCION

Servicio

Rinoplastia 2
Blefaroplastia 2
1
5

I\.’I

Mentoplastia
Total

2
1
5

Esta cantidad fue establecida por las siguientes razones: la empresa es nueva en
el medio, su competencia tiene una mayor trayectoria en el medio, de
aproximadamente, 5 afos y es la uUnica que trabaja el Turismo Médico, en
Medellin y con base en sus ventas mensuales, que estan entre 20 y 22 cirugias.

Mes
.. Total
Servicio

Rinoplastia
Blefaroplastia
Mentoplastia
Total

a=DNDN

Servicio

Rinoplastia 2
Blefaroplastia 2
Mentoplastia 1
Total 5



I T
Sel"VICIO

__
__

P TS
SerV|C|o

__
__

Se estima que las ventas variaran en un lapso de 6 meses, aumentando, no
considerablemente, pero si, a un ritmo preestablecido por el mismo mercado y
mientras INTERmedical Trip Ltda., fortalece su presencia y aumenta la confianza
del cliente en el mercado Espaniol.

L I T
Sel"VICIO

__
__

Servicio

Rinoplastia __

Blefaroplastia
Mentoplastia __

La Rinoplastia es una de las cirugias realizadas con mayor frecuencia, por lo que
se espera que en el mes 6 y 7, sea la primera cirugia con tendencia al aumento.

i [ e |
Serwcm

__
__
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Servicio
3

Rinoplastia
Blefaroplastia
Mentoplastia
Total

N W W

3
2
8

Mes
.. Total
Servicio

Rinoplastia
Blefaroplastia

CJOI

Mentoplastia
Total

N W W

3
2
8

En los meses 8, 9 y 10, se espera un aumento de dos (2) cirugias, repartiéndolas
de la siguiente manera: la blefaroplastia aumenta en 1 y la mentoplastia, que es la
cirugia que menos se realiza de estas tres (3), aumenta en 1; la rinoplastia,
continua estable, pero con tendencia a aumentar, en los meses siguientes.

Servicio

Rinoplastia
Blefaroplastia

wI

Mentoplastia
Total

O©ON bW

4
2
9

En este mes, hay un aumento considerable en el numero de cirugias, pues en esta
etapa del afio, es cuando mas cirugias se realizan; se puede hablar de temporada
alta o temporada vacacional; en este periodo, la poblacion es mas propensa a
adquirir el servicio.

Mes
.. Total
Servicio

Rinoplastia 4
Blefaroplastia 4
2

I\.’-h-bI

Mentoplastia
Total

—

0 10

Desde el mes 8, se da un crecimiento, en gran medida, de todas las cirugias, en
especial la rinoplastia y la blefaroplastia, las cuales son las mas realizadas; este
aumento, se debe a que, constantemente, se trabaja, fuertemente, en la publicidad
en Barcelona, para aumentar la confianza del cliente hacia el servicio.



5.5 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA LA PRODUCCION

5.5.1 Locaciones.

: Monto
Y Unidad de e
Descripcion del local : Tamaiho parala Valor
medida : .2
inversion

Casa unifamiliar ubicada en el
barrio La Floresta, con 180 m?
aproximadamente, de los cuales
se utilizaran 20 m?, es un tercer
piso, la casa es arrendada

TOTAL: $ 200.000

5.5.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y enseres.

Equipos

Numero Capital
Descripcion de parala Valor
unidades | inversiéon

Computador de
escritorio

Teléfono de escritorio, $ 70.000 $ 20.000

alambrico, sencillo
Teléfono celular

Impresoras Impresora con
multlfunclonal funciones de scanner 2 $260.000 $ 259.000
y fotocopiadora

-

Portatil para manejo y
almacenamiento de
informacion y bases

de datos

2 $ 3°000.000 $ 1°300.000

Computador portatil

TOTAL: $ 6°968.000
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Muebles y enseres

Muebles . . Capital para la
y Descripcion Cantidad P pal valor
enseres inversion

Escritorios en donde
estaran ubicados los
computadores y los 3 $ 700.000 $ 190.000
articulos de oficina
Dos archivadores
Archivador MECENDE, 22 & 2 $ 500.000 $ 250.000
almacenamiento de
documentacion

. . Sillas con graduacion de
Sillas de oficina Sl e 3 $ 200.000 $ 55.000

Articulos necesarios
para manejo de la
papeleria como

':;itéf:;os g grapadora, perforadora, rZe?:rg:gig $ 70.000 $ 60.000
libreta de apuntes,
borrador, lapicero, lapiz,
clips, entre otros
Mesas que serviran de
soporte para las 3 $ 300.000 $ 90.000
impresoras y el fax
Papeleras FEIACIEIE [P EEE) (BT 3 $ 40.000 $ 15.000

recoleccion de residuos

TOTAL: $ 1°550.000

5.5.3 Requerimientos de servicios.

Servicios Descripcion Proveedor Costo

Arrendamiento del

Arriendo espacio en dc_>nde se Arrendamientos $ 200.000
encuentra ubicada la Monserrate
empresa.
Servicio de agua potable Empresas Publicas de
FELEEIEE para la vivienda Medellin $25.000
Servicio de energia con el
cual operan el Empresas Publicas de
establecimiento y los Medellin ® A0
equipos electrénicos
Plan de telefonia para
Telefonia realizar II.amadas a tpdo UNE telecomunicaciones $ 200.000
Colombia y el exterior
Saneamiento Servicio de recoleccion y Empresas Publicas de $ 8.000

disposicion de basuras Medellin

TOTAL: $ 573.000
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$ 200.000
T $6'968.000
$ 1'550.000
$ 573.000
$9'291.000

