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Resumen

El mercado de la salud en Colombia presenta una alta demanda de servicios odontoldgicos de
calidad, pero también una gran competencia y una normatividad exigente. En este contexto, surge
la idea de crear una empresa que ofrezca servicios de habilitacion de salud a profesionales
independientes en las areas de odontologia general, ortodoncia, endodoncia y periodoncia. Esta
empresa se denomina Total Quality Healthcare y es liderada por su creador. El objetivo del
proyecto de factibilidad es analizar la viabilidad técnica, legal, financiera y de mercado de la
empresa, asi como su impacto social y ambiental. Para ello, se presenta dos escenarios: uno en el
que el creador es quien maneja todo lo relacionado con los servicios para cuando haya menos de
45 clientes, y otro en el que, a partir de 45 clientes, se contrata a un equipo de auditores de calidad
en salud o administradores en salud y una auxiliar administrativa. La empresa ofrece dos
portafolios de servicios, uno gque se brinda con menos de 45 clientes y otro que se habilita a partir
de los 45 clientes. El primero incluye la habilitacion de servicios de salud y el reporte de novedades
para las reas mencionadas. EI segundo incluye el PAMEC con enfoque de seguridad del paciente
y de habilitacion, el reporte de novedades en la plataforma REPS, las auditorias internas, los planes
de mejoramiento, la consultoria organizacional, la consultoria contractual y las asesorias
personalizadas. El proyecto también presenta el road map del negocio, que describe las etapas y
actividades necesarias para poner en marcha la empresa. El proyecto concluye que la empresa es
viable y rentable, y que tiene un potencial de crecimiento y diferenciacién en el mercado, por su

calidad, eficiencia, eficacia y efectividad.

Palabras claves: habilitacién de servicios de salud, odontologia, PAMEC, consultoria,
factibilidad.

Abstract

The health market in Colombia presents a high demand for quality dental services, but also a great
competition and a demanding regulation. In this context, the idea of creating a company that offers
health enablement services to independent professionals in the areas of general dentistry,
orthodontics, endodontics and periodontics arises. This company is called Total Quality Healthcare
and is led by its creator, who has a master’s degree in business creation. The objective of the
feasibility project is to analyze the technical, legal, financial and market viability of the company,
as well as its social and environmental impact. To do this, two scenarios are presented: one in
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which the creator is in charge of serving less than 45 clients, and another in which he hires a team
of quality auditors in health or health administrators and an administrative assistant to serve more
than 45 clients. The company offers two portfolios of services, one that is provided with less than
45 clients and another that is enabled from 45 clients. The first one includes the enablement of
health services and the report of news for the areas mentioned. The second one includes the
PAMEC with a focus on patient safety and enablement, the report of news on the REPS platform,
internal audits, improvement plans, organizational consulting, contractual consulting and
personalized advice. The project also presents the business road map, which describes the stages
and activities necessary to start the company. The project concludes that the company is viable and
profitable, and that it has a potential for growth and differentiation in the market.

Keywords: health services enablement, dentistry, PAMEC, consulting, feasibility.
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1. Sintesis del documento

Total Quality Healthcare es una empresa que facilita el ingreso y asegura la permanencia
de las Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud en el Sistema General de Seguridad Social
en Salud de Colombia, ahorrando tiempo, reduciendo costos, riesgos legales y reputacionales,
garantizando estabilidad y posicionamiento en el mercado a sus clientes. La empresa ofrece
servicios de habilitacion de salud, PAMEC, consultoria y asesoria a profesionales independientes

en las areas de odontologia general, ortodoncia, endodoncia y periodoncia.

El emprendedor es un administrador en salud, con experiencia en calidad y procesos de
habilitacion, y magister en creacién de empresas. La empresa tiene dos escenarios de operacion:
uno en el que el emprendedor se encarga de atender a menos de 45 clientes, y otro en el que contrata
a un equipo de auditores de calidad en salud o administradores en salud y auxiliar administrativa

para atender a mas de 45 clientes.

Durante los primeros 18 meses de operacion el emprendedor logro alcanzar una facturacion
bruta $68.062.000 pesos m/cte, y para el 2024 la empresa proyecta alcanzar una facturaciéon de
$131.301.000 pesos m/cte, y para el 2025 $368.053.875. Para ello, requiere de recursos como
equipo de cdémputo, software especializado, materiales de oficina, y personal calificado. Los
resultados mas relevantes de la empresa son: la viabilidad técnica, legal, financiera y de mercado
de la propuesta, el impacto social y ambiental positivo que genera, la satisfaccion y fidelizacion de

los clientes, y la diferenciacion y competitividad que logra en el sector.
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2. Analisis del mercado
2.1  Definicion del problema

El Sistema General de Seguridad Social en Salud en Colombia (SGSSS) se crea a través
de la implementacion de la 100 de 1993 (Jaramillo-Mejiaa, Marta Cecilia; Chernichovskyb, Dov;
2014), este rige la prestacion de los servicios de salud y establece que el Ministerio de Salud y
Proteccion Social (MSPS) es el encargado de regular la calidad de los servicios. (Ley 100, 1993).

En el afio 2002 se definid el Sistema Obligatorio de la Garantia de la Calidad en Salud
(SOGCYS), el cual se reglamento en el afio 2006 mediante el Decreto 1011. El Ministerio De Salud
y Proteccion Social, lo ha considerado como “conjunto de instituciones, normas, requisitos,
mecanismos y procesos deliberados y sistematicos del sector salud para generar, mantener y

mejorar la calidad de servicios de salud del pais” (Decreto 780 de 2016).

Por lo tanto, las Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud (IPS), los Profesionales
Independientes, las Entidades Adaptadas y las Entidades Administradoras de Planes de Beneficios
(EAPB), deben cumplir con las capacidades y condiciones, asi como, los componentes y requisitos
minimos de calidad establecidos en la Resolucion 3100 de 2019 para habilitar los servicios y
acceder al SGSSS. (Res. 3100 de 2019).

En Colombia, segun el Histérico de reporte consolidados de PQRD No. COFLO03 de la
Superintendencia Nacional de Salud (SNS) “Comportamiento de las peticiones, quejas, reclamos
0 denuncias Yy solicitudes de informacion formuladas por los usuarios del Sistema Nacional de
Salud ante la Supersalud en el periodo comprendido entre enero a septiembre de 2022.”; se han
presentado 937.686 peticiones, quejas, reclamos o denuncias (PQRD). llustracion 1llustracion 1.
Total PQRD de enero a septiembre 2022 segln la SNS
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lustracion 1. Total PQRD de enero a septiembre 2022 segun la SNS
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Fuente: elaboracion propia.

Como se muestra en la lustracion 1. Total PQRD de enero a septiembre 2022 segln la
SNS, en el mes de Julio de 2022 se presentaron 114.698 PQRD, siendo este el mes con mayor
namero de quejas. Quejas que se le atribuyen segun el mismo reporte consolidado de PQRD No.
COFLO03 de la SNS, a la restriccion en el acceso a los servicios de salud, insatisfaccion del usuario
en el proceso administrativo, deficiencia en la efectividad de la atencion en salud, no
reconocimiento de las prestaciones econémicas, falta de disponibilidad o inapropiado manejo del

recurso humano y fisico para la atencion.

Asimismo, se puede observar en la llustracion 2, que el departamento del Valle del Cauca
ocupa el tercer puesto con 126.560 PQRD, segun la descripcion del reporte No. COFLO3 por

departamentos, donde incluye el Archipiélago de San Andrés, Providencia y Santa Catalina.

[lustracion 2. Total PQR de enero-septiembre 2.022 por departamento segun la SNS.

200.000 189.968
180.000
160.000 138.246
140.000 126.560
120.000
100.000
80.000
60.000 46.208 45.040
40.000
20.000
0
BOGOTA. D.C. ANTIOQUIA  VALLE DELCAUCA CUNDINAMARCA  SANTANDER

Fuente: elaboracion propia.
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Para el caso de las ciudades capitalinas, Santiago de Cali ocupa el segundo puesto con
74.554 PQRD, seguida por Medellin y Barranquilla con 71.858 y 27.448 respectivamente, y
superada solo por Bogota, donde se registraron 189.968 PQRD durante el periodo de estudio. Los
motivos especificos fueron: falta de oportunidad en la asignacion de consulta médica especializada
de otras especialidades médicas, falta de oportunidad en la entrega de medicamentos PBS, demora
en la programacion de exdmenes de laboratorio o diagndsticos, falta de oportunidad en la
programacion de cirugia, falta de atencidn para la prestacion de servicios de imagenologia de
segundo y tercer nivel, no aplicacion de normas, guias o protocolos de atencion, deficienciasen la
seguridad del paciente, falta de oportunidad en la entrega de medicamentos no PBS, falta de
oportunidad en la asignacién de citas de consulta médica general y deficiente informacion sobre

derechos, deberes y tramites.

Con los resultados del informe de la Superintendencia Nacional de Salud (SNS), que se
pudieron identificar por mes, departamentos, ciudades y motivos especificos, se puede concluir,
que los problemas de calidad en el aseguramiento y prestacién de servicios de salud inician desde
la habilitacion de los servicios por parte de las IPS y continGan con las barreras administrativas
presentes en las EPS, que limitan el acceso de los usuarios a los servicios de salud oportunos,

continuos y de calidad.

Por lo anterior, se logra definir una oportunidad para el sector salud; a través de la
conformacién de una empresa configurada por un equipo multidisciplinario, que asesore a los
diferentes actores del sistema, asegurandoles el acceso y permanencia en el SGSSS, con
componentes de calidad total en salud, que adicional les permita mejorar la calidad en la prestacién
de servicios de salud, les evite sanciones econémicas y cierres temporales o definitivos de los
servicios por parte de los 6rganos de control, generando un impacto positivo en el usuario final y

creando valor agregado para la institucion.

2.2  Definicion de producto y/o servicios.

Total Quality Healthcare (TQH) es el nombre de la organizacion objeto de estudio de este
proyecto. En contexto, TQH se dedica a brindar asesorias en calidad a los profesionales

independientes de la salud y las instituciones prestadoras de servicios de salud para operar de

14



manera segura en el sistema de salud, de acuerdo con la resolucién 3100 de 2019, que establece
los requisitos minimos de calidad para habilitar un servicio de salud. Ademéas, TQH ofrece
asesorias organizacionales, financieras, contables, juridicas y contractuales, que son necesarias
para garantizar el buen desarrollo de las actividades misionales y administrativas en cumplimiento

de la normatividad vigente.

Los profesionales independientes son aquellos que ejercen su actividad de salud de forma
autonoma, sin estar vinculados a una institucion prestadora de servicios de salud. Estos
profesionales pueden ser odont6logos generales, ortodoncistas, endodoncistas o periodoncistas,
que atienden a sus pacientes en consultorios propios o alquilados. Los profesionales independientes
requieren de la habilitacion de sus servicios de salud para poder facturar y recibir el pago por sus
servicios, asi como para garantizar la calidad y seguridad de la atencion que brindan. TQH les
ofrece una solucion integral y personalizada para facilitar este proceso y acompafiarlos en su

gestion.

Un punto clave diferenciador de la competencia es la rapidez y eficiencia del proceso de
habilitacion de servicios de salud que ofrece TQH. Mientras que la competencia tarda entre 15y
30 dias habiles para realizar este proceso, TQH lo hace en solo 6 dias en promedio, lo que
representa una ventaja competitiva para los profesionales independientes de la salud que buscan
iniciar o continuar su actividad de forma seguray legal. TQH logra esta rapidez y eficiencia gracias
a su modelo de negocio innovador, que se basa en la experiencia, el conocimiento y la tecnologia
de su creador y su equipo. Sefialando que para el afio 2022, TQH ha habilitado 24 profesionales
independientes y 5 clinicas en el departamento, cuatro de ellas en Cali y una en Palmira, lo que lo

convierte en un actor importante del sistema.

Hasta el momento hemos realizado encuestas y pruebas piloto para validar el modelo y la
idea de negocio, en la primera fase tuvimos que reformular los supuestos debido a que no
encontrabamos las respuestas positivas que necesitabamos para continuar, Los supuestos que

reformulamos fueron los siguientes:

e Que los profesionales independientes de la salud conocian la normatividad vigente y
los requisitos para habilitar sus servicios de salud.
e Que los profesionales independientes de la salud estaban satisfechos con el proceso
actual de habilitacion y no buscaban alternativas mas rapidas y eficientes.
15



e Que los profesionales independientes de la salud no estaban dispuestos a pagar por un

servicio de asesoria y acompafiamiento en calidad y habilitacion.
Al reformular determinamos que nuestros usuarios:

e La mayoria de los profesionales independientes de la salud desconocian la
normatividad vigente y los requisitos para habilitar sus servicios de salud, o tenian
dificultades para interpretarlos y aplicarlos.

e La mayoria de los profesionales independientes de la salud estaban insatisfechos con
el proceso actual de habilitacion, que les generaba demoras, costos, riesgos y estrés, y
buscaban alternativas mas rapidas y eficientes.

e Lamayoria de los profesionales independientes de la salud estaban dispuestos a pagar
por un servicio de asesoria y acompafiamiento en calidad y habilitacion, e incluso
pagarian mas de lo que se cobra actualmente, si este les garantizaba una habilitacion

exitosa y oportuna.

Por otro lado, la prueba piloto que realizamos nos permitié identificar los documentos y
requisitos minimos que debe cumplir cada usuario para que “TQH” pueda cumplir con los tiempos

de entrega de los servicios de salud habilitados.

Portafolio de Servicios (Estos servicios se habilitaran a partir de los 45 clientes):
- PAMEC con enfoque de seguridad del paciente.
- PAMEC con enfoque de acreditacion.
- Auditorias internas — Planes de mejoramiento — Ejecucion y seguimiento.
- Consultoria organizacional.

- Consultoria contractual — Disefio de cargos, Disefio de funciones, Disefio de modelos de

contratacion, Disefio de reglamento interno.
- Asesorias personalizadas.
Portafolio de Servicios (Estos servicios se brindan con menos de 45 clientes):

- Habilitacion de servicios de Odontologia general, Ortodoncia, Endodoncia y Periodoncia
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- Reporte de novedades para las areas de Odontologia general, Ortodoncia, Endodoncia y
Periodoncia

Actualmente, TQH cuenta con 24 Profesionales Independientes de la Salud satisfechos que
han contratado el servicio de habilitacion de servicios de Salud oral, cardiologia, medicina general
y psicologia, 17 de ellos habilitaron servicios de salud para sus consultorios de odontologia general,
ortodoncia, endodoncia y periodoncia. Estos clientes han logrado obtener la habilitacion de sus
servicios de salud en un tiempo récord de 6 dias en promedio, lo que les ha permitido iniciar o
continuar su actividad de forma segura y legal. Ademas, han recibido el acompafamiento y la
asesoria de TQH durante todo el proceso, lo que les ha facilitado el cumplimiento de los requisitos

y la normatividad vigente.

Cabe sefalar que, al momento de habilitar el servicio de salud, que segun la normatividad
vigente debera renovarse dicha habilitacion en el cuarto afio de operacion, lo que le aseguramos a
nuestros usuarios es la tranquilidad de operar en el sistema con los requerimientos y solicitudes de
los organismos de control en cabeza del Ministerio de Salud y Proteccién Social, Superintendencia
de Salud, Secretarias de Salud Departamentales, Distritales y Municipales, evitando de esta manera
sanciones econdmicas, cierres parciales, temporales y totales de los servicios; acompafiado a esto
realizamos capacitaciones al personal para la estandarizacion de actividades, socializacion de
protocolos, manejo de medicamentos, mantenimiento de dispositivos médicos, historias médicas y

aquellas actividades en las que se evidencie las falencias al interior de la organizacion.

2.3  Clientes
2.3.1 Trabajos, dolores y ganancias del cliente

llustracion 3. Trabajos, dolores y ganancias de cliente
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Evitar sanciones

Prestar servicios de calidad
Reconocimiento en el mercado

Posicionamiento de la marca

Customer
Job(s)

Incremento de las ganancias
Crecimiento

Habilitacion de servicios
Aplicacion Autoevaluacion
Aplicacion PAMEC
Ruta critica
Resolucion de PQR
Control Administrativo

4

Peticiones, quejas y reclamos. Seguimiento Financiero
Sanciones economicas
Cierres temporales
Cierres parciales

Cierres totales

Dafio en el nombre de la marca
Gastos exagerados

@ Strategyzer

Fuente: elaboracion propia.
2.3.2 Supuesto del modelo de empresa

Hipdtesis 1. Nosotros creemos que las instituciones prestadoras de servicios de salud en
Santiago de Cali les duele tener gastos inesperados cuando inician desde la habilitacion de los

servicios previo a la apertura.

Hipdtesis 2: Nosotros creemos que a las IPS del sector salud en Santiago de Cali les duele
desconocer herramientas administrativas y financieras para el manejo y crecimiento de sus

unidades de negocio.

Hipdtesis 3: Nosotros creemos que a las IPS de Santiago de Cali les duele las consecuencias

de la mala calidad en salud.
2.3.3 Cantidad de entrevistas realizadas

Se realizaron diez entrevistas entre Profesionales Independientes, Instituciones Prestadoras
de Servicios de Salud, Entidades Adaptadas, Instituciones con objeto social diferente y Entidades

Administradoras de Planes de Beneficios.
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2.3.4 Resultados

Hipétesis 1: los diez dieron informacidn afirmativa para esta hipotesis, por lo tanto, es una

hipétesis verdadera.

Hipotesis 2: cuatro entrevistado afirmaron la hipotesis y seis dieron informacion negativa,

por lo tanto, es una hipétesis negativa.

Hipotesis 3: seis entrevistados afirmaron la hipotesis, cuatro de ellos dieron informacion

negativa, por lo tanto, la hipotesis es afirmativa.

2.3.5 Aprendizajes

1. Los costos de la calidad en la habilitacién de servicios de salud son altos, pero los costos
de la no calidad son mucho mas altos.

Es de anotar, que, estos costos son cuantificables, aunque pueden variar segun el tipo y el
tamarfio de la organizacion, el nimero y la complejidad de los servicios que se requieren habilitar,
y el nivel de cumplimiento de la normatividad vigente. Segun Correa, G. L. D., Correa, G. G. I., &
Gutiérrez, S. A. M. (2020), los costos de la calidad en la habilitacidn de servicios de salud se pueden
clasificar en cuatro categorias: costos de prevencion, costos de evaluacion, costos de fallas internas

y costos de fallas externas.

Los costos de prevencidn son los que se invierten en planificar, disefiar, implementar y
mejorar el sistema de gestion de calidad. Los costos de evaluacion son los que se destinan a
verificar, medir, auditar y controlar el cumplimiento de los requisitos de calidad. Los costos de
fallas internas son los que se generan por las deficiencias o errores que se detectan antes de la
habilitacion, como las no conformidades, las correcciones, las devoluciones, los reprocesos, los
retrasos, etc. Los costos de fallas externas son los que se originan por las deficiencias o errores que
se detectan después de la habilitacién, como las reclamaciones, las sanciones, los cierres, las

pérdidas de clientes, etc.

El estudio encontro que los costos de la calidad en la habilitacion de servicios de salud
representan entre el 5% y el 10% de los ingresos de las organizaciones, mientras que los costos de

la no calidad representan entre el 15% y el 25% de los ingresos. Esto significa que los costos de la
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no calidad son entre tres y cinco veces mayores que los costos de la calidad, lo que demuestra la
importancia de invertir en la calidad y la habilitacion de los servicios de salud.

2. Las asesorias externas en habilitacion tienen buena aceptacion por parte de los clientes,
pero el costo del servicio es un limitante en algunas ocasiones.

3. A pesar de no conocer herramientas como el PAMEC vy la Autoevaluacion, esto no es un
limitante para el crecimiento de las organizaciones.

4. Las consecuencias de la no calidad se ven reflejadas en sanciones econémicas, cierres
parciales, cierres temporales, cierres totales y deterioro de la imagen organizacional.

5. Los profesionales independientes, las microempresas y las pequefias empresas no estan
interesadas en acreditar los servicios de salud.

Sin embargo, los profesionales independientes, las microempresas y las pequefias empresas
si estan interesadas en acreditar los servicios de salud, ya que esto les brinda beneficios como el
reconocimiento de la calidad, la diferenciacion en el mercado, el aumento de la competitividad, la
mejora de la gestion, la fidelizacion de los clientes, etc.

No obstante, existen barreras que dificultan el acceso a la acreditacion, como el
desconocimiento de los requisitos, el costo del proceso, la falta de recursos humanos y técnicos, la
resistencia al cambio, etc. Segun el Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion
(ICONTEC), que es la entidad encargada de otorgar la acreditacion en Colombia, solo el 4% de las
instituciones prestadoras de servicios de salud estan acreditadas, y la mayoria son de gran tamafio
y complejidad. Por esta razon, es necesario promover la cultura de la calidad y la acreditacion en
los profesionales independientes, las microempresas y las pequefias empresas, y ofrecerles apoyo
y asesoria para facilitar su participacion en este proceso.

6. EIl adoptador temprano para Total Quality Healthcare es el usuario que requiere habilitar

los servicios de salud por primera vez y/o realizar la autoevaluacién anual.

