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RESUMEN

EI proposito del presente estudio es disefiar un plan de negocios con la finalidad de
conocer la factibilidad de poner en marcha un consultorio de medicina estética ubicado
en ¢l CCCT, para ello se realizé un estudio diagnostico donde se pudo corroborar la
problematica planteada por los pacientes sobre Ia falta de centros de medicina estética
y adelgazamiento que no prestan un servicio profesional rapido y efectivo que llegara
a satisfacer sus necesidades, quizas por las técnicas y tratamientos inadecuados que
muchas veces generan problemas de salud. Para realizar este estudio se utilizé una
metodologia que se adapta a la de proyecto factible apoyada en la modalidad de
investigacién de campo de caracter descriptivo. La poblacién estuvo conformada por
las personas que viven en la ciudad de Caracas y que recurren a gimnasios 3
consultorios de medicina estética en el CCCT. La muestra estuvo representada por un
total de ciento ochenta y siete (187) personas que fueron seleccionadas en forma
aleatoria. Como técnicas de recoleccion de la informacion se utilizaron la encuesta y
la observacién y como instrumento un cuestionario de diez (10) items y una guia de
observaciéon. Los resultados obtenidos demostraron que actualmente no existe
suficiente informacién acerca de los centros de adelgazamiento y medicina estética
ubicados en el CCCT, que pudieran ser una competencia. Asi mismo, se pudo conocer
a través del analisis financiero la rentabilidad que ofrece el proyecto si se llegara a
ejecutar.
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INTRODUCCION

La dindmica econdmico-financiera actual exige que los paises a través de sus
empresas sean cada dia mas eficientes en la distribucién de sus recursos y esto
dependerd del grado de acierto o de prediccion en la toma de decisiones sobre un
proyecto de inversién determinado y su administracién luego de la puesta en marcha.
Por ello el empresario debe tomar las previsiones necesarias, que le permitan conocer
con anticipacion los resultados de su gestion.

La presente mvestigacion se realiza con la finalidad de demostrar la necesidad
de desarrollar y evaluar proyectos de inversidon que sean factibles, rentables y viables,
dando relevancia al 4rea de las pequefias y medianas empresas del pais, tomando en
cuenta que todo proyecto de mversion permite aumentar la riqueza y el crecimiento de
una nacion.

Los aspectos esenciales o metodologia a seguir para ¢l desarrollo de cualquier
proyecto de inversion son: ¢l estudio de mercado, estudio técnico, estudio econémico
y la parte de evaluacion propiamente dicha, que es el andlisis y administracion del
TieSgo.

La siguiente investigacion se realizo con la finalidad de crear un Plan de
Negocios para evaluar la factibilidad econémica de instalar un consultoric de
Medicina Estética y adelgazamiento, llamado Armonia en ¢l Centro Comercial Ciudad
Tamanaco.

El tema de la investigacion nacié de la inquietud del autor por crear un Plan de
Negocios, para estudiar la factibilidad de un proyecto que beneficie a los habitantes de
la ciudad de Caracas que deseen adelgazar, ofreciéndoles un consultorio de Medicina
Estética donde sea un Doctor con especializacidén en ¢l area, que atienda en forma
particular y especifica el problema de sobrepeso de cada paciente.

Para llevara cabo el desarrollo de este proyecto, se debe comenzar un plan de

negocios que permita de forma clara y sencilla estudiar la factibilidad del mismo,



siendo este el objetivo de la presente investigacién, para lo cual ha sido estructuradc
en seis capitulos:

En el Capitulo I, se plantea el problema y los objetivos generales y especificos,
asi como la justificacién y limitacién de la investigacién.

En el Capitulo II, se desarrollan los antecedentes de la investigacién, el marco
tedrico para la evaluacion del proyecto; la base legal y la definicién de términos.

En el Capitulo II1, se desarrolla el marco metodolégico, conformado por el tipo
de investigacion, poblacién y muestra, los instrumentos de recoleccién de datos, el
procesamiento y andlisis de los resultados.

En el Capitulo IV, se realiza el andlisis y presentaciéon de los resultados
recopilados a través de la aplicacién de la encuesta.

En el Capitulo V, se muestra las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion.

En el Capitule VI, se presenta el desarrollo del plan de negocios, el cual
permitird tener una visién del futuro de la empresa, contemplando aspectos tales
como: un analisis de mercado, la estructura organizativa y plan financiero que
demuestre la factibilidad del proyecto.

Finalmente la bibliografia consultada y los respectivos anexos.



CAPITULO I
EL PROBLEMA
Planteamiento del Problema

En general con mayor o menor detalle todos los paises elaboran cada cierto
tiempo entre los planes nacionales de desarrollo empresaral, industrial y financiero,
proyectos donde se establecen y complementan las prioridades de inversion para el
’pais, baséndose especificamente en la rentabilidad de los mismos.

Los paises ofrecen politicas economicas y establecen los lineamientos generales
respecto a la participacion y aporte de cada sector de la economia, esto forma parte del
proceso de planificacién en materia de proyectos de un pais, ya que éstos son los
instrumentos operativos que permiten la creacion de riqueza, por los cuales se crean
programas que permiten alcanzar los abjetivos.

Toda decision de mversion debe responder a un estudio previo de las ventajas y
desventajas asociadas a su implantacion y profundidad; sin embargo, ¢l que se realice
dependeri de lo que aconseje cada proyecto en particular.

El estudio de proyectos con la profundidad con que se analice, distingue dos
grandes etapas: preparacion y evaluacion. La etapa de preparacion tiene por objeto
definir todas las caracteristicas que tengan algiin grado de efecto en el flujo de
ingresos y egresos de fondos del proyecto. La etapa de evaluacion, con metodologia
muy definida, busca determinar 1a rentabilidad de la inversion en el proyecto.

En la preparacion del proyecto se reconocen, a su vez, dos sub-etapas: una que
s¢ caracteriza por recopilar informacién a través de estudios especificos de mercado,
de ingenieria y de organizacidon y otra que se encarga de sistematizar, en términos
monetarios, la informacion proporcionada por estos tres estudios, mediante un estudio

que se conoce coImo econdémico.



En términos generales, cinco son los estudios particulares que deben realizarse
para evaluar un proyecto. Ellos son: el estudio de mercado, estudio técnico, estudio
economico, evaluacién econdmica y andlisis y administracién del riesgo. El objetivo
de cada uno de ellos es proveer informacién para la determinacién de la viabilidad
financiera de la inversién.

El estudio de factibilidad financiera no es solamente determinar si el proyecto es
0 no rentable, sino que debe servir para discernir entre alternativas de accién, para
poder estar en condiciones de recomendar la aprobacién o rechazo del proyecto en
virtud de una operacion en el grado optimo de su potencialidad real. Los Proyectos
nacen a partir de una necesidad, que entre muchas puede ser humana.

La Medicina Estética es el arte y la ciencia que utiliza miltiples procedimientos
Jmedicamentosos, fisicos y manuales poco agresivos, para ser aplicados en los planos
cutaneo-mucoso, veno-linfatico y adiposo, con objetivo diagnostico y/o terapéutico de
situaciones fisioldgicas o patologicas que determinen inestetismos fisicos.

Recordando siempre que LA SALUD (segin la OMS) no es simplemente la
ausencia de enfermedad, sino el completo bienestar fisico, psiquico y social. Es mucho
mas dificil definir la BELLEZA, pero podemos hacer una aproximacion desde el
punto de vista objetivo diciendo que es regularidad, armonia, calidad y simetria... Y
desde el punto de vista subjetivo podriamos decir que es "sentirse bien dentro de la
propia piel" o "aquetlo que agrada a los sentidos".

En la ciudad de Caracas, existen varios centros de medicina estética, en los
cuales se atienden pacientes que desean perder peso y los cuales se aplican diversos
técnicas y tratamientos, pero la queja de muchas de estas personas es que no logran
adelgazar en el tiempo que se estipula, ademas han presentado problemas de salud
derivado de la aplicacién de diversos productos, etc.; por lo que atendiendo esta
necesidad he llegado a la conclusién de presentar un proyecto de inversion para
estudiar la factibilidad de puesta en marcha de un consultorio de Medicina Estética, el
cual estaria ubicado en el Centro Ciudad Comercial Tamanaco, donde los pacientes

van a ser atendidas por un medico especialista y les va a diagnosticar segin su

organismo, ¢l tratamiento mas adecuado para la perdida de peso, ademas de Promover,



Prevenir, Restaurar y Corregir la Salud, 1a Belleza y ¢l Bienestar.

La creacion de un plan de inversion, que muestra la factibilidad de este proyecto,

es el objetivo que trazado para este trabajo.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Disefiar un plan de negocios, para estudiar la factibilidad de la Puesta en Marcha
de un Consultorio de Medicina Estética, ubicado en ¢l Centro Ciudad Comercial

Tamanaco.

&

Objetivos Especificos

Describir el negocio que se desea implementar.

Elaborar un breve andlisis de mercado, realizando un estudio comparativo de
la competencia.

Presentar analisis financieros que permitan observar la inversion necesaria y

proyectar los resultados.

Justificacion e Importancia de la Investigacion

Esta investigacion se fundamentara en determinar la factibilidad econémico-
financiera de 1a Puesta en Marcha de un Consultorio de Medicina Estética, ubicado en
¢l Centro Ciudad Comercial Tamanaco, a objeto de que asegure resolver una
necesidad de crecimiento y creacidén de riqueza en forma eficiente, segura y rentable
por parte del inversionista. Solo asi es posible asignar los escasos recursos econoémicos
a la mejor alternativa.

La importancia de la investigacién, es que sentard las bases para asignar

determinado monto de capital a una inversién especifica, con el propésito de prestar



un servicio, Gtil al ser humano o a la sociedad en general. Ademés, la evaluacién que
se realizard en la investigacion, puede hacerse desde dos puntos de vista, no opuestos,
pero si distintos entre si: el criterio privado y el criterio social. De la perspectiva que
se tome en la evaluacion, dependera la decisidén que se tome sobre la realizacion fisica
del proyecto.

El aspecto mas relevante de la investigacién, esta que el hecho de que de
acuerdo a los resultados del proyecto, se podra considerar la decisién de inversion y su
rentabilidad basado en su viabilidad.

Otro aspecto importante en la investigacion, es que se considera fundamental la
administracion, bédsico en toda organizacion al momento de decidir realizar una
inversion en una empresa de caracter econémico y social.

Por otra parte, una investigacién de esta naturaleza se justifica por si misma, ya
que permite satisfacer los objetivos particulares de una empresa (oferta) para alcanzar
una rentabilidad; ademds, permite cubrir los requerimientos de una poblacién
(demanda), en un lugar determinado. Por tanto, ademés de obtener un beneficio,
contribuye con el circuito econdémico de la localidad manifestandose un servicio
(oferta) y unidades econémicas de demanda de servicios (demanda), ya que de la
Puesta en Marcha de un Consultorio de Medicina Estética, se lograra satisfacer la
necesidad de un servicio.

Ademads, este proyecto econdmico financiero informara oportunamente sobre los
desembolsos y aplicacién de los fondos, propiciando una mejor administracién y

manejo del Consultorio de Medicina Estética.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

Bases Teoricas

Teoria de la Administracion

La administracién como proceso constituye una de las teorias administrativas de
gran vigencia, al tratar de ver a la administracion como un ciclo que comprende
diversas funciones para llevar a cabo su funcion y cumplir sus objetivos.

Diversos autores han tratado de distinguir elementos integrantes de la
administracion vista como un proceso, lo que incluiria una serie de subprocesos o
funciones dentro del proceso global de la Administracion.

Pero esta divisién tiene un caracter meramente conceptual y en ningin caso
implica secuencia, pues los subprocesos y funciones son el si inseparable en todos los
momentos o fases del proceso (Requeijo y Lugom, 1985).

El Proceso Administrativo, consta de un conjunto de funciones que
proporcionan una estructura dtil para organizar el trabajo administrativo. Segin
Koontz y Weihrich (1994), “no han surgido nuevas ideas, resultados de investigacion
o técnicas que no se puedan ubicar facilmente en las clasificaciones de planeacion,
organizacion, integracion de personal, direccion y control.” (p. 20).

Planeacion: La Planeacidn incluye seleccionar misiones y objetivos v las
acciones para alcanzarlos; requiere tomar decisiones, es decir, seleccionar futuros de
accion entre varias opciones, involucra la evaluacién del futuro y el aprovisionamiento
en funcion de él.

Organizacion: La Organizacion, segin Hampton (1993), es definida como:



...]la division de la organizacién entera en unidades, comtinmente 1lamadas
divisiones o departamentos, y en subunidades conocidas con el nombre de
secciones, que tienen determinadas responsabilidades, y una jerarquia de
relaciones jerarquica: una estructura. Con ese vocablo también se denota la
coordinacion de dichas unidades y subunidades, a fin de que sus esfuerzos
se combinen y cumplan con los objetivos globales de la organizacion (p.
23).

En otras palabras, el término organizaciéon implica una estructura intencional y
formalizada de papeles o puestos; es el proceso de relacionar el trabajo de las personas
con los recursos materiales y financieros disponibles, para que las tareas propuestas se
cumplan eficientemente, segun las exigencias de los objetivos ya establecidos en la
planificacién.