5.5.4 Requerimientos de personal.
Vendedores:

Perfil:

Estudios relacionados con hoteleria y turismo
Jovenes de 22 a 30 afos

Técnicos en servicio al cliente
Conocimientos de técnicas de ventas

Funciones:

Realizar seguimiento de clientes

Cerrar operaciones del itinerario

Asesorar técnica, comercial y promocionalmente a sus clientes

Crear oportunidades y facilitar la llegada de promocion técnica al cliente
Controlar la evolucién del consumo de los clientes

Asesorar al cliente sobre la mejor forma de comprar y utilizar los servicios
Comunicar al cliente, las novedades sobre precios y condiciones

Llevar un control detallado de las operaciones de cada cliente

Director de ventas:
Perfil:

3 afos de experiencia en el mercado de servicios
Manejo de personal

Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo
Profesional en marketing y ventas

Funciones
e Coordinar el proceso de ventas

o Crear estrategias de publicidad
e Determinar las metas de venta
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¢ Calcular la demanda y ventas potenciales
¢ Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores
¢ Evaluacion de la ejecucion del plan de ventas

TABLA DE NOMINA

$6L500 | 833% | L00% | 41% | 83% | 1813% | 900% | 1,04%
Gerente 1 $2.000.000 000 $166.6000  $1666) 9834000 S166.600] $3G2600 $180.000| $20.800| 5 2.98L666
DirectorVentas| 1 5900.000| 56150000 S7497)  S7TS0|  §37.5300 974970 $183.170[  $8L000) $9.360) $1.403.250
Contador 1 5515.000| 96150000 S429000 S48  S21476 9429000 $93.370|  $46.350) $5.356) 9829.279
Vendedor 1 1 $515.000| $6L500,00] S423000 S48  S21476) $42.9000 $93.370| $46.350) $5.356) $829.079
Vendedor2 1 $515.000| $61500,00] $429000 S48  S21476) 9429000 $93.37| $46.350) $5.356) $829.279
Gran total 5 $4445.000) 526000000 $370.269)  $3.703|  §185.357] $370.269) $805.879) $400.050 $46.228| §6.872.753

Asesor Juridco

Necesidades de Capacitacion

El personal, se capacitara en temas relacionados con el Turismo Médico, con el
turismo, servicios al cliente y técnicas de mercadeo y ventas, dos (2) veces al afio,
para incrementar las ventas y la calidad del personal.

5.6 PROGRAMA DE PRODUCCION

Actividades pre-operativas:

Semanas
7

Actividad
Arrendamiento del X
local
Adecuacion del
area de trabajo
Compra de
equipos
Seleccion de
proveedores
Contratacion de
personal
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Actividades operativas:

Meses
3 4
Actividades
Promocionar el
servicio

Asesorias
personalizadas X X x X X X X X X X X X

Visita a los
proveedores

Localizar bases
de datos

Negociaciones
en el exterior

Promocionar en X X X X X X X X X X

el exterior
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6. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

6.1 PROCESOS ADMINISTRATIVOS
6.1.1 Descripcion de los procesos administrativos.

e Junta de Socios

PROCESO COMO SE HACE LUGAR

La junta de socios se encargara de dirigir los
presupuestos y supervisar los balances, mes a mes.
Las asambleas que se requieren para la toma de
decisiones.

La junta sera la encargada de autorizar las medidas o

Planeacion

nuevos métodos para implementar al interior de la Oficina d_e
INTERmedical
__empresa. Trip Ltda
Designar representantes :
m La junta autorizara o no, las propuestas de gerencia,
para optimizar los recursos o los procesos
La junta se encargara de la toma de decisiones,
reunirse, al menos, una vez al mes
e Gerente General
[PROCESO | COMOSEHACE | EQUIPO_|
Con base en la planeacion establecida por la Junta de Con;;;tlgtgldor
Planeacion Socios, el Gerente, se encargara de fijar las metas th)aIéfor:é)
organizacionales.
celular
El Gerente sera el encargado de realizar evaluaciones
periodicas, para establecer el porcentaje de Computador
cumplimiento de indicadores de gestion. Dirigir las portatil,
acciones de reestructuracion para la mejora de la teléfono
gestion organizacional. Coordinar las relaciones de celular
cooperacion internacional e institucional.
Entre sus funciones estara la de crear y mantener Computador
excelentes relaciones bilaterales, para garantizar un portatil,
optimo desempefio comercial. Crear y mantener buenas teléfono
relaciones con los clientes celular
El Gerente coordinara los procesos administrativos, para
asegurar que los registros y los analisis, se estan C
. X ; omputador
ejecutando, correctamente. Realizar evaluaciones portatil
Control periodicas acerca del cumplimiento de las funciones de teléfon(’)
los diferentes departamentos, como también, el celular

desempefio de los funcionarios. Supervisar la calidad del
servicio.
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o Director del Departamento de Ventas

PROCESO COMO SE HACE | EQUIPO |

El director de ventas sera el encargado de fijar
las metas de ventas y captacion de nuevos