7. El mayor aprendizaje de los procesos de experimentacion fue identificar la necesidad de
especializar a TQH en Servicios de Salud Oral a Profesionales independientes (Odontologia
General, Periodoncia; Endodoncia y Ortodoncia) clasificados como servicios de salud de
baja y media complejidad, teniendo en cuenta el nimero de clientes habilitados por cada
servicio, desde el inicio de la operacion hasta la fecha actual, como se describe en la Tabla
26.
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El 59% de la facturacién actualmente de TQH se encuentra en las especialidades de
Odontologia General, Periodoncia; Endodoncia y Ortodoncia a profesionales independientes de la
salud, el 17% a IPS Odontoldgicas.

8. Los profesionales independientes estan dispuestos a pagar entre dos millones y cuatro
millones de pesos m/cte. por la habilitacion de servicios de salud, por lo que se decidio
incrementar el costo por servicio a $2.142.000 IVA incluido a partir del segundo semestre
del 2023, y $2.380.000 IVVA incluido a partir del 2024.

9. Estrategia de Crecimiento:

Los procesos de experimentacion nos permitieron entender que debiamos establecer una

estrategia de crecimiento para TQH, por lo que nos planteamos una serie de pasos para el

crecimiento de la organizacion:

a. Especializarnos en la Habilitacion de Servicios de Salud Oral a Profesionales
Independientes en el Distrito de Santiago de Cali (Odontologia General, Periodoncia;
Endodoncia y Ortodoncia).

b. Entendiendo que el proceso de habilitacion consta de dos partes, una técnica y una
administrativa, la segunda parte de la estrategia consiste en la contratacion de un
Auxiliar Administrativo que se encargue del registro documental y los procesos internos
administrativos para liberar el tiempo que requiere habilitar un servicio de salud oral, y
tras la liberacién de dicho tiempo enfocar los esfuerzos en la consecucion de nuevos
clientes y la venta de nuevos servicios que aseguren los ingresos para continuar con la
operacion.

c. Finalmente, la etapa 3 de la estrategia de crecimiento consiste en la contratacion de
personal especializado en Calidad en Salud a partir de los 45 clientes y 56 servicios
vendidos, para adicionar al portafolio de servicios Auditorias Internas, Capacitaciones,

Consultoria Organizacional, entre otros.
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2.4

Anélisis de los competidores

Tabla 1. Andlisis de la competencia alrededor de 8 criterios

Calificacion (se puede utilizar un rango de 0 a 10, 0 a 100 o similares)

al sector salud

Comp. 1: Co?p. Comp. 3: Comp. 4: Comp. 5: Iniciativa
Consultor . Asesora BKF Profesionales TOte.“
salud Audi salud Internacional | independientes Quality
salud LTDA Healthcare
PreC|o_d_e los 6 7 9 10 3 10
servicios
Portaf_ol_lo de 3 3 5 5 0 7
servicios
Experiencia en
Habilitacion 5 8 10 10 5 7
Experiencia en
Acreditacion 3 3 5 3 2 8
Sistematizacion
dela 3 6 7 7 0 7
informacioén
Posicionamiento 5 5 3 3 0 7
en el sector
Generacion de 7
valor agregado 5 5 5 5 0
al cliente
Generacion de
valor agregado 4 5 4 5 2 9

Fuente: elaboracion propia.

Segun la Tabla 1 a principal competencia a nivel local, son los profesionales independientes,

seguido de Audi Salud.
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[lustracion 4. Curva de valor aplicada a la arena competitiva
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Variables de industria/arena (aspectos relevantes a partir del job)

Fuente: elaboracidn propia.

Con la llustracion 4 se puede ver que las lineas de tendencia nos permite inferir que Total

clientes y que pocos competidores le agregan valor al ecosistema de salud en el pais.

llustracién 5. Curva de valor aplicada a la arena competitiva.

Rendimiento de la competencia.

&
°

Audi salud Asesora salud LTDA

— CONsultor salud

BKF Internacional

Profesionales independientes

Variables de industria/arena (aspectos relevantes a partir del job)

Fuente: elaboracion propia.

Quality Healthcare va a encontrar competidores con diferentes precios, desde muy bajo hasta muy
alto, la experiencia en habilitacion de dos de los competidores es muy alta, pero la acreditacion y
el portafolio de servicios de los competidores es limitado y ninguno supera la media, al igual que

la sistematizacion de la informacion, posicionamiento en el sector, generacion de valor a los
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Segln la llustracion 5, los factores diferenciadores para Total Quality Healthcare
derivado de la curva de valor aplicada a la arena competitiva radican en tres puntos:

1. Ofrecer a los clientes un amplio portafolio de servicios con procesos de:

- Habilitacion en salud.

- Estandarizacién de procesos.

- Anélisis de la Calidad percibida vs. Calidad esperada.
- Auditoria interna por procesos.

- Acreditacion en salud.

2. Laexperiencia en acreditacion transmitida a los clientes a través de la conformacion de un
equipo multidisciplinario con amplia experiencia en calidad en salud y procesos de
acreditacion en otras instituciones, sistematizacion de la informacion en los procesos
evaluados evitando dependencia absoluta de los usuarios con nuestra institucion,
generacion de valor agregado al cliente dentro del sector con procesos y protocolos
enfocados en méaximos estandares de calidad desde el momento de la habilitacion, y
finalmente el posicionamiento en el sector de nuestra institucién con la experiencia y el
reconocimiento basado en el alto grado de satisfaccion que pueda tener nuestro cliente final.

3. El dltimo punto y no menos importante esta en generar valor agregado al sector de la salud
en Colombia, que se logra a través del incremento de clientes acreditados en salud, lo que
atrae la inversion extranjera, la generacion de empleo, la consolidacién de nuevas
instituciones en el mercado internacional generando Redes Integrales de Atencién en Salud,
mejorando la percepcion de la calidad en los usuarios del Sistema de Salud y aportando

significativamente al mejoramiento de la salud en la poblacion Colombiana.

Tabla 2. Descripcion del modelo de negocios actual (canva)

Problema Ventaja de Diferenciacion y/o

Clientes

Demoras y gastos inesperados
en la habilitacién de servicios
de salud.

Solucién

Brindar Servicio de asesorias
presenciales y personalizadas
de calidad en salud para la
habilitacién de servicios en la
especialidad de Salud Oral

Propuesta de Valor

Brindamos servicios de calidad
que facilitan el acceso al
sistema general de seguridad
social en salud, ahorrando
tiempo, reduciendo costos y
riesgos legales y
reputacionales, garantizando
estabilidad y posicionamiento
en el mercado a profesionales
independientes especializados
en servicios de salud oral.

Competitiva
Talento Humano:

Prestar servicios con talento
humano altamente calificado e
idonea.

Servicio al cliente:

Prestacion de servicios
personalizados a nuestros
clientes enfocado en la
humanizacién de servicios.

Experiencia:

Mas de 4 afios de experiencia
certificada en procesos de

1 Profesionales Independientes
con al menos un servicio de
salud para habilitar que
invierten alrededor de
$ 1.500.000 por la asesoria para
la habilitacion del servicio de
salud.

2 Instituciones prestadoras de
servicios de salud de baja
complejidad que pagan
alrededor de los $ 3.000.000
por la asesorfa.

24




Métricas claves

1.Ntmero de clientes que
cotiza nuestros servicios.

2.NUmero de clientes que
contrata nuestros servicios.

3.Numero de servicios de salud
habilitados.

3.Nivel de satisfaccién de
nuestros clientes.

4.Valor promedio de
facturacion por cliente.

Concepto de Alto Nivel

habilitacion en salud con las
altos estandares de calidad.

Soporte: Brindar soporte al
cliente durante todo el proceso
de prestacion del servicio.

Canales

Para llegar al cliente:
Marketing Viral en plataformas
como Facebook e Instagram a

través de creadores de

contenido.

Pagar Marketing en buscadores
para aparecer entre las primeras
opciones cuando los clientes
busquen “Calidad en salud”,
por ejemplo.

Contratar un Gestor De
Comunidades para manejo de
redes sociales y
posicionamiento a través de la
publicacién de contenido de la
organizacion.

3. Instituciones prestadoras de
servicios de salud de mediana
complejidad que pagan
alrededor de los $ 6.000.000
por la asesoria.

4. Instituciones prestadoras de
servicios de salud de alta
complejidad que pagan
alrededor de los $ 10.000.000
por la asesoria.

5. Profesionales Independientes
con al menos un servicio de
salud para habilitar que
invierten alrededor de
$ 1.500.000 por la asesoria para
la habilitacién del servicio de
salud.

Adaptadores Tempranos.

Profesionales Independientes
Especializados en Salud Oral
con al menos un servicio de
salud para habilitar que
invierten alrededor de
$ 2.142.000 por la asesoria para
la habilitacion del servicio de

salud.

Estructura de costos :
Flujo de Ingresos

1 Personal . .
2 Alquiler 1 Pago unico por servicio prestado
’ qurier - 2. Pago recurrente por prestacion de servicios.
3. Servicios publicos o R
L 3. Pago por servicios de tercerizacion.
4. Equipamiento

Actualmente las IPS contratan personal con experiencia en Habilitacion en salud y/o
acreditacion en normas internacionales, en algunos casos la contratacion de esta personal deriva
solo de la experiencia en procesos de acreditacion, pero no cuentan con la experiencia necesaria en
el sector de la salud que le permita contar el conocimiento y las herramientas necesarias para el

dominio del tema.

La propuesta de Total Quality Healthcare, esta basada en la prestacion de los servicios a
través de un grupo multidisciplinario de profesionales idoneos y calificados en el tema para la

consecucion de metas y objetivos, con perfiles como:

- Profesionales de la salud: Administradores en salud, Auditores en salud con enfoque en
calidad, Habilitadores de servicios de Salud, Acreditadores en salud.

Permitiendo la construccion de conocimiento desde los diferentes enfoques de cada
profesional para asegurar la reduccion del margen de error y el tiempo requerido para la evaluacién
de los procesos, el disefio y ejecucidn del plan de mejoramiento, articulando a cada colaborador de
la institucion para garantizar un trabajo homogeéneo que le permita a la Institucion la consolidacion

y posicionamiento en el mercado.
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A su vez, fomentar en las IPS la acreditaciéon en salud desde el Momento Cero, es decir,

desde el punto de partida e inclusion de la IPS en el mercado asegurar un trabajo transparente
preparando al personal y las condiciones de la institucion para encaminar todo esfuerzo realizado

inicialmente como garante de Maxima Calidad, esto permitird que al momento de iniciar un

proceso de acreditacion, ya se cuenta con la experiencia y los procedimientos para hacer que el
impacto en la organizacion no sea negativo, y por el contrario alcance de manera mas facil y rapida

el distintivo otorgado.

Como cualquier usuario del sistema de salud, se sufre las consecuencias de las barreras
administrativas que limitan el acceso a los servicios de salud en una urgencia médica, lo que me
permitio identificar las principales problematicas que se presentan en la prestacion de servicios de
salud, a su vez, logre identificar la idea de negocio desde el afio 2015, lo que me llevo a prepararme

para asumir el reto a través del conocimiento y la experiencia.

Para los usuarios, la propuesta de Total Quality Healthcare es una solucién integral y
personalizada para los profesionales independientes y las instituciones prestadoras de servicios de
salud que buscan habilitar, mejorar y acreditar sus servicios de salud, de acuerdo con la
normatividad vigente y los estdndares de calidad. La propuesta consiste en brindar asesoria,
acompafiamiento y capacitacion en calidad y habilitacion, mediante un grupo multidisciplinario de
profesionales idéneos y calificados, que reducen el margen de error y el tiempo requerido para el

proceso.

La propuesta también incluye servicios de consultoria organizacional, financiera, contable,
juridica y contractual, que fortalecen la gestion y el desarrollo de las actividades misionales y
administrativas de las organizaciones. Ademas, la propuesta fomenta la cultura de la calidad y la
acreditacion desde el inicio de la actividad de salud, preparando al personal y las condiciones de la
organizacion para alcanzar la excelencia y el reconocimiento en el mercado. La propuesta de Total
Quality Healthcare se basa en la experiencia y el conocimiento de su creador, quien sufrid las
consecuencias de las barreras administrativas que limitan el acceso a los servicios de salud, y que

desde el afio 2015 se preparé para asumir el reto de ofrecer una solucion innovadora y eficiente.

Después de realizar un estudio de mercado se encontrd que no existe competencia fuerte
para la asesoria externa en habilitacion y acreditacion en salud, asi como tampoco existe una
organizacion que contemplé los conceptos incluidos en esta idea de negocio.
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De modo que, los clientes que requieren habilitar y acreditar sus servicios de salud hoy en
dia tienen dos opciones: hacerlo por su cuenta o contratar una asesoria externa. La primera opcion
implica que los clientes deben conocer y cumplir la normatividad vigente y los requisitos de
calidad, lo que les demanda tiempo, recursos y conocimientos especializados. La segunda opcion
implica que los clientes deben buscar y seleccionar una empresa o consultor que les ofrezca el

servicio de asesoria externa, lo que les genera costos, riesgos y dependencia.

Ninguna de estas opciones es Optima ni satisfactoria para los clientes, ya que no les
garantiza una habilitacion y acreditacion exitosa, rapida y eficiente. Ademas, ninguna de estas
opciones contempla los conceptos incluidos en la idea de negocio de Total Quality Healthcare,
como el acompafiamiento integral, la capacitacion continua, la consultoria organizacional y la

fomentacion de la cultura de la calidad y la acreditacion desde el inicio de la actividad de salud

Por lo tanto, la concepcion de una empresa lider en el sector salud para asesorar a grandes
y pequefias instituciones, alcanzando los maximos niveles de calidad en el desarrollo y prestacion
de servicios de salud para el crecimiento institucional y el mejoramiento de la calidad de vida de
sus usuarios, fomentando la inversion privada y extranjera, permitiendo reducir el gasto publico en

salud.
2.5  Tamafo del Mercado y fraccion del mercado
2.5.1 Segmento foco de potenciales clientes — usuarios

- Profesionales Independientes con al menos un servicio de salud por habilitar que estan
dispuestos a pagar $ 2.380.000 IVA incluido, por la asesoria para la habilitacion del

servicio de salud (Tabla 3).

Tabla 3. Mercado objetivo - SOM de profesionales Independientes con al menos un servicio
de salud por habilitar

Mercado Total . .
Santiago de Cali TAM Mercado Servido SAM Mercado objetivo SOM
Llegar al 15% Concretar el 50%
4493 674 337
$10.693.340.000 $1.604.120.000 $ 802.060.000

Nota. Fuente: (Secretaria de Salud publica municipal de Santiago de Cali, 2021)
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- Instituciones prestadoras de servicios de salud de baja complejidad que pagan alrededor
de los $ 5.000.000 IVA incluido, por la asesoria para la habilitacion de servicios de

salud (Tabla 4).

Tabla 4. Mercado objetivo - SOM de Instituciones prestadoras de servicios de salud de baja

complejidad

Mercado Total
Santiago de Cali TAM

Mercado Servido SAM

Mercado objetivo SOM

901
$ 4.505.000.000

Llegar al 20%
180
$ 900.000.000

Concretar mas del 30%
60
$ 300.000.000

Nota. Fuente: (Secretaria de Salud publica municipal de Santiago de Cali, 2021)

- Instituciones prestadoras de servicios de salud de mediana complejidad que pagan
alrededor de los $ 10.000.000 por la asesoria para la habilitacion de servicios de salud

(Tabla 5).

Tabla 5. Mercado objetivo - SOM de Instituciones prestadoras de servicios de salud de

mediana complejidad

Mercado Total
Santiago de Cali TAM

Mercado Servido SAM

Mercado objetivo SOM

708
$ 7.080.000.000

Llegar a mas del 25%
200
$ 2.000.000.000

Concretar el 10%
20
$ 200.000.000

Nota. Fuente: (Secretaria de Salud publica municipal de Santiago de Cali, 2021)

- Instituciones prestadoras de servicios de salud de alta complejidad que pagan alrededor

de los $ 15.000.000 por la asesoria para la habilitacion de servicios de salud (Tabla 6).

Tabla 6. Mercado objetivo - SOM de Instituciones prestadoras de servicios de salud de alta
complejidad

Mercado Total

Santiago de Cali TAM Mercado Servido SAM

Mercado objetivo SOM

Concretar el 50%

82
$ 1.230.000.000

Llegar al 50%
41
$ 615.000.000

20
$ 300.000.000

Nota. Fuente: (Secretaria de Salud publica municipal de Santiago de Cali, 2021)




- Profesionales Independientes Especializados en Salud Oral (Odontologia General,
Endodoncia, Periodoncia y Ortodoncia, que estan dispuestos a pagar $2.380.000 por la

Habilitacion de cada servicio de salud (Tabla 7)

Tabla 7. Mercado objetivo - SOM de Profesionales Independientes Especializados en Salud

Oral , Adoptador Temprano.

Mercado Total

Santiago de Cali TAM Mercado Servido SAM Mercado objetivo SOM

Llegar al 50% Concretar el 50%
1314 657 329
$3.127.320.000 $ 1.563.000.000 $ 783.020.000

Nota. Fuente: (Secretaria de Salud publica municipal de Santiago de Cali, 2021)
2.5.2 Adoptador temprano

Profesionales Independientes Especializados en Salud Oral con al menos un servicio de
salud por habilitar que estan dispuestos a pagar $ 2.380.000 Iva incluido, por la asesoria para la
habilitacion del servicio de salud, teniendo en cuenta que el mercado total en Santiago de Cali es
de 1314 Profesionales Independientes habilitados, que representa alrededor de $ 3000 millones de
pesos anuales en inversion de habilitacién de servicios de salud, nuestro mercado objetivo es
concertar el 25%, es decir, 329 clientes, que representarian ingresos econémicos aproximados de

720 millones pesos en ventas brutas anualmente.
2.6  Estrategias de mercadeo y plan de ventas

El portafolio de servicios que se brinda en el escenario de menos de 45 clientes incluye la
habilitacion de servicios de Salud Oral y el reporte de novedades, par este paquete el cliente debe
pagar una tarifa fija de $2.142.000 IVA incluido por cada servicio que requiera habilitar. Este
incluye el reporte de novedades durante el primer afio sin generar costos adicionales. El cliente
puede contratar este portafolio por Unica vez durante el primer afio cuando se habilita por primera
vez en el SGSSS, a partir del segundo afio el reporte de novedades tendra un valor de $59.500 por

cada reporte de novedad.

Para el caso de los Profesionales en Salud Oral que cumplan cuatro afios o0 mas de

operacion en el SGSSS, y que estén obligados a generar el reporte de habilitacion (Autoevaluacion)
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anualmente, deberd pagar una tarifa fija de $2.142.000 IVA incluido por cada servicio que requiera
habilitar, que incluye el reporte de novedades durante el primer afio sin generar costos adicionales.

Los Profesionales en Salud Oral que no habiliten los servicios de salud con TQH, deberan

pagar $107.100 por cada reporte de novedad que requiera realizar en el sistema.

El cliente debe proporcionar la informacion y los documentos necesarios para el proceso
de habilitacion y reporte de novedades, y debe cumplir con las recomendaciones y los planes de
mejora que le brinde TQH. El cliente debe realizar el pago del 50% del costo por servicio mediante
transferencia bancaria o consignacion, dentro de los 5 dias habiles siguientes a la fecha de
facturacion y el 50% restante una vez se emita el distintivo de habilitacion por parte del Ente
Territorial encargado (Secretaria de Salud). El precio del servicio incluye los impuestos, los gastos
administrativos y los honorarios profesionales. El servicio no requiere requisitos post-venta, pero
TQH ofrece una garantia de satisfaccion al cliente, que consiste en devolver el dinero pagado si el
cliente no obtiene la habilitacion de sus servicios de salud en el tiempo acordado. EI margen de
comercializacion de este portafolio es del 40%.

Para el portafolio de servicios que se habilita a partir de los 45 clientes, que incluye el
PAMEC, el reporte de novedades en la plataforma REPS, auditorias internas, los planes de
mejoramiento, capacitaciones, consultoria organizacional, consultoria contractual y las asesorias
personalizadas, el cliente debe pagar una tarifa variable segun el numero, la complejidad de los
servicios que requiera y el tamafio de la empresa, El cliente puede contratar este portafolio por un
periodo de tiempo que se establece dependiendo de las necesidades del cliente, y puede cancelar el

servicio en cualquier momento con un preaviso de 30 dias.

El cliente debe proporcionar la informacion y los documentos necesarios para el proceso
de PAMEC, el reporte de novedades en la plataforma REPS, auditorias internas, los planes de
mejoramiento, capacitaciones, consultoria organizacional, consultoria contractual y las asesorias
personalizadas, y debe cumplir con las recomendaciones y los planes de mejora que le brinde TQH.
El cliente debe realizar el pago del 50% del costo por servicio mediante transferencia bancaria o
consignacion, dentro de los 5 dias habiles siguientes a la fecha de facturacion y el 50% restante una
vez se termine el proceso de consultoria. El precio del servicio incluye los impuestos, los gastos
administrativos y los honorarios profesionales. El servicio requiere requisitos post-venta, como el
seguimiento, la evaluacién y el control de los resultados obtenidos, y el ajuste de las acciones de
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mejora. TQH ofrece una garantia de satisfaccion al cliente, que consiste en devolver el dinero
pagado si el cliente no obtiene la acreditacion de sus servicios de salud en el tiempo acordado. El

margen de comercializacion de este portafolio es del 50%.