Integracion de Personal: La funcién administrativa de Integracién de Personal

definida por Kooritz y Weihrich (1994) como:

... cubrir y mantener cubiertos los puestos de la estructura organizacional.
Este objetivo se cumple al identificar los requerimientos de la fuerza de
trabajo, realizar un inventario del personal disponible y reclutar,
seleccionar, contratar, ascender, evaluar, para las carreras, remunerar y
capacitar o desarrollar en alguna otra forma tanto a los candidatos como a
los titulares de los puestos, para que puedan cumplir con sus tareas de un
modo eficaz y eficiente (p. 356).

La Integraciéon de Personal, no es otra cosa que la Administracién de los
Recursos Humanos de la organizacién a través de la planeacién, organizacién,
desarrollo, coordinacidén y control de técnicas capaces de promover el desempefio
eficiente del personal, en la medida en que la organizacién representa el medio que
permite a las personas alcanzar los objetivos individuales relacionados directa o
indirectamente con el trabajo.

Direccion: la Direccién es el proceso de influir sobre las personas para que éstas
contribuyan al logro de las metas de la organizacién y del grupo.

Esta es la fase en que se destacan la motivacién del grupo, la comunicacién

eficiente, la toma de decisiones y el rol de lider del administrador o director.



Control: El Control cierra el ciclo del Proceso Administrativo al vigilar dicho
proceso basindose en los objetivos y normas establecidos de la planificacion. El
Control “es la medicion y correccién del desempefio con el fin de asegurar que se
cumplan los objetivos de la empresa y los planes disefiados para alcanzarlos" (Koontz

y Weihrich, 1994, p. 578).

El Plan de Negocios

El plan de negocios retne en un documento tnico toda la informacién necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha.
Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas,
y sirve como guia para quienes estdn al frente de la empresa.

En el proceso de realizaciéon de este documento se interpreta el entorno de la
actividad empresarial y se evaldan los resultados que se obtendran al accionar sobre
¢sta de una determinada manera. Se definen las variables involucradas en el proyecto

y se decide la asignacion Optima de recursos para ponerlo en marcha.

Los Objetivos

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales
puede pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros. El plan de negocios
muestra en un documento ¢l o los escenarios mas probables con todas sus variables,
para facilitar un analisis integral y una presentacién a otras partes involucradas en el
proyecto (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Las ideas en abstracto pueden ser geniales, pero si no se tiene en claro cémo
transformarlas en realidad, pueden no encontrar apoyo, tambalearse frente a los
problemas o quedar olvidadas en el tiempo.

Los objetivos que justifican la elaboracion de un plan de negocios difieren segin
el momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio que vaya a planificarse. En

general, las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:



quizas, por falta de tiempo, lo unico. Si bien se ubica al comienzo del plan, es
conveniente realizarlo al final, después de haber analizado todos los puntos. Su
extension es clave: no mas de dos paginas, preferentemente sélo una.

Descripcion del negocio:

Hay que explicar cual es la idea fundamental detras de la iniciativa de negocio.
Hay que indicar cuales son los factores que han motivado esta idea y porque va a tener
exito. Conviene indicar las tendencias sociales, cambios en mercado, etc., que van
hacer de éste un buen negocio.

Dentro de la descripcion de la empresa también se deben mencionar:

Nombre de la empresa.

Este debe ser:

a) Descriptivo: el nombre por si mismo debe reflejar el giro de la empresa y sus
caracteristicas distintivas de especializacion.

b) Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que
no este registrado) puede ser constituido por cualquier numero o combinacion de
letras.

¢) Atractivo: El nombre debe ser llamativo y facil de recordar.

d) Agradable: el nombre debe implicar doble sentido, o ser asociado con
términos vulgares.

- El tipo de empresa

Una empresa se puede clasificar por su objeto o actividad, existen tres tipos de
empresas:

a) Comercial: es la que se dedica fundamentalmente a la compra y la venta de
un producto terminado.

b) Industrial: se refiere a la empresa de produccidon (manufactura o de
transformacién), que ofrezca un producto final o intermedio.

¢) Servicios: es aquella empresa que ofrece un producto y atiende las

necesidades de los consumidores.

- Ubicacion de la empresa

La ubicacion de la empresa debe ser determinada de acuerdo a las caracteristicas

11



de la empresa y al producto que se comercialize y/o se produzca.
La Mision

La misién es ¢l enunciado que hace ¢l empresario de lo que va hacer y para
quien {o va hacer,

La mision de una empresa queda definida por tres componentes:

a) qué vendemos? (oferta)

b) a qui¢n se lo vendemos? (demanda)

¢) Por qué nos clige a nosotros? (ventaja competitiva).

Al construir un plan de negocios alrededor de una misién bien concebida, la

compafiia podra usar recursos limitados mas efectivamente.

Estudio de Mercado

Con este nombre se denomina la primera parte de la investigacién formal del
estudio. El estudio de mercado tiene como finalidad determinar si existe una demanda
insatisfecha, que justifique bajo ciertas condiciones la puesta en marcha de un
Supermercado, en un espacio de tiempo.

De acuerdo al autor Baca (1995), consta basicamente de la determinacién y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de precios y el estudio de la
comercializacion. Aunque la cuantificacion de la oferta y la demanda pueda obtenerse
facilmente de fuentes de informacion secundarias en algunos servicios, siempre es
recomendable la investigacion de las fuentes primarias, pues proporciona informacién
directa, actualizada y mucho mds confiable que cualquier otro tipo de fuente de datos.
El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion
del servicio en un mercado determinado. El investigador del mercado, al final de un
estudio meticuloso y bien realizado, podra medir ¢l riesgo que se corre vy la posibilidad
de ¢xito que habrd con la venta del servicio o con la existencia de un nuevo
competidor en el mercado. Aunque hay factores intangibles importantes, como el
riesgo, que no es cuantificable, pero que puede medirse, esto no implica que puedan

dejarse de realizar estudios cuantitativos. Por el contrario, la base de una bucna
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decision siempre seran los datos recabados en la investigacion de campo,
principalmente en fuentes primarias. (p. 14)
“Se entiende por mercado el area en que confluyen las fuerzas de la oferta y I

demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados”.
(Baca, 1995, p.14).

La Demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado”. (Baca, 1995, p.17)

Por tanto, la demanda en el caso de estudio, es la necesidad o requerimiento de
un Consultorio de Medicina Estética en la zona, especificando el volumen de la
Demanda prevista para el periodo de vida util del proyecto y que parte de esa demanda

espera ser atendida.

La Oferta

Segun el autor Mochén F., (1993): “Bajo la condicién de ceteris paribus, se
denomina a la oferta como la relacion que existe entre el precio de un bien y las
cantidades que un empresario desearia ofrecer de ese bien por unidad de tiempo”
(p.44).

En este sentido, se relaciona con la forma actual en que la demanda de un
Consultorio de Medicina Estética- Distrito Capital no es satisfecha y no se cuenta con

una competencia existente.

El Precio

El precio es la cantidad monetaria a que los productores estan dispuestos a
vender, y los consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la oferta
y la demanda estan en equilibrio. (Baca, 1995, p.37).
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En ¢l estudio del mercado del proyecto se analizarin los precios de los productos
que se esperan ofertar, con el propdsito de caracterizar de qué forma se determinan y
el impacto que una alteracion de los mismos tendria sobre la oferta y la demanda.

Es estudio de mercado permite establecer de manera preliminar el precio que
debe tener el servicio, con base principalmente en los siguientes factores: los precios
de venta de la competencia, el tipo de demandantes, el coeficiente de elasticidad
precio-demanda, la reaccion esperada de los competidores y la estrategia oficial en
materia de politica econémica, es decir decretos sobre salarios de personal, medidas
gubermamentales, costos de alimentos, servicios piblicos, entre otros.

Entre los precios de la competencia se deben considerar ademas de los precios
de servicios similares y los precios de los servicios substitutivos.

El tipo de consumidores influye en el precio, principalmente con base en la
preferencia y en el poder adquisitivo de los mismos.

Entre las medidas de politica econdmica que pueden tener influencia en el precio
del servicio, se encuentran el control oficial de precios, el control de cambio de
divisas, los subsidios de terceros, y las politicas fiscales de apoyo al desarrollo
cultural, entre otros, impuestos, politica arancelaria y comercial.

Aqui se analizaron los precios que tienen los productos que se ofteceran en el
Consultorio de Medicina Estética en el mercado, de que forma se determinaron vy el

mmpacto que una alteracion de los mismos tendrfa sobre 1a oferta y la demanda.

Estos Precios conjuntamente con la Demanda se transferiran al Estudio
Financiero para el célculo de los Ingresos que se utilizard en la determinacién de las

necesidades de capital y estimar el movimiento de caja a través del tiempo.
Proceso de Prestacion del Servicio
Se deben considera los factores para optimizar el proceso:
Para la optimizacion del proceso el investigador procedera a evaluar los aspectos

administrativos relacionados con un consultorio de Medicina Estética. Se entendera
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por tal el conjunto de conocimientos técnicos, equipos ¥ procesos que se emplean para
desarrollar la actividad.

En el momento de elegir la tecnologia que se empleara, hay que tomar en cuenta
los resultados de la investigacidon de mercados, pues esto dictara las normas de calidad
y la calidad que se requieren, factores ambos que influyen en la seleccién de la
tecnologia.

Otro aspecto importante que se debe considerar es la flexibilidad de los procesos
Y equipos, para procesar varias clases de insumos, lo cual ayudara a evitar “tiempos

muertos” y a diversificar mas facilmente el servicio en un momento dado.

Recursos Humanos

Para la creacion de una empresa o el lanzamiento de un nuevo producto, el
capitulo de recursos humanos debe concentrarse en los siguientes aspectos:

(Qué estructura tendra la empresa en su punto maximo de expansidén
(organigrama optimo)?

(Qué estructura tendra al inicio y coémo evolucionard la incorporacion de
recursos humanos a medida que la empresa crezca (organigrama minimo requerido)?

¢ Qué cantidad de gente se necesitara en el horizonte de planeamiento adoptado
(generalmente entre dos y cinco afios)?

¢ Qué puestos ocuparan en la empresa, sector o equipo?

¢ Cudl serd el costo de contrataciéon y remuneracion?

La conduccion, es decir, la direccién y la gerencia, son tan importantes para el
éxito de una empresa, negocio o producto, que merecen un capitulo aparte. Este punto

sera tratado en la tercera entrega de este dossier.

Informacion Economica y Financiera

El objetivo de este estudio es mostrar la informacion de caricter monetario

necesario para el desarrollo del plan de inversion.
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Estimacion de las necesidades reales de Recursos Financieros para la Inversién

La Inversién Necesaria: Existe un componente fundamental que muchas
veces no se analizan con la debida atencién cuando e requiere desarrollar un proyecto
de inversién, y es el monto de dinero que se necesita para ponerlo en funcionamiento
y mantenerlo. Para ello es imprescindible tomar en cuneta cuales son los activos fijos
(terrenos, inmuebles, maquinarias, equipos, etc.) y capital de trabajo (dinero en
efectivo, sueldos, compras de materias primas y materiales, publicidad, etc.) que debe
tener la empresa antes de que comience a generar ingresos. Si no se realiza este
prevision se corre el riesgo de una asfixia financiera al poco tiempo de iniciado el
negocio.

Andlisis y Proyecciones Financieras: Aqui proyectaremos y compararemos
los Ingresos Totales con los Gastos de Ejecucion y de Operaciones del proyecto, para
mostrar el Movimiento de Caja que resultaria de las operaciones financieras corrientes
y finalmente el punto de nivelacion, donde se mantiene un equilibrio entre los gastos y
los ingresos del Supermercado.

Programa de Financiamiento: Con los datos del estudio anterior se
organizara el programa de financiamiento, teniendo en cuenta las fuentes externas e
internas de recursos financieros que se movilizan para el proyecto.

Evaluacion Financiera: La demostracion de la viabilidad financiera del
proyecto y el examen de su sensibilidad a las probables variaciones de las magnitudes
que conforman su planteamiento basico, los datos para calcularlo se obtendran de las
previsiones de precios y las cantidades demandadas contenidas en el estudio de
marcado, el analisis de costos en cuanto a su caracter fijo o variable contenido en el
estudio téenico y el cuadro de fuentes y usos de fondos del propio estudio financiero.

El analisis del cuadro de fuentes y usos de fondos, permitira llegar al calculo de
coeficientes e indicadores caracteristicos de los resultados financieros del proyecto,
siendo el dato fundamental la sucesién de valores anuales de Ingresos y Gastos
Totales, cuyas diferencias constituyen el Ingreso neto anual positivo o negativo del

proyecto.
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Tambi¢n se calculara la Tasa Interna de Retorno, mediante la aplicacién de la
Tasa de actualizacién a los ingresos y gastos del proyecto durante su vida 1til,
ademas abordaremos indicadores financieros basicos tales como: utilidades por
unidad de capital, cociente de ventas a costo y periodo de recuperacién de la
inversion.

Evaluacion Economica: Este estudio recoge las conclusiones de los
Estudios de Mercado, Técnico y Financiero, cuyo andlisis debe aportar elementos de
juicio sobre su viabilidad, conveniencia y oportunidades del proyecto para la puesta en
marcha de un consultorio de Medicina Estética.