. o > L Portatil,
Planeacion cllentes: Elaboracion y yaloramon de los objetivos teléfono
comerciales. Elaboracion de los presupuestos de
) s celular
gastos del departamento comercial. Definicion de
politica de precios y condiciones comerciales.
El director, se encargara de fijar precios y
condiciones comerciales, apoyara a los Portatil,
Direccion vendedores, en la supervision de los resultados teléfono
al final de cada mes. Motivacion del personal del celular
departamento.
El Director, comunicara, oportunamente, a los
vendedores, las metas para cada mes y los Portatil
Ejecucion objetivos planteados por Ia’Junta d’e Socios y el teléfonc;
Gerente General y ordenara los métodos para el ul
cumplimiento de estos objetivos. celuiar
Acompafiamiento a los vendedores.
El Director, se encargara de supervisar los gastos Portatil
C comerciales y de ventas y las gestiones ) ’
ontrol . . teléfono
comerciales, velar por las buenas relaciones celular
corporativas.
e Contador
PROCESO |  COMOSEHACE | EQUIPO |
Portatil,
Planeacion teléfono
celular
Portatil,
Direccion teléfono
celular
Llevar los libros o registros de contabilidad de la Portatil
: v empresa, elaborar los estados financieros, los PN
Ejecucion o teléfono
presupuestos y las rendiciones de cuentas o celular
balances de ejecuciones presupuestales.
Portatil,
Control teléfono
celular
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e Vendedores

PROCESO COMO SE HACE | EQUIPO |

— _-

Los vendedores direccionaran su labor al

- . Computador,
. . cumplimiento de las metas estipuladas y al logro :
Direccion " e L teléfono y
de los objetivos. Administrar, eficientemente, su fax

cartera de clientes.

Ejecucién

Mensualmente, los vendedores, deberan hacer

o . n Computador,
seguimiento de sus clientes y el reporte periddico .
. teléfono y
de las ventas mensuales. Atencion de reclamos o fax

quejas.

6.1.2 Procesos administrativos externalizados.

[Cargo | Perfil | Capacitacién| Salario | Comisiones |

Asesor
juridico
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6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL NEGOCIO

6.2.1 Organigrama.

6.2.2 Descripcion funcional de la Organizacion.
Funciones Administrativas
Gerente General:

e Designar todas las posiciones gerenciales.

¢ Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de
los diferentes departamentos.

o Planear y desarrollar metas, a corto y largo plazo, junto con objetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas, para la aprobacion de los gerentes
corporativos.

e Coordinar con las oficinas administrativas, para asegurar que los registros y sus
analisis, se estan ejecutando correctamente.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y
proveedores, para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Director de Ventas

Coordinar el proceso de ventas
Crear estrategias de publicidad
Determinar las metas de venta
Calcular la demanda y ventas potenciales
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¢ Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores
e Evaluacién de la ejecucion del plan de ventas

Vendedores

Realizar seguimiento de clientes

Cerrar operaciones del itinerario

Asesorar técnica, comercial y promocionalmente, a sus clientes

Crear oportunidades y facilitar la llegada de promocion técnica, al cliente
Controlar la evolucién del consumo de los clientes

Asesorar al cliente sobre la mejor forma de comprar y utilizar los servicios
Comunicar al cliente, las novedades sobre precios y condiciones

Llevar un control detallado de las operaciones de cada cliente

6.3 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS PARA LA ADMINISTRACION

6.3.1 Locaciones.

. Monto
. .. Unidad de -
Descripcioén del local ) Tamano para la Valor
medida . .
inversion

Casa unifamiliar, ubicada

en el barrio La Floresta,

con 180 m?, Metros

(A E BN GG R | cuadrados 20 m® | $450.000  $200.000
cuales, se utilizaran 12 (m?)

m?, es un tercer piso, la

casa es arrendada

TOTAL $200.000

El area necesaria para desarrollar las actividades comerciales de la empresa, sera
de 20 m?; dicha area, pertenece a una vivienda familiar y sera subarrendada, el
monto para el arriendo sera, de maximo, $200000 mensuales.

La unica adecuacion que se hara al lugar de trabajo, sera una division en drywall,
para separar la vivienda del negocio.
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6.3.2 Requerimientos de equipos, software, muebles y enseres.

. Numero de | Capital para
Descripcion : : . Valor
unidades la inversion

Computador de
Computador de escritorio para cada ,
e T vendedor y otro para el 3 $3'800.000  $1.200.000

director de ventas

Teléfono Teléfono de escritorio 2 $70.000 $20.000
alambrico, sencillo

Celular sencillo, con
plan empresarial de 3

Teléfono celular minutos ($ 35.000 x $250.000 $70.000
mes)
Impresora con funciones
Impresoras
multifuncional de scanner y 2 $260.000 $259.000
fotocopiadora
Teléfono con fax, para
enviar y recibir
Telefax documentos o 1 $80.000 $60.000
resultados de examenes
Portatil para manejo y
e almacenamiento de . .
Computador portatil s 5 bEes ¢ 2 $3°000.000 $1°300.000
datos
Total $6’968.000

Muebles y enseres

Muebles Y Eablal
E Descripcion Cantidad para La Valor Proveedor
nseres . ..
inversion

Escritorios, en donde
estaran ubicados los

computadores y los 3 $ 700.000 $ 190.000 MAKRO
articulos de oficina
Dos archivadores
. medianos para el ESPACIO
Archivador almacenamiento de 2 $ 500.000 $ 250.000 OPTIMO
documentacién
Sillas de Sillas con graduacion de
oficina altura y giratorias € B2LL0EY D EEOLD AR
Mesas que serviran de
soporte para las 3 $ 300.000 $ 90.000 MAKRO
impresoras y el fax
Papeleras PEEEIER plBiEes pere 3 $40.000  $15000  MAKRO
recoleccion de residuos
TOTAL $ 1°550.000
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6.3.3 Requerimientos de servicios.
SERVICIOS DESCRIPCION COSTO PROVEEDOR

Servicio de agua potable $ 25.000 Empresas Publicas de
para la vivienda Medellin

Plan de telefonia para
Telefonla realizar llamadas a todo $ 200.000
Colombia y el exterior

TOTAL $ 573.000

6.3.4 Requerimientos de personal.

NECESIDADES DE
CARGO PERFIL CAPACITACION SALARIO COMISIONES

- III

Acueducto

UNE Telecomunicaciones

3 anos de
experiencia en el o
P sector de La capacitacion
servicios. Manejo e Ens e
Director de : ! empleados de la
de personal.