Tabla 8. Condiciones comerciales

Cliente

Profesionales independientes
de la salud — Habilitacion

Profesionales independientes de
la salud — Consultoria

¢ Cuales son los volumenes y su
frecuencia de compra?

1 a 2 servicios por cliente,
cada 12 meses

3 a 5 servicios por cliente, cada
12 meses

¢ Qué caracteristicas se exigen

para la compra? (Ej: calidades,

presentacion - empaque)

Calidad, rapidez, eficiencia,
confiabilidad, personalizacion

Calidad, rapidez, eficiencia,
confiabilidad, integralidad,
innovacion

Sitio de compra

Pagina web, telefonia

Pagina web, telefonia

Forma de pago

Transferencia bancaria o
consignacion

Transferencia bancaria 0
consignacion

Precio

$ por servicio habilitado

Variable segun el tipo de
consultoria

Requisitos post-venta

Reporte de novedades durante
el primer afio

Seguimiento, evaluacion, control
y ajuste de los resultados

Garantias

Devolucioén del dinero si no se
obtiene la habilitacion

Devolucion del 80% dinero si no
se logran las metas

Margen de comercializacion

40%

50%

Fuente: elaboracion propia

La Tabla 8 muestra las condiciones comerciales que aplican para el portafolio de servicios

de Total Quality Healthcare, segun el tipo de cliente: profesionales independientes de la salud o

instituciones prestadoras de servicios de salud.

La tabla 7 compara los volimenes y la frecuencia de compra, las caracteristicas que se
exigen para la compra, el sitio de compra, la forma de pago, el precio, los requisitos post-venta, las
garantias y el margen de comercializacion de cada tipo de servicio. También revela que los
profesionales independientes de la salud que requieren habilitarse compran menos servicios y con

menos frecuencia que los profesionales independientes de la salud y las instituciones prestadoras
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de servicios de salud, pero que exigen las mismas caracteristicas de calidad, rapidez, eficiencia,
confiabilidad y personalizacion. Ambos clientes pueden comprar los servicios en la pagina web o

a través de llamada telefonica y deben pagar mediante transferencia bancaria o consignacion.

Indica que los profesionales independientes de la salud pagan una tarifa fija por cada
servicio que requieren habilitar, mientras que las instituciones prestadoras de servicios de salud
pagan una tarifa variable segun el nimero y la complejidad de los servicios que requieren. Los
precios de los servicios incluyen los impuestos, los gastos administrativos y los honorarios

profesionales.

Muestra que los profesionales independientes de la salud no requieren requisitos post-venta
para la habilitacion de servicios, pero que las instituciones prestadoras de servicios de salud si
requieren seguimiento, evaluacion, control y ajuste de los resultados obtenidos. Ambos tipos de
clientes tienen una garantia de satisfaccion, que consiste en la devolucion del dinero si no obtienen

la habilitacion o los resultados de sus servicios de salud en el tiempo acordado.

Sefiala que el margen de comercializacion de los servicios es mayor para la consultoria
organizacional de los profesionales independientes de la salud y las IPS (50%) que para la
habilitacion de servicios de profesionales independientes de la salud (40%), lo que implica que el
portafolio de servicios que se habilita a partir de los 45 clientes es més rentable que el portafolio
de servicios que se brinda con menos de 45 clientes.

2.6.1 Precio

Al Inicio de la actividad el precio por cada servicio de habilitacién estaba en $ 1.500.000
pesos, pero en el desarrollo de los experimentos de validacién se determind que los usuarios esta
dispuestos a pagar entre 2 y 4 millones de pesos por cada servicio, por lo que el valor de cada
servicio de habilitacion a $2.380.000 a partir de enero del 2024; para el caso de las demés
actividades del portafolio de servicios la tarifa se fija de acuerdo con la necesidad de cada usuario,
donde convergen aspectos como: tamafio de la empresa, necesidad del servicio y ubicacion

geografica.

Establecer una estructura de costos para un producto intangible como es el caso de las
Asesorias — Consultorias, podria resultar muy subjetivo, por lo tanto, vamos a usar el modelo

canvas para desarrollar una estructura de costos general y entendible.
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llustraciéon 6. Modelo CANVAS Total Quality Healthcare

- ' .‘ hdd
M7 ASOCIACIONES ACTIVIDADES w PROPUESTADE - RELACION W SEGMENTOS DE
CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES
Auditores Secretaria de Habilitacion de servicios de Asegurar la permanencia de las Personal. _ ) _
Salud Departamental, eefbrl ebiuciones Frestacersids Frofesionales independientes de la
Distrital, Municipal Reporte de novedades sl als Al s el EHiE Eal

General de Seguridad Social en IF5 de baja complejidad.

Asesorias organizacionales, Salud de Colombia. IPS mediana complejidad.

contractuales.

RECURSOS
’ CIATE < CANALES

Personal con formacion y
experticia en calidad en

salud y procesos de

habilitacién.

Community manager.
$ COSTES DE ESTRUCTURA $ FUENTES DE INGRESOS
Henorarios Profesionales. - Venta directa a cliente final

Honorarios Community manager.
Alquiler.
Serv. piblicos, internet, publicidad.

En el mercado se encuentran competidores con precios que van desde los $ 2.000.000 hasta
los $ 4.000.000 millones en asesorias por cada servicio habilitado; esto ubica actualmente a “TQH”
como una de las opciones mas econdmicas en el mercado, a partir de enero de 2024 el costo del

servicio incrementara a $ 2.380.000.

Nuestro producto minimo viable es la habilitacion se servicios de salud, el cual ofreceremos

en un paquete con el reporte de novedades en REPS, durante el primer afio sin costo adicional.

Los usuarios que se habilitan por primera vez en el Sistema de Salud realizaran una Unica
compra del PMV, y van a requerir el servicio solo hasta el 4 afio de operacion, pero después del
cuarto afio de operacion, la autoevaluacién de los servicios se debe realizar de manera anualizada;
para el caso de las asesorias también seria Unica compra por area, departamento o actividad a
intervenir; el 80% de los clientes con los que contamos actualmente realiza el pago de los servicios
a traveés de transferencia electronica, solo el 20% paga en efectivo o0 en especie, todos los servicios
de habilitacion se pagan en dos contados, una vez realizada la cotizacion por parte de “TQH” el

usuario debe consignar el 50% para dar inicio al proceso y al culminar el proceso se debe consignar
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el 50% restante, las consultorias se manejan por “proyecto”, la primera parte del proyecto consiste

en el diagnostico situacional, una vez realizada dicha actividad y previo pago por parte del usuario

se inicia la ejecucion de la segunda parte del proyecto que consiste en el disefio del plan de trabajo

y las actividades requeridas, una vez se pague por este servicio se da inicio a la parte final que

consiste en la ejecucién y seguimiento al plan de trabajo.

2.6.2 Estrategia de Promocién

La primera estrategia de promocion de TQH se establece mediante la experiencia de la

prestacion de servicios de habilitacion a nuestros clientes entre el 2022 y 2023.

Tabla 9. Estrategia de promocion plan referidos vigencia 2024.

Tipo de Plan Numero de Referidos % de Descuento | Costo Adquisicion Cliente
Plan Bronce Entre4y5 5% Entre $29.750 y $23.800
Plan Plata Entre 6 y 10 clientes 8% Entre $31.800 y 19.040
Plan Oro 20 0 mas clientes 15% $17.850

La Tabla 9 contempla la estrategia de referidos para la consecucion de nuevos clientes,

donde se establecen tres planes dentro de la estrategia, Plan Bronce, Plan plata, Plan oro; cada plan

contempla un descuento de acuerdo con el nimero de referidos.

llustracion 7. Inversion para puesta en marca de la estrategia de promocion de

posicionamiento en Redes Sociales.

Duracion ()
Publicar este anuncio continuamente @

Elegir cudndo finalizard este anuncio

0 © ®

33

Presupuesto diario ()

El importe real gasta

do por dia puede variar. ®

aks divica
Co, cop

*4.062

3 de finalizacio
2 ene 2024

Cambiar

Alcance estimado: 440 - 1,3 mil Cuentas del centro de cuentas por dia

4

Resultados diarios estimados

Cuentas del centro de cuentas alcanzadas @ 440 - 1,3 mil
Resumen del pago
Tu anuncio estard en circulacién durante 30 dfas

Presupuesto total COP$ 121.860 COP

VAT estimado COP$ 23.153 COP

Importe total COPS$ 145.013 COP

Fuente:

Facebook
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La llustraciéon 7 contempla la inversion de $145.012 mensuales para promocionar a TQH
en redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp, la cual se implementaria a partir del segundo
semestre del 2024 tras evaluar la efectividad de la implementacion de la estrategia de plan de

referidos en cuanto a la consecucioén de clientes.

Tabla 10. Plan de entrenamiento de fuerza de ventas.

Plan de Entrenamiento de Fuerza de Momento Evaluacion Encargado
Ventas

Induccién:

Generalidades Corporativas
Procesos internos de la compafiia. Contratacion N/A Gerencia
Politicas y valores corporativos.

Estructura Organizacional

Capacitacién:

Producto y/o servicio. Contratacion. Examen escrito y

Manejo de plataforma web y aplicativo Cada 6 meses. exposicion del Gerencia
L producto.

movil.

Procedimientos técnicos, administrativos,

comerciales.

Desarrollo de Habilidades:

Venta Consultiva. Cada 6 meses. N/A Gerencia

Disefio de Estrategias Comerciales.

Fuente: elaboracion propia

La capacitacion del equipo de trabajo en cada fase de la estrategia de crecimiento esté a
cargo de la gerencia, este se encargara de socializar y evaluar las tematicas pertinentes para la
ejecucion de actividades técnicas con el cliente y las actividades administrativas tanto del proceso

como de la organizacion, como se muestra en la Tabla 10.

Tabla 11. Estrategia de Distribucion

Canal Observacion

Péagina Web Desde el inicio de la operacion

Via Telefénica Desde el inicio de la operacién

Fisico (Oficina) A partir del tercer afio de la operacion.
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Fuente: elaboracion propia

Las ventas por pégina web y via telefonica se llevaran a cabo desde el primer afio de

operacion, la oficina se contempla a partir del tercer afio de operacion.

2.6.3 Logoy su eslogan

lustracion 8. Logo Total Quality Healthcare

Eslogan: Aseguramos la permanencia de Los Profesionales Independientes de la Salud en

el Sistema General de Seguridad Social en Salud de Colombia
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2.7

Plan de ventas

A continuacion se anexa la Tabla 12 con el detalle de las ventas totales entre Junio 2022 y

Diciembre 2023, es necesario aclarar que las ventas descritas a continuacion no son proyecciones,

es el consolidado de facturacion bruta de servicios de habilitacion y consultoria organizacional a

IPS, Profesionales de la Salud Oral, Medicina General, Cardiologia y Psicologia. En Julio de 2023

el costo del servicio de habilitacion se incremento a $2.142.00 iva incluido.

Tabla 12. Plan de ventas por unidades de ventas 2022-2023.

PRECIOS DE VENTAS

CANTIDADES DE SERVICIOS

AR Servicio Consultoria volumen Servicio Consultoria volume
MES [ Habilitacié | Organizacion MES [ Habilitacié | Organizacion
O de ventas n de
n al n al
Ventas
Julio | $ 1.500.000 $0 $0 Julio 1 0 1
Agosto [ $ 3.000.000 $0 $0 Agosto 2 0 2
Sepﬁ'eemb $ 4.500.000 $0 $0 Sepﬁ'eemb 3 0 3
20221 oetybre $ 1.500.000 $0 $0 Octubre 1 0 1
Nov'eembr $3.000.000 $0 $0 NOV'eembr 2 0 2
D'C'gmbr $ 1.500.000 $0 $0 D'C'Zmbr 1 0 1
Tota $ $
| Az 15.000.000 $0 15.000.000 i 1 v &
$
Enero |$1.500.000 $0 1.500.000 Enero 1 0 1
$
Febrero |$3.000.000 $0 3.000.000 Febrero 2 0 2
$
Marzo $0 $21.000.000 21.000.000 Marzo 0 4 4
. $ .
Abril $0 $ 4.000.000 4.000.000 Abril 0 1 1
Mayo $0 $0 $0 Mayo 0 0 0
2023 Junio $ 0 $ 0 $ 0 Junio 0 0 0
. $ .
Julio $ 4.284.000 $0 4.984.000 Julio 2 0 2
3
Agosto | $2.142.000 $0 5 142000 Agosto 1 0 1
Septiemb $ $ Septiemb
re 14.994.000 $0 14.994.000 re ! 0 !
3
Octubre |$2.142.000 $0 5 142000 Octubre 1 0 1
Now:mbr $0 $0 $0 Now;mbr 0 0 0
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D|C|§mbr $0 $0 $0 D|C|eembr 0 0 0
Tota $ $
I 2023 | 58 062.000 | $25:000:000 |0 oos g9 | 2023 14 5 19
Total
Unidades
Total Ventas $ $ _
2022 +2023 | 43062.000 | * 25000000 1 65 067 000 | VENidas ) 24 5 29
2023

Fuente: elaboracion propia

En relacion con la estrategia de crecimiento en la que se contempla la Especializacién en

Servicios de Salud Oral, la contratacion de un Auxiliar Administrativo y el incremento del precio

de venta del servicio a $2.380.000, en la Tabla 13 se relacion proyeccion de unidades de venta de

servicios de habilitacién por mes en el afio 2024 y la inclusion de un cliente por mes en servicios

de consultoria organizacional.

Tabla 13. Plan de ventas por unidades de ventas 2024 sin IVA.

CANTIDAD DE VENTAS PRECIOS DE VENTAS SIN IVA
Volume
Servicio Consultoria n Servicio Consultoria Volumen
MES Habilitacid | Organizacion | estimad MES A o Estimado
Habilitacion | Organizacional
n al ode de Ventas
ventas
Enero 3 1 4 Enero 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Febrero 3 1 4 Febrero 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Marzo 3 1 4 Marzo 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Abril 3 1 4 Abril 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Mayo 3 1 4 Mayo 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Junio 3 1 4 Junio 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
Julio 3 1 4 Julio 5.783.400 4.050.000 $9.833.400
$
Agosto 4 1 5 Agosto 7.711.200 4.050.000 11.761.200
Septiembr Septiembr $
e 5 1 6 e 9.639.000 4.050.000 13.689.000
$
Octubre 7 1 8 Octubre 13.494.600 4.050.000 17 544.600
Noviembr Noviembr $
o 7 1 8 o 13.494.600 4.050.000 17 544.600
E'C'embr 1 0 1 E'C'embr 1.927.800 0 $1.927.800
$ $
TOTAL 45 11 56 TOTAL 86.751.000 $ 44.550.000 131.301.000

Fuente: elaboracion propia
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Teniendo como punto de partida 22 clientes para el 2025, 17 profesionales independientes
y 5 clinicas odontologicas que ya compran servicio de consultoria, para cumplir con la estrategia
de crecimiento se deben conseguir 23 clientes nuevos para habilitar servicios y una venta total de

56 servicios entre habilitacion y consultoria.

Para el segundo afio de operacion, tras la contratacion de 2 auditores y dos auxiliares
administrativo e inversion en equipos de oficina, en cumplimiento de la tltima fase de la estrategia

de crecimiento a corto plazo, con un incremento del 5% en el precio de venta por servicio, se

proyecto la siguiente fuerza de venta (Tabla 14):

Tabla 14. Plan de ventas por unidades de ventas 2025.

CANTIDAD DE VENTA PRECIOS DE VENTA SIN IVA
Volume
Servicio Consultoria n Servicio Consultoria Volumen
MES Habilitaci6 | Organizacion | estimad MES A A Estimado de
Habilitacion | Organizacional
n al ode Ventas
ventas
Enero 8 3 11 Enero 16.193.520 12.757.500 $ 28.951.020
Febrero 8 3 11 Febrero 16.193.520 12.757.500 $ 28.951.020
Marzo 8 3 11 Marzo 16.193.520 12.757.500 $28.951.020
Abril 8 3 11 Abril 16.193.520 12.757.500 $28.951.020
Mayo 8 3 11 Mayo 16.193.520 12.757.500 $ 28.951.020
Junio 8 3 11 Junio 16.193.520 12.757.500 $ 28.951.020
Julio 8 3 11 Julio 16.193.520 12.757.500 $ 28.951.020
Agosto 10 3 13 Agosto 20.241.900 12.757.500 $ 32.999.400
?em'embr 13 3 16 Sep“embr 26.314.470 | 12.757.500 | $39.071.970
Octubre 18 3 21 Octubre 36.435.420 12.757.500 $49.192.920
Eov'embr 18 3 21 g'ov'embr 36.435.420 | 12757500 | $49.192.920
eD'C'embr 3 0 3 eD'C'embr 6.072.570 0 $6.072.570
$ $
TOTAL 118 33 151 TOTAL 238.854.420 $ 140.332.500 379.186.920

Los precios calculados en la tabla anterior no contienen el IVA.
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Anélisis técnico

El presente andlisis técnico brinda una vision detallada de los procesos productivos y de
prestacion de servicios esenciales para el funcionamiento de nuestra empresa dedicada a la
habilitacion de servicios de salud, con un enfoque especifico en la habilitacién de servicios
odontolégicos generales, ortodoncia, endodoncia y periodoncia, asi como en el reporte de
novedades relacionadas con estas areas. Este analisis proporciona una hoja de ruta clara sobre como

operara nuestra empresa y como cumpliremos con las necesidades de nuestros clientes.

En este apartado, exploraremos los procedimientos clave necesarios para ofrecer servicios
de alta calidad a profesionales independientes en el &mbito de la salud dental, asi como las
condiciones técnicas requeridas para asegurar una habilitacion efectiva y la generacion de reportes

precisos.

Ademas, se abordara la capacidad productiva de la empresa, teniendo en cuenta la demanda
estimada y la adaptacion de nuestros procesos a medida que alcancemos el hito de los 45 clientes
iniciales. Este andlisis técnico es fundamental para la planificacion, la eficiencia operativa y el
crecimiento sostenible de nuestro negocio en el sector de la salud. A continuacion, se presentaran

los detalles especificos de nuestros procesos y capacidades técnicas.
2.8 Procesos productivos o de prestacion del servicio y justificacion de proveedores
Condiciones técnicas importantes para la operacion del negocio:

- Para la habilitacion de servicios de salud a profesionales independientes, se requieren
equipos de oficina, computadoras con acceso a internet y software especializado para

el registro y seguimiento de habilitaciones de salud.

2.8.1 Procesos de prestacion del servicio de habilitacion de servicios de salud a profesionales
independientes (cuando se alcance el hito de 45 clientes)

Aplicando la estrategia de crecimiento de la empresa, cuando se alcanza los 29 clientes nos
permite generar mas ventas, pero implica una inversion en equipo de computo y contratacion de
personal administrativo que permita liberar tiempo y se encargue de la mitad correspondiente al
area administrativa en la generacion de documentos y tramites requeridos, incrementando la

capacidad técnica al 40% para incrementar el nimero de clientes a 45.
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Cuando se alcanza los 45 clientes, se logra un posicionamiento y una reputacion en el
mercado, lo que atrae a més clientes potenciales y fideliza a los actuales. También, se logra un
impacto social y ambiental positivo, al contribuir al mejoramiento de la calidad y la seguridad de
los servicios de salud, al cumplimiento de la normatividad vigente, y la contratacion de personal

en Auditoria en Salud.

Al interior de la empresa, cambia la estructura organizacional, el portafolio de servicios, el
modelo de negocio y la estrategia de mercadeo. Se contrata a un equipo de auditores de calidad en
salud o administradores en salud y una auxiliar administrativa, que se encargan de atender a los
clientes y de realizar las actividades de habilitacion, PAMEC, reporte de novedades, auditorias

internas, planes de mejoramiento, consultoria y asesoria.

Se habilita un nuevo portafolio de servicios, que incluye estos servicios adicionales, y que
se ofrece a un precio variable segin el nimero y la complejidad de los servicios que requiera cada
cliente. Se modifica el modelo de negocio, que pasa de ser unipersonal a ser una sociedad por
acciones simplificada (SAS), lo que implica cambios en los aspectos legales, tributarios y
contables. Se disefia una nueva estrategia de mercadeo, que se enfoca en segmentar el mercado,
diferenciar la oferta, comunicar el valor agregado y satisfacer las necesidades y expectativas de los

clientes.

Lo que se mantiene en la empresa es la mision, la vision, los valores, los objetivos, la
propuesta de valor y la garantia de satisfaccion. La mision es facilitar el ingreso y asegurar la
permanencia de los profesionales independientes y las instituciones prestadoras de servicios de
salud en el sistema de salud, ahorrando tiempo, reduciendo costos, riesgos legales y reputacionales,
garantizando estabilidad y posicionamiento en el mercado. La vision es ser la empresa lider en el
sector salud para asesorar a grandes y pequefias instituciones, alcanzando los maximos niveles de
calidad en el desarrollo y prestacion de servicios de salud, para el crecimiento institucional y el
mejoramiento de la calidad de vida de sus usuarios, fomentando la inversion privada y extranjera,
y reduciendo el gasto publico en salud. Los valores son la calidad, la rapidez, la eficiencia, la
confiabilidad, la personalizacion, la integralidad y la innovacion.