La evaluacion consistird en comparar los Beneficios y los Costos del proyecto,
con miras a determinar si la relacién entre éstos presenta o no, ventajas mejores que

las que se obtendrian con proyectos distintos.

Teoria de la Inversion

Decisiones de Inversion

El nuevo enfoque de la administracién financiera que vienen operando los
inversionistas contemporaneos, se caracteriza por los siguientes aspectos:

a) Finanzas como extension de la teoria microecondmica. En este sentido se
realizara la utilizacion éptima de los recursos financieros del inversionista.

b) Las finanzas incorporan al analisis.

¢) El tiempo y la incertidumbre. La consideracién de un 4rea aplicada de
estudio incorpora al analisis tres clementos fundamentales, que en la teoria
microecondmica se manejan con supuestos restrictivos en cuanto tienen que ver con la
realidad. Estos tres elementos son:

la consideracion de las variables de stock;
- laincorporacién del tiempo;
- el reconocimiento de la mncertidumbre.

El modemo enfoque de las finanzas, toma en cuenta no solo ingresos y costos
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(que son variables de flujo), sino también las variables de stock que se han invertido
para esos flujos, asi como las fuentes de financiamiento que se han utilizado.

El tema central de las finanzas resulta ser entonces, la utilizacién mas adecuada
de los recursos financieros en término de los objetivos perseguidos y, en definitiva, su
campo es ¢l estudio de como las entidades v los individuos asignan sus recursos a
través del tiempo.

La admimistracion de las finanzas es un area que debe identificarse con la
administracién superior ¢ integral del inversionista.

El andlisis de la asignacién de los recursos financieros a través del tiempo, da

lugar a una clasificacién mas adecuada de las decisiones financieras. Muy a menudo

.estas decisiones estan combinadas. De esta forma, se pueden distinguir las siguientes

decistones financieras:

a. decisiones de inversion;

b. decisiones de financiamiento;

C. decisiones de dividendos.

Las decisiones de inversién involucran aquellas asignaciones de recursos a
traves del tiempo y su anlisis se orienta desde su evaluacidén particular de cada
decisidon hacia una evaluacion de caracter global; es decir, se estudia el portafolio de
mversiones.

Las decisiones de financiamiento apuntan a cudles son las Optimas
combinaciones de fuentes para financiar las inversiones.

Las politicas de dividendos, deben balancear aspectos cruciales de la firma. Por
una parte, ella implica una retribucion del capital accionario y, por otra, ¢l privar a la
firma de ciertos recursos.

En la mayor parte de las decisiones financieras, apareceran dos parimetros: el
riesgo y el retorno. La asociacion habitual entre ellos serd que, a mayor riesgo, mayor
retorno esperado y, a menor riesgo, menor retorno esperado.

Las finanzas tienen como campo de estudio el uso eficiente de uno de los

recursos economicos mas importantes, este es el capital.
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Analisis Financiero Empresarial para la Toma de Decisiones a Nivel de Inversion

Tomando como referencia la “Biblioteca Practica de Negocios” (1998), las
metas de la administracién financiera, este concepto comprende argumentos como
utilidad o flujo de efectivo comparado con la maximizacién de riqueza v funciones
especificas de las finanzas y su relacién con las responsabilidades administrativas
generales (p. 9).

En el caso de las inversiones, se proponen 10 elementos especificos para lograr
un programa de inversién ordenado, es decir, una planeacién de inversién. A
continuacion se describen brevemente:

Investigacién creativa de oportunidades rentables. La primera fase del
programa de gastos de capital deberia ser la conceptualizacién de la idea de obtener
utilidades. Es necesario un serio y ordenado procedimiento de investigacion con el
objeto de descubrir oportunidades rentables de inversidén que sustituyan a
proposiciones actualmente disponibles.

Planes de capital a largo plazo. Cuando una promocién especifica se le
presenta a la administracién, la congruencia de ésta con los planes a largo plazo de la
empresa debe ser verificada. Esto implica la existencia de un programa definido a la
vez que flexible sobre el desarrollo futuro esperado de la inversién, segin las
proyecciones del desarrollo econdmico a corto y a largo plazo.

Presupuesto de capital a corto plaze. Una vez que se conocen la oportunidad
y la prioridad de una proposicién, ésta debe tomarse en cuenta en el presupuesto de
capital a un afio como un indicador de su importancia para ser considerada y
cuidadosamente estudiada como un proyecto a corto plazo.

Medicidn del valor del proyecto. Esta fase incluye la aceptacion probable de
la proposicidn, individualmente considerada, sobre la base de su valor econdémico para
la empresa. Ya que el proyecto sera eventualmente considerado junto con otros
proyectos y se le asigna un rango, esta fase debe sumarizarse en una sola medida de la

productividad del proyecto.

Comparacién y seleccién. Esta fase incluye la comparacion de una propuesta
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con otros proyectos competitivos seglin el criterio selectivo del inversionista. Tal
criterio debe abarcar la oferta y el costo de capital, asi como los rendimientos
esperados de oportunidades alternas de inversién. Una vez que la propuesta ha pasado
por esta fase, los desembolsos para el proyecto son autorizados.

Control de desembolsos autorizados. A la autorizacién de un proyecto debe
seguir un control de los desembolsos para su adquisicién o construccion con el objeto
de evitar costosas demoras y costos excesivos.

- Post mortems. A pesar de los procedimientos de seleccién y control
adoptados por el inversionista, los logros de un proyecto de inversién concluido deben
evaluarse con la finalidad de verificar si su conformidad es exacta o aproximada
respecto a las proyecciones preliminares.

Retiro y disposicion. Esta fase marca el fin del ciclo de vida de un proyecto.
Va mas alld de la recuperacién del costo original més un ajuste, a través de las
reservas para depreciacién, puesto que en clla también se encuentra el comienzo del
ciclo de un nuevo proyecto.

- Formas y procedimientos. Esta es una fase de naturaleza continua, incluye
la preparacion de reportes de todas las demas fases del programa de gastos de capital
del inversionista.

- Economia del presupuesto de capital. Esta es la fase mas compleja e
importante del programa de gastos de capital. En ella se incluyen las estimaciones de
la tasa de rendimiento sobre los gastos de capital, implica un amplio conocimiento de
la teoria econdémica que fundamente las decisiones de inversidn, asi como de las
técnicas de prondstico empleadas en las fases 4 y 5 del plan sugerido. Se puede
recapitular las diez fases anteriores condensandolas en un conjunto de prerrequisitos
generales cuyo objetivo es dar un enfoque sistematico a las decisiones de capital:

a. una definicion flexible y adecuada de las metas del inversionista a largo
plazo,

b. un sistema viable para reunir y evaluar informaciones sobre oportunidades de
inversion disponibles y sus condiciones financieras vy,

C. un conjunto de procesos de decisién para seleccionar proyectos congruentes

con las metas.
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En general el tercer prerrequisito, relativo al programa sistematico de gastos de
capital, plantea la siguiente pregunta: si se considera la meta a largo plazo relativa a la
maximizaciéon del valor de mercado del la inversion y la informacién necesaria
concerniente a los costos y beneficios esperados de los diversos proyectos, asi como,
las condiciones en los mercados de capitales, ;jcémo se debe utilizar esta informacién
para obtener condiciones 6ptimas de inversion y de financiamiento?: 1)E1 logro de tal
optimizaciéon trequiere una consideracion simultanea de tres decisiones
interrelacionadas: 1) el volumen total de la inversién bruta; 2) la composicién de los
gastos y sus interrelaciones relevantes y 3) la composicién del financiamiento y las
interrelaciones relevantes entre las diversas clases de instrumentos de financiamiento.
Las dos tltimas decisiones también definen el riesgo de negocios, el de portafolio de

inversiones y el financiero, respectivamente.

Rentabilidad de la Inversion en el Proyecto

En esta seccidn se presenta la base tedrica que permitira demostrar que el
proyecto es rentable y que puede realizarse con los recursos financieros programados.
Incluye un plan financiero completo para el periodo de inversion y el andlisis
financiero del proyecto, a fin de determinar, por un lado, si es econdmicamente viable,
y por el otro, el plazo de amortizacion, etc.

Se considero como referencia documental el Manual para la Formulacion y
Evaluacién de Proyectos del Fondo de Crédito Industrial (FONCREI) sujeto al
ISO9002, para facilitar la evaluacién se requiere presentar los estados financieros a
precios y costos constantes durante un pericdo igual, cuando menos, al plazo del
crédito; y guiarse, tanto para la presentacion de dichos estados como para la
determinacién de otros calculos e indices, por los formatos que acompafian a este

documento, sefialando las bases y supuestos utilizados.

- Situacion financiera actual: Permite el analisis de los estados
financieros auditados, correspondientes a los tres (3) ultimos ejercicios,
solo en caso de ampliacion de la empresa.
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- Situacion financiera proyectada: Para ¢l caso de proyectos de
ampliacién, modernizacién o reconversiébn se¢ deberan realizar las
proyecciones de la situacién actual de la empresa, la del proyecto y
consolidada.

- Presupuesto de gastos: Por razones de caracter analitico en la
formulacién del proyecto, es conveniente dividir los costos en:

Costo Primo.

Gastos de Operacién.

Gastos de Administracién y Ventas.

Gastos financieros (FONCREI, 1996, p. 35).

oooTe

a) El Costo Primo. Incluye, Materias Primas, Otros materiales directos. y
Mano de Obra Directa. Es decir, que el Costo Primo es el costo de
aquellos insumos que se incorporan al producto terminado en forma
directa.

Materias Primas: Se calcula a partir de los requerimientos de materia
primas, cuyas proyecciones se¢ estiman de acuerdo al Coeficiente
Técnico de requerimientos de materia prima por unidad de producto
terminado o por servicio prestado segun sea el caso. Al igual que en
el caso anterior, pueden claborarse cuadros por separados o
presentarse en un solo cuadro de requerimientos y costos.

- Otros materiales directos: También se proyectan de acuerdo con

requerimiento por unidad de producto terminado o servicio prestado
y se pueden elaborar lo cuadros en igual forma.
Mano de Obra Directa: Este rubro se calcula con base a
requerimientos de mano de obra originados por los distintos procesos
productivos o los servicios prestados y en proporcidn a la produccién
de los diferentes afios. (FONCRE], 1996, p. 36)

Los sueldos y/o salarios se establecen de acuerdo con los sueldos y/o salarios
actuales para cada tipo de labor, adicionandole las cargas sociales reglamentarias. Para
su estimacion se elaboran dos cuadros por separado, uno sobre los requerimientos de
mano de obra a través del tiempo y otro con ¢l costo que representan. Para fines de
presentacion del proyecto se debe remitir el cuadro que representa los costos anuales
por este concepto:

b) Gastos Operativos. Incluyen: 1a Mano de Obra Indirecta, Electricidad,
Combustible, Repuestos para mantenimiento, Depreciacién de
maquinaria y equipos, Amortizaciéon de activos diferidos, Royalties,
Impuestos indirectos y Otros gastos de operacion.

- Mano de obra indirecta: Este gasto incluye la mano de obra auxiliar
de la produccioén, clasificada segiin su nimero, sueldos y salarios,

22



prestaciones sociales y otras remuneraciones.

Electricidad: Comprende el gasto de energia eléctrica de los equipos
y €l alumbrado de la planta, de las oficinas y areas de servicio; se
calcula de acuerdo con los consumos estimados por los proveedores y
con las tarifas del servicio.

Combustible Los requerimientos de combustible se estiman de
acuerdo al consumo requerido por unidad y aplicando tarifa existente.

- Repuestos para mantenimiento: Los gastos por este concepto se
estiman un porcentaje sobre el valor de la maquinaria y equipos.
Depreciacion de maguinaria y equipos: Existen varios métodos de
depreciacidn, pero el mas utilizado es el de Depreciacién lineal sin
valor ya que facilita los caiculos en los proyectos. Para aplicar este
método se requiere el valor del equipo y su vida util. Para calcular la
depreciacion anual simplemente se divide el valor del equipo entre la
vida util estimada. La depreciacién anual es un gasto fijo durante la
vida 1til del Proyecto.

Amortizacicn de activos diferidos: Los gastos por este concepto se
distribuyen durante los afios de la vida 1itil del activo. Permaneciendo
constante el costo calculado por este concepto. A este tipo de costos
se les incluye como: Amortizacién de Gastos Diferidos.
Royalties: Comprende el pago de las patentes y otros costos
similares, si se pagan, seglin el mimero de unidades de produccion.
(En caso de que la empresa lo amerite)
Impuestos indirectos: Los impuestos a que se refiere el rubro
comprenderan la tributacién por los bienes raices que requiera la
empresa y que sean de su propiedad, asi como aquelles impuestos
indirectos relacionados.
Otros gastos: Bajo este concepto se incluyen gastos tales como:
Servicios de produccidn, Otros servicios profesionales y técnicos,
arrendamiento, Primas de seguro, uniformes, botas y equipos de
seguridad, (casco, guantes para el personal de las instalaciones, etc.).
c) Gastos de Administracion y Ventas: Incluye las remuneraciones
personal de Administracién y Ventas, la Depreciacion, la Amortiza de
activos diferidos y Otros gastos de administracién y ventas.
Remuneraciones: Incluye sueldos y salarios del personal
administrativo de venta, Prestaciones sociales y Otras
remuneraciones.
Comunicaciones: Se incluyen teléfonos, telex, fax, correo, etc.; para
establecerlos se hace una estimacién mensual y se eleva a costo
anual.