Departamento empresa, se $ 900.000 N/A
realzara cada seis
(6) meses, es decir,

2 veces al ano.

Capacidad de
liderazgo y trabajo
en equipo.
Profesional en
Marketing y

de Ventas
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I
Vendedor 1

Vendedor 2

Asesor Juridico

ventas.

Estudios
relacionados con
hoteleria y
turismo. Jovenes
de 22 a 30 afios.
Técnicos en
servicio al cliente.
Conocimientos de
técnicas de
ventas.

2 a 3 anos de
experiencia en el
area juridica.
Debe estar
orientado hacia la
eficiencia. Debe
tener confianza en
si mismo y en sus
capacidades.
Debe ser una
persona integra y
con un registro
impecable.

La capacitacion
para todos los
empleados de la
empresa, se
realzara cada seis
(6) meses, es decir,
2 veces al afo.

II

N/A
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TABLA DE NOMINA

$6L500 | 833% 1,00% 417 833% | 1813% | 000% | L04%

Gerente 1 £2,000.000 $0000 S166.600[ 51666 S83400) S166.600 $362.600) $180.000| $20.800| §2.98L.666
Director Ventas| 1 $900.000| $6150000 574870 570  $37.5%0| ST 5163070  $8L000) $9.360| 51.403.250
Cantador 1 $315.000| $6150000) 5429000  5429)  $20476| 54293000 593370  $46.350) $5.3%6) 5829.279
Vendedor1 1 $315.000| $6150000) 5429000  5429)  $20476| 54293000 593370  $46.350) $5.3%6) 5829.279
Vendador2 1 $315.000| S6150000) 5429000 5429  S20476| 5429000 S93.370| 546350, $5.356) 5829.279
Gran total 5 54.445000| 5246000000 53702609 53703 5185357 S370.263) $805.873 5400.050| 546.228|56.872.753

Asesor Juridco

6.4 PROGRAMA DE ADMINISTRACION.

Actividades pre-operativas

Semanas
7
Actividad
X
del local
area de trabajo
equipos

proveedores
Contratacion de
personal

X X X X
X X X

xX X

e Arrendamiento del local: al ser una vivienda familiar, se subarrendara un
espacio de 20 m2, donde estaran ubicadas las instalaciones.

o Adecuacion del area de trabajo: la unica adecuacion que se le realizara al
area de trabajo, sera la separacion de la oficina, de la vivienda.
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Compra de equipos: los equipos que son necesarios, se compraran luego de
haber hecho las adecuaciones, al lugar de trabajo.

Selecciéon de proveedores: los proveedores, se seleccionaran, en un periodo
de un (1) mes, de acuerdo con la preseleccion y variables estudiadas para
cada proveedor.

Contratacion de personal: la contratacion de personal, se realizara de
acuerdo con lo estipulado, es decir, que cada persona, se adecue al perfil
previamente establecido.

Actividades operativas:

Meses

Jon
Actividades
servicio

:
personalizadas
proveedores
de datos

Negociaciones
en el exterior
Promocionar
en el exterior

X X X X

X
X X
X

X
X X X X
X
X X X X X | X
P
X X X X
P
X X X X X | X

X X X X X X X X X X

Promocionar el servicio: mes a mes, se promocionaran los servicios que se
ofrecen, con el fin de mantener informado y actualizado al mercado.

Asesorias personalizadas: las asesorias personalizadas tienen como fin
brindar la mayor claridad posible, al cliente, sobre los servicios que se ofrecen
y poder solucionar cualquier duda o inquietud, que tenga toda persona
interesada en adquirir nuestro servicio.

Visita a los proveedores: las visitas a los proveedores, se realizaran, mes a

mes, para actualizacién de datos y, de esta forma, realizar promociones o
reajustes a los precios vigentes.
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Localizar bases de datos: para conformar nuestra base de datos, se recurrira
a la informacion que brinda la Alcaldia de la Ciudad de Medellin.

Negociaciones en el exterior: se contactaran los laboratorios médicos, cada
6 meses, para actualizar precios.

Promocionar en el exterior: se hara promocién de los servicios, por medio de
publicaciones, en los principales medios escritos, en Barcelona, Espafa, como
periodicos, revistas médicas y cufias radiales.
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7. ASPECTOS LEGALES

7.1 TIPO DE ORGANIZACION EMPRESARIAL
Sociedad limitada:

Se constituye mediante escritura publica, entre un minimo de dos (2) socios y un
maximo de veinticinco (25), quienes responden con sus respectivos aportes, y en
algunos casos, segun el Cdodigo de Comercio articulos 354, 355 y 357, se puede
autorizar la responsabilidad ilimitada y solidaria, para alguno de los socios. Estos,
deben definir, en la escritura publica, el tiempo de duracion de la empresa y
podran delegar la representacion legal y administracién, en un gerente, quien se
guiara por las funciones establecidas en los estatutos. El capital, se representa en
cuotas de igual valor, que para su cesidon, se pueden vender o transferir en las
condiciones previstas en la ley o en los respectivos estatutos. Cualquiera que sea
el nombre de la sociedad, debera estar seguido de la palabra "Limitada" o su
abreviatura "Ltda", que de no aclararse en los estatutos, hara responsable a los
asociados solidaria e ilimitadamente.