Los objetivos son analizar la factibilidad técnica, legal, financiera y de mercado de la
empresa, asi como su impacto social y ambiental, y evaluar el desempefio, la rentabilidad y el
crecimiento de la empresa. La propuesta de valor es ofrecer una solucion integral y personalizada
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para habilitar, mejorar y acreditar los servicios de salud, mediante un grupo multidisciplinario de
profesionales idoneos y calificados, que reducen el margen de error y el tiempo requerido para el

proceso. La garantia de satisfaccion es devolver el dinero pagado si el cliente no obtiene la

habilitacion o la acreditacion de sus servicios de salud en el tiempo acordado.

A continuacion, se detallan los aspectos clave:

Para la habilitacion de servicios de salud a profesionales independientes, se requieren

equipos de oficina, computadoras con acceso a internet y software especializado para el registro y

seguimiento de habilitaciones de salud.

En el caso de la prestacion de servicios de odontologia y otros servicios de salud, se

necesitan equipos médicos y de odontologia, asi como personal capacitado en estas areas.

Proceso de Prestacion del Servicio:

Tabla 15. Linea de Producto / Servicio: Habilitaciéon de servicios de salud

Tiempo . .
Actividad del Estimado Cargos que NtheTsec;‘r?age Equipos 'y C;‘f:gl:(ii%ge
Proceso (n;]lgltjatso)s/ participan por Cargo Maquinas por Maguina
Evaluacién inicial . Asesor de Computadora,
del cliente 60 minutos | - ilitacion 1 software N/A
Revision de . Asesor de Computadora,
documentacion 30 minutos habilitacién 1 software N/A
Planificacion de 120 minutos Asesor de 1 Computadora, N/A
mejoras habilitacion software
Auditoria interna Variable Audltor de Variable Equu_oos,de Variable
calidad en salud auditoria
Reporte de
novedades en 60 minutos AS??” de 1 Computadora, N/A
habilitacion software
plataforma REPS

Nota. Fuente: elaboracion propia

Para calcular la capacidad productiva de la empresa en términos de la cantidad de servicios

de habilitacion de salud que puede proporcionar por unidad de tiempo, necesitas considerar la
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duracién de cada actividad y la cantidad de recursos disponibles en cada una (Tabla 15). Como
algunas actividades son variables y dependen de la demanda y de la complejidad de los casos, se
presenta un analisis simplificado. Luego, se presentan los cuadros generales por la linea de servicio

ofrecido:
2.8.1.1 Capacidad Productiva de la Empresa (cuando se alcance el hito de 45 clientes):

La capacidad productiva de la empresa en este punto sera mas amplia y diversificada debido
alainclusion de los nuevos servicios. Sin embargo, sigue siendo variable y depende en gran medida
de la complejidad de los casos y la demanda de los profesionales independientes. La empresa
debera gestionar eficazmente los recursos humanos y tecnoldgicos para satisfacer las necesidades
de los clientes en cada linea de servicio ofrecido.

- Evaluacion Inicial del Cliente: 1 cliente cada 60 minutos.

- Revision de Documentacion: 1 cliente cada 30 minutos.

- Planificacion de Mejoras: 1 cliente cada 120 minutos.

- Implementacién de Mejoras: La capacidad dependera de la cantidad de especialistas
en salud disponibles y lacomplejidad de los casos. Por ejemplo, si tienes 3 especialistas
trabajando en paralelo y cada uno necesita 2 horas por cliente en promedio, podrias
atender aproximadamente 1 cliente cada 40 minutos (3 clientes en 2 horas).

- Auditoria Interna: Al igual que la implementacién de mejoras, la capacidad dependera
de la cantidad de auditores y la complejidad de las auditorias. Por ejemplo, si tienes 2
auditores trabajando en paralelo y cada auditor necesita 3 horas por auditoria en
promedio, podrias completar aproximadamente 1 auditoria cada 90 minutos (2
auditorias en 3 horas).

- Reporte de Novedades en Plataforma REPS: 1 cliente cada 60 minutos.

2.8.1.2 cuadros generales por la linea de servicio ofrecido (cuando se alcance el hito de 45

clientes):

Los cuadros generales por la linea de servicio ofrecido reflejaran la capacidad estimada de
la empresa para atender a los clientes en los nuevos servicios habilitados. Al igual que en los
servicios iniciales, la capacidad seguira siendo variable. A continuacion, se presentan los cuadros

generales para las nuevas lineas de servicio (Tabla 16, Tabla 17 y Tabla 18):
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Tabla 16. Habilitacion de Servicios de Salud con Enfoque en Seguridad del Paciente.

Actividad del Proceso Tiempo Estimado Cantidad d(? Clientes _Atendldos
por Unidad de Tiempo

Evaluacién Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente
Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacion de Mejoras 120 minutos 1 cliente

Implementacion de Mejoras (variable) Variable Variable (dependiente de la
demanda)

Auditoria Interna (variable) Variable Variable (dependiente de la
demanda)
Reporte de Nov;céaFc)iSes en Plataforma 60 Minutos 1 cliente

Nota. Fuente: elaboracion propia

Es de aclarar que, para cobrar los servicios variables de implementacion de mejoras y

auditoria interna, se puede utilizar uno de los siguientes criterios:

e Cobrar por hora de trabajo, segun el tiempo que se invierta en realizar cada actividad. Este
criterio tiene la ventaja de que se paga por el esfuerzo real que se realiza, pero tiene la
desventaja de que puede generar incertidumbre en el cliente sobre el costo final del servicio.

e Cobrar por resultado, segin el numero y el tipo de mejoras o hallazgos que se logren
implementar o identificar. Este criterio tiene la ventaja de que se paga por el valor agregado
que se genera, pero tiene la desventaja de que puede generar conflictos de interés entre el
asesor y el cliente, o incentivar la busqueda de soluciones rapidas y superficiales.

e Cobrar por proyecto, segun el alcance, la complejidad y la duracion estimada de cada
actividad. Este criterio tiene la ventaja de que se paga por el cumplimiento de los objetivos y
los entregables acordados, pero tiene la desventaja de que puede generar dificultades para

ajustar el presupuesto ante cambios o imprevistos.

Para elegir el criterio mas adecuado, se debe tener en cuenta las caracteristicas y las
expectativas de cada cliente, asi como el nivel de confianza y la relacion que se establezca con él.

También se debe considerar el costo de oportunidad, el riesgo y la rentabilidad de cada opcion.
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- Este servicio se enfoca en garantizar que los profesionales independientes cumplan con los
estandares de seguridad del paciente en sus practicas de salud.

- Incluye actividades como la revision de protocolos, la evaluacion de la seguridad de las
instalaciones y la capacitacion en medidas de seguridad.

- Lacapacidad productiva dependera de la complejidad de las evaluaciones y la demanda de

los profesionales por este servicio.

Tabla 17. Consultoria Organizacional y Disefio de Cargos, Funciones, Modelos de

Contratacion y Reglamento Interno.

Actividad del Proceso Tiempo Estimado Cantidad d? Clientes _Atendldos
por Unidad de Tiempo

Evaluacion Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente
Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacién de Mejoras 120 minutos 1 cliente

Implementacion de Mejoras (variable) Variable Variable (dependiente de la
demanda)

Auditoria Interna (variable) Variable Variable (dependiente de la
demanda)
Reporte de Novgcljzaggs en Plataforma 60 minutos 1 cliente

Nota. Fuente: elaboracién propia

- Este servicio se centrara en ayudar a los profesionales independientes a mejorar la organizacion
de sus practicas y procesos administrativos.

- Incluye la evaluacion y redisefio de cargos, funciones, modelos de contratacion y reglamentos
internos.

- La capacidad productiva dependera de la complejidad de las consultorias y la demanda de los

profesionales por este servicio.

Tabla 18. Asesorias Personalizadas.

Cantidad de Clientes Atendidos

Actividad del Proceso Tiempo Estimado por Unidad de Tiempo
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Evaluacion Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente

Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacion de Mejoras 120 minutos 1 cliente
Implementacion de Mejoras (variable) Variable Variable (dependiente de la

demanda)

Variable (dependiente de la

Auditoria Interna (variable) Variable demanda)

Reporte de Novedades en Plataforma

REPS 60 minutos 1 cliente

Nota. Fuente: elaboracién propia

- Estas asesorias se ofreceran de manera personalizada para abordar las necesidades especificas
de cada profesional independiente.

- Pueden incluir asesoramiento sobre procesos de habilitacion, auditorias internas, seguridad
del paciente u otros aspectos relacionados con la gestion de sus servicios de salud.

- Lacapacidad productiva dependera de la duracion y la demanda de las asesorias.

Estos cuadros generales describen la capacidad estimada para atender a los clientes en los
servicios que se habilitardn una vez que se alcance el umbral de los 45 clientes. La capacidad
productiva en estas areas seguira siendo variable, dependiendo de la demanda y la complejidad de
los casos. A medida que la empresa crezca, se podras ajustar y optimizar la capacidad en funcion

de los datos del rendimiento.

2.8.1.3 Diagrama de flujo del Proceso Productivo o Logistico (cuando se alcance el hito de 45

clientes):

El Diagrama de Flujo del Proceso Productivo o Logistico describe la secuencia de
actividades necesarias para llevar a cabo la habilitacion de servicios de salud para profesionales

independientes. Aqui se destacan varios aspectos importantes:

- Inicio y Evaluacion Inicial del Cliente: ElI proceso comienza con la evaluacién inicial del
cliente, donde se recopila informacion esencial sobre el profesional independiente y sus

necesidades de habilitacion.
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Revision de Documentacion: Después de la evaluacion inicial, se procede con la revision de la
documentacién proporcionada por el cliente. Esto incluye la verificacion de documentos y
requisitos necesarios para la habilitacion.

Planificacion de Mejoras: Una vez que se ha revisado la documentacion, se lleva a cabo la
planificacion de mejoras necesarias. Esto puede implicar la identificacion de areas donde el
profesional necesita mejorar su practica.

Implementacion de Mejoras: En esta etapa, se implementan las mejoras necesarias en la
practica del profesional independiente. Esto podria incluir la adquisicion de equipos médicos o
la realizacion de capacitacion adicional.

Auditoria Interna: Se realiza una auditoria interna para garantizar que todas las mejoras se
hayan implementado correctamente y que la practica cumple con los estdndares de salud
requeridos.

Reporte de Novedades en Plataforma REPS: Finalmente, se genera un informe de novedades
en la plataforma REPS. Esto puede incluir actualizaciones de cambios realizados en la practica

y documentacion relevante.

Figura 1. Diagrama de flujo del Proceso Productivo o Logistico (cuando se alcance el hito

de 45 clientes).

EV?I’.““M” Revisién de _ | Planificacion
Inlc_lal del ~| Documentacion o de Mejoras
Cliente
Y Y Y
Implementacion | _ Auditoria Reporte de
de Mejoras h Interna Novedades en
REPS
Y
Fin

Nota. Fuente: elaboracion propia
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El diagrama representado en la Figura 1, es crucial para visualizar y comprender la
secuencia de actividades involucradas en la habilitacion de servicios de salud. Facilita la
coordinacion eficiente de los procesos y garantiza que se sigan los pasos necesarios para brindar

un servicio de alta calidad.

2.8.1.4 Diagrama de Flujo del Proceso de Comercializacion (cuando se alcance el hito de 45
clientes):

El Diagrama de Flujo del Proceso de Comercializacion muestra como la empresa atraera,

adquirira y retendra a sus clientes. Aqui se resaltan los siguientes puntos clave:

- Generacién de Leads (Clientes Potenciales): EI proceso comienza identificando y generando
leads o clientes potenciales interesados en los servicios de habilitacion de salud.

- Contacto Inicial: Una vez identificados los leads, se establece un contacto inicial para presentar
los servicios de la empresa y evaluar sus necesidades especificas.

- Presentacion de Servicios: En esta etapa, se presenta una oferta detallada de los servicios de
habilitacion de salud que la empresa puede proporcionar. Se busca persuadir al cliente potencial
de que la empresa es la eleccion adecuada.

- Negociacién y Cierre: Si el cliente potencial muestra interés, se procede a la negociacion vy al
cierre del acuerdo. Esto puede incluir discutir términos, precios y fechas de inicio.

- Entrega de Servicios: Una vez que se ha cerrado el acuerdo, la empresa comienza a
proporcionar los servicios de habilitacion de salud segln lo acordado.

- Facturacién y Cobro: Se lleva a cabo el proceso de facturacion y cobro por los servicios

prestados de acuerdo con los términos del contrato.
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Figura 2. Diagrama de Flujo del Proceso de Comercializacion (cuando se alcance el hito de
45 clientes).

Generacidn de
Leads (Clientes | Contacto Inicial -

Presentacion
de Servicios

Potenciales)

\J l \J

Negociaciény | _ Entrega de _ Facturacion y
Cierre - Servicios - Cobro
Y
Fin

Nota. Fuente: elaboracién propia

El diagrama en la Figura 2, es esencial para entender codmo se adquieren y gestionan los
clientes. Facilita la planificacion de estrategias de marketing, ventas y relaciones con los clientes,

lo que es fundamental para el crecimiento y el éxito del negocio.

En conjunto, estos diagramas de flujo proporcionan una vision clara de como se operaré la
empresa, desde la prestacion de servicios hasta la adquisicion de clientes. Son herramientas

valiosas para la planificacion y la gestion efectiva de las operaciones y estrategias de crecimiento

2.8.2 Procesos de prestacion del servicio de Habilitacion de servicios de Odontologia
General, Ortodoncia, Endodoncia y Periodoncia, y Reporte de Novedades para estas

areas (cuando la cantidad de clientes sea menor a 45 clientes)

El presente analisis técnico se enfoca en los procesos de prestacion de servicios de
habilitacion de areas clave de la odontologia, que incluyen Odontologia General, Ortodoncia,
Endodoncia y Periodoncia, asi como la generacion de informes de novedades relacionadas con

estas areas. Este analisis tiene como objetivo proporcionar una vision detallada de como se llevaran
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a cabo estas operaciones para satisfacer las necesidades de nuestros clientes cuando el namero de

clientes sea menor a 45.

Cuando se alcanza los 45 clientes, se logra un punto de equilibrio entre los ingresos y los
egresos de la empresa, lo que permite cubrir los costos fijos y variables, y generar utilidades.
Ademas, se logra un posicionamiento y una reputacion en el mercado, lo que atrae a mas clientes
potenciales y fideliza a los actuales. También, se logra un impacto social y ambiental positivo, al
contribuir al mejoramiento de la calidad y la seguridad de los servicios de salud, y al cumplimiento

de la normatividad vigente.

Al interior de la empresa, cambia la estructura organizacional, el portafolio de servicios, el
modelo de negocio y la estrategia de mercadeo. Se contrata a un equipo de auditores de calidad en
salud o administradores en salud y una auxiliar administrativa, que se encargan de atender a los
clientes y de realizar las actividades de habilitacion, PAMEC, reporte de novedades, auditorias
internas, planes de mejoramiento, consultoria y asesoria. Se habilita un nuevo portafolio de
servicios, que incluye estos servicios adicionales, y que se ofrece a un precio variable segun el

namero y la complejidad de los servicios que requiera cada cliente.

Se modifica el modelo de negocio, que pasa de ser unipersonal a ser una sociedad por
acciones simplificada (SAS), lo que implica cambios en los aspectos legales, tributarios y
contables. Se disefia una nueva estrategia de mercadeo, que se enfoca en segmentar el mercado,
diferenciar la oferta, comunicar el valor agregado Yy satisfacer las necesidades y expectativas de los

clientes.

Lo que se mantiene en la empresa es la mision, la vision, los valores, los objetivos, la
propuesta de valor y la garantia de satisfaccion. La misién es facilitar el ingreso y asegurar la
permanencia de los profesionales independientes y las instituciones prestadoras de servicios de
salud en el sistema de salud, ahorrando tiempo, reduciendo costos, riesgos legales y reputacionales,
garantizando estabilidad y posicionamiento en el mercado. La vision es ser la empresa lider en el
sector salud para asesorar a grandes y pequefias instituciones, alcanzando los maximos niveles de
calidad en el desarrollo y prestacion de servicios de salud, para el crecimiento institucional y el
mejoramiento de la calidad de vida de sus usuarios, fomentando la inversion privada y extranjera,

y reduciendo el gasto publico en salud.
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Los valores son la calidad, la rapidez, la eficiencia, la confiabilidad, la personalizacion, la
integralidad y la innovacién. Los objetivos son analizar la factibilidad técnica, legal, financiera y
de mercado de la empresa, asi como su impacto social y ambiental, y evaluar el desempefio, la
rentabilidad y el crecimiento de la empresa. La propuesta de valor es ofrecer una solucion integral
y personalizada para habilitar, mejorar y acreditar los servicios de salud, mediante un grupo
multidisciplinario de profesionales idoneos y calificados, que reducen el margen de error y el
tiempo requerido para el proceso. La garantia de satisfaccion es devolver el dinero pagado si el

cliente no obtiene la habilitacion o la acreditacion de sus servicios de salud en el tiempo acordado.

En esta seccidn, se exploran los procedimientos esenciales para ofrecer servicios de alta
calidad a profesionales independientes en el ambito de la salud dental. Ademas, se describira el
proceso de generacién de informes de novedades relacionados con la practica odontoldgica, que es

fundamental para mantener la transparencia y el cumplimiento normativo.

A medida que se presente el proceso técnico para la habilitacion de servicios de odontologia
en sus diversas especialidades, se abordard como se llevaran a cabo estas actividades en funcion de
la demanda inicial. A continuacion, se detallaran los aspectos técnicos especificos de estos
procesos. La eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente seguiran siendo prioritarias en esta

fase inicial de la empresa.
Condiciones técnicas importantes para la operacion del negocio:

- Para la habilitacion de servicios de salud dental, se requieren equipos y suministros
odontoldgicos, asi como personal capacitado en odontologia.
- El proceso de reporte de novedades para areas odontoldgicas requerird un sistema de registro y

seguimiento de novedades.
Proceso de Prestacion del Servicio:

En la Tabla 19 se presenta la linea de Servicio: Habilitacion de servicios de Odontologia
General, Ortodoncia, Endodoncia y Periodoncia, y Reporte de Novedades, donde se puede

identificar el tiempo estimado que requiere cada actividad durante el proceso.
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Tabla 19. linea de Servicio: Habilitacion de servicios de Odontologia General, Ortodoncia,

Endodoncia y Periodoncia, y Reporte de Novedades para estas areas.

Tiempo NUmero Capacidad
Actividad del Estimado | Cargos que de Equipos y de
Proceso (minutos/ | participan Personas Maquinas Produccion
horas) por Cargo por Maquina
EvaluaC|o_n inicial 60 minutos As_e§or de 1 Computadora, N/A
del cliente habilitacion software
Revision d_e, 30 minutos As_e§or de 1 Computadora, N/A
documentacion habilitacion software
Planificacion de 120 Asesor de Computadora,
. : AN 1 N/A
mejoras minutos habilitacion software
Impleme_ntacmn Variable EspeC|aI|sta§ Variable Equ'PO.S Variable
de mejoras en odontologia odontoldgicos
Auditor de Equinos de
Auditoria interna | Variable calidad en Variable quipos Variable
auditoria
salud
Reporte de
novedades en 60 minutos AS?‘?’N (.j? 1 Computadora, N/A
habilitacion software
plataforma

Nota. Fuente: elaboracién propia
2.8.2.1 Capacidad Productiva de la Empresa (Clientes Menores a 45):

- Evaluacion Inicial del Cliente: 1 cliente cada 60 minutos.

- Revision de Documentacion: 1 cliente cada 30 minutos.

- Planificaciéon de Mejoras: 1 cliente cada 120 minutos.

- Implementacion de Mejoras: La capacidad dependerad de la cantidad de especialistas en
odontologia disponibles y la complejidad de los casos. Por ejemplo, si tienes 3 especialistas
trabajando en paralelo y cada uno necesita 2 horas por cliente en promedio, podrias atender
aproximadamente 1 cliente cada 40 minutos (3 clientes en 2 horas).

- Auditoria Interna: Al igual que la implementacion de mejoras, la capacidad dependera de la

cantidad de auditores y la complejidad de las auditorias. Por ejemplo, si tienes 2 auditores
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trabajando en paralelo y cada auditor necesita 3 horas por auditoria en promedio, podrias
completar aproximadamente 1 auditoria cada 90 minutos (2 auditorias en 3 horas).

- Reporte de Novedades en Plataforma: 1 cliente cada 60 minutos.

2.8.2.2 cuadros generales por la linea de servicio ofrecido (cuando se tenga menos de 45

clientes):

Cada servicio de habilitacion de servicios odontoldgicos implica una evaluacion inicial,
revision de documentaciéon, planificacion de mejoras, implementacion de mejoras y auditorias
internas, adaptadas a las necesidades especificas de cada disciplina odontologica. Estos procesos
garantizan que la préctica cumpla con los estandares de habilitacion y ofrezca servicios de alta
calidad a los pacientes (Tabla 20, Tabla 21, Tabla 22 y Tabla 23).

Tabla 20. Habilitacion de Servicios de Odontologia General (Clientes Menores a 45).