- Depreciacion: Se incluyen solo las depreciaciones de las
edificaciones equipos utilizados en administracion y venta.
Amortizacion de activos diferidos: Se distribuyen durante la vida ttil
del activo, por ser gastos diferidos.

Otros gastos de administracion y ventas: Bajo este concepto se
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incluyen gastos tales como: segurcs, Gastos de oficina, Gastos
generales, Gastos de viaticos, Comisiones sobre venta, Publicidad,
ete.

d) Gastos Financieros: Corresponde a los intereses a ser pagados por los
préstamos previstos, calculados segin las condiciones del (o los)
préstamo (s) a solicitar.

Intereses: Se calculan tomando en cuenta el monto de los préstamos
previstos, los plazos concedidos y las tasas de interés vigentes para el
momento de la formulacion del proyecto. Para los efectos del
calculos se debe tener cuidado en cargar o diferir el pago de los
intereses causados durante los afios de gracia, lo cual depende de las
caracteristicas del financiamiento. (FONCREIL 1996, p. 37)

La Estructura de Costos del Proyecto y de la Empresa, en el caso de ampliacién.
Presupuesto de Ingresos: De acuerdo con las proyecciones de la demanda de
productos terminados o servicios prestados, del proyecto y los precios unitarios, se
obtienen los ingresos proyectados.
Estado de Resultados Proyectados: También se le denomina Presupuesto de

Ingresos y Costos o Estado de Pérdidas y Ganancias e indica, para cada uno de los
afios de la vida atil del Proyecto, los distintos ingresos y gastos en que incurrira la
empresa como resultado de su gestion productiva. Muestra las utilidades netas que se
esperan. El calculo del impuesto sobre la renta (ISLR, segin la legislacion), asi como
la Utilidad liquida. (FONCREI, 1996, p. 39)

~  Presupuesto de Caja: También se le conoce como Fluyjo de Caja. Es un
analisis financiero que muestra el Flujo del Efectivo; razén por la cual sirve para
conocer la capacidad de pago de la empresa y durante su elaboracidn, permite detectar
el nimero de afios en los cuales las empresas deben recurrir a préstamos ordinarios.
No debe confundirse su interpretacién con la de los Estados de Resultados
Proyectados, ya que en éstos se trata de demostrar cuales son las Utilidades liquidas
esperadas, y se relacionan los ingresos con los egresos (costos) en efectivo y
calculados (depreciaciones, gastos diferidos); mientras que en el flujo de caja se tratan
como ingresos tanto las ventas, como los ingresos provenientes de otras fuentes
(préstamos, ventas de bienes, depreciacidén, amortizacion de gastos diferidos, etc.) y en
los egresos, se colocan las inversiones y los costos pagados en efectivo. (FONCREI,
1996, p. 39).

Se define como el saldo disponible para pagar a los accionistas y para cubrir el
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servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) de la empresa,
después de descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades

operativas de fondos (NOF).

Ventas
Coste de las ventas
- GGastos generales

Margen operativo bruto (BAAIT)
Amortizacion (*)
Beneficio antes de impuestos e intereses (BAIT)

- Impuestos

Beneficio neto (BDT) (antes de intereses)
+ Amortizacion (¥)
- Inversion en A. fijos
- Inversion en NOF (*%)

FCL

(*): La amortizacion se resta inicialmente debido a la depreciacién que sufre
con el fiempo la inversion en inmovilizado (equipos, maquinaria...), por lo tanto debe
recogerse anualmente como un coste a descontar de los beneficios antes de calcular los
impuestos que se deben pagar. Pero para calcular el flujo de caja se vuelve a sumar de
nuevo, ya que ese gasto no sale en realidad de caja.

(**): Necesidades operativas de fondos (NOF) = Caja + Clientes + Existencias
Proveedores

S1 actualizamos los FCL, descontandolos al coste de capital, obtenemos el valor
de la empresa.

Cuadro de Fuente y Usos de Fondos: Se trata de destacar y clasificar en
categorias adecuadas el origen y destino de todos los recursos financieros en las etapas
de ejecucion y operacion del proyecto. El cuadro debe permitir la estimacion de las
dispombilidades anuales resultantes, indicando las asignaciones que se pueden hacer a
rubros como: servicio de préstamos, pago de dividendos y constitucién de reservas, de

acuerdo con politica financiera que se proponga para la empresa responsable del
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proyecto. (FONCREI, 1996, p. 40)

El cuadro se prepara definiendo en cada linea las distintas fuentes y usos de
fondos y ubicando en las sucesivas columnas los valores relativos a cada periodo
financiero (por afios o sus fracciones o por periodos mas largos en los que datos sean
constantes).

Punto de Equilibrio: El célculo del punto de equilibrio puede obtenerse
mediante dos métodos diferentes, el algebraico y el grafico. (FONCREI, 1996, p. 40).

a) Método Grdfico: Fundamentalmente, el método grifico tiene 2 una de
Ingresos o ventas y otra de costos, las cuales se cortan en el de equilibrio. Para trazar
las lineas de costos y de ingresos es contar con una escala de cantidades a fin de dar

valores a dichas lineas (FONCREI, 1996, p. 42)

Tasa de Descuento y Criterios Alternativos para la Evaluacion Proyectos

La naturaleza de los proyectos de inversion es tal que los beneficios y costos de
un proyecto normalmente reuniran en diferentes periodos a través del tiempo. Debido
a que una determinada cantidad de dinero disponible ahora es considerada mas valiosa
que la misma suma recibida en el futuro, necesario darle mas peso a los costos y
beneficios que ocurren mas El mayor valor atribuido a los costos y beneficios mas
tempranos se debe que el dinero disponible hoy permita tanto inversién rentable como
consumo entre este momento y el futuro. La existencia de este valor asociado al
tiempo permite a los que prestan dinero cobrar un interés. También debido a que la
inversion tiene un retorno esperado positivo, y al hecho que el consumo presente se
valore mas que el consumo futuro hace que los que toman préstamos estén dispuestos
a pagar un interés por dichos préstamos.

Valor Presente Neto o Valor Actual Neto (VAN): Cuando se calcula el VAN de
un proyecto, el primer paso es el de restar todos los costos, en un periodo, de los
beneficios en dicho periodo para obtener los beneficios netos (positivos o negativos).
Luego, se elige una tasa de descuento que mida el costo de oportunidad de los fondos

con usos alternativos en la economia. Utilizando esta tasa de descuento, se le imputa a
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cada proyecto un costo de fondos igual al retorno econémico, en la mejor alternativa.
Por lo tanto el VAN de un proyecto mide el monto en el que la economia estara peor.
Esta caracteristica del VAN, que es cierta bajo todas las circunstancias, conduce

a un primer cédigo que se debe recordar:

“No aceptar proyecto alguno a menos que genere un VAN positivo,
cuando se descuenta utilizando el costo de oportunidad de los fondos™.

En segundo lugar cuando existe una situacion de restriccion en los
fondos, es decir, cuando no se pueden financiar todos los proyectos con un
VAN positivo y se tiene que elegir entre los distintos proyectos, debemos
observar las sigujentes reglas:

“Cuando existe una restriccion de fondos, elija el subconjunto del proyecto
de tal manera, que el VAN generado por los fondos sea el méximo”

“En una situacién en la que no existe restriccidon de fondos pero se debe
elegir entre proyectos mutuamente excluyentes, se elegird siempre aquella
alternativa que genere el mayor VAN”. (FONCREI, 1996, p. 45)

Tasa Interna de Retorno: La tasa interna de retorno (TIR) se define como
aquella tasa de interés que aplicada a los ingresos y gastos de un proyecto, para cada
afio de la vida de la inversion, equilibra o nivela sus valores al presente. (FONCREI,
1996, p. 46)

La TIR se obtiene por la solucién de:

donde la R se hace O el VAN, es igual al TIR.
La gran ventaja de la TIR estriba en el hecho de que puede ser calculada
unicamente con los datos del proyecto. En particular, no se necesita ningtin dato sobre

el costo de oportunidad de los fondos.
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Andlisis de Riesgo

El riesgo de un proyecto de inversion lo podemos definir como la volatilidad o
variabilidad de los flujos de caja reales respecto a los flujos estimados, mientras mayor
sea la viabilidad de estos flujos mayor serd el riesgo a que se encontrara sometido el
proyecto de inversién. El analisis de riesgo tiene su fundamentacion e importancia en
los ltimos afios debido a la incertidumbre e inestabilidad de nuestra economia.

En el resgo se puede 1dentificar dos componentes, el Riesgo General basado en
el entorno econdmico y la politica econdmica de un pais (riesgo pais) y el Riesgo
Especifico asociado a las particularidades propias de cada negocio. (FONCREI, 1996,
p. 46).

Métodos para medir el riesgo de un proyecto: uno de los métodos maés tratados
es a través de la distribucion de probabilidades de los flujos de caja esperado por el
proyecto, si la dispersion de estos flujos es muy alta, mayor sera el riesgo inherente a
nuestro proyecto de inversion. Las formas precisas para medir estas dispersiones
pueden realizarse con los siguientes métodos: (1) Desviacidn estdndar. (2) La
Dependencia e Independencia de los flujos de caja en el tiempo. (3) El ajuste a la tasa
de descuento. (4) Equivalencia a certidumbre y el tradicional arbol de decision.

La importancia de esta metodologia radica en la incorporacion del factor riesgo a
la decision en la inversidn de capital para lograr disminuir [a incertidumbre y el riesgo

en nuestros proyectos Economicos  Financieros.

Base Legal

Todas las operaciones de tipo econémico que se llevan en el pais se encuentran
regidas por una serie de normativas legales, las cuales van a establecer en definitiva
los parametros por los cuales deben regirse las personas naturales o juridicas que
realicen actividades comerciales y mercantiles en el pais. Ademas, en toda nacién
existe una constituciéon que rige los actos tanto del gobierno en el poder como de las

instituciones y los individuos, por lo que es obvio sefialar que en gran parte de los
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codigos y reglamentaciones locales, regionales y nacionales, repercuten de alguna
manera sobre los proyectos de inversién, por lo cual, es indispensable que se tomen er
consideracion, debido a que toda actividad lucrativa se encuentra incorporada a
determinado marco juridico.

Aunque parezca que s6lo en el aspecto sefalado es importante el conocimiento
de las leyes, a continuacién se mencionan aspectos relacionados al efecto de un
conocimiento profundo del marco legal en el mejor aprovechamiento de los recursos
con que ella cuenta:

a) Mercado:

Legislacién sanitaria sobre los permisos que deben obtenerse.
- Elaboracion y funcionamiento de contratos.
b) Localizacidn:
- Estudio de posesion y vigencia de los titulos de bienes raices.
- Litigios, prohibiciones, contaminacion ambiental, uso intensivo de agua en
determinadas zonas.
Apoyos fiscales por medio de extension de impuesto, a cambio de ubicarse
en determinadas zonas.
Gastos notariales, trasferencias, inscripcién en Registro Publico de la
propiedad y el comercio.

c) Administracién y Organizacion:

Leyes para la contratacién de personal sindicalizado y de confianza.

Prestaciones sociales a los trabajadores, vacaciones, incentivos, seguridad
social.

Leyes sobre seguridad industrial.

d) Aspectos Financieros y contables:

- La Ley de Impuesto Sobre la Renta, todo lo relacionado a tratamiento fiscal
para depreciacién y amortizaciéon, método fiscal para la valuacién de inventario,
perdidas o ganancias en la operacidn, cuentas incobrables.

- Ley de crédito publico, que establece la normativa legal para la

adquisicion de apalancamiento financiero piblico.
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Normativa establecida por el Colegio de Contadores Publicos.

Entre las bases legales mas importantes que se pueden destacar, se tienen las
siguientes:

La Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela (Gaceta Oficial
Nro. 5.453 del 24 de marzo de 2000).

Cédigo Civil de Venezuela (segiin Gaceta Oficial Nro. 2.990 extraordinario
del 26 de junio de 1982).

El Cddigo de Comercio (segin Gaceta Oficial Extraordinario Nro. 475 de
1955), la cual tiene como finalidad establecer las directrices a seguir por las empresas
y otras entidades que realicen operaciones comerciales en el pais.

Ley del Seguro Social y Paro forzoso: en esta se establece como debe
Jefectuarse un adecuado calculo, registro y pago de las retenciones laborales, asi como,
de las distintas multas que pueden ser objetos las empresas por incumplimiento de la
misma.

Ley Organica del Trabajo: esta establece una serie de directrices en las cuales
se pretende mantener un control estricto sobre la situacién laboral sobre todo en lo
referente a las prestaciones de antigtiedad que corresponden a cada trabajador.

- La Ley de Impuesto Sobre la Renta: (gaceta Oficial Nro. 4,727 del 27 de
mayo de 1994) la informacién financiera oportuna y exacta va a permitir a las
organizaciones cumplir con los requisitos y las exigencias establecidas en esta ley,
evitando posibles multa o infracciones estipuladas de acuerdo a la infraccidn llevada a
cabo.