¢ Cuadles son las causales de disolucion de la Sociedad de Responsabilidad
Limitada?

Son varias, entre las que se encuentran descritas en los articulos 370 y 218 del
Caddigo de Comercio:

e Cuando ocurran pérdidas que reduzcan el capital por debajo del 50%.

e Cuando el nimero de socios exceda de 25.

e Por vencimiento del término previsto para su duracion en el contrato, si no fuere
prorrogado, validamente, antes de su expiracion.

e Por la imposibilidad de desarrollar la empresa social, por la terminacién de la
misma o por la extincidén de la cosa o cosas cuya explotacion constituye su objeto.

e Por reduccién del numero de asociados, a menos del requerido en la ley, para
su formacion o funcionamiento, o por aumento que exceda del limite maximo fijado
en la misma ley.

e Por la declaracion de Liquidacion Obligatoria (Ley 222 de 1995).

77



e Por las causales que expresa y claramente se estipulen en el contrato.

e Por decision de los asociados, adoptada conforme a las leyes y al contrato
social.

¢ Por decision de autoridad competente, en los casos expresamente previstos en
las leyes.

Otras caracteristicas de la Sociedad de Responsabilidad Limitada son las citadas
a continuacion:

El capital se divide en cuotas o partes de igual valor.

El capital debe pagarse, totalmente, al momento de constituirse.

La cesidn de cuotas implica una reforma estatutaria.

En caso de muerte de uno de un socio, continuara con sus herederos, salvo
estipulacion en contrario.

e La representacion esta en cabeza de todos los socios, salvo que éstos, la
deleguen en un tercero.

e En principio es una sociedad de personas, los socios no desaparecen,
juridicamente, ante un tercero, hecho que permite conocer quienes conforman el
capital social.

7.2 CERTIFICACIONES Y GESTIONES ANTE ENTIDADES PUBLICAS

RUT DIAN Ninguno
NT DIAN Ninguno
_ Camara de comercio 192.000
_ Camara de comercio 28.800
_ Proteccion S.A. No lo encontramos
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8. MODULO FINANCIERO

ESTIMADO DE VENTAS Y COSTO VARIABLE DEL PRODUCTO

Ingrese el Nombre del Producto: |Rinoplastia

Ventas Estimadas por Mes (Unidades)

Altas (optimista)

Medias (medio)

Bajas (pesimista)

Unidad de Medida

Unidad

Precio Unitario Venta

$

9.234.000

Consolidado (Medio)

3

Costos Unitarios de los Componentes del Producto

Valor Total Por

Componente Costo Unitario | Cantidad | Unidades
Componente
Paguete rinoplastia $ 6.840.000 1 Unidad $ 6.840.000
Precio en Euro: 3600
Tipo de cambio: $1900
Total Costos Variable Unitario del Producto $ 6.840.000
ESTIMADO DE VENTAS Y COSTO VARIABLE DEL PRODUCTO
Ingrese el Nombre del Producto: |Blefaroplastia
Ventas Estimadas por Mes (Unidades)
Altas (optimista) 3 Unidad de Medida Unidad
Medias (medio) 2 Precio Unitario Venta| $ 8.618.400
Bajas (pesimista) 1 Consolidado (Medio) 2

Costos Unitarios de los Componentes del Producto

Valor Total Por

Componente Costo Unitario| Cantidad | Unidades
Componente
Paquete blefaroplastia $ 6.364.000 1 Unidad $ 6.384.000
Precio en Euro: 3360
Tipo de cambio: $1900
Total Costos Variable Unitario del Producto $ 6.384.000
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ESTIMADO DE VENTAS Y COSTO VARIABLE DEL PRODUCTO

Ingrese el Nombre del Producto: |Mentolastia

Ventas Estimadas por Mes (Unidades)

Altas (optimista) 4 Unidad de Medida Unidad
Medias (medio) 3 Precio Unitario Venta| $ 8.310.600
Bajas (pesimista) 2 Consolidado (Medio) 3

Costos Unitarios de los Componentes del Producto

Componente Costo Unitario | Cantidad | Unidades Valor Total Por
Componente
Paguete mentoplastia $ 6.156.000 1 Unidad $ 6.156.000
Precio en Euro: 3240
Tipo de cambio: $1900
Total Costos Variable Unitario del Producto $6.156.000
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INVERSIONES (EXIGIBLES y DISPONIBLES)

Activos Fijos

Activos Fijos Exigibles [Vida Util) Valor Depreciacon Activos Fijos Disponibles Valor
Mensual
Terrenos £ 200.000 £ 0,0|Terrenos 500
Edificios (20 afios) 50 £ 0,0|Edificios 50,0
Equipos (5 afios) 50 S 0,0|Equipos 500
Equipos y Comunicaciones (3 afios) % 6.963.000 £ 193.555|Equipos y Comunicacionss 20,0
Maquinaria (Safios) 50 § 0,0(Maguinaria 50,0
Herramienta (5 afos) 50 $ 0,0|Herramienta 500
Mugebles y Enseres (10 afios) £ 1.550.000 % 12.916|Muskles v Enzeres 50,0
Vehiculos (5 afios) 50 § 0,0(ehiculos 500
Total Activos Fijos Exigibles 5 8.713.000 Total Activos Fijos Disponibles 50,0
Total Depreciacion Mensual 5 206.471
Gastos Preoperativos
Gastos Preoperativos Exigibles Valor Amortizacon Gastos Preoperativos Disponibles Valor