Actividad del Proceso Tiempo Estimado Cantidad de Clientes Atendidos

(minutos / horas) por Unidad de Tiempo

Evaluacion Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente
Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacion de Mejoras 120 minutos 1 cliente

Implementacién de Mejoras Variable Variable (dependiente de la
demanda)

Auditoria Interna Variable Variable (dependiente de la
demanda)
Reporte de Novedades en Plataforma 60 minutos 1 cliente

REPS

Nota. Fuente: elaboracién propia

- Evaluacion Detallada: La evaluacion inicial del cliente es fundamental para entender las
necesidades especificas de la practica odontoldgica. Se realiza una evaluacién detallada de los
procedimientos, instalaciones y documentacion existente para identificar areas de mejora.

- Planificacion Estratégica: La planificacion de mejoras se realiza de manera estratégica y
adaptada a las necesidades identificadas durante la evaluacion. Esto incluye la elaboracion de

un plan detallado con pasos claros para implementar mejoras efectivas.
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Cumplimiento Normativo: El proceso de habilitacion se enfoca en garantizar el cumplimiento
normativo y regulatorio en cuanto a licencias, certificaciones y estdndares de préctica
odontoldgica. La revision de documentacion y la auditoria interna son pasos esenciales para

asegurarse de que se cumplan los requisitos.

Tabla 21. Habilitacion de Servicios de Ortodoncia (Clientes Menores a 45).

Actividad del Proceso Tiempo Estimado Cantidad de Clientes Atendidos

(minutos / horas) por Unidad de Tiempo
Evaluacion Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente
Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacién de Mejoras 120 minutos 1 cliente

Variable (dependiente de la

Implementacion de Mejoras Variable demanda)
Auditoria Interna Variable Variable (dependiente de la

demanda)

Reporte de Novedades en Plataforma 60 minutos 1 cliente

REPS

Nota. Fuente: elaboracién propia

Especializacion en Ortodoncia: En este proceso, se pone énfasis en la evaluacion y mejora de
las practicas especificas de ortodoncia, como la implementacion de equipos ortodonticos y
técnicas especializadas de tratamiento.

Entrenamiento del Personal: La capacitacion del personal en procedimientos y técnicas
ortodonticas es fundamental. Esto garantiza que el equipo esté preparado para ofrecer servicios
de ortodoncia de alta calidad.

Seguimiento Continuo: La auditoria interna y el seguimiento continuo de las préacticas
ortodonticas son esenciales para mantener la calidad y el cumplimiento normativo en esta area

especializada.
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Tabla 22. Habilitacion de Servicios de Endodoncia (Clientes Menores a 45).

Actividad del Proceso

Tiempo Estimado
(minutos / horas)

Cantidad de Clientes Atendidos

por Unidad de Tiempo

Evaluacién Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente

Revision de Documentacion 30 minutos 1 cliente

Planificacion de Mejoras 120 minutos 1 cliente
Implementacion de Mejoras Variable Varlableégﬁ]paer?éj;;a nte de la
Auditoria Interna Variable Variable (dependiente de la

demanda)

Reporte de Novedades en Plataforma 60 Minutos 1 cliente

REPS

Nota. Fuente: elaboracion propia

Enfasis en Tratamientos de Conducto: El proceso se enfoca en la evaluacion y mejora de los

procedimientos relacionados con tratamientos de conducto y terapias endoddnticas. Esto

incluye la revision de equipos y protocolos de tratamiento.

Garantia de Precision: Dado que la endodoncia requiere un alto grado de precision, se presta

especial atencion a la capacitacion del personal y a la implementacion de tecnologias avanzadas

para lograr resultados precisos.

Cumplimiento de Estandares de Seguridad y Esterilizacion: La seguridad y la esterilizacion son

aspectos criticos en la endodoncia. La auditoria interna se centra en asegurarse de que se sigan

los estandares mas estrictos en estos aspectos.

Tabla 23. Habilitacion de Servicios de Periodoncia (Clientes Menores a 45).

Actividad del Proceso

Tiempo Estimado
(minutos / horas)

Cantidad de Clientes Atendidos

por Unidad de Tiempo

Evaluacion Inicial del Cliente 60 minutos 1 cliente
Revisién de Documentacion 30 minutos 1 cliente
Planificacion de Mejoras 120 minutos 1 cliente
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. . . Variable (dependiente de la
Implementacion de Mejoras Variable demanda)
Auditoria Interna Variable Variable (dependiente de la
demanda)
Reporte de Nov;%aggs en Plataforma 60 Minutos 1 cliente

Nota. Fuente: elaboracion propia

- Enfoque en Salud de las Encias: EIl proceso se enfoca en la evaluacion de préacticas y
procedimientos relacionados con la salud de las encias y el tejido periodontal. Esto incluye la
revision de protocolos de diagndstico y tratamiento.

- Educacion al Paciente: Se presta especial atencion a la educacion y el asesoramiento de los
pacientes sobre la importancia de la salud periodontal y las practicas de cuidado en el hogar.

- Prevenciony Tratamiento Efectivo: El objetivo es prevenir y tratar enfermedades periodontales
de manera efectiva. La auditoria interna se enfoca en la calidad de los procedimientos y la

atencion al paciente en esta area.

En estos cuadros se destacan los aspectos esenciales de cada proceso de habilitacion de
servicios odontolégicos en las areas de Odontologia General, Ortodoncia, Endodoncia y

Periodoncia, centrandose en la evaluacion, la mejora continua y el cumplimiento normativo.

Figura 3. Ejemplo Diagrama de Flujo (Proceso de Prestacion del Servicio de Habilitacion

de Servicios de Ortodoncia (Clientes Menores a 45).

Evaluacién Revision de Planificacién
Inicial del - Docume_nte}clon »| de Mejoras en
Cliente Ortodéntica Ortodoncia
v v \

Auditoria Implementacién
Reporte de - Interna en ‘ de Mejoras en
Noved:des_en - Ortodoncia i Ortodoncia
Ortodoncia (Variable) (variable)
Y
Fin

Nota. Fuente: elaboracion propia
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Inicio: El proceso comienza cuando un cliente busca habilitar servicios de ortodoncia.
Evaluacion Inicial del Cliente: El cliente se retne con un asesor de habilitacion especializado
en ortodoncia para discutir sus necesidades y evaluar su practica ortodontica actual.

Revision de Documentacion Ortodontica: El asesor revisa la documentacion ortodontica
proporcionada por el cliente, que puede incluir registros de tratamientos ortodonticos
anteriores, radiografias y documentacion de casos.

Planificacion de Mejoras en Ortodoncia: Basandose en la evaluacion y revision, el asesor
elabora un plan especifico para implementar mejoras en la practica ortodontica, incluyendo la
adquisicion de equipos ortoddnticos especializados y la formacién del personal en técnicas
ortodonticas.

Implementacion de Mejoras en Ortodoncia (Variable): La implementacion de mejoras puede
incluir la instalacion de equipos ortodonticos, la adquisicion de brackets y alambres, y la
capacitacion del personal en la manipulacion de estos equipos.

Auditoria Interna en Ortodoncia (Variable): Las auditorias internas se realizan segun sea
necesario para verificar que las mejoras en ortodoncia se hayan implementado adecuadamente
y que se cumplan los estandares de habilitacion especificos de esta disciplina.

Reporte de Novedades en Ortodoncia: Después de cada etapa, se genera un informe de
novedades en la plataforma REPS especificamente para ortodoncia, que documenta las
actualizaciones realizadas.

Fin: El proceso concluye con la préctica ortodéntica habilitada y mejorada.

Es preciso mencionar que los diagramas de flujo para el Proceso de Prestacion del Servicio

de Habilitacion de Servicios de Odontologia general, Proceso de Prestacion del Servicio de

Habilitacion de Servicios de Endodoncia, Proceso de Prestacion del Servicio de Habilitacion de

Servicios de Periodoncia, siguen una estructura similar al de Ortodoncia, pero se adapta a las

necesidades especificas de cada especialidad, como la evaluacion de equipos y técnicas

especializadas. Este proceso también sigue una estructura similar, pero se enfoca en la evaluacién

de précticas y equipos relacionados con cada area Figura 3.

Figura 4. Ejemplo Diagrama de flujo del Proceso de Reporte de Novedades para Todas las

Areas (Clientes Menores a 45).
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Registro en
> Plataforma
REPS

Generacion de
Informe

—

Reporte de
Navedades en
Endodoncia

Fin

Nota. Fuente: elaboracion propia
- Inicio: El proceso comienza después de cada etapa de mejora o auditoria.
- Generacién de Informe: Se genera un informe detallado que documenta las novedades y
cambios realizados en la préctica.
- Registro en Plataforma REPS: El informe se registra en la plataforma REPS para mantener un
registro centralizado.
- Fin: El proceso de reporte concluye, y se estd preparado para futuras etapas de mejora y

auditoria.

Con la presentacion de la Figura 4, se ha proporcionado una representacion visual clara y
detallada del proceso de reporte de novedades de servicios en Odontologia General, Ortodoncia,

Endodoncia y Periodoncia.

2.9  Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros

Dentro de la estructura de “TQH” se precisa mencionar que se tiene dos escenarios posibles
segun el nimero de clientes que tenga: menos de 45 o mas de 45. Por lo tanto, se divide la
informacidn de requerimientos y proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia o

suministros para cada caso.
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2.9.1

suministros (menos de 45 clientes)

Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

Para el caso de méas de 30 y menos de 45 clientes, la empresa operara desde casa y solo

tendra un trabajador profesional que se encargara de la parte técnica y un trabajador Asistencial

que se encargara de la parte administrativa. Los requerimientos y proveedores para este escenario

seran los presentados en la Tabla 24:

Tabla 24. Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia,

0 suministros (menos de 45 clientes)

educativo, etc.

Tipo de Activo Descripcion Cantidad V_alo_r * Requisitos técnicos
Unitario
No se requieren
adecuaciones
especiales, solo un
Infraestructura - espacio en tu casa que Del_Je contar con acceso
Adecuaciones te permlta trabajar 1 $0 a mte_rn_et, te,lef_ono y
comodamente y servicios publicos.
atender a tus clientes
de forma virtual o
presencial.
Deben contar con las
especificaciones
técnicas adecuadas para
Equipo de Computador portatil, el manejo de la
comunicacién y impresora, escaner, | 1 de cada uno Variable informacion, la
computacion teléfono movil, etc. comunicacion y el
software necesario para
la gestion de la
empresa.
Escritorio, silla, Deben ser funcionales,
Muebles y Enseres 'y | archivador, estanteria, ) comodos y acordes con
. . 1 de cada uno Variable X .
otros papeleria, material de la imagen corporativa
oficina, etc. de la empresa.
Deben cumplir con las
Uniforme, elementos normas d_e calidad,
Otros (incluido de proteccion Segun la Variable ~ seguridad y
herramientas) personal, material necesidad bioseguridad vigentes,

asi como con los
requisitos técnicos
exigidos por el
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Ministerio de Salud y
Proteccién Social.

Gastos preoperativos

Estudio de mercado,
registro mercantil,
licencias sanitarias,

asesoria legal,
contable y tributaria,
publicidad y
promocion, etc.

Unica vez

Variable

Deben realizarse antes
del inicio de las
operaciones de la
empresa y cumplir con
los requisitos legales
vigentes.

Nota. Fuente: elaboracion propia

Es de anotar que no se necesita proveedores para el servicio que se ofrece mas qué servicios

publicos e internet. De modo que los proveedores para los activos mencionados pueden ser

empresas 0 personas que se dediquen a la venta o alquiler de estos, que ofrezcan garantia, calidad

y buen servicio.

Algunas formas de negociacion con los proveedores seran:

de entrega.

Solicitar cotizaciones a varios proveedores y comparar precios, condiciones y plazos

- Negociar descuentos por volumen o por pago anticipado o contado.

- Establecer contratos a largo plazo que aseguren el suministro continuo y estable de los

activos requeridos.

- Buscar proveedores locales o regionales que reduzcan los costos de transporte y

logistica.

- Verificar la reputacion y la experiencia de los proveedores en el mercado.

2.9.2 Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros (mas de 45 clientes)

Para el caso de mas de 45 clientes, y durante el segundo afio de la empresa operara desde

casa Yy tendra mas personal contratado. Los requerimientos y proveedores para este escenario seran

los presentados en la Tabla 25:
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Tabla 25. Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia,

0 suministros (mas de 45 clientes)

servicios
adicionales como
consultoria
organizacional o
asesorias
personalizadas que
requieran otro tipo
de equipos.

Tipo de Activo Descripcion Cantidad V_alo!’ * Requisitos técnicos
Unitario
Oficina para la
administracion y
atencion al cliente
en el centro
comercial
Centenario. Debe Aplica a partir del
contar con un tercer afio de
espacio adecuado operacion y tras
para ubicar el haber superado los 45
mobiliario y los $3.000.000 clientes. Debe contar
Infraestructura - : . . .
Adecuaciones equipos necesarios 1 (alquiler con un espacio
para el negocio. mensual) adecuado, ventilado,
También debe tener iluminado y con
una sala de acceso a internet,
reuniones o teléfono y servicios
capacitaciones para publicos.
clientes o
colaboradores, item
que aplica a partir
del tercer afio de
operacion.
Puedes mantener los
equipos portatiles
gue ya tienes o
adquirir otros mas
sofisticados o Deben cumplir con
especializados las normas de
segun el tipo de calidad, seguridad y
servicio que bioseguridad
Maquinaria y ofrezca. También 4 Variable vigentes, asi como
Equipo puede ofrecer con los requisitos

técnicos exigidos por
el Ministerio de
Salud y Proteccion
Social.
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Equipo de

Computadores
portétiles,
impresoras,
escaneres, teléfonos
moviles, etc.
Necesitaran mas
equipos de este tipo
para el personal y

Segun la necesidad

Deben contar con las
especificaciones
técnicas adecuadas
para el manejo de la

comunicacion y L y el nimero de Variable informacion, la
L para la oficina. L
computacion . colaboradores comunicacion y el
También se puede .
- software necesario
adquirir otros i
. . para la gestion de la
dispositivos como
empresa.
proyectores,
pantallas, parlantes,
etc. para reuniones
0 capacitaciones.
Escritorios, sillas,
archivadores,
estanterias,
papeleria, material
de oficina, etc.
Necesitara mas
muebles y enseres Deben ser
para oficina y para | Segun la necesidad funcionales, comodos
Muebles y Enseres p .
otros tu personal. y el nimero de Variable y acordes con la
y También se puede colaboradores imagen corporativa
adquirir otros de la empresa.
elementos como
decoracion,
sefalizacion,
cafetera, etc. para
mejorar el ambiente
de trabajo.
Uniformes,
elementos de )
proteccion personal, Deben cumplir con
material educativo, las normas de
etc. Necesitara mas calidad, seguridad y
. . bioseguridad
Otros (incluido de estos elementos Segun la necesidad vi entesg asi como
para el personal y y el nimero de Variable g ’

herramientas)

para los clientes.
También puede
adquirir otros
materiales como
certificados,
diplomas, souvenirs,

etc. para reconocer

colaboradores

con los requisitos
técnicos exigidos por
el Ministerio de
Salud y Proteccion
Social.
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o fidelizar a tus
clientes.

No se requieren
gastos preoperativos

T Deben realizarse
adicionales, solo los

antes del inicio de las

Gastos relacionados con el - . .
X Unica vez Variable operaciones de la
preoperativos traslado y la
. 9 empresa en el nuevo
instalacion de tu
lugar.

oficina en el nuevo
lugar.

Nota. Fuente: elaboracién propia
2.9.3 Formas de negociacion y proveedores para los dos casos

Para el caso de menos de 45 clientes, negociamos con proveedores que nos ofrecieron

flexibilidad, calidad y buen servicio. Algunos de los proveedores que contratamos fueron:

- Compumax, una empresa colombiana que nos vendid equipos de comunicacion y computacion,
como computadores portatiles, impresoras, escaneres, teléfonos maviles, etc. Nos ofrecieron
soporte técnico y facilidades de pago.

- Muebles & Disefio, una empresa colombiana que nos vendié muebles y enseres para nuestra
oficina en casa, como escritorios, sillas, archivadores, estanterias, etc. Nos ofrecieron opciones
de personalizacion y entrega a domicilio.

- Bioseguridad Colombia, una empresa colombiana que nos vendié elementos de proteccion

personal, material educativo, uniformes, etc. Nos ofrecieron calidad, seguridad y variedad.
Algunas de las formas de negociacion que utilizamos con estos proveedores fueron:

Solicitamos cotizaciones a varios proveedores y comparamos precios, condiciones y plazos

de entrega.

- Negociamos descuentos por volumen o por pago anticipado o contado.

- Establecimos contratos a corto o mediano plazo que nos permitieron cambiar de proveedor si
no estabamos satisfechos con el servicio.

- Buscamos proveedores locales o regionales que redujeron los costos de transporte y logistica.

- Verificamos la reputacién y la experiencia de los proveedores en el mercado.
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Para el caso de mas de 45 clientes, negociamos con proveedores que nos ofrecieron

escalabilidad, innovacion y competitividad. Algunos de los proveedores que contratamos fueron:

Tecnocom, una empresa colombiana que nos vendié equipos de comunicacion y computacion
con las ultimas tendencias tecnologicas para nuestro negocio, como computadores portatiles,
impresoras, escéneres, proyectores, pantallas, parlantes, etc. Nos ofrecieron soluciones
integrales y asesoria personalizada.

Muebles Modulares, una empresa colombiana que nos vendié muebles y enseres para nuestra
oficina en el centro comercial Centenario, como escritorios, sillas, archivadores, estanterias,
decoracion, sefializacion, cafetera, etc. Nos ofrecieron opciones de disefio y montaje.
Bioseguridad Colombia, una empresa colombiana que nos vendid elementos de proteccion
personal, material educativo, uniformes, etc. Nos ofrecieron calidad, seguridad y variedad.
También contratamos a Educar Editores, una empresa colombiana que nos vendié material
educativo para nuestras capacitaciones y asesorias personalizadas, como libros, revistas,
cursos, etc. Ademas, contratamos a Uniformes Colombia, una empresa colombiana que nos
vendid uniformes para nuestro personal y para nuestros clientes, como salud, educacion,

comercio, etc.
Algunas de las formas de negociacion que utilizamos con estos proveedores fueron:

Solicitamos cotizaciones a varios proveedores y comparamos precios, condiciones y plazos de
entrega.

Negociamos descuentos por fidelidad o por referencias.

Establecimos contratos a largo plazo que aseguraron el suministro continuo y estable de los
activos requeridos.

Buscamos proveedores nacionales o internacionales que ofrecieron mayor calidad y diversidad
de productos o servicios.

Verificamos la certificacion y la garantia de los proveedores en el mercado.

En este sentido, se han identificado los requerimientos y proveedores de equipos, muebles,

materias primas, tecnologia o suministros para la empresa de servicios de salud, segun el nimero

de clientes que tengamos. Hemos negociado con proveedores que nos ofrecieron las mejores

condiciones y precios para nuestro negocio, y hemos adquirido los activos necesarios para prestar

un servicio de calidad y seguridad a nuestros clientes.
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2.9.4 Sistemas de control

En este apartado, se abordard la implementacion de sistemas de control que son esenciales
para mantener y asegurar los estandares de calidad, la eficiencia operativa y la propuesta de valor
de la empresa en todas sus areas. Estos sistemas de control se extienden mas alla de los procesos
de produccion y abarcan aspectos operativos, administrativos y comerciales. Se describiran los
procesos criticos en calidad, los equipos encargados de realizar los controles, las acciones
especificas a llevar a cabo en caso de situaciones criticas y como estos controles contribuyen a la
gestion eficaz de la empresa a lo largo del tiempo. La implementacion de estos sistemas de control
garantiza la satisfaccion del cliente, el cumplimiento normativo y la continuidad de una operacion

exitosa.
2.9.4.1 Procesos criticos en calidad

Los procesos criticos en calidad son aquellos que pueden afectar negativamente la
satisfaccion del cliente, el cumplimiento de los requisitos legales, la eficiencia y la rentabilidad de
la empresa. Estos procesos deben ser identificados, monitoreados y mejorados continuamente para
evitar o minimizar los riesgos y las oportunidades de mejora. Algunos ejemplos de procesos criticos

en calidad para nuestra empresa de servicios de salud son:

- Proceso de habilitacion de servicios de salud: este proceso consiste en verificar que los
profesionales independientes que requieren habilitar sus consultorios o clinicas
cumplan con los estdndares de calidad, seguridad y bioseguridad exigidos por el
Ministerio de Salud y Proteccion Social. Este proceso es critico porque puede afectar
la salud y la vida de los pacientes que acuden a estos servicios, asi como la reputacién
y la responsabilidad legal de nuestra empresa. Algunos puntos criticos de este proceso
son: la seleccion y capacitacion del personal encargado de realizar la habilitacion, el
uso adecuado y el mantenimiento de los equipos médicos, el cumplimiento de los
protocolos y las normas vigentes, la documentacién y el reporte de las actividades
realizadas, la atencion y el seguimiento a las observaciones o no conformidades
detectadas, etc.