Codigo Organico Tributario (1994), El Coédigo Organico Tributario (1994),
contiene las disposiciones aplicables a los tributos nacionales y a las relaciones
juridicas derivadas entre ellos. Ademas, contiene las disposiciones regulatoria del
procedimiento aduanero, tales como: las normas tributaras, los sujetos activo y pasivo
de la obligacién tributaria

Ley de Impuesto al Valor Agregado: Un impuesto que se aplica a los bienes
y raices, y a la venta y prestacién de servicios adquiridos por el consumidor.

Reglamento del decreto con rango de fuerza de ley de promocién y
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proteccion de inversiones (Gaceta Oficial de la Republica Bolivariana de Venezuela
del 22 de julio de 2002 Decreto Nro. 1867): este decreto establece que cuando, a juicio
del organismo correspondiente conforme al articulo 6° de este Reglamento, con
independencia del porcentaje de participacién de inversionistas venezolanos en la
empresa receptora de la inversidn, estos inversionistas estén en capacidad de decidir
sobre las actividades de la misma, mediante el control sobre los derechos de propiedad
0 uso de Ia totalidad o de una parte de los activos de la empresa receptora de la
inversién; el control igual o superior a la tercera parte de los votos de sus 6rganos de
direccién o administracion; el control sobre las decisiones de su organos de direccidon
o administracién, mediante clausulas contractuales, estatutarias o por cualquier otra
modalidad.

Ley de proteccion al consumidor y al usuario. Esta ley tiene por objeto la
defensa, proteccion y salvaguarda de los derechos e intereses de los consumidores y
usuarios, su organizacion, informacidn, y orientacion, asi como establecer los 1licitos y

los procedimientos para la aplicacion de las sanciones.

Definicion de Términos Basicos

Calidad Total: Control y mejoramiento continuo de la calidad de los procesos
de trabajo desde los proveedores hasta los clientes. Es el enfoque gerencial que logra
mejorar la calidad de los productos y servicios de cualquier organizacién. La calidad
es responsabilidad de aquellos que hacen el trabajo no de un grupo de especialistas e
inspectores. Los clientes son los jueces finales de la calidad; las mediciones internas se
deben hacer tomando en cuenta las caracteristicas de calidad que exige el cliente.

Cambio: Transicion hacia la implantacion de la calidad total.

Eficiencia: es el ratio del oufput obtenido con respecto al output estandar.
refleja lo bien que se utilizaron los recursos.

Inversiones. Erogacion para adquirir bienes que produzcan ingresos luego del
proceso de fabricacion.

Objetivos: Metas hacia donde se deben enfocar los esfuerzos y recursos de la
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empresa. Tres son basicas: Supervivencia, crecimiento y rentabilidad.

Organizacion: disposicion ordenada de las diversas partes de una institucion o
empresa. Las firmas modernas se organizan internamente para lograr un mejor uso de
las diferentes aptitudes de que disponen sus integrantes, de modo tal que los procesos
y actividades que realizan puedan desarrollarse adecuadamente en el tiempo y en el
espacio.

Planificar: es disefiar a futuro desecado y determinar los medios necesarios para
alcanzarlo, mediante la identificacién sistemética de los riesgos y oportunidades que
aparecen en el futuro.

Planta Fisica: Se refiere a la edificaciéon que sirve de entorno a las actividades
que conlleva a la administracion de un Supermercado.

’ Proceso de la Empresa: consiste en un grupo de tarecas logicamente

relacionadas que emplean los recursos de la organizacion para dar resultados

definitivos en apoyo de los objetivos de la organizacidn.
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CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO

Consideraciones Generales

Una vez delimitada la investigacion y los objetivos, se establecieron los aspectos
tedricos, donde se tomé en cuenta las bases muéstrales, asi como conceptos y el tipo
4e investigacion, de tal manera de dar una orientacion bibliogréafica a la investigacior
y plasmar las bases en que se ha fundamentado la misma, los mecéanicos de fiabilidad,
validez y objetividad para la delimitaciéon de los procedimientos mediante los cuales se
buscé dar respuesta a las interrogantes de la investigacion y situar el tema de estudio
dentro de un conjunto de conocimientos para poder manejar acciones concretas,
aceptables y acordes con la realidad.

La investigacion se abordara bajo el nivel descriptivo debido a que su objetivo
principal es detallar con la mayor precision posible las caracteristicas de una
determinada situacién, con o sin especificacion de hipétesis iniciales acerca de la
naturaleza de tales caracteristicas, ademas se extiende hasta la determinacién de la

frecuencia con que algo ocurre o asociado o relacionado con otros factores.

Tipo de la Investigacion

De acuerdo al caso planteado se aplicaran dos tipos de investigacion la primera
llamada Desk Research o Investigacién Documental y se refiere a la coleccion de
datos secundarios la mayoria de las personas sugieren informes personales,
estadisticas, Internet, en este sentido este tipo de estudio se obtienen grandes
conocimientos sobre el tema a investigar. La exploratoria descriptiva, donde la

exploratoria pretende dar una visién general y solo aproximada a los objetivos del
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estudio y la descriptiva radica en describir algunas caracteristicas fundamentales de
conjuntos homogéneos de fenémenos.

a) Exploratoria Descriptiva:
La investigacion se desarrolld a través de un estudio exploratorio el cual estuvo
dirigido principalmente a obtener un conocimiento general y aproximado de la
realidad, permitiendo identificar el tépico de interés, formular el problema y delimitar
futuras investigaciones sobre el mismo tema.

b) Investigacion de Campo:
Se entiende como el analisis sistematico de problemas en la realidad, con el propésito
bien sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y factores

= constituyentes, explicar sus causas y efectos o predecir su ocurrencia, haciendo uso de

métodos caracteristicos. Los datos de interés son recogidos en forma directa de la
realidadi.
Se realizé una investigacién de campo, utilizando como estrategia de investigacion la
recoleccion de datos e informacidn a través de una serie de encuestas que permitieron
formular argumentos interpretativos de sus resultados.
Con base a la literatura y tomando como referencia ¢l Manual de Trabajos de Grado de
Maestria y Tesis Doctorales propuesto por Maritza Barrios Yaselli (1990), se establece
que, segun los objetivos, el presente estudio se ubica dentro de los pardmetros de los

proyectos factibles:

El Proyecto Factible consiste en la elaboracidn de una propuesta de un
modelo operativo viable, o una solucién posible a un problema de tipo
practico, para satisfacer necesidades de una institucién o grupo social. La
propuesta debe tener apoyo, bien sea en una investigacion de campo, o de
tipo documental; y puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos.
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Poblacion y Muestra

Poblacion

Rodriguez y Sandoval (1999), explican que “Se entiende por poblacién el
conjunto de todos los casos, elementos y/ o sujetos que concuerden o reinan una serie
de especificaciones” (p. 34). Mencionando la generalidad de los elementos que
reunen caracteristicas similares que delimitan el objeto, espacio, contenido y tiempo
de los mismos.

Sabino (1998), por otro lado, explica que la poblacion en estudio es un concepto
mas limitado forma parte del universo, mas no se confunde con él, es un subconjunto
:161 universo confirmado en atencién a un determinado numero de variables que se van
a estudiar, las cuales lo hacen un subconjunto particular con respecto al resto de los
integrantes del universo.

En el estudio la poblacidn estaré constituida por las personas que habitan en la

ciudad de Caracas que visitan gimnasios investigacion estara representada por las

personas que requieren de un Consultorio de Medicina Estética en CCCT.

Muestra

La muestra es un “subconjunto representativo de un universo o poblacion”
(Morles 1994, cit., p.54). En este estudio se seleccionaran muestras probabilisticas.
Donde En el caso de la muestra, su seleccién se hizo sobre la literatura de Ary, Dy
L. Jacobs (1989), quienes sefialan lo siguiente: “En la investigacién descriptiva se
emplean muestras grandes. Algunas veces se recomiendan seleccionar de un 10% aun
20% de la poblacidn accesible.” (Ary, 1989,141) De acuerdo a eso, la muestra estara
representada por un total de 187 personas que seran seleccionadas en forma aleatoria,

a la salida de gimnasios.
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Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Segin Arias G Fidias (1997)...“las técnicas de investigacion son las distintas
formas o manera de obtener la informacién, se puede lograr mediante la observacién
directa, la encuesta, el analisis documental y el analisis de contenido, etc.” (p. 53).
Estas técnicas facilitaran recabar la informacidn para el estudio, entre las diversas
técnicas seleccionadas estan las siguientes:

Lectura y seleccién del material relevante para la investigacién como.
Bibliografia, prensa, revistas especializadas, folletos y paginas Web.

Subrayado del material el cual segin Hochman y Montero (1986) “se utiliza
para determinar la lectura del plan real de las ideas de un autor” (p. 18).

’ Fichaje de las ideas méas importantes, con la finalidad de acumular datos, de
manera que sirvan de consulta rapida y eficaz.

Entre los instrumentos que se utilizaran para el desarrollo de la investigacion se
encuentran:

Observacion Directa: La observacion directa es segun Hernandez Ferndndez y
Baptista (1996)...”¢l registro sistematico, valido y confiable de comportamiento o
conducta manifiesta”. (p.316) Esta se realizara directamente en las empresas
seleccionadas con el fin de percibir la realidad presente para la posterior recoleccion
de datos.

Cuestionario: Para Bernal (2000) “es una de las técnicas de recoleccién de
informacion mas usada, se fundamenta en el cuestionario o conjunto de preguntas que
se preparan con el propoésito de obtener informacion de las personas™ (p. 172).

Se pretende conocer a través del contacto directo el punto de vista de los
involucrados en la investigacion, haciendo uso del cuestionario que se aplicaran a los
empleados de la empresa y clientes, para luego, mediante un analisis de tipo
cuantitativo, sacar conclusiones que se correspondan con los datos recaudados.

Las encuestas se realizaran a través del cuestionario en donde los consultados

responderan una serie de preguntas. De ser necesario €l entrevistador se proveera de

una grabadora a fin de preservar los detalles de las encuestas.
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Analisis y Procesamiento de Datos

Para el andlisis de la informacién se procedera a organizar, evaluar y verificar
los datos para la posterior tabulacién de los mismos, la cual se ejecutard mediante
cuadros estadisticos que segliin Balestrini (1997), es el “recurso que utiliza el
investigador para preparar los datos que ha reunido, mediante serie de cantidades que
permiten efectuar comparaciones e interpretaciones fundamentadas en los elementos
aludidos”. {p. 169).

Posteriormente los resultados se presentaran a través de representacidn grafica,
la que segin (ob. cit.) “permite representar los datos cuantitatives, mediante dibujos
geométricos donde la superficie de las mismas se relaciona n con determinadas
hlagnitudes de datos...estableciendo las diferencias significativas presentes entre las
diversas variables” (p.178). Por medio de esta técnica se visualiza con mayor exactitud

el o los elementos que componen las variables de la investigacion.
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CAPITULO 1V
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Dentro de la investigacion de campo fue aplicado el instrumento (cuestionario) a
una muestra de 187 personas obtenidas luego de aplicar un muestreo probabilistico
estratificado a una poblacién de 63.834 personas. Dicho cuestionario esta estructurado
por 10 preguntas cerradas, obteniendo resultados que seran presentados a continuacion

" a través de cuadros donde se refleja la frecuencia absoluta y porcentual, las cuales
seran representadas a través de graficos circulares sefialando el porcentaje obtenido en
cada item.

Con el desarrollo de este cuestionario se busca realizar un estudio de mercado
para conocer, tanto la oferta como la demanda y el nivel de aceptacidén por parte del
consumidor.

La poblacién que se utiliz6 para la investigacién son los clientes ubicados en la
zona de Caracas, cuyas edades oscilan entre 15 y 55 afios, siendo considerados como

los clientes potenciales de este consultorio.

Cuadro 1

Distribucion de las personas encuestadas segiin sexo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Femenino 150
Masculino
Total 187 100%

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Maseculino
20%

Grdfico 1: Distribucion de las personas encuestadas segin el sexo

El 80% de las personas encuestadas es de sexo femenino y el 20% pertenece a

masculino.

Cuadro 2

Distribucién de personas de acuerdo a sus edades

Alternativa Frecuencia Porcenta’e
De15A25

De 26 A 35

De 36 A 45

De 46 en adelante

Totales 187 100
Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grifico 2. Distribucién de personas de acuerdo a sus edades

Mas del 60% de las personas encuestadas se encontraban en las edades

comprendidas entre los 26 y 45 afios, siendo estos considerados clientes potenciales.

Item 1. ;Conoce usted alglin consultorio de medicina estética en el CCCT?

Cuadro 3

Conocimiento de consultorios de medicina estética en el CCCT

Alternativa Frecuencia Porcenta’e
Si 122
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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65%

No
35%

“Grdfico 3. Conocimiento de algiun consultorio de medicina estética en el CCCT

Se puede observar que un 35% de la poblacion representada por una muestra de
187 personas, no conoce algan consultorio de medicina estética en el CCCT, lo cual

favorece de alguna manera al investigador.

Item 2. ;Que es lo primero que busca en un consultorio de medicina estética?

Cuadro 4

Lo primero que busca en un consultorio de medicina estética.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Un ambiente Agradable 122

Un servicio de primera

Un medico especialista

Todas las anteriores

Totales 187 100
Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 4. Lo que busca en un consultorio de medicina estética

El grafico nos muestra la necesidad que tienen las personas de obtener un buen
servicio, conseguir un ambiente agradable, acompafiado por supuesto de un medico
especialista.