Constitucion y registro 500 & 0,0|Constitucion y registro 5 250.000
Disefio organizacional 500 $ 0,0 |Disefio organizacional 500
Prezentacion y Promocion 00 £ 0,0|Presentacion v Promocion 00
E=studios financieros 00 £ 0,0|Eztudios financieros 00
Inwestigacion y estudios 500 $ 0,0|Investigacion y estudios 500
Salaries 500 S 0,0|Salario= 500
Costos financieros 300 % 0,0| Co=tos financieros 300
Viaje ¥ reprezentacion 200 £ 0,0|Viaje y reprezentacion 20,0
Costos de Capacitacion 500 % 0,0|Costos de Capacitacion s00
Honorarios de Asesores 500 % 0,0(Hencrarios de Asesores 500
Publicidad ¥ Promocion % 3.200.000 £ 0,0|Publicidad ¥ Promocion 500
Puesta en Marcha 500 £ 0,0|Puessta en Marcha 00
Otros (Ezpecificar) 500 £ 0,0(Ctros Gastos 500
Adecuaciones Locativas $670.000 511.167 500
Gastoz de Registro 30 50 300
Certificades de =alud y Bomberos 500 £00 20,0
Total Gasto Preoperativos Exigibles $ 3.870.000,0 Total Gasto Preoperativos Disponible 5 250.000,0
Toatal Amortizacion Mensual 5 11.166,7
[ CAPITAL DE TRABAJO |
|Capita| de Trabajo Exigible Valor Capital de trabajo Disponible Valor |

Ingreso el Nomero de dias que necesita cubrir sus COSTOS WARIABLES v FUOS

} & INMVENTARIOS de PRODUCTO v MATERLA PRIMA

DAS DE
CUENTA COBERTURA WVALOR
Costos Variables o S0
Costos Fijos de Produccién 30 5 2.431.5682
Costos Fijos de Administracion 20 S 5299197
Cestos Fijos de Comercializacon y Wentas 30 $5.703.125
Ingre=zo el NOmero de dias que necesita cubrir sus WENTAS (Wentasa a credito
CUENTA DIA S DE VALOR
COBERTURA
Cuentas por Cobrar o
Inventarios productos o
Inwentario de Materia Prima o
Ingreso el Nomero de dias que sus proveedores le dan para pagar
DAS DE
CUENTA COBERTURA WVALOR
Materia Prima o o
Fijos de Produccion o )
Administrativos o
Comercializacén y Wentas o s

|Tota| Capital de trabajo Exigible

[ s 17.433.884

[ Total Capital de trabajo Disponible |

|INVER5ION TOTAL EXIGIBLE

[ s 30.021.884

| INWVERSION TOTAL DISPONIBLE

[ 5250000 |
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COSTOS FIJOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS

Salarios|  $4.445.000
Prestaciones Sociales|  $2.058.125
Publicidad y Mercadeo| ~ $3.200.000
TOTAL COSTOS FIJOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS|  $9.703.125
COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION MENSUALES
Salarios $ 3.415.000
Prestaciones Sociales $ 1799197
Papeleria $ 60.000
Mantenimiento (Equipos de Oficina) $ 25.000
TOTAL COSTOS FIJOS DE ADMINISTRACION $ 5.299.197

COSTOS FIJOS DE PRODUCCION MENSUALES
Salarios|  $ 1.030.000
Prestaciones Sociales $ 628.562
Arriendo $ 200.000
Servicios $ 573.000
TOTAL COSTOS FIJOS PRODUCCION|  $ 2.431.562
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DATOS GENERALES DEL PROYECTO | [ Tabla de Amortizacién Prestamo (Mensual) |
Prestamo Bancario (Financiacion) |

Periodo Interezes Capital Saldo

Wonto del Prestamo:|  $28.771.884 0

Interezes (efective Menzual): 1,71% 1
Plazo (mezes): 50 2

Modalidad del Préstamo:|  Libre inversion 3

Cuota fija: 5 785.500 4

5

Regquerimientos Financieros F20.771.884 [
Prestamo Bancario 5 28.771.884 7
Recursos Propios 50,00 a8
i)

=

$5.710.140 53.768.680

[N = TR

$4.858.770 54.619.030

§3.817.519 §5.661.281

$2540.093 58833707

5074425 58.504.375
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DATOS GENERALES DEL PROYECTO

Tasa de Rentabilidad e Impuesto

Tasa de Rentabilidad Esperada:

35.00%

Impuesto sobre las Ventas

0.00%

Datos Generales del Proyecto

‘ Nombre del Proyecto: |EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICO ESPECIALIZADO