- Proceso de atencidn al cliente: este proceso consiste en brindar informacidn, asesoria,
cotizacién y contratacion de nuestros servicios a los clientes potenciales o actuales.
Este proceso es critico porque puede influir en la decision de compra, la fidelizacion y
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la recomendacion de nuestros clientes. Algunos puntos criticos de este proceso son: la
disponibilidad y accesibilidad de los canales de comunicacion (website, app movil,
teléfono, correo electronico, etc.), la claridad y veracidad de la informacion
proporcionada, la rapidez y cortesia en la respuesta, la personalizacion y adaptacion a
las necesidades del cliente, el registro y seguimiento de las solicitudes, quejas o
sugerencias recibidas, etc.

Proceso de gestion administrativa y financiera: este proceso consiste en realizar las
actividades relacionadas con el registro contable, el pago de impuestos, la facturacion,
el cobro, el pago a proveedores, el control presupuestal, el andlisis financiero y la toma
de decisiones estratégicas. Este proceso es critico porque puede afectar la liquidez, la
rentabilidad y la sostenibilidad de la empresa. Algunos puntos criticos de este proceso
son: la actualizacion y verificacion de los datos contables y financieros, el
cumplimiento de las obligaciones tributarias y legales, el control y seguimiento de las
cuentas por cobrar y por pagar, la elaboracién y revision de los estados financieros, el
célculo e interpretacion de los indicadores financieros, la formulacion y evaluacion de

proyectos o inversiones, etc.

Para controlar los objetivos de los procesos criticos de la empresa, se puede seguir el

siguiente proceso:

Definir los indicadores de gestion que permitan medir el cumplimiento de los objetivos, y
establecer las metas y los estandares de calidad que se esperan alcanzar. Los indicadores deben
ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales (SMART). Por ejemplo, para el
proceso de habilitacion de servicios de salud, se puede definir el indicador de tiempo promedio
de habilitacidn, y establecer la meta de reducirlo a 6 dias habiles.

Recopilar y analizar la informacion necesaria para calcular los indicadores, y comparar los
resultados obtenidos con las metas y los estandares establecidos. La informacion debe ser
confiable, valida, oportunay completa. Por ejemplo, para el proceso de habilitacion de servicios
de salud, se puede recopilar la informacion de las fechas de inicio y fin de cada actividad de

habilitacion, y calcular el tiempo promedio de habilitacién para cada cliente y para el total de
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e ldentificar y evaluar las causas de las desviaciones o las oportunidades de mejora, y disefiar e
implementar las acciones correctivas o preventivas que permitan solucionar los problemas o
prevenir su ocurrencia. Las causas deben ser verificables, significativas y controlables. Por
ejemplo, para el proceso de habilitacion de servicios de salud, se puede identificar que una de
las causas de la demora en la habilitacion es la falta de documentacién por parte del cliente, y
disefiar una accion correctiva que consista en enviar un recordatorio al cliente con la lista de
documentos requeridos y los plazos para entregarlos.

e Verificar y comunicar la efectividad de las acciones implementadas, y realizar el seguimiento
y el control de los indicadores, las metas y los estandares de calidad. La verificacion y la
comunicacion deben ser periodicas, sistematicas y participativas. Por ejemplo, para el proceso
de habilitacion de servicios de salud, se puede verificar que el tiempo promedio de habilitacion

se ha reducido a 6 dias habiles, y comunicar este resultado al cliente y al equipo de trabajo.
2.9.4.2 Equipo y/o personal que realizara los controles de calidad

Se detallard quiénes serén los actores clave encargados de asegurar y mantener los
estdndares de calidad de la empresa. El equipo y el personal que desempefiaran un papel
fundamental en la identificacion, seguimiento y correccion de cualquier desviacién con respecto a
los estandares preestablecidos seran presentados en esta seccion. Cada uno de estos miembros
desempefiara un papel especifico en la supervision y mejora continua de los procesos, garantizando
la satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa. Ademas, se abordard como estos roles
contribuiran al logro de los objetivos de calidad de la empresa y su capacidad para responder de
manera efectiva ante situaciones criticas. La claridad en la asignacion de responsabilidades y
funciones es esencial para garantizar que los controles de calidad sean efectivos y cumplan con los

estandares requeridos.

- Gerente: serd el responsable de planificar, implementar y supervisar el sistema de
gestion de calidad de la empresa. Sus funciones incluiran: definir los objetivos,
politicas y procedimientos de calidad; establecer los estandares, indicadores y metas
de calidad; coordinar y capacitar al personal involucrado en los procesos criticos de
calidad; realizar o delegar las auditorias internas y externas de calidad; analizar y
reportar los resultados y las acciones correctivas o preventivas de calidad; gestionar la

mejora continua de la calidad.

67



- Auditores/as de calidad: seran los encargados de realizar la habilitacion de servicios
de salud a los profesionales independientes que contraten nuestro servicio. Sus
funciones incluiran: verificar el cumplimiento de los estandares de calidad, seguridad
y bioseguridad exigidos por el Ministerio de Salud y Proteccion Social; utilizar y
mantener los equipos médicos necesarios para la habilitacién; documentar y reportar
las actividades realizadas, las observaciones 0 no conformidades detectadas y las
acciones correctivas 0 preventivas aplicadas o recomendadas; atender y dar
seguimiento a las consultas o reclamos de los clientes relacionados con la habilitacion.

- Auxiliares administrativos/as y financieros/as: seran los encargados de realizar las
actividades relacionadas con el registro contable, el pago de impuestos, la facturacion,
el cobro, el pago a proveedores, el control presupuestal, el anlisis financiero y la toma
de decisiones estratégicas. Sus funciones incluirdn: actualizar y verificar los datos
contables y financieros; cumplir con las obligaciones tributarias y legales; controlar y
seguir las cuentas por cobrar y por pagar; elaborar y revisar los estados financieros;
calcular e interpretar los indicadores financieros; formular y evaluar proyectos o

inversiones.
2.9.4.3 Qué, como, en qué tiempo, y cuanto cuesta realizar las acciones de control.

Las acciones de control son aquellas que se realizan para verificar el cumplimiento de los
estandares establecidos y la propuesta de valor de la empresa, tanto en las actividades operativas,
administrativas y comerciales. Estas acciones pueden ser preventivas, cuando se anticipan a los
posibles problemas o desviaciones; o correctivas, cuando se corrigen los problemas o desviaciones

ya ocurridos. Algunos ejemplos de acciones de control son:

- Accion preventiva: Capacitar al personal encargado de realizar la habilitacion de
servicios de salud sobre los estandares, protocolos y normas vigentes. Esta accién se
realizaré antes del inicio del servicio y cada vez que haya algin cambio o actualizacién
en los requisitos. Esta accion tendra un costo aproximado de $500.000 por cada
capacitacion, que incluye el pago del instructor, el material didactico y el transporte.
Esta accion se espera que reduzca el riesgo de incumplir con los estandares exigidos o

generar no conformidades que puedan afectar la salud o la satisfaccion del cliente.
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2.10 Distribucion de planta/oficinas y de equipos

Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion de acuerdo al
escenario, sea que haya menos de 45 clientes 0 mas de 45. Es necesario un lugar fisico de operacion
para prestar los servicios de salud a los profesionales independientes que requieran habilitar sus
consultorios o clinicas. Ademas, se necesita un espacio para la administracion y atencion al cliente

de la empresa.

Las areas requeridas y la distribucion de espacios dependeran del nimero de clientes que
tenga la empresa. Para el caso de menos de 45 clientes, la empresa operard desde la casa del
propietario y solo tendrad un profesional que se encargara de la parte técnica de la operacion y un
auxiliar administrativo que se encargara de la parte administrativa de la operacién. Para el caso de
mas de 45 clientes, la empresa operara desde la casa del propietario y a partir del tercer afio la
empresa operara en una oficina en el norte de Santiago de Cali, en el Edificio Don Sebas, Avenida

4 N # 8 N 67 y tendrad més personal contratado.
A continuacion, se describe la distribucion segln el caso:
Caso de menos de 45 clientes:

Todo se realizara en la casa del propietario, donde se realizardn las actividades
administrativas y se atenderd a los clientes de forma virtual o presencial. La casa esta ubicada en

una zona residencial con facil acceso a las vias principales y al transporte publico.

En la casa del propietario, se destinara una habitacion para la oficina. La oficina contara
con dos escritorios, dos sillas, un archivador, una estanteria, un computador portatil, una impresora,

un escaner, un teléfono movil y otros elementos necesarios para el trabajo.
Caso de mas de 45 clientes:

En la casa del propietario, realizara la compra de equipos de oficina. La oficina contara con
cuatro escritorios, cuatro sillas, un archivador, una estanteria, cuatro computadores portatiles, una

impresora, un escaner, tres teléfonos madviles y otros elementos necesarios para el trabajo.
A partir del tercer afio de operacion y tras la consecucion de mas de 45 clientes:

Se empleara una oficina en el centro comercial Centenario, donde se realizaran las

actividades administrativas y se atendera a los clientes de forma presencial o virtual. La oficina
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estd ubicada en una zona comercial con alta afluencia de puablico y con facil acceso a las vias

principales y al transporte publico.

Los espacios en la oficina en el Edificio Don Sebas, Avenida 4 N # 8 N 67, contara con un
area para la administracion y atencion al cliente, una sala de reuniones o capacitaciones. La oficina
contara con escritorios, sillas, archivadores, estanterias, computadores portétiles, impresoras,

escéneres, teléfonos moviles y otros elementos necesarios para el trabajo.

Asi las cosas, hemos definido los requerimientos en infraestructura y adecuaciones para
nuestra empresa de servicios de salud, segun el nimero de clientes que tengamos. Hemos disefiado
la distribucion de planta/oficinas y de equipos para cada escenario, teniendo en cuenta las
condiciones técnicas, el espacio y el presupuesto disponibles. Con esto, hemos completado el

analisis técnico de nuestro plan de negocios.
2.11 Boceto grafico de website+app mavil

Para disefar el boceto del prototipo de este proyecto, se contrat6 los servicios de Brann
Media SAS, una agencia publicitaria de la ciudad de Cali, quienes se encuentran en desarrollo de
la pagina web y app movil, ellos han disefiado la interfaz de usuario, la navegacion y las
funcionalidades de nuestro website y nuestra app mavil, siguiendo los principios de usabilidad y

accesibilidad, es preciso aclarar que esta se encuentra aun en construccion.
El boceto grafico de nuestro website mostrara las siguientes secciones:

- Inicio: donde presentamos nuestro proyecto, nuestra misién, nuestra vision y nuestros
valores.

- Servicios: donde explicamos los servicios que ofrecemos a los profesionales
independientes que requieren habilitar sus consultorios o clinicas de salud.

- Portafolio: donde mostramos algunos casos de éxito de nuestros clientes, con
testimonios y evidencias de nuestro trabajo.

- Contacto: donde facilitamos los datos de contacto de nuestra empresa, asi como un

formulario para solicitar una cotizacion o una asesoria personalizada.
El boceto grafico de nuestra app mavil mostrara las siguientes pantallas:

- Inicio: donde el usuario puede iniciar sesion o registrarse en nuestra plataforma.
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- Perfil: donde el usuario puede ver y editar sus datos personales, sus servicios
contratados y sus facturas.

- Servicios: donde el usuario puede ver los servicios disponibles, sus caracteristicas, sus
precios y sus requisitos.

- Solicitud: donde el usuario puede solicitar un servicio, seleccionando el tipo, la fecha,
la horay el lugar.

- Confirmacién: donde el usuario puede confirmar su solicitud, ver el resumen y el costo

del servicio, y realizar el pago.

El avance logrado a la fecha para la puesta en marcha de nuestro proyecto, en el aspecto

técnico-productivo, derivado de los experimentos realizados es el siguiente ():

1. Incremento del precio.

2. Consecucion del 49% de los clientes.

3. Desarrollo de las plantillas para la habilitacion de los servicios en salud oral.
4

Desarrollo en la pagina web y la App Movil.

Entrevistas con potenciales clientes: realizamos entrevistas con 10 profesionales
independientes que ofrecen servicios de salud en diferentes especialidades, como odontologia,
oftalmologia, cardiologia, etc. Les preguntamos sobre sus necesidades, sus problemas y sus
expectativas respecto a la habilitacion de sus consultorios o clinicas. Con estas entrevistas, pudimos
identificar los principales beneficios que buscan nuestros clientes, como la rapidez, la calidad y la

seguridad del servicio.

Encuestas con potenciales usuarios: realizamos encuestas con 10 personas que utilizan
servicios de salud de profesionales independientes. Les preguntamos sobre su nivel de satisfaccion,
su frecuencia de uso y su disposicién a pagar por un servicio habilitado. Con estas encuestas,
pudimos medir la demanda potencial y la elasticidad del precio de nuestro mercado objetivo.

Pruebas con prototipos: realizamos pruebas con 10 profesionales independientes que se
mostraron interesados en contratar nuestro servicio. Les mostramos nuestros bocetos graficos de
website y app movil y les pedimos que realizaran algunas tareas basicas, como solicitar un servicio
o ver su perfil. Con estas pruebas, pudimos obtener feedback sobre la usabilidad, la funcionalidad

y el disefio de nuestro producto.
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Anélisis de clientes: evaluamos la carga porcentual de cada tipo de cliente en TQH:

Tabla 26. Evaluacion de clientes por segmento en TQH.

Cantidad de Usuario Porcentaje de participacion de

Tipo de Usuario Habilitados por Habilitados por Usuario Habilitados por
Especialidad Especialidad Especialidad

1.|IPS 5 17%
Profesionales Independiente Servicios de 17 59%

2. | Salud Oral

3. | Profesional Independiente en Cardiologia 1 3%

4. | Profesional Independiente en optometria 1 3%

5. | Profesional Independiente en psicologia 2 1%
Profesional Independiente en Medicina 3 10%

6. | General

Total 29 100%

Nota: Elaboracién Propia

La evaluacion expuesta en la Tabla 26 permitio identificar en que especialidad de la salud
enfocar los esfuerzos para disefiar la estrategia de crecimiento, Profesionales Independientes en

Servicios de Salud Oral con el 59%.

Estos experimentos nos han permitido validar nuestras hip6tesis iniciales y ajustar nuestro
producto al mercado. También nos han ayudado a definir nuestro segmento de clientes, nuestra
propuesta de valor, nuestra estrategia de marketing y crecimiento. Estamos satisfechos con los

resultados obtenidos y confiamos en el éxito de nuestro proyecto.

El anlisis técnico presentado, proporciona una base sélida para la operacion de la empresa,
asegurando la calidad de los productos y servicios ofrecidos. A medida que avanzamos en este plan
de negocios, seguiremos construyendo sobre estos cimientos técnicos para garantizar una

operacion eficiente y exitosa en todas las areas de la empresa.
3. Analisis administrativo (este analisis debe contener maximo 3 paginas)

El anélisis administrativo es fundamental para establecer la estructura organizativa y los
roles necesarios para el funcionamiento eficaz de la empresa. En esta seccion, se describiran los
perfiles de los cargos clave, tanto en el escenario inicial cuando se tienen menos de 45 clientes,

donde el propietario asume multiples funciones, como en el escenario posterior, cuando se requiere
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la incorporacién de personal especializado para el crecimiento sostenible de la empresa. Ademas,
se analizarén las habilidades y dedicacion del emprendedor o emprendedores que lideraran la
empresa. Este analisis proporcionara una vision clara de la estructura organizativa y el capital

humano necesario para alcanzar los objetivos a largo plazo.

3.1  El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

En este orden de idea, en este espacio, se presentara el perfil del emprendedor o
emprendedores que lideraran la empresa, detallando sus roles y niveles de dedicacion en el dia a
dia de la operacion. Ademas, se identificaran los cargos necesarios para llevar a cabo las
actividades de la empresa en ambos escenarios, destacando los perfiles requeridos, el tipo de
contrato, la dedicacion de tiempo y otros aspectos relevantes. Esta informacion es crucial para
comprender la estructura organizativa y el recurso humano necesario para el éxito continuo de la
empresa. Es de anotar que los cargos seran contratados por prestacion de servicios, estos cargos no

se incluiran en la némina si no que se incluyen en los gastos operativos, administrativos y ventas.

A continuacién, se proporcionan los perfiles de cargos en las siguientes tablas 18 y 19, tanto
para el escenario de menos de 45 clientes (propietario y auxiliar administrativo) como para el
escenario de 45 clientes 0 més (con la incorporacién de profesionales en calidad). Empezaremos

con el escenario de menos de 45 clientes:

Tabla 27. Escenario 1: Menos de 45 Clientes (Propietario Unico)

. L Mesy
Funciones Perfil Tipo de . Dedicacio . Valor . | Afode
Cargo L . Contrataci n de Unidad Remuneraci . .
Principales | Requerido . . ) Vinculaci
on Tiempo on X
on
- Titulo
universitario
Propietario / | - Gestiony en Desde la
op direccion | Administraci | pyefio de la | Tiempo . creacion
Director de 6n en Salud Gerencia | $2.500.000
la Empresa general de la : empresa | completo dela
P empresa. - Magister en empresa
Creacion de
Empresas
Auxiliar Sistematizaci Auxiliar Contrato Tiempo Deparéament Enero
Administrati ~on de_ ] Administrati Laboral completo | Administrati $1.500.000 2024
Vo informacion Vo Vo
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Nota. Fuente: elaboracion propia

En el escenario presentado en la Tabla 27, el Propietario y Director de la Empresa asume
un rol multifacético y es el Unico responsable de la gestion general de la empresa. Sus funciones
incluyen la direccidn estratégica, el desarrollo de estrategias comerciales, la atencién a los clientes,
la supervision de los procesos de habilitacion de servicios de salud y el control de calidad de los

servicios ofrecidos. Ademas, se encarga de la gestion financiera y administrativa de la empresa.

Para este cargo, se requiere un titulo universitario en Administracion de Empresas en Salud
o un campo relacionado, Magister en Creacion de Empresas, con experiencia valorada en el sector
de la salud y un profundo conocimiento de las regulaciones del sector. Las habilidades de liderazgo
y gestion son esenciales para este rol. EI Propietario es el duefio de la empresa y trabaja a tiempo

completo. La remuneracion se determina de acuerdo con el desempefio y los ingresos de la

empresa, y este rol se inicia desde la ejecucion de la estrategia de crecimiento de la empresa.

El Auxiliar Administrativo tendrd a cargo la sistematizacion de la informacion, la

generacion de la documentacion requerida para avanzar con los procesos, atencion a llamadas

telefonicas, respuesta de correos, confirmacion de pago de clientes.

Ahora, se presentan los perfiles de los cargos para el escenario de 45 clientes 0 mas:

Tabla 28. Escenario 2: 45 Clientes o Mas (Incorporacion de Personal)

. . Tipode | Dedicacid Valor Mes y Ano
Funciones Perfil L . . de
Cargo L . Contratacio n de Unidad Remuneraci . .
Principales | Requerido . . Vinculacio
n Tiempo on n
- Titulo
- Evaluacion | universitario A partir del
Auditor de | y auditoria en P
- - . momento
Calidad en de los Administraci .
Salud o procesos de on de Contrato Tiempo Departament $2.500.000 en que se
. Y Laboral completo | o de Calidad R alcance la
Administrad | habilitacion | Empresas, )
. P cifra de 45
or en Salud | de servicios | Salud Publica ;
clientes
de salud. | u otro campo
relacionado.
- Soporte Con la
. administrati | - Educacion Departament .
Auxiliar VO técnica o Contrato Tiempo 0 contratacio
Administrati |, Y0 Y -nicao. P O | $1.500.000 | ndecada
Vo logistico a la | administrativ Laboral completo | Administrati dos
gestion de la a. o) Auditores.
empresa.

Nota. Fuente: elaboracion propia
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En el escenario descrito en la Tabla 28, se incorpora el cargo de Auditor de Calidad en
Salud o Administrador en Salud. Este profesional tiene la responsabilidad de evaluar y auditar los
procesos de habilitacion de servicios de salud de los clientes. Su objetivo es identificar areas de
mejora, desarrollar planes de accion, garantizar la calidad de los servicios y asegurar el

cumplimiento de las regulaciones y normativas del sector de la salud.

Para ocupar este cargo, se requiere un titulo universitario en Administracion de Empresas,
Salud Publica o un campo relacionado, con experiencia previa en auditoria de calidad en el sector
de la salud. Habilidades analiticas y de resolucion de problemas son esenciales. ElI Auditor de
Calidad en Salud o Administrador en Salud trabaja a tiempo completo a través de vinculacion por
contrato laboral.

Se contempla la conformacion de equipos de un profesional y un auxiliar administrativo,
quien se encargard de la parte administrativa de la habilitacion de servicios de salud y el
agendamiento de nuevos clientes para los diferentes procesos que se lleven a cabo con la
ampliacion del portafolio de servicios de la empresa.

3.2  Laestructura organizacional

La estructura organizacional es un elemento crucial en el disefio y funcionamiento de
cualquier empresa, ya que define la distribucion de roles, responsabilidades y lineas de autoridad
dentro de la organizacidn. En este contexto, se analizard y establecera la estructura mas adecuada
para la empresa de habilitacidn de servicios de salud a profesionales independientes, considerando
los dos escenarios previamente mencionados: uno con menos de 45 clientes, donde el propietario

asume multiples roles, y otro con 45 clientes 0 mas, que requiere la incorporacion de personal.
Escenario 1: Menos de 45 Clientes (Propietario Unico):

Figura 5. Organigrama escenario (menos de 45 clientes).
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Propietario/Director
de la Empresa

Auxiliar
administrativo

Aréa de Gestion Aréa de Operacion Aréa administrativa

Nota. Fuente: elaboracion propia

En el escenario expuesto en la Figura 5, donde el propietario es el responsable de todas las
funciones de la empresa, se apoya en el auxiliar administrativo para la ejecucion de actividades
misionales y logisticas. se adopta una estructura organizacional simple y plana. El propietario
ocupa la posicion central y toma todas las decisiones importantes relacionadas con la gestion,

operacion y estrategia de la empresa.
Escenario 2: 45 Clientes 0 Mas (Incorporacion de Personal):

Figura 6. Organigrama escenario (mas de 45 clientes).