Hoy en dia las exigencias de las personas son mayores ya no solo buscan un
consultorio de medicina estética, sino ademds que la calidad, el ambiente y el servicio

sean de primera.

Item 3. ; Cual de los siguientes consultorios de medicina estética ha visitado Ud.?

Cuadro 5
Consultorios de medicina estética ue ha visitado Ud.

Alternativa Frecuencia Porcenta e
Centro Fast

Dr. Gabriel Medina
Dr. Jorge Ledn

Otros en el CCCT
Ninguno 142
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005.
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Grdfico 5. Consultorios de medicina estética ha visitado Ud.

Un 76% de la poblacion ne ha visitado ninglin consultorio de medicina estétice

en el CCCT, debido al desconocimiento que poseen de la existencia del mismo.

Item 4. ;Con que frecuencia visita Ud. estos consultorios?

Cuadro 6

Frecuencia con que visita estos consultorios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Diaria
Semanal
Quincenal
Mensual
Totales 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 6. Frecuencia con que visita estos consultorios.
De una poblacion de 45 personas encuestadas que visitan algin consultorio de
medicina estética, estas asisten de manera frecuente a estos lugares, sobretodo

semanalmente.

Item 5. ; Considera Ud. que los servicios ofrecidos son?

Cuadro 7

Servicios ofrecidos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente
Buenos
Regular
Malos
Totales 100

Fuente: Elaborado por ¢l autor 2005
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Grdfico 7. Servicios ofrecidos.

Un 42% de la poblacion considera que el servicio recibido por los otros
consultorios es regular y un 11% considera que es malo, por lo que se evidencia le

presencia de [uturos clientes potenciales que actualmente no se encuentran satistechos.

item 6. ;Que importancia le da Ud. al ser atendide por un doctor con

especializacion en medicina estética?

Cuadro 8

Importancia que le da a un Doctor especializado en medicina estética.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
115
Media
Baja
Ninguna
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 8. Importancia que le da a un Doctor especializado en medicina estética.

Un 61% de la poblacion considera que ser atendido por un medico cor
especialidad en medicina estética es de un alto nivel de importancia, siendo solo ur

6% el que no lo considera como algo relevante.

Item 7. ; Le gustaria acudir a un consultorio de medicina estética en donde
ademads de los tratamientos para la perdida de peso, se ofrezcan servicios, para

el cuerpo: masajes, parafangoterapia y drenaje linfatico, entre otros?

Cuadro 9

Consultorio que ofrezca servicios para cuerpo, masajes, parafangoterapia y

drenaje linfatico entre otros.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 156
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 9. Consultorio que ofrezca servicios para cuerpo, masajes,

parafangoterapia y drenaje linfatico entre otros.

Un 83% de la poblacion le gustaria acudir a un consultorio de medicina estética,

donde ademas de los tratamientos para la perdida, recibir tratamientos corporales.

Item 8. ;Le gustaria acudir a un copsultorio de medicina estética en donde
ademas de los servicios anteriores, también se ofrezcan los siguientes

tratamientos faciales: cosmetologia medica, vacuna antivejez y botox:?

Cuadro 10

Consultorio que ofrezca tratamientos faciales.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 134
No
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 10. Consultorio que ofrezca tratamientos faciales.
Un 72% de la poblacién le gustaria acudir a un consultorio de medicina estética,

donde ademas de los tratamientos para la perdida de peso, recibir tratamientos

faciales.

ftem 9. ;Considera Ud. que el CCCT es un buen sitio para un consultorio de

medicina estética?

Cuadro 11

El CCCT es un buen sito para un consultorio de medicina estética.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 157
Totales 187 100

Fuente: Elaborado por el autor 2005
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Grdfico 11. E1 CCCT es un buen sito para un consultorio de medicina estética.

Un 82% de la poblacién opina que el centro comercial Ciudad Tamanaco es un
buen lugar para colocar un consultorio de medicina estética, lo cual garantiza que va a
ser un éxito la ubicacién del consultorio.

ftem 10. ;Por que considera que el CCCT es un buen lugar para el consultorio?

Cuadro 12

El CCCT es un buen lugar para el consultorio.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Por su Ubicacién 114
Por su Estructura

Por los Servicios que Ofrece

Por su Estilo
Totales 157 100
Fuente: Elaborado por el autor. 2005.
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Grdfico 12. EYCCCT es un buen lugar para el consultorio.
De las 157 personas que consideran que el CCCT es un buen lugar para el

consultorio, el 73% opinan que un el lugar es idoneo por su ubicacion, por su facil

acceso v variedad de servicios que ofrece.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El desarrollo de la presente investigacion permite obtener la importancia de
crear un plan de negocios como estrategia de planificacion, lo que le permite a un
empresario estar preparado para tomar decisiones y acciones acertadas antes las
eventualidades que pueden presentarse, evaluar diversos aspectos desde diferentes
perspectivas y tener una visidn mas precisa tanto del mismo como de su entorno. Si
bien un plan de negocios no garantiza el éxito de una empresa, si incrementa las
posibilidades de estar en el momento justo y en el lugar adecuado.

El plan de negocios desarrollado para estudiar la factibilidad de la puesta en
marcha de Armonia, Centro de Adelgazamiento y Medicina Estética en el Centro
Comercial Ciudad Tamanaco, en Caracas, logro dar una perspectiva general del
funcionamiento del negocio al igual que su rentabilidad.

A traves del estudio de mercado, realizado en gimnasios, se pudo conocer que
no existe suficiente informacién acerca de los centros de adelgazamiento y medicina
estética que se encuentran ubicados en la actualidad en el CCCT, por lo que la
competencia es escasa en éste lugar. La elaboracién de la encuesta permitid observai
la necesidad que posee la poblaciéon de un centro de adelgazamiento y medicina
estética, que tenga la atencion de un médico especialista, un ambiente agradable y una
atencion de primera, siendo este el concepto que ofrece Armonia.

Por otra parte, se puede observar a través del anéilisis financiero, la gran
rentabilidad que ofrece el proyecto, la cual fue calculada a través de dos indicadores,
como son el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Rendimiento, donde se obtuvo una
VAN superior a la invasion lo que indica que se debe invertir en el proyecto. Al igual
que el VAN el TIR nos demuestra que la tasa interna de rendimiento se encuentra por
encima de la tasa de descuento, demostrando nuevamente la rentabilidad de este

negocio.
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA

Plan de Negocio para el Estudio de Factibilidad de la puesta en marcha,

de Armonia Centro de Adelgazamiento y Medicina Estética

Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios, pretende estudiar la factibilidad de la puesta en
marcha de un consultorio de medicina estética y adelgazamiento, con ubicacidn en el
Centro Ciudad Comercial Tamanaco, en Caracas.

Para desarrollar ¢l plan se pretende presentar, en primer lugar la definiciéon del
consultorio que se establecer, teniendo en cuenta su nombre, direccidn, razdn social,
vision y mision al igual que otros aspectos que son importantes mencionar para la
presentacion del mismo.

Luego de realizar la presentacion se elabora un breve andlisis de mercado dende
se sefialan las ventajas competitivas y la distincidn que se posee sobre la competencia.
Cubierto este punto se procede a presentar la estructura organizativa con la que
contard le negocio.

Para finalizar, se presenta la parte mas importante del plan, el andlisis financiero,
el cual demostrara la factibilidad del proyecto.

Descripcion del Negocio

El negocio que se desea desarrollar es un consultorio de medicina estética y
centro de adelgazamiento, que ofrece a los habitantes de Caracas y sus alrededores, no

solo una excelente atencidn por personal calificado, sino una variedad de servicios
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Armonia, estara representado por dos socios principales, y un gran equipo
conformado por un doctor, un nutricionista, entre otros, que le ofrecerin una atencién

y un servicio de primera.

Nombre de la Empresa

El nombre de la empresa a constituir es Armonia, Centro de Medicina Estética 3
Adelgazamiento, este nombre fue seleccionado por los socios, buscando darle un
nombre agradable, facil de aprender y especialmente que refleje el equilibrio entre

salud y bienestar que todos deseamos.

Tipo de Empresa

La compaiiia a constituirse es clasificada como empresa de servicios debido a
que ofrece un producto y atiende las necesidades de los consumidores. Por otro lado,
segun el estado de desarrollo actual, esta empresa se encuentra en fase embrionica,
pues aun no esta activamente productiva, sino que se estan planificando sus diversos
aspectos mediante el presente plan de negocios.

La empresa sera constituida como un consultorio que presta servicios de salud,
en el area de la estética.

El objeto de esta empresa es ofrecer un servicio de medicina estética y de
adelgazamiento.

En cuanto a los proveedores, se busca aquellos que ofrecen los mejores
productos para la elaboracién de los diversos productos para adelgazar que requieren
los pacientes, de la misma manera se contacta a proveedores de productos para el
cuerpo y la cara, ambos surten directamente al consultorio otorgando créditos a 30
dias.

Por ser un centro de salud que ofrece su servicio de forma directa, no existe
ningin tipo de financiamiento en las consultas y tratamientos, lo que se ofrece son
paquetes de varias sesiones de masajes, etc.; por lo tanto los ingresos por venta son

obtenidos de manera inmediata.
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El 100% de las acciones se encuentra distribuida por partes iguales a nombre de

los dos socios principales.

Ubicacion del Negocio

Armonia, Centro de Medicina Estética y Adelgazamiento, estara ubicado en el
Centro Comercial Ciudad Tamanaco.

El centro comercial esta ubicado en una zona de f4cil acceso para las personas
que residen en las zonas de las Mercedes, Chuao, El Cafetal, Chacao y alrededores,
ademds que cuenta con varios pisos de locales comerciales y varias torres de oficina,
por lo que el acceso se considera facil desde varios puntos de la ciudad y la
concurrencia alta.

El consultorio estard distribuido en un espacio fisico de 110 mtrs. cuadrados,
donde se encuentra un irea de recepcion, dos consultorios médicos, 2 areas de masaje,

2 areas de tratamientos faciales y una oficina para el gerente general.
La Mision
Armonia, Centro de Medicina Fstética y Adelgazamiento, busca dar atencion
personalizada a través de un equipo medico especializado, en un ambiente calido j
agradable para satisfacer todas las facetas relacionadas con la salud y la medicina
estética.

La Vision

Armonia, Centro de Medicina Estética y Adelgazamiento, pretende ser el mejor
consultorio en su estilo, ofreciendo un staff de primera, con atencion personalizada

que le permitira sobresalir como uno de los mejores.
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Servicios

Armonia, Centro de Medicina Estética y Adelgazamiento; se caracteriza por
presentar una variedad de servicios, entre los cuales esta:

Control de peso: a traveés de consultas y seguimiento de un tratamiento
adecuado, segin las condiciones fisicas del paciente unido a las recomendaciones de
un nutricionista.

Mesoterapia: es uno de los tratamientos actuales que se considera mas efectivo
para al reduccion de medidas y celulitis.

Masajes corporales: reductores, anticeluliticos y antistress.

Parafangoterapia: mascarilla corporal a base de fango marino y minerales con
efecto reductor, reafirmante, hidratante, exfoliante y relajante.

Cosmetologia médica: limpieza profunda de cutis, hidratacion profunda,
hidratacion de ojos, etc.

Botox: eliminacion de lineas de expresion.

Ventajas Competitivas

Variedad de servicios.
Atencidn personalizada por especialistas en el area.
- Una de las mejores ubicaciones.
Los tratamientos para la pérdida de peso, corporal y facial de una gran

aceptacion por la poblacién femenina.

Distincion Competitiva

Posee un personal altamente capacitado, conformado por especialistas, los
cuales ofreceran un servicio de calidad orientado al bienestar fisico y emocional de
los pacientes.

En la recepcion del consultorio estard ubicada una recepcionista la cual le daré la

yienvenida y atendera las inquietudes del paciente.
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Areas destinadas para la consulta medica, la nutricionista, masajes y

tratamientos corporales; ademas que se atiende previa cita via telefénica o Internet.
Analisis de Mercado

En el CCCT no existe actualmente un consultorio de medicina estética y
adelgazamiento que sea reconocido por sus visitantes. Gran parte de ellos no posee
cenocimiento de los centros que hay en el lugar, debido tal vez a la falta de publicidad
por parte de estos consultorios, como también por el servicio que prestan, el cual no
los favorece.

La poblacion encuestada en su mayoria es de 35 a 45 afios, las cuales a]
considerar que servicios debe ofrecer un consultorio de medicina estética resaltaron
que la atencion medica, un ambiente agradable y un servicio de primera, son factores
que en su conjunto son importantes.

Al realizar preguntas acerca de otros centros de medicina estética ubicados en el
mismo centro comercial, tenemos que solo el 50% de la poblacién se atiende en
algunos de estos centros, donde consideran que los servicios recibidos son de regular a
malos, alegando algunos que no sen atendidos directamente por doctores sino por
asistentes.

Dicho esto, se puede considerar que los consultorios ubicados en el CCCT no
son una competencia potencial por las siguientes razones:

La mayoria de los consultorios son desconocidos para los visitantes.

La atencion medica directa, no es lo comim en la mayoria de ellos, y en
Armonia se busca la salud, el bienestar fisico y emocional de los pacientes.

El personal es calificado, lleno de energia y preactivos, dispuestos a ofrecer
el mejor servicio.

- Clima grato y agradable.