Nombre dentificacidn Direccidn Teléfono
Luis Felipe Moncada Londofio 1.037.591 959 Cll 46 # 79-32 25003 66
PROMOTORES - I
Juan Pablo Moncada Londofio 1,037 955,235 ClI 46 # 79-32 25003 66
Proyects: EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURSHO HEDICO ESPECIALZADD
Fechy 00 1247
Rezponzable: Luis Felipe Moncada Londofio
ESTADO DE RESULTADOS - CIFRAS MENSUALES
CUENTAS Mes 1 Nes 2 Nes 3 Mes 4 Nes 5 Mes § NesT Nes § Mes § Mes 10 Nes 11 Mes 12
+ ';35;;;2””””*”'” e3670611| 6oaT0EM| coSTOGN| sasTos| GOETOSNH| GaBTOSN| GRSTOEN| EOATOEM| S9ST0GH| 6R8TOGNI| eRsTOSN| ERETOENM
Costo Varitlss si7se08| S17008] st7seons] s7eeon| strseons] Sireons| si7sce] sizssons] si7seons] sirsems si7seans] strzmone
Effjﬂi;ﬂf aemse 2amsm| zamsel 2ensm| aamsel 2esm| 2amsed| oamse aesel| amsm newsm| zamse
Gastos Deorecacin Wean| e 2647|641 4TI A64TI|  2B4T|  2BATI| AT 64T 2647|2471
: t'f!'n”fa”sa‘”'“” 15476570| 15478570| 15.476570| 154T65M| AS4TSTO| 154T6ST0| 1S4765T0| 154T6ST0| 15470\ 154TRST0| 1547SMO| M54765T0
Costos fios de
s sootqr| 62997 5299097 528997 520197 S28009| S291%7| 5299497 S2091%7| Sasry| S208%| 5299497
Coztos Fipz de
S orLIE| ST e7nMeE| 970z onnies| o70ands| oMM o4 97| oqmnaz| a7z eq0na
Ventas y Distribucion
i‘i;l”nru‘f:””””e e ol e | e e e e e e w1
= |Utided Operative wr|  ww] @n ew] oo wn] em] sw] es] eow] en] s
+  |Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ofros egresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Losus e ) 0 0 ) 0 ) 0 0 ) 0 ) 0
Financiacion
- mz;ﬁ*gte”e 0 1 0 T 14O 0 | T 01 Yt | N X Yo RN 1| | Y13
- |Im|1uestus ! I 0 ! I ! I I ! I ! I
= |umoanneTa (63081 40081 453081] 46081 43081 463081 43081 463081| 43081  4G3031] 463081 463081
Ufiidades R?pamdas 1 0 0 1 0 1 0 0 1 0 1 0
(Dividendos)
|itiidades no
" | | e i se|  om|  oseon|  som|  smeos|  som|  aoe|  om|  som
tilidadez no
Reparids waoe|  omte 132 resas| 2vsae| 2meam| a4ises| a7ees|  41e77n| eswsr somem| s
Acumuladas
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Proyecto: EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICO ESPECIALIZADO
Fecha: 2/12/2010 12:47
Responsable: Luis Felipe Moncada Londofio

CAPITAL DE TRABAJO
@ CUENTA DIAS DE COBERTURA VALOR
E, E Costos Variables 0 50
% % Costos Fijos de Produccidn 0 $ 24315862
&8  |Costos Fijos de Administracion 0 $5.299.197
14 Costos Fijos de Comercializacén y Ventas 0 $9.703.125 $17.433.884
o CUENTA DIAS DE COBERTURA VALOR
E E Cuentas por Cobrar 0 §0
< 5 Inventarios productos 0 50
Inventario de Materia Prima 0 $0 $0
% CUENTA DIAS DE COBERTURA VALOR
£ Materia Prima 0 50
§ Fijos de Produccion 0 $0
z Administrativos 0 $0
o Comercializacén y Ventas 0 $0 $0
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO $17.433.884
Proyecto: EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICO ESPECIALIZADO
Fecha: 212/2010 12:47
Responsable: Luis Felipe Moncada Londofio
INVERSIONES (EXIGIBLES y DISPONIBLES)

Inversiones Exigibles (Valor) Disponible Requerimiento Financiero
Activos Fijos $8.718.000 $0 $8.718.000
Gastos
Preoperatives $ 3.870.000 $ 250.000 $ 3.620.000
Capital de
Trabajo §17.433.884 $0 § 17.433.684

Total Requerimientos Financieros $290.771.884
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Prayect:
Fecha
Respanzzble:

EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICOESPECIALIZA00

im0 247
LuizFelipe Mancada Londafio

FLUJO DE CAJA (MENSUAL) Y EYALUACION FINANCIERA

VENTAS PROYECTADAS (Unidades) | | me | R | Ma | oa | Ma | o | w | e | S | 0 | M | e
Bhas f f i f f i f i i f i i
Medias 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Biles § § § § § § § § § § § §
Consaldeds 8 8 3 8 8 3 8 3 3 8 3 3
FLUJD DE CAJA huesidn | mess | st 5| ness | Mest | mess | mesy | mesn | mest | bt
+ Ingresos por venta $698706] 3earnen| seasruen eaamnen| 3eaornen| geasrnen) 698706n] 3easroen| $easmen] E98T06N| 3EI0706N] $RABMEN BmeTI
- Costos vaiiables $ 5756008 $51756.008] $ 51758008| 4 756008] $51756.008) $5178008( 4 175008 $51756.008) $FI7R008( $UTH008| $51756008) $RIR0S| €2A0FLONF
- Costos fijos 0] 7430084 $17.430004) §TL43008] § 7430084 $ 17400004 43008 §T40084) $ 400004 $ 430004 $ 74008 $17420004) $T432004) 209206508
Costos fijos de Produccin OB BR4SGD) SO4TIRE| $EOSRD) BRANGGE) O4TIRE| $ReNSRL) SO4SGE 24N $24MSRY So4Ser godneeE| s
Costas fjas de Admiristzcidn 5200097 $R2NIAT) $RINT| $5200T) $E2SNINT) SREIT| SN EININT) SR SELMNT| $5299N7 $RMNT| £RBAI
Costas fjas de comereiaizaciny vertas 9705125 $3700105) $AMINE| $9T0RRE| $IT006) SATOLEE| $AMGLE| $RT00I6) $ATOLEE) $AT0LNE| $703U6) $RTOLE| HeHITEN
- Ho Desembolsables S| SIMEM|  GAMEN|  SUTEN) GIMEN) GAMEIS| SUMEM| GIMEN) SATEN|  GUMEM| BIMEN) SATEM|  GUTEE|  LENEE
- Intereses Credito s0] somos| pesven] sesess] semaw| pwwm] gamus] g peem] sesar] g geess] gwers| smow
= Utilidad Antes de Impuestas I T T T e e Y T S I A
- Impuestos 10 30 11 NI 11 NI 11 10 31 i s -
= Utilidad despues de Impuestos I T I I T e e Y T S I A
+ Biuste pot No Desembolsables $0) MR gMel| SIS SOMEN| §IMENM)  SIVA)  SOMEM| §OMeN)  sIMAS|  SOMEM| gMel)  gImed| 2R
+ Otros Ingresos [No sujetos a impuesto] § 29491083 30 40 $0 30 40 $0 30 40 $0 1 $0) $2740 232 a2
Prestamos § 29451083 -
Recuperacién Capital de rabajo $1T433904) TTA3REM
Walor de Salvamento SAITEHE|  admEMd
- Otros Egresos no deducibles de impuesto $001908)  SEAIE|  B200486) SOORAD)  SOONBOR ORRE|  SMOST  SUMT)  $BH| SI0G  STRGM) $NGME  $MEMI|  STERER
Betivos Fijos $8.718.000 -
Pago Credits [Capits) RGN $2904%6| S4B GONSOE) $NARE|  s08T|  gRMT) plus sanom|  emeds] 4omams| el a7eeeel
GastosPREDPERATOS  $3470000
Capital de Trabajo, 17430884 -
FLUJODECAS 2100068
Tasa Intema de Retarnol
Prayecta: EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO MEDICO ESPECIALIZADO
Facha: 21212010 1247
Responsable:  Luis Felipe Moncada Londofio
PUNTO DE EQUILIBRIO TOTAL PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO
Servicio Cantidad a | Costo Variable | Precio de Costo Venta Total Margen  |Participacion| Punto Punto
Vender por | Unitario/CHV Venta Variable Confribucion |  Ventas Equilibrio | Equilibrio
Mes Unitario Total Unitario (Unidades) (Pesos)
Rinaplastia 3 §6.840.000] $9.234.000 520.520.007) 527.702.009 §2394.000 39,65% 239 5 26.661.010
Mentolastia 3 §6.156.000) 58.310.600| 518.466.001) 5 24.931.601 $2.154.600 35,68% 289 $23.994.902
Blefaraplastia 2 $6.384.000] 58618400 $12.768.001) §17.236.801 §2234.400 24 67% 1,92 $ 16.589.068
VALORES TOTALES $51.756.008] $ 69.870.611
Costo Variable promedio = 74.07% Punto de Equilibrio (%)= | 96,24%
Margen de contribucidn ()= | 5 18.114.603 Punto de Equilibrio () =| § 67.244 981
Margen de contribucion (%) = 25 93%

8
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Proyecto; EXPORTACION DE SERVICIOS DE TURISMO WEDICO ESPECIALIZADD
Fecha: 2201247
Responsable:  Luis Felipe Moncada Londoro

COSTOS TOTALES
Total Costos Variables por | Ventas | Costo Variable | Parficipaci | Costos Unitario
Servicio Unidades fotal nVentas | Total Ponderado COSTOSFLIOS
por Servicio

Rinaplastia 16840000) 3 520520007 2085% |5 0444037 2(TOTAL COSTOS FLIOS PRODUCTION 52431582
Nentolastia $H156000) 3 §18.468.001 358% |8 8220533 5(TOTAL COSTOS FLIOS DE ADMINISTRACION §5.200.107
Blefaroplastia 553040000 2 542768001 247% |5 85344347[TOTAL COSTOS FLIOS DE COMERCIALIZACION Y 50703128
8 COSTOS FWOS TOTAL (CFT) 31743354
:
u
1]

COSTOVARIBLE TOTAL (CVT)|  §57.756.008
VENTAS TOTALES POR PRODUCTO
Participacion del
Ventas pa
Total Ventas

8 Rinoplastia $ 27.702.009 39 65%
0 _

% |Mentolastia $ 24.931.801 35,68%
14

W .

0 |Blefaroplastia $17.236.801 24 67%

VENTAS
69.870.611 100,00%
TOTALES (VT) $ e
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9. CONCLUSIONES

INTERMEDICAL Trip Ltda., es una empresa de exportacion de servicios de
Turismo Médico Especializado.

En la actualidad, las cirugias faciales, se convierten en un importante renglén,
dentro del sector salud, principalmente, en la juventud.

El estudio de mercado arrojo resultados positivos, para el establecimiento de la
empresa, estableciéndose en la ciudad de Medellin y prestando sus servicios, en
la ciudad de Barcelona, Espana.

La principal competencia de la empresa es Geomedic, la cual se establecidé hace
cinco anos en el mercado, y es la unica en su tipo, en la ciudad.

La empresa se hace rentable, en la medida en que estaria exenta de impuestos,
por ser una empresa prestadora de servicios, exclusivamente, en el exterior.

La principal fortaleza de la empresa es la excelente calidad humana, la eficiencia y
eficacia en la prestacion del servicio y el servicio personalizado que se prestara.

Con la implementaciéon de los servicios prestados por la empresa, se dara a
conocer el gran potencial profesional, humano, turistico y pluricultural de nuestro
territorio, mostrando la buena imagen de Colombia, en el exterior.

Con esta actividad, se veran favorecidos los sectores médico, hotelero, turistico y
comercial.

Una vez constituida la empresa, ésta, pretende ser una fuente generadora de
empleo y desarrollo para la region.
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