Propietario/Director de la
Empresa

Aréa de Calidad

Auditor de Calidad en
Salud o Administrador en
Salud

Aréa Administrativa

L

Auxiliar Administrativo

Nota. Fuente: elaboracion propia
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En el escenario que representa la

Figura 6, con la incorporacion de personal especializado, se establece una estructura
organizacional mas compleja. Se crea un Departamento de Calidad, encabezado por el Auditor de
Calidad en Salud o Administrador en Salud, que supervisa las actividades relacionadas con la
habilitacion de servicios de salud. Ademas, se integra un Departamento Administrativo, liderado

por el Auxiliar Administrativo, para gestionar las tareas administrativas y logisticas.
3.2.1 Lineas de Autoridad
Escenario 1: Menos de 45 Clientes (Propietario Unico):

En este escenario, todas las lineas de autoridad convergen en el propietario, quien toma
decisiones unilaterales y es el punto focal de toda la operacion.

Escenario 2: 45 Clientes 0 Mas (Incorporacion de Personal):

En este escenario, el Auditor de Calidad en Salud o Administrador en Salud tiene autoridad
sobre el Departamento de Calidad, mientras que el Auxiliar Administrativo supervisa el
Departamento Administrativo. Ambos reportan directamente al propietario, quien sigue siendo el

tomador de decisiones clave en la empresa.
3.2.2 Toma de Decisiones de los Socios (Propietario)

Dado que la empresa tiene un Unico propietario en ambos escenarios, las decisiones
importantes son responsabilidad exclusiva del propietario. No se requiere la creacion de comités
de direccidn o juntas directivas, ya que todas las decisiones estratégicas y operativas son tomadas

por el propietario de manera directa.
3.2.3 Politica de Distribucién de Utilidades y Aportes de Capital

En ambos escenarios, el propietario tiene el control total sobre la politica de distribucién de
utilidades y los aportes de capital. La distribucion de utilidades se establecera de acuerdo con el
desempefio financiero de la empresa. Los aportes iniciales y posteriores de capital se determinaran

de acuerdo con las necesidades financieras identificadas a lo largo de la operacion de la empresa.

Estas decisiones reflejan la estructura y dindmica organizacional de la empresa en ambos
escenarios, considerando la singularidad de tener un Unico propietario. La estructura es escalable
para adaptarse a futuros crecimientos y cambios en la empresa.
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3.2.4 Politicas de administracion de personal

Las politicas de administracion de personal son fundamentales para establecer las reglas y
procedimientos que guiaran la gestion de recursos humanos en la empresa. En este contexto, se
definen politicas en areas clave que abordan la planeacién del talento humano, la atraccion y
seleccion de personal, la administracion laboral, el desarrollo del talento humano y la gestion de
seguridad y salud en el trabajo. Estas politicas son esenciales para garantizar el funcionamiento
eficiente y efectivo de la empresa en sus dos escenarios: con menos de 45 clientes y con 45 clientes

0 mas.
1. Planeacion del Talento Humano:

La empresa realizar una revision periddica de sus necesidades de personal y definira los

cargos requeridos a corto, mediano y largo plazo.

Se elaborara un plan de crecimiento y desarrollo del equipo humano, identificando las
habilidades y competencias necesarias para cumplir con los objetivos de la empresa en cada

escenario.
2. Atraccion, Seleccién y Vinculacion:

Se establecera un proceso de reclutamiento y seleccion que incluya la publicacion de ofertas
de empleo, entrevistas estructuradas y pruebas de competencias, asegurando la eleccion de
candidatos que se ajusten a los valores y requerimientos de la empresa.

La empresa llevard a cabo un proceso de vinculacion que incluya la firma de contratos

laborales, acuerdos de confidencialidad y la presentacion de politicas y procedimientos internos.
3. Desarrollo del Talento Humano:

La empresa promovera la formacion y el desarrollo continuo de sus empleados a través de
programas de capacitacion, cursos, talleres y participacion en conferencias relevantes para su area
de trabajo. Se fomentaré el crecimiento profesional y la promocidn interna siempre que sea posible,

reconociendo y premiando el desempefio excepcional.

Para promover la formacion y el desarrollo continuo de sus empleados, la empresa

implementara las siguientes acciones:
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Programas de capacitacion: se disefiaran e impartiran programas de capacitacion interna o
externa, segun las necesidades y los objetivos de cada area de trabajo, que permitan
actualizar y profundizar los conocimientos y las habilidades de los empleados. Estos
programas se realizaran periédicamente, con una duracion y una frecuencia que se definiran
de acuerdo con el plan de formacion de la empresa. Los programas de capacitacion seran
coordinados por el area de recursos humanos, y seran impartidos por instructores internos o
externos, segun el caso.

Cursos, talleres y participacion en conferencias: se ofreceran oportunidades de formacion
complementaria a los empleados, mediante cursos, talleres y participacion en conferencias
relevantes para su area de trabajo, que les permitan ampliar sus conocimientos, adquirir
nuevas competencias, conocer las tendencias y las buenas practicas del sector, y establecer
contactos profesionales. Estas oportunidades se realizardn de forma presencial o virtual,
segun la disponibilidad y el interés de los empleados. Los cursos, talleres y conferencias
serén seleccionados y financiados por el area de recursos humanos, y seran impartidos por
entidades externas reconocidas.

Crecimiento profesional y promocién interna: se fomentara el crecimiento profesional y la
promocion interna de los empleados, mediante la definicion de planes de carrera, la
evaluacion del desempefio, el reconocimiento y la recompensa de los logros, y la asignacion
de nuevas responsabilidades y retos. Estas acciones se realizaran de forma continua, con una
retroalimentacion y un seguimiento constantes. El crecimiento profesional y la promocién
interna seran gestionados por el area de recursos humanos, y seran aprobados por la

direccion de la empresa.
4. Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo:

La empresa implementara un programa de salud ocupacional que identificara y mitigara los

riesgos ocupacionales asociados a cada cargo, como se detall6 anteriormente. También se
estableceran procedimientos claros para la prevencién de accidentes y enfermedades laborales, asi

como para la atencion médica de emergencia en el lugar de trabajo.

Estas politicas proporcionaran una base solida para la gestion efectiva del talento humano

en la empresa, asegurando que las necesidades de personal se aborden de manera planificada y

eficiente, y que se cumplan todas las obligaciones legales y de seguridad laboral.
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3.3 Socios clave

Los socios clave desempefian un papel fundamental en el desarrollo y crecimiento de la
empresa. Estos socios pueden incluir compafiias de seguros, asesores legales, asesores tributarios
y otras empresas con las que se estableceran alianzas estratégicas para fortalecer la posicién de la
empresa en el mercado y garantizar su operacion efectiva. En este apartado, definiremos y

explicaremos las posibles alianzas e instituciones clave con las que la empresa colaborara.
1. Compafiia de Seguros de Responsabilidad Civil:

La empresa establecera una alianza con una compariia de seguros de responsabilidad civil
para protegerse contra posibles demandas o reclamos legales relacionados con la prestacion de
servicios de salud. Esta compafiia de seguros proporcionara cobertura en caso de que se presenten
incidentes o errores que puedan dar lugar a litigios, lo que ayudara a proteger los activos de la

empresay su reputacion.
Los posibles riesgos legales que puede enfrentar la empresa son los siguientes:

e Riesgo de responsabilidad civil contractual: se puede presentar cuando la empresa
incumple o ejecuta de forma defectuosa el contrato de prestacion de servicios con
el cliente, lo que puede generar un dafio o un perjuicio al cliente o a un tercero. Por
ejemplo, si laempresa no logra habilitar o acreditar los servicios de salud del cliente
en el tiempo acordado, o si lo hace de forma incompleta o incorrecta, el cliente
puede reclamar una indemnizacién por los dafios y perjuicios causados.

e Riesgo de responsabilidad civil extracontractual: se puede presentar cuando la
empresa causa un dafio o un perjuicio a un cliente o a un tercero, sin que exista un
contrato previo entre las partes, por una accion u omision imprudente o negligente.
Por ejemplo, si la empresa divulga o utiliza de forma indebida la informacion
confidencial o sensible del cliente, o si la empresa asesora al cliente de forma
erronea o inadecuada, el cliente o el tercero afectado puede reclamar una
indemnizacion por los dafios y perjuicios causados.

e Riesgo de responsabilidad penal: se puede presentar cuando la empresa comete un
delito tipificado en el cddigo penal, que afecta la vida, la salud, la integridad, la

libertad o el patrimonio de un cliente o de un tercero. Por ejemplo, si la empresa
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falsifica o altera los documentos o los registros de los servicios de salud del cliente,
o si la empresa participa en actos de corrupcion o de fraude, el cliente o el tercero

afectado puede denunciar penalmente a la empresa y a sus representantes legales.
2. Despacho de Abogados Especializados:

La empresa contratara un despacho de abogados especializados en temas de salud y
regulaciones legales relacionadas con el sector de la salud.

Estos abogados brindaran asesoramiento legal continuo, ayudaran en la interpretacion de
regulaciones y normativas, y estaran disponibles para resolver cualquier asunto legal que surja en

el curso de la operacion de la empresa.
3. Consultores Tributarios:

La empresa colaborara con consultores tributarios para garantizar el cumplimiento de todas

las obligaciones fiscales y para optimizar la gestion de impuestos.

Estos consultores proporcionaran orientacion sobre la estructura tributaria mas eficiente

para la empresa, lo que permitird maximizar los recursos financieros disponibles.
4. Asociaciones Profesionales de Salud:

La empresa buscara establecer alianzas con asociaciones profesionales de salud, como

colegios de odontdlogos, para fortalecer su red de contactos en la industria.

Estas asociaciones pueden proporcionar oportunidades de networking, acceso a eventos y
conferencias relevantes, y ayudar en la identificacion de profesionales independientes interesados

en los servicios de habilitacion.
5. Otras Empresas de Servicios de Salud:

La empresa explorard oportunidades de colaboracion con otras empresas de servicios de

salud que puedan complementar sus ofertas.

Estas colaboraciones pueden incluir acuerdos comerciales para referir pacientes o compartir

recursos, lo que puede generar sinergias y un crecimiento mutuo.
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Estas alianzas e instituciones clave desempefiaran un papel estratégico en el éxito y
crecimiento futuro de la empresa, fortaleciendo su posicion en el mercado y proporcionando los

recursos y conocimientos necesarios para operar de manera efectiva en la industria de la salud.
4. Analisis legal, social y ambiental (este analisis debe contener maximo 2 paginas)

El andlisis legal, social y ambiental es una parte fundamental del estudio de factibilidad de
la empresa, ya que permite identificar y evaluar los aspectos normativos, éticos y ecoldgicos que
influyen en la creacion y el funcionamiento de esta. Este analisis se dirige a la organizacion, es
decir, a la estructura, la cultura, los procesos, los recursos y los objetivos de la empresa, y
comprende la constitucién de esta, es decir, los tramites, los requisitos, los documentos y las
obligaciones que se deben cumplir para formalizar la empresa ante las entidades competentes. El
propdsito de este andlisis es garantizar que la empresa cumpla con la legislacion vigente, que
respete los derechos y los intereses de los grupos de interés, y que contribuya al desarrollo

sostenible del entorno.

La empresa se constituird como una sociedad por acciones simplificada (SAS), que es una
forma juridica que permite crear una empresa con un solo socio o varios socios, con responsabilidad

limitada al monto de sus aportes.
La SAS se elige por las siguientes razones:

e Flexibilidad: la SAS permite definir libremente su estructura organizacional y
administrativa, asi como realizar modificaciones estatutarias sin mayores tramites.
Esto facilita la adaptacion a las necesidades y cambios del mercado, asi como la toma
de decisiones agil y eficiente.

e Simplicidad: la SAS se constituye mediante escritura publica 0 documento privado
inscrito en la Camara de Comercio, sin necesidad de intervencion de un notario. El
capital minimo requerido es de dos salarios minimos legales mensuales vigentes y no
hay limite maximo. El proceso de constitucion es rapido y econdémico.

e Seguridad: la SAS limita la responsabilidad de los socios al monto de sus aportes, lo
que protege su patrimonio personal frente a las obligaciones contraidas por la empresa.

Ademas, la SAS puede establecer clausulas de proteccion para los socios minoritarios,
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tales como derecho de preferencia, derecho de arrastre, derecho de acompafiamiento,

entre otras.

e Beneficios tributarios: la SAS puede acceder a beneficios tributarios como la tarifa

especial del 9% en el impuesto sobre la renta para las empresas que desarrollen

actividades econdmicas relacionadas con la salud, la exencion del impuesto al

patrimonio para las empresas que tengan activos inferiores a 5.000 millones de pesos,

0 la deduccion del 100% del impuesto sobre la renta por inversiones realizadas en

investigacion, desarrollo e innovacion.

Ahora bien, a continuacién, se presentan los procedimientos necesarios para la

conformacién de la sociedad y los permisos ante las instituciones. Para ello se expone la

informacion en la Tabla 29 y Tabla 30 respectivamente, sefialando que los procesos

indicados los realizara el creador de la organizacion personalmente y no necesitara otorgar

poder a un tercero o realizar algun tipo de autorizacién para el mismo:

Tabla 29. Procedimientos para la conformacion de la sociedad S.A.S

Tiempo
Tipo de tramite Requisitos y documentos Organismo Costo asociado requerido
encargado (demora del
tramite)
Consultar el nombre de
la empresa en el .
Registro Unico - Nombre propuesto para Camara de Sin costo Inmediato
. : la empresa Comercio
Empresarial y Social
(RUES)
- Documento privado o
escritura publica de
constitucion, que debe
contener:
Depende del
\aboracion de | - Nombre, documento de capital social de la
Elaboracion de la identidad, domicilio y o empresa, pero se o
escritura plblica de nacionalidad de los socios | Notaria piblica ’ Un dia habil

constitucion en notaria

- Razén social, domicilio y
objeto social de la empresa

- Capital social, nimero y
valor nominal de las
acciones

calcula
aproximadamente
el 0,3% del mismo
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- Nombre, documento de
identidad y facultades del
representante legal

- Estatutos sociales de la
empresa

Matricula de la

- Escritura publica o
documento privado de
constitucion

- Formulario Unico
empresarial diligenciado y

Depende del
capital social de la

sociedad en el registro firmado por el Camara de empresa, pero se dia hébil
mercantil en Camara de representante legal Comercio calcula Un dia habi
Comercio - Fotocopia de la cédula aproximadam_ente
del representante legal el 0,7% del mismo
- PRE-RUT
(preinscripcion al Registro
Unico Tributario)
- Cédula del representante
Obtencién del nimero legal Direccién de
de identificacién Impuestos y
tributaria (NIT) y del - PRE-RUT Aduanas Sin costo Un dia habil
Registro Unico - Registro mercantil Nacionales
Tributario (RUT) provisional expedido por la (DIAN)
Camara de Comercio
- RUT definitivo expedido
por la DIAN
. . - Registro mercantil
Tramitar el registro . .
. o provisional expedido por la . .
mercantil definitivo ) . Camara de Sin costo A
. Céamara de Comercio . -~ Un dia habil
ante la camara de Comercio adicional
comercio - Actualizacion del NIT de
la sociedad en el
formulario Unico
empresarial
Depende del tipo
- Registro mercantil y condiciones de
definitivo expedido por la la cuenta que se
Crear una cuenta Camara de Comercio Banco o entidad abra,lpezo € Entre unoy
bancaria a nombre de | - RUT definitivo expedido | financiera de su caicula tres dias
la sociedad por la DIAN eleccion aproximadamente habiles
entre $10.000 y
- Cédula del representante $50.000 por
legal concepto de
apertura y manejo
Obtener la resolucién | - RUT definitivo expedido Direccion de Sin cost Entre unoy
de facturacion y la por la DIAN Impuestos y In costo tres dias habil
Aduanas
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firma digital ante la

DIAN definitivo expedido por la
Camara de Comercio

- Cédula del representante

- Correo electrénico
registrado en el RUT

- Software para generar
facturas electronicas o
proveedor autorizado por
la DIAN para prestar este

- Registro mercantil Naci
(DIAN)

legal

servicio

onales

Nota. Fuente: elaboracion propia

Tabla 30. Permisos ante las instituciones

Tiempo
Tipo de tramite Organismo encargado Costo asociado requerido
(demora del
tramite)
Carscion e e e
escritura pablica de Notaria publica presa, p Un dia habil
L . aproximadamente el 0,3%
constitucion en notaria .
del mismo
Matricula de la sociedad queer:dfedszl Czrr):)tzlesfa(i:ﬂl:e
en el registro mercantil Camara de Comercio presa, p Un dia habil
. . aproximadamente el 0,7%
en Camara de Comercio .
del mismo
Obtencién del nimero de
identificacion tributaria Direccion de Impuestos y Sin costo Un dia habil

_(NIT) y del Registro
Unico Tributario (RUT)

Aduanas Nacionales (DIAN)

Registro en sistema de
pensiones, salud, cajas de
compensacion, SENA,
ICBF y riesgos laborales

Administradora de Riesgos
Laborales (ARL), Entidad
Promotora de Salud (EPS),
Administradora de Fondos de
Pensiones y Cesantias (AFP),
Caja de Compensacion
Familiar (CCF), Servicio
Nacional de Aprendizaje
(SENA) e Instituto Colombiano
de Bienestar Familiar (ICBF)

Depende del tipo y nimero
de trabajadores contratados,
pero se calcula
aproximadamente el 51,5%
del salario minimo legal
mensual vigente por cada
trabajador

Entre uno vy tres
dias hébiles

Uso de suelo (POT)

Secretaria Distrital o Municipal
de Planeacion

Depende del tipo y tamafio
del establecimiento, pero se

Entre 10 y 20 dias
habiles
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calcula aproximadamente

entre $100.000 y $500.000
Definir el tipo de régimen
para responsables del Direccion de Impuestos y . s
impuesto sobre las Aduanas Nacionales (DIAN) Sin costo Un dia habil

ventas: simple o comdn

Depende del tipo y tamafio

Registro de industriay | Secretaria Distrital o Municipal | del establecimiento, pero se Entre 5y 10 dias
comercio de Hacienda calcula aproximadamente habiles

entre $50.000 y $200.000

Nota. Fuente: elaboracion propia

También se menciona que el tramite mas demorado es el uso de suelo (POT) para la
organizacion, que puede tardar hasta 20 dias habiles. Por lo tanto, se recomienda adelantar este
tramite lo antes posible y verificar la viabilidad del establecimiento en la zona donde se pretende

ubicar.

El trdmite mas sencillo es la obtencion del NIT y del RUT, que no tiene ningln costo y se
puede realizar en un dia habil. Por lo tanto, se recomienda realizar este tramite al inicio del proceso

de constitucion, ya que es un requisito indispensable para los demaés tramites.

El tramite mas importante es la matricula de la sociedad en el registro mercantil en Camara
de Comercio, ya que es el que le da vida juridica a la empresa y le permite iniciar sus actividades
comerciales. Por lo tanto, se recomienda realizar este trdmite con cuidado y diligencia, revisando

bien los documentos y los datos que se registran.
4.1  Normatividad Técnica

En la Tabla 31 se presenta, la normativa que aplica al tipo de sociedad y tipo de negocio
que se espera establecer, mencionando la definicion de esta, su importancia y aporte. Seguido
ademas de un andlisis de riesgos, oportunidades y recomendaciones para cada normativa técnica.

Tabla 31. Normatividad Técnica

Normatividad Definicion Importancia y aporte

Establece el Sistema Obligatorio de | Es jmportante porque establece el SOGCS y

Decreto 1011 de 2006 Garantia dg Calidad de la Atencién_ de _e_stat_)lece l0s c_rite_rios m_inir_nos de
Salud del Sistema General de Seguridad | papjlitacion, los principales indicadores de
Social en Salud (SOGCS) medicion, el plan de auditoria para le
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mejora continua y los maximos estandares
de calidad para la acreditacion en salud.

Resolucién 1898 de
2016

Establece los requisitos minimos para la
habilitacion de los servicios de salud
oral y maxilofacial, asi como los
criterios para la clasificacion por niveles
de complejidad.

Es importante porque define las condiciones
basicas que deben cumplir los prestadores
de servicios de salud oral y maxilofacial
para garantizar la calidad y seguridad de la
atencidn. Su aporte es que facilita el
proceso de habilitacion y el control del
cumplimiento de los estandares.

Resolucién 2005 de
2019

Establece el procedimiento para la
inscripcion, actualizacion y
modificacion del Registro Especial de
Prestadores de Servicios de Salud
(REPS) y el Registro Unico Nacional
del Talento Humano en Salud (Rethus).