Todas estas razones permiten pensar en el éxito que traerd la creacién de dicho
consultorio.

Como estrategia de mercadeo para captar a posibles clientes, se desea contratar

56



una empresa de publicidad para el desarrollo de la imagen, desarrollo del arte para
imprenta, pagar la publicacién en revistas de alto tiraje, promociones en locales
relacionados a la estética Gimnasios, peluquerias, eventos de bailo terapia y spinning

etc. Ademas de entrega de material descriptivo en areas de alta circulacién peatonal.

La Organizacion

Armonia, cuenta con una estructura muy bien organizada representada
graficamente a través de un organigrama de tipo vertical, la cual muestra la estructura
organizativa del mismo.

iError!

GERENTE GENERAL

DOCTOR CON POST NUTRICIONISTA
GRADO

ASISTENTES TERAPEUTA MASAJISTA R CEPCIONISTA
CORPORALES

Reclutamiento y Seleccion

Se procederda colocar los anuncios de solicitud de Personal a través de los
periédicos de mayor circulacion en la zona, colocando los requisitos exigidos de
acuerdo al cargo, las personas interesadas seran entrevistadas directamente por los

socios quienes tomaran la decision de la seleccion del personal indicado.
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Induccion

Durante la primera semana se entrenarA al personal, suministrindole
informacion referente a las caracteristicas de la organizacidn (visidn, mision, valores,
estructura, etc.) y sus procesos asi como también la atencion al paciente. También se
les dard a conocer la descripcion de su cargo donde se define las funciones,

actividades y responsabilidades que debe asumir y desempefiar el nuevo empleado.
Descripceion de Cargos

A continuacidén se presenta la informacion relevante sobre las responsabilidades,

funciones y requisitos de los cargos que desempefiara el personal de Armonia.
Descripcion del Cargo

Titulo: Medico con Post Grado en Medicina Estética

Reporta: Gerente Administrativo

Le reportan: Asistentes Corporales

Propédsito general: atender a los pacientes y darle una respuesta medica al
problema del sobrepeso, actuando directamente sobre sus causas y aplicando

tratamientos segun el estado general del mismo.

Titulo: Nutricionista
Reporta: Medico Especialista

Proposito general: atender a los pacientes en el area de nutricién y dietética.

Titulo: Asistente Corporal
Reporta: Medico Especialista
Propdsito general: atender a los pacientes y prepararlos para la aplicacion de

tratamientos servir de apoyo al doctor.
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Titulo: Terapeuta
Reporta: Gerente general.
Proposito general: aplicar tratamientos anti-stress.

Requisitos: estudios en el area de tratamientos anti-stress y minimo dos afios de

experiencia.

Titulo: Masajista
Reporta: Gerente general
Proposito general: aplicar masajes corporales a los pacientes.

Requisitos: estudios en el drea de tratamientos reductivos, masajes y minimo

dos afios de experiencia.

Titulo: Recepcionista

Reporta: Gerente General

Propdsito general: recibir a los pacientes, tomar nota de sus recomendaciones,

controlar las reservaciones, entre otros.

Requisitos: estudiante universitaria, buena presencia, habilidad de relacionarse

con ¢l publico.

Plan Financiero

Inversion Inicial

Antes de comenzar a elaborar los estados financieros se determino la inversion

inicial considerando lo siguiente:
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Cuadro 13

Inversion Inicial

Bancos 22.000.000
Caja 3.000.000
Sueldos 12.804.750
Mobiliario y e uipos 39.600.000
Gastos de constitucion 2.700.000
Inventario de productos aplicados para adelgazar 12.000.000
Contrato de arrendamiento 5.600.000
Inventario de materiales de oficina 3.000.000
Mejoras de la propiedad arrendada 15.000.000
Total de la Inversion 115.704.750

Fuente: Elaborado por el autor. 2005

Para iniciar las actividades del negocio se necesita una inversion inicial de
115704750 Bs. Los socios van aportar el 60% del capital requerido y el resto sera

financiado.

Estado de Ganancias y Perdidas

Estimacion de Ventas

Para la estimacion de las consultas se considera que los pacientes van asistir 3
veces al mes, el cual realizara un pago por concepto en servicios en promedio de
50.000Bs, seglin los costos de consultorios con servicios similares y el numero de
consultas se estima en 325 mensuales al inicio, lo que significa que se espera una
frecuencia diaria de 13 pacientes, distribuidas entre dias de semana y sabados
mediodia.

Se estima que los clientes ademas de la consulta con el doctor, la asesoria de la
nutricionista, se van a aplicar las recetas medicas indicadas para adelgazar y se van
realizar algln tratamiento corporal o facial, como complemento a la dieta o régimen

que le sugieren.
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Costo de Ventas

El costo de ventas se encuentra conformado por todos aquellos gastos que

mfluyan en el proceso productivo, los cuales fueron divididos en:
Costos de insumos,
Costos de personal,
Otros costos.

Dentro de los costos de insumos, encontramos los costos por material medico
(guantes, gasa), ademas de los costos de producto aplicados para adelgazar, para
tratamientos corporales y faciales. Se estima que enfre los costos de material son el
30% de los costos.

Por otra parte, tenemos los costos de personal, para ello se elaboro una nomina,
donde se presenta de manera detallada cada uno del personal con su remuneraciones y
retenciones establecidas por la ley, al igual que se prepara un provision de los
beneficios laborales.

Por ulttimo tenemos los otros costos, en los cuales se incluyen los gastos de

lavanderia, material de oficina, etc. Los cuales se estiman en un 20% de los costos.
Gastos de Operacion

Dentro de este rubro se colocaron todos aquellos gastos que intervienen en el
funcionamiento del consultorio entre los cuales podemos mencionar:

Gastos de personal: donde se incluye todos los beneficios laborales (utilidades,
vacaciones, bono vacacional, prestaciones sociales, etc.).

Alquileres: se elaboro un contrato por un afio con el duefio del local donde se
establecié una mensualidad fija de 1.400.000, este monto incluye el condominio y el
servicio de electricidad. Al momento de realizar el contrato exigen tres meses de
deposito.

Gastos de constitucion: dentro de esto se consideran, los gastos de registro,
patente, entre otros.

Publicidad: se manejan varios medios publicitarios, como son revistas, volantes,

etc.
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Intereses: de acuerdo al financiamiento se calculo a una tasa de interés anual de

17%, durante cinco afios.

Gastos de depreciacidn: en donde se incluyen los gatos de depreciacion de los

activos que se utilizan en el proceso productivo.
Balance General

Activos

Como primer rubro, se encuentra el efectivo en caja y bancos, de acuerdo cor
politica de los socios es de Bs. 3.000.000.

Inventarios, se considera tanto el material que necesita el doctor, las terapeutas y
masajistas; como el material de oficina utilizado por la recepcionista y el gerente
general.

Los activos fijos, se agrupan en un solo rubro denominado: Mobiliario 3y
equipos, que contiene tanto el  equipo de oficina, como los equipos de
adelgazamiento, basculas, camillas.

La depreciacion, se considera el utilizar el método lineal tomando una vida 1til

de 3 afios para el dermocell y el resto de los equipos 10 afios

Pasivos

Proveedores, son las deudas contraidas a corto plazo, para el suministro de los
materiales y productos utilizados para adelgazar y los de oficina.

Gastos acumulados, se consideran las retenciones elaboradas a los trabajadores
por la ley de politica habitacional, Ince, Seguro Social, Paro Forzoso.

Otras obligaciones a largo plazo, se considera el crédito bancario, ¢l cual fue

solicitado a 5 aflos, con una amortizacion anual de Bs. 1.033.629
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Capital

El capital suscrito por los socios, fuec de Bs. 69.422.850, el aporte fue en

efectivo.

Flujos de Caja

Se define como el saldo disponible para pagar a los accionistas y para cubrir el
servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) de la empresa,
después de descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades

operativas de fondos (NOF).

Ventas
Coste de las ventas
Gastos generales

Margen operativo bruto (BAAIT)
Amortizacidn (*)
Beneficio antes de impuestos e intereses (BAIT)

- Impuestos

Beneficio neto (BDT) (antes de intereses)
+ Amortizacion (*)
- Inversion en A. fijos
- Inversion en NOF (**)

FCL

(*): La amortizacidn se resta inicialmente debido a la depreciacién que sufre con
el tiempo la inversién en inmovilizado (equipos, maquinaria...), por lo tanto debe
recogerse anualmente como un coste a descontar de los beneficios antes de calcular los
impuestos que se deben pagar. Pero para calcular el flujo de caja se vuelve a sumar de
nuevo, ya que ese gasto no sale en realidad de caja.

(**): Necesidades operativas de fondos (NOF) Caja + Clientes + Existencias

63




Proveedores.

Si actualizamos los FCL, descontandolos al coste de capital, obtenemos el valor
de la empresa.

Para nuestros efectos, los flujos anuales proyectados a periodo de 5 afios los
calculamos usando un supuesto de endeudamiento de 40% de la inversion inicial para
asi poder incluir en el calculo de los fluyjos de caja amortizaciones de deuda y
evidenciar que con la colocacton de un adeuda, es rentable ¢ importante la puesta en
marcha de un consultorio de medicina estética. El fluyjo de caja proyectado es el

siguiente:

Cuadro 14
Flujo de Caja Proyectado

Descripcion 2005 2006 2007 2008 2009
Ingresos operativos  131.900.717 178.092.432 237.757.855 315.608.567  416.907.19¢
Gastos operativos  114.387.190 126.501.927 130.019.243 133.791.103 137.830.236

Margen operativo 17.513.527 51.590.504 107.738.612 181.817.464 279.076.963

Amortizacion + 9.256.380 9.256.380  9.256.380 9.256.380 9.256.380
Intereses + 2.3060.377  5507.546  3.933.962 2.360.377 786.792
Depreciacion + 5.415.003 7.220.000  7.220.000 7.220.000  7.220.000

Total flujo de caja 34.545.287 73.574.430 128.148.954 200.654.221  296.340.135
Fuente: Elaborado por el autor. 2005.

Métodos para Analizar la Rentabilidad de una Inversion
1. Valor Actual Neto (VAN): Consiste en actualizar a valor presente los flujos
de caja futuros que va a generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés

("la tasa de descuento™), y compararlos con €l importe inicial de la inversién. Como

tasa de descuento se utiliza normalmente ¢l coste promedio ponderado del capital
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(cppc) de la empresa que hace la inversion (ver punto anterior)

VAN - A+[FC1/(1+)*1 |+ [ FC2/ (1+r)*2 |+..+ [FCn / (1+r)*n |

Siendo:
A: desembolso inicial
FC: flyjos de caja
n: nimero de afios (1,2,...,n)
1 tipo de interés ("'la tasa de descuento")
1/(1+1r)*n: factor de descuento para ese tipo de interés y ese mimero de afios
FCd.: flujos de caja descontados
Si VAN> 0: El proyecto es rentable.
Si VAN< 0: El proyecto no es rentable.
Este método se considera el mas apropiado a la hora de analizar la rentabilidac

de un proyecto.

Cuadro 15
Calculo del VAN
Aio Flujos Anuales Factor 17% Valor Presente
115.704.750 115.704.750
34.545.287 1,17 29.525.886
73.574.430 1,37 53.747.118
3 128.148.954 1,60 80.012.434
200.654.221 1,87 107.079.135
296.340.135 2,19 135.164.040
289.823.804

Fuente: Flaborado por el autor. 2005

En el cuadro encontramos ¢l calculo del VAN, reflejando que nos da un valor

de 289.823.864 siendo un valor mayor que cero y aceptande que es rentable la puesta
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en marcha del consultorio de Medicina Estética Armonia.
2. Tasa Interna de Retorno (TIR): Se define como la tasa de descuento o tipo
de interés que iguala el VAN a cero.

VAN -A+[FC1/(+r)*1]+[FC2/(1+)*2 ]+t [FCn/(1+r)*n] 0

Si TIR> tasa de descuento (r): El proyecto es aceptable.

Si TIR< tasa de descuento (r): El proyecto no ¢s aceptable.

Este método presenta mas dificultades y es menos fiable que ¢l anterior, por €so
suele usarse como complementario al VAN.

Si suponemos que para el ejemplo de la imagen la tasa de descuento {r) que tiene
la empresa es del 17%, podemos decir que como el TIR es mayor que la tasa de
descuento de la empresa (79%>17%) este proyecto seria considerada rentable para l:

empresa.

Cuadro 16

Tasa Interna de Retorno

Tasa Interna de Retorno

1. Flujos Totales/ Afios Proyectados 733.263.027 146.652.605
5

2. Inv. Inic/ flujos totales prom 115.704.750 0,79
146.652.605
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ANEXO A

ENCUESTA

SEXO
FEMENINO
MASCULINO

RANGO DE EDAD

DE 15 A 25
DE 26 A 35
DE 36 A 45
DE 46 EN ADELANTE

1. Conoce usted algiin consultorio de medicina estética en el CCCT

SI NO

2. Que es lo primero que busca en un consultorio de medicina estética
Un ambiente agradable
Un servicio de primera
Un medico reconocido

Todas las anteriores

3.  Cual de los siguientes consultorio de medicina estética ha visitado UD:
Centro Fast
Dr Gabriel Medina
Dr Jorge Leon
Otros

Ninguno
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Con que frecuencia visita Ud. estos consultorios
Diaria

Semanal

Quincenal

Mensual

Ne los Visita

Considera UD que los servicios ofrecidos en estos consultorios son:
Excelente

Buenos

Regular

Malos

Que importancia le da UD. A ser atendido por un doctor con post grado en
medicina estética.

Alta

Media

Baja

Ninguna

Le gustaria acudir a un consultorio de medicina estética en donde ademas de¢
los tratamientos para al perdida de peso, se ofrezcan servicios, para el cuerpo:
masajes, parafangoterapia y drenaje linfatico, entre otros:

SI

NO
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10.

Le gustaria acudir a un consultorio de medicina estética en donde ademas de los
servicios anteriores, también se ofrezcan los siguientes tratamientos faciales:
cosmetologia medica, vacuna antivejez y botox:

SI NO

Considera UD. Que el CCCT es un buen sitio para un consultorio de medicina
estética.

SI NO

Por que considera que el CCCT es un buen lugar para el consultorio:
Por su Ubicacién

Por su Estructura

Por los Servicios que Ofrece

Por su Estilo
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Empleados

Area Administrativa
Gerente General

Recepcionista

Area salud

Medico Especialista
Nutricionista
Masajista
Terapeuta

Asistente corporal

Total

ANEXO B

NOMINA MENSUAL

Costo de Personal
Salarios Monto LPH LPH SSO SSO

Empresa Retencion Empresa Retencién

800.000  800.000  16.000 8.000 72.000 32.000
350.000  350.000 7.000 3.500 31.500 14.000

8.000.000 8.000.000 160.000 80.000  720.000  320.000
800.000  800.000 16.000 8.000 72.000 32.000
900.000 1.800.000  36.000 18.000 162.000 72.000
900.000 1.800.000  36.000 18.000 162.000 72.000
350.000  700.000  14.000 7.000 63.000 28.000

11.750.000 13.550.060 271.00¢  135.500 1.219.500  542.000

Paro
Forzoso

Empresa

13.600
5.950

136.000
13.600
30.600
30.600
11.900

230,350

Para
Forzoso

Retencion

4.000
1.750

40.000
4.000
9.000
9.000
3.500

67.750

INCE

16.000
7.000

160.000
16.000
36.000
36.000
14.000

271.000

Efectivo Retenciones

756.000
330.750

7.560.000
756.000
1.701.000
1.701.000
661.500

44.000
19.250

440.000
44.000
96.000
99.000
38.500

783.750
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Enpleados Cant. Salarios

Area Administrativa

Gerente General 800.000
Recepcionista 350.000
Area Salud

Medico Especialista 8.000.000
Nutricionista 800.000
Masajista 900.000
Terapeuta 900.000
Masajista 900.000
Terapeuta 900.000
Asistente Corporal 350.000
Asistente Corporal 350.000

ANEXO C

PROVISION DE BENEFICIOS LABORALES

Utilidades

100.000
43.750

1.000.000
100.000
112.500
112.500
112.500
112.500

43.750
43.750

Bono

Vacacional

35.520
15.540

355.200
35.520
39.960
39.960
39.960
39.960
15.540
15.540

Vacaciones Antigiiedad

33.280
14.560

332.800
33.280
37.440
37.440
37.440
37.440
14.560
14.560

155.920

68.215

1.559.200
155.920
175.410
175410
175410
175410

68.215
68.215

Doble
Indemnizacién

77.920
34.090

779.200
77.920
87.660
87.660
87.660
87.660
34.090
34.090

Preaviso

16.000
7.000

160.000
16.000
18.000
18.000
18.000
18.000

7.000
7.000
TOTAL

Total

418.640
183.155

4.186.400
418.640
470.970
470.970
470970
470.970
183.155
183.155

7.457.025

Retenciones

44.00(
19.25(

440.000
44.000
99.000
99.000

99000
99.000
38.500
38.500

1.020.250
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Equipos
Dermocell
Camillas
Basculas
Mobiliario
Equipes de Ofic
Equipos Médicos

Total Mobiliario y Equipos

Cantidades

ANEXO D

EQUIPOS

Precio Unitario
1.500.000
500.000
1.200.000
3.000.000
3.000.000
12.000.000

Monto

3.000.000
3.000.000
3.600.000
6.000.000
9.000.000
12.0:00.000

39.600.000
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Depreciacién Equipos
Equipos
Dermocell
Depreciacién Mensual
Mobiliario y equipo de oficina
Depreciacion Mensual
Camillas
Depreciacién Mensual
Basculas
Depreciacion Mensual

Total Depreciacion

ANEXO E

DEPRECIACION DE EQUIPOS

Linea Recta 3 aifios el Dermocell y el resto a 10 afios
Precio Unitario Depreciacion Mensual

15.000.000

416.667
18.000.000

150.000
3.000.000

25.000
1.200.000

10.000

601.667

Depreciacion Anual

5000000

1800000

300000

120000
7220000
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Descripcion
Prec. Prom. Consulta-
tratamientos
Prom. De consultas al
mes 8 supuesto cada
paciente asiste 3 veces
al mes promedio)
Ingreso mensual
consulta

Total ingresos

Costo de insumos
Costo de personal
Otros costos

Total costos

Utilidad bruta

Gastos de personal
Alquiler

Gastos de constitucién
Intereses

Gastos de
depreciacion

Abril
60.000

325

19.500.000

19.500.000

2.925.000
12.804.750
1.852.500

17.582.250

1.917.750
7.407.725
5.600.000
300.000
262.264
601.667

ANEXOF

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
ARMONIA
Al 31 de Diciembre de 2005

Mayo
60.000

364

21.840.000

2.730.000

2.074.800

17.609.550

4.230.450
7.407.725
1.400.000
300.000
262.264
601.667

Junio Julio
60.000 65.000
408 457

Agosto
65.000

511

Sept.
65.000

573

24.460.800 29.679.104 33.240.596 37.229.468

24.460.800

3.057.600 3.709.888
12.804.750 12.804.750
2323776 2.819.515
18.186.126 19.334.153
6.274.674
7.407.725
1.400.000
300.000

262.264
601.667

10.344,951
7.4077.725
1.400.000

300.000
262.264
601.667

4.155.075

3.157.857

20.117.681

13.122.915
7.407.725
1.400.000

300.000
262264
601.667

37.229.468

4.653.084

3.536.799

16.234.235
7.407.725
1.400.000

300.000
262.264
601.667

Octubre
70.000

641

44.904.466

44.904.466

5.613.058
12.804.750
4.265.924

7.407.725
1.400.000
300.000
262.264
601.667

Nov.
70.000

718

50.293.002

6.286.625
12.804.750
4.777.835

23.869.210

26.423.792
7.407.725
1.400.000

300.000
262.264
601.667

Dic,
70.000

805

56.328.162

56.328.162

7.041.020

5.351.175

25.196.946

7.407.725

1.400.000

300.000

262.264
601.667

Saldo anual
65.000

4.802

317.475.599

40.171.950
115.242.750
30.160.182

185.574.882

66.669.525
16.800.000
2.700.000
2.360.377
5.415.003
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Descripcion
Amortizacidn
Publicidad
Total gastos
Miscelaneos
Total otros egresos

Gastos, ingresos y
egresos

Abril
771.365
1.500.000
16.443.021
400.000
400.000
-14.925.271

ANEXO F (cont.)

Mayo Junio Julio Agosto
771365 771365 771365  771.365
1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000

400.000  400.000  400.000  400.000
400,000  400.000  400.000  400.000
-8.412.571 -6.368.347 -2.298.070  479.894

Sept.
771.365
1.500.000

400.000
400.000
3.591.214

Octubre Nov. Dic.
771.365 771365  771.365
1.500.000 1.500.000 1.500.000
12.243.021 12.243.021
400.000  400.000  400.000
460.000  400.006  400.000
9.577.712 13.780.770 18.488.195

6.942,285
13.500.000

3.600.000
3.600.000
13.913.527
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Descripeion
ACTIVOS
Efectivo en caja
Efectivo en banco
Total Efectivo Caja y
Bancos
Inventario de productos
aplicados para adelgazar
Inventario de equipos
de oficina
Total Inventarios
mobiliario y equipos
Depreciacion
acumulada
Total Equipos
Total Activos
PASIVQS
Proveedores
Obligaciones a largo
plazo
Gastos acumulados
Total Pasivos
Capital
Utilidad o perdida en ¢!
ejercicio
Total Patrimonio
Total Pasivos y
Patrimonio

ANEXO G

BALANCE GENERAL

Armonia

Al 31 de Diciembre de 2005

Saldo Inicial Enero Febrero

115.704.750 114.671.121 74.037.492

115.704.750 114.671.121 74.037.492

39.600.000

39.600.000
115.704.750 114.671.121 113.637.492

46281.900 45.248271 44.214.642

46.281.900 45248271 44.214.642
69.422.850 69.422.850 69422850

69.422.850 69.422.850 69.422.850
115.704.750 114.671.121 113.637.492

Marzo Abril

3.000.000
73.003.863 55.666.880
73.003.863 58.666.880

12.000.000
3.000.000

15.000.000
39.600.000 39.600.000
601.667

39.600.000 38.998.333
112.603.863 112.665.213

15.000.000
43.181.013 42.147.384

1.020.250

43.181.013 58.167.634
69.422.850 69.422.850
-14.925.271

69.422.850 54.497.579
112.603.863 112.665.213

Mayo

3.000.000
62.767.868
65.767.868

10.000.000
2.500.000

12.500.000
39.600.000
1.203.334

38.396.666
116.664.534

12.500.000
41.113.755

2.040.500
55.654.255
69.422.850
-8.412.571

61.010.279
116.664.534

Junio

3.000.000
65.400.380
68.400.380

11.000.000
2.000.000

13.000.000
39.600.000
1.805.001

37.794.999
119.195.379

13.000.000
40.080.126

3.060.750
56.140.876
69.422.850
-6.368.347

63.054.503
119.195.379

Julio

3.000.000
70.058.945
73.058.945

11.500.000
3.000.000

14.500.000
39.600.000
2.406.668

37.193.332
124.752 277

14.500.000
39.046.497

4.081.000
57.627.497
69.422.850
-2.298.070

67.124.780
124.752.277
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Descripeion
ACTIVOS
Efectivo en caja
Efectivo en banco
Total Efectivo Caja y
Bancos
Inventario de productos
aplicados para
adelgazar
Inventario de equipos
de oficina
Total Inventarios
mobiliario y equipos
Depreciacion
acumulada
Total Equipos
Total Activos
PASIVOS
Proveedores
Obligaciones a largo
plazo
Gastos acumulados
Total Pasivos
Capital
Utilidad o perdida en el
ejercicio
Total Patrimonio
Total Pasivos y
Patrimonio

Agosto

3.000.000
73.425.197
76.425.197

11.500.000

2.500.000

14.000.000
39.600.000
3.008.335

36.591.665
127.016.862

14.000.000

38.012.868

5.101.250
57.114.118
69.422.850

479.894
69.902.744

127.016.862

Septiembre

3.000.000
77.124 805
80.124.805

12.000.000

2.500.000

14.500.000
39.600.000
3.610.002

35.989.998
130.614.803

14.500.000

36.979.239

6.121.500
57.600.739
69.422.850

3.591.214
73.014.064

130.614.803

ANEXO G (cont.)

Octubre

3.000.000
83.699.591
86.699.591

12.000.000

2.500.000

14.500.000
39.600.000
4.211.669

35.388.331
136.587.922

14.500.000

35.945.610

7.141.750
57.587.360
69.422.850

9.577.712
79.000.562

136.587.922

Noviembre

3.000.000
88.490.938
91.490.938

13.000.000

2.500.000

15.500.000
39.600.000
4.813.336

34.786.664
141.777.602

15.500.000

34.911.981

8.162.000
58.573.981
69.422.850

13.780.770
83.203.620

141.777.601

Diciembre

3.000.000
93.786.651
96.786.651

13.000.000

2.500.000

15.500.000
39.600.000
5.415.003

34.184.997
146.471.648

15.500.000

33.878.352

9.182.250
58.560.602
69.422.850

18.488.195
87.911.045

146.471.647

Saldo Afio

3.000.000
93.786.651
96.786.651

13.000.000

2.500.000

15.500.000
39.600.000
5.415.003

34.184.997
146.471.648

15.500.000

33.878.352

9.182.250
58.560.602
69.422.850

13.913.527
87.911.045

146.471.647
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ANEXOH

COSTO DE LA DEUDA
Financiamiento Afio 0 Aol Afio 2

Inversién Inicial 115.704.750

% recursos propios 60%

% financia con deuda 40%

Importe inicial de la deuda 46.281.900

Plazo de amortizacion (afios)

Principal a amortizar anualmente 9.256.380 9.256.380
Importe de la deuda a final de cada afio 37.025.520 27.769.140
Importe medio de la deuda en cada afio 18.512.760 32.397.330
Tipo de interés de la deuda 17% 17%
Interés anual 3.147.169 5.507.546

Servicio a la deuda anual (Interés + principal) 12.403.549

14.763.926

Afio 3

5.256.380
18.512.760
23.140.950

17%

3.933.962

13.190.342

9.256.380
9.256.380
13.884.570
17%
2.360.377
11.616.757

Afio 5

9.256.380

4.628.190
17%
786.792
10.043.172
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