Es importante porque regula el registro y la
informacion de los prestadores de servicios
de salud y del talento humano en salud, lo
que permite tener un control y seguimiento
de su actividad. Su aporte es que facilita la
interoperabilidad y el acceso a la
informacion por parte de las autoridades
sanitarias y los usuarios.

Resolucién 3100 de
2019

Define los procedimientos y
condiciones de inscripcién de los
prestadores de servicios de salud y de
habilitacion de servicios de salud, asi
como el manual de inscripcion de
prestadores y habilitacion de servicios
de salud.

Es importante porque establece las
condiciones bésicas de capacidad
tecnoldgica y cientifica, de suficiencia
patrimonial y financiera y de capacidad
técnico-administrativa que deben cumplir
los prestadores de servicios de salud para
ofertar y prestar servicios de salud en el
marco del Sistema General de Seguridad
Social en Salud (SGSSS). Aportaa la
creacion de la empresa al garantizar la
calidad y seguridad de los servicios que se
ofrecen y se prestan, asi como el
cumplimiento normativo y legal.

Nota. Fuente: elaboracién propia

Como se sabe, todo presenta unos riesgos, oportunidades o recomendaciones, en este caso
cada normatividad técnica que aplicaria para el tipo de sociedad y plan de negocio que se define es

lo siguiente:

Para la Resolucion 3100 de 2019, que define los procedimientos y condiciones de
inscripcion de los prestadores de servicios de salud y de habilitacion de servicios de salud, asi como
el manual de inscripcion de prestadores y habilitacion de servicios de salud, algunos riesgos,

oportunidades o recomendaciones son:

e Riesgos: Si no se cumple con las condiciones basicas de habilitacion, se puede incurrir

en sanciones administrativas, como multas, suspensiones o revocatorias del registro
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como prestador o del servicio habilitado. Ademas, se puede afectar la calidad y
seguridad de los servicios prestados y la satisfaccion de los usuarios.

e Oportunidades: Si se cumple con las condiciones basicas de habilitacion, se puede
acceder a los recursos del SGSSS, a los beneficios tributarios, a las alianzas
estratégicas y a los reconocimientos por parte de las entidades competentes. Ademas,
se puede mejorar la competitividad y la reputacion de la empresa en el mercado.

e Recomendaciones: Se recomienda consultar periddicamente el manual de inscripcion
de prestadores y habilitacion de servicios de salud, que se actualiza cada afio, para
verificar el cumplimiento de los estandares y criterios minimos requeridos para cada
servicio. También se recomienda realizar autoevaluaciones y auditorias internas para

identificar y corregir las debilidades o incumplimientos que se presenten.

Estas resoluciones tienen una gran importancia y aporte para la creacion y funcionamiento
de la empresa que se desea constituir, ya que establecen las condiciones béasicas que se deben
cumplir para ofertar y prestar servicios de salud en el marco del Sistema General de Seguridad
Social en Salud (SGSSS), garantizando la calidad y seguridad de los mismos, asi como el
cumplimiento normativo y legal. Asimismo, estas resoluciones implican algunos riesgos,
oportunidades y recomendaciones para la empresa, que se deben tener en cuenta a la hora de
planificar, ejecutar y evaluar las actividades relacionadas con la prestacion de servicios de salud.

4.2 Normatividad Tributaria

A continuacion, se definen las implicaciones tributarias y comerciales asociadas al tipo de
Sociedad establecido, S.A.S, teniendo en cuenta los de impuesto y obligaciones, el costo o
porcentaje asociado de cada uno y la periodicidad de pago de cada uno. Para ello se presenta la
Tabla 32:

Tabla 32. Normatividad Tributaria

Impuestos Organismo que Beneficios o
P y administra el Periodicidad de . .
otras Concepto . % de pago incentivos
R impuesto u pago . .
obligaciones obligacion tributarios
Es el impuesto Se puede
Impuesto que grava la Direccién de 31% para el Anual acceder a la
sobre la renta renta o Impuestos y afio 2023 tarifa especial
beneficio del 9% en el
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obtenido por las | Aduanas Nacionales impuesto sobre
personas (DIAN) larenta, si la
juridicas en un empresa
afio gravable. desarrolla
actividades
econdmicas
relacionadas
con la salud y
cumple con las
condiciones
establecidas por
la ley.
Impuesto Es el impuesto Direccion de Depende del Anual Exencioén del
sobre la renta que grava los Impuestos y régimen impuesto sobre
ingresos netos | Aduanas Nacionales | tributario al la renta por un
obtenidos por (DIAN) que término de
las personas pertenezca la cinco afios para
naturales o empresa las rentas
juridicas en un (ordinario o provenientes del
afio gravable. simple) y de la desarrollo de
tarifa industrias
aplicable creativas o
segln la renta actividades
obtenida. naranja, segun
el numeral 1 del
articulo 235-2
del Estatuto
Tributario.
Impuesto al Es el impuesto Direccion de Depende del Bimestral o Exclusion del
valor agregado que grava el Impuestos y tipo de bien o cuatrimestral, IVA para los
(IVA) consumo de Aduanas Nacionales | servicio que se | segln el nivel de servicios
bienes y (DIAN) venda o ingresos de la prestados por
servicios en el preste. La empresa. las empresas de
territorio tarifa general economia
nacional. es del 19%, naranja, segun
pero hay el articulo 476
algunos bienes del Estatuto
y servicios Tributario.
exentos o
excluidos.
Esel Se puede
mecanismo Depende del acceder a la
anticipado de tipo y monto exencion del
recaudo del L de la 100% de la
B impuesto sobre Direccion de operacion retencion en la
Ri;e?lf;?een la renta, que AduIaT;sueNS;cc)?o%ales realizada. Se Mensual fuente, si la
consiste en puede empresa presta
retener una (DIAN) consultar la servicios de
parte del pago o tabla de tarifas salud a
abono en vigentes entidades
cuenta que se publicas o
hace aun privadas del
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contribuyente
por concepto de

SGSSSy
cumple con las

rentas sujetas a condiciones
este impuesto. establecidas por
la ley.
Es el impuesto
que grava el
patrimonio
liquido poseido
por las personas
juridicas al 1°
de enero del
afio gravable. No se
Solo aplica para Direccion de identificaron
Impuesto al las personas Impuestos y 1% para el beneficios o
- . ML : o Anual . .
patrimonio juridicas Aduanas Nacionales afno 2023 incentivos
contribuyentes (DIAN) tributarios para
del impuesto este impuesto.
sobre la renta
que tengan un
patrimonio
liquido igual o
superior a
$5.000
millones.
Se puede
acceder a la
exclusion del
Es el impuesto Depende del IVA, sila
al valor tipo y monto Bimestral para empresa presta
agregado que se N de la servicios de
Direccion de . los grandes
genera en la Impuestos y operacion contribuyentes y sa]ud a
IVA vent_a,o Aduanas Nacionales realizada. Se cuatrimestral eptu_jades
prestacion de puede . publicas o
servicios (DIAN) consultar la para I.OS demas privadas del
. contribuyentes
gravados con tabla de tarifas SGSSSy
este impuesto. vigentes cumple con las
condiciones
establecidas por
laley.
Es el impuesto Se puede
que se genera acceder a la
por el retiro o exencion del
traslado de L impuesto a las
Impuesto a las | recursos desde Direccion de 0.4% sobre el Al'momentode | transacciones
transacciones cuentas Impuestos y valor retirado realizar la financieras, si la
financieras corrientes o de | Aduanas Nacionales o trasladado transaccion empresa tiene
ahorro. (DIAN) financiera un patrimonio
También se liquido inferior
conoce como el a $500 millones
4 x 1000 y cumple con
porque se las condiciones
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aplica una tarifa

establecidas por

del 0,4% sobre la ley.
el valor retirado
o trasladado.
Es el impuesto
que se genera
por la
publicidad
exterior visual Depende del
que se realiza tipo y tamafio
mediante del medio
. -~ No se
vallas, avisos - utilizado para . .
; Municipios o - identificaron
Impuesto de luminosos, o la publicidad. -
- distritos donde se beneficios o
avisos y tableros . e Se puede Anual . .
L realiza la publicidad incentivos
tablero electronicos u S consultar la . -
. exterior visual . tributarios para
otros medios tabla de tarifas -
o . ) este impuesto.
similares. Su vigentes segin
recaudo el municipio o
corresponde a distrito
los municipios
o distritos
donde se realiza
la publicidad.
Se puede
acceder a la
exencion o
reduccion del
Es el impuesto Depende del impuesto de
que grava las tipo y monto industria y
actividades de la actividad Bimestral para comercio, si la
comerciales, Municipios o realizada. Se los grandes empresa
Impuesto de . ; - .
. . industriales y distritos donde se puede contribuyentes y desarrolla
industria y .- ; . g
. de servicios que realizan las consultar la cuatrimestral actividades
comercio - L h ) e
se realizan en el | actividades gravadas | tabla de tarifas | para los demas economicas
territorio de un vigentes segun contribuyentes relacionadas
municipio o el municipio o con la salud y
distrito. distrito cumple con las
condiciones
establecidas por
el municipio o
distrito.
que grava la tipo y monto .
poy Bimestral para No se
venta o . ., de la . e
prestacion de Direccion de operacion los grandes identificaron
Impuesto al servicios Impuestos y rearljiza da. Se contribuyentes y beneficios o
consumo gravados con | Aduanas Nacionales oue de cuatrimestral incentivos
este impuesto, (DIAN) consultar la para los demas | tributarios para
h contribuyentes este impuesto.
que son tabla de tarifas Y P
aquellos que se vigentes

consideran no
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esenciales o
suntuarios.
Es el impuesto
que grava los
actos, contratos
y docgmen_tos Depende del
que se inscriben .
L tipo y valor
en las oficinas del acto
de registro de ’
instrumentos contrato o No se
B documento identificaron
publicos, como Departamentos . Al momento de -
Impuesto de - . registrado. Se : beneficios o
reqistro escrituras, donde se realizan uede realizar el incentivos
g hipotecas, los registros P registro . .
comoraventas consultar la tributarios para
etc Spu recau d(’) tabla de tarifas este impuesto.
' vigentes segun
corresponde a el
los departamento
departamentos P
donde se
realizan los
registros.
Son las
cotizaciones
obligatorias que
deben realizar
los Depende del
empleadores y tipo y monto
los trabajadores Entidades del salario No se
al sistema de . devengado por . e
Pago de . administradoras del ) identificaron
. seguridad . el trabajador. .
seguridad o sistema de beneficios o
. social integral . . Se puede Mensual . .
social y (salud, pensién seguridad social consultar la incentivos
parafiscales » P integral y entidades . tributarios para
y riesgos arafiscales tabla de tarifas este pado
laborales) y a P vigentes segun pago.
las entidades el tipo de
parafiscales cotizante
(SENA, ICBFy
Cajas de
Compensacion
Familiar).

Nota. Fuente: elaboracion propia

Estos impuestos y obligaciones tienen una gran importancia para la creacion y
funcionamiento de la empresa que se desea constituir, ya que representan una parte significativa
del costo y la responsabilidad social de la misma. Asimismo, estos impuestos y obligaciones

implican algunos beneficios o incentivos tributarios a los que se podria acceder segun el tipo de
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sociedad y plan de negocio que me definiste, siempre y cuando se cumplan con las condiciones
establecidas por la ley.

4.3 Normatividad Laboral

La empresa que se quiere crear debe cumplir con un marco normativo laboral amplio y
complejo, que regula tanto el sector de la salud como el de la seguridad y salud en el trabajo. Este
marco normativo tiene como objetivo garantizar el derecho fundamental a la salud de los
ciudadanos y de los trabajadores, asi como promover la calidad, la eficiencia y la sostenibilidad de
los servicios de salud. Para ello, establece una serie de obligaciones, beneficios, principios y
condiciones que deben ser respetados y cumplidos por los empleadores y los trabajadores, tanto en
el &mbito contractual como en el operativo. Asi mismo, define los mecanismos de financiacion,
control y vigilancia del sistema, asi como las sanciones por incumplimiento o infraccion (Tabla
33).

Tabla 33. Normatividad Laboral

Normatividad

Definicién

Importancia y aporte

Constitucion politica de
Colombia

Es la norma suprema que establece la
estructura y organizacion del Estado
colombiano, asi como los derechos,

deberes y garantias de los ciudadanos.

Es la fuente principal del ordenamiento
juridico colombiano y el marco de referencia
para la interpretacién y aplicacion de las
demas normas. Reconoce el derecho al
trabajo y a la seguridad social, asi como los
principios y derechos fundamentales en el
trabajo, como la libertad de asociacién, la
igualdad y el enfoque diferencial.

Ley 100 de 1993

Es la ley que crea el Sistema General
de Seguridad Social en Salud
(SGSSS) y define las obligaciones y
beneficios para los afiliados, los
empleadores y las entidades
prestadoras de servicios de salud.

Es la ley que regula el acceso, la calidad, la
eficiencia y la sostenibilidad de los servicios
de salud en Colombia. Establece el Plan
Obligatorio de Salud (POS), el Régimen
Contributivo y el Régimen Subsidiado, asi
como los mecanismos de financiacion,
control y vigilancia del sistema.

Es la ley que reforma el SGSSS y
adopta la estrategia de la Atencion

Es la ley que introduce cambios importantes
en el SGSSS, como la unificacion del POS, la
ampliacion de la cobertura, la eliminacién de

General de Riesgos Laborales y

Ley 1438 de 2011 Primaria en Salud (APS), con el fin de | las barreras administrativas, la promocién de
mejorar la calidad y la accesibilidad la salud publica y la prevencién de las
de los servicios de salud. enfermedades, y el fortalecimiento de la red
integrada de servicios de salud.
Ley 1562 de 2012 Es la ley que modifica el Sistema Es la ley que protege la salud e integridad

fisica de los trabajadores frente a los riesgos

93



establece la obligacion de
implementar el Sistema de Gestidn de
Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-
SST) para prevenir y controlar los
riesgos que puedan afectar la salud de
los trabajadores.

derivados de su actividad laboral. Define las
responsabilidades, los derechos y los deberes
de los empleadores y los trabajadores en
materia de seguridad y salud en el trabajo, asi
como las prestaciones econémicas y
asistenciales por accidentes o enfermedades
laborales.

Ley 1751 de 2015

Es la ley que regula el derecho
fundamental a la salud y establece los
elementos y principios que deben
orientar su garantia, como la calidad e
idoneidad profesional, el respeto a la
dignidad del talento humano en salud
y la participacién social.

Es la ley que reconoce el caracter
fundamental del derecho a la salud y lo eleva
a rango constitucional. Establece las
condiciones para su efectividad, como el
acceso universal, oportuno e integral a los
servicios de salud, el respeto a la autonomia
del paciente, el consentimiento informado, la
confidencialidad y el debido proceso.

Decreto 780 de 2016

Es el Unico Reglamentario del Sector
Salud y Proteccién Social, y que
contiene las disposiciones generales y
especificas para el funcionamiento del
SGSSS.

Es el decreto que unifica, actualiza y
simplifica las normas reglamentarias del
sector salud y proteccidn social, con el fin de
facilitar su conocimiento, aplicacion y
cumplimiento. Regula aspectos como los
planes de beneficios, las tarifas, la
habilitacidn, las auditorias, las sanciones,
entre otros.

Decreto 376 de 2021

Es el decreto que adiciona el Capitulo
3 al Titulo 1 de la Parte 7 del Libro 2
del Decreto 780 de 2016, y que fija los
lineamientos para la puesta en marcha
del Sistema de Formacion Continua
para el Talento Humano en Salud.

Es el decreto que establece las condiciones
para garantizar una formacion continua,
pertinente y actualizada del talento humano
en salud, con el fin de mejorar sus
competencias profesionales y técnicas, asi
como su desempefio laboral y la calidad de
los servicios de salud.

Los mecanismos de control y vigilancia del sistema de salud en Colombia son el conjunto
de acciones y procedimientos que tienen como objetivo garantizar el cumplimiento de las normas,
los principios y los fines del Sistema General de Seguridad Social en Salud (SGSSS), asi como
proteger los derechos y deberes de los afiliados, los prestadores y las entidades administradoras de

los servicios de salud.

Entre estos mecanismos se encuentran:

e El Sistema de Vigilancia en Salud Publica (SIVIGILA), que es el responsable de
observar y analizar los eventos en salud que pueden modificar o incidir en la situacion
de salud de una comunidad, como enfermedades, factores protectores, discapacidad,

muerte, factores de riesgo y otros determinantes.
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La Superintendencia Nacional de Salud, que es la entidad encargada de ejercer la
inspeccion, vigilancia y control sobre las entidades que conforman el SGSSS, asi como
de prevenir, investigar y sancionar las irregularidades o infracciones que se presenten
en la prestacion de los servicios de salud.

El Sistema Unico de Habilitacion, que es el conjunto de normas, requisitos y
procedimientos que deben cumplir los prestadores de servicios de salud para habilitar
sus servicios e infraestructura, con el fin de garantizar la calidad y seguridad de la
atencion a los usuarios.

El Sistema Obligatorio de Garantia de Calidad, que es el conjunto de normas, politicas,
estandares, actividades e instrumentos que permiten evaluar y mejorar continuamente
la calidad de la atencion en salud, asi como promover el mejoramiento de las
competencias del talento humano en salud.

Las sanciones por incumplimiento o infraccion de la normatividad laboral en Colombia
son las consecuencias juridicas que se derivan de la violacion o el desconocimiento de
las obligaciones, los derechos y los deberes que tienen los empleadores y los

trabajadores en el &ambito laboral.

Entre estas sanciones se encuentran:

El despido disciplinario, que es la terminacién unilateral del contrato de trabajo por
parte del empleador, cuando el trabajador ha incurrido en una falta grave o reiterada
que afecta la relacion laboral o el buen funcionamiento de la empresa.

La suspensién de empleo y sueldo, que es la medida disciplinaria que consiste en privar
temporalmente al trabajador del ejercicio de sus funciones y del pago de su salario,
cuando ha cometido una falta leve o moderada que no amerita el despido.

La amonestacion verbal o por escrito, que es la advertencia o el reproche que hace el
empleador al trabajador cuando ha incurrido en una conducta indebida o ha incumplido
alguna obligacidn laboral, con el fin de corregir su comportamiento y evitar sanciones
mayores.

La multa econdmica, que es la sancién pecuniaria que impone el empleador al

trabajador cuando ha violado alguna norma laboral o ha causado algun dafio a la
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empresa, siempre que esté autorizada por el contrato o el reglamento interno y no
exceda del valor diario del salario.

e La multa administrativa, que es la sancion monetaria que impone la autoridad
competente (Ministerio del Trabajo o Superintendencia Nacional de Salud) al
empleador cuando ha incumplido las normas laborales o las relacionadas con la
seguridad social, la seguridad y salud en el trabajo o el sistema general de riesgos

laborales.
4.4  Efectos sociales, ambientales y responsabilidades

La empresa que se quiere crear se dedica a la habilitacion de servicios de salud a
trabajadores independientes de odontologia general, ortodoncia, endodoncia y periodoncia. Esta
actividad econdmica tiene impactos positivos y negativos sobre el entorno y los grupos de interés
que se relacionan con ella. Algunos de estos grupos de interés son:

e Los trabajadores independientes: son los beneficiarios directos de los servicios de
habilitacion de salud que ofrece la empresa. Los impactos positivos que reciben son:
el acceso a una atencién sanitaria de calidad, el cumplimiento de las normas legales y
éticas, el fortalecimiento de sus competencias profesionales y técnicas, y la mejora de
su desempefio laboral y su satisfaccion personal. Los impactos negativos que pueden
sufrir son: el riesgo de contraer enfermedades o sufrir accidentes laborales, el estrés o
la fatiga por la alta demanda de trabajo, y la posible explotacion o abuso por parte de
la empresa o los clientes.

e Los clientes: son las personas o entidades que contratan los servicios de los
trabajadores independientes habilitados por la empresa. Los impactos positivos que
reciben son: el acceso a una atencion odontoldgica especializada, eficiente y segura, el
respeto a sus derechos como pacientes, el fomento de habitos saludables para su salud
bucal, y la satisfaccién de sus necesidades y expectativas. Los impactos negativos que
pueden sufrir son: el riesgo de recibir una atencion deficiente o inadecuada, el
incumplimiento de los acuerdos contractuales, la vulneracion de su privacidad o
confidencialidad, y la insatisfaccion o el reclamo por los servicios prestados.

e Los proveedores: son las empresas o personas que suministran los insumos, equipos,

materiales o servicios necesarios para la habilitacion y el funcionamiento de los
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servicios de salud. Los impactos positivos que reciben son: el establecimiento de
relaciones comerciales estables y rentables con la empresa, el cumplimiento de los
pagos y las condiciones pactadas, el reconocimiento de su calidad e idoneidad, y la
generacion de oportunidades de crecimiento y mejora. Los impactos negativos que
pueden sufrir son: el incumplimiento o retraso en los pedidos o las entregas, la
competencia desleal o la presion por bajar los precios, la falta de transparencia o
comunicacion, y la pérdida de clientes o reputacion.

e La comunidad local: es el conjunto de personas e instituciones que conviven en el
entorno donde se desarrolla la actividad econdémica de la empresa. Los impactos
positivos que reciben son: la creacion de empleo y riqueza para la zona, la contribucién
al desarrollo social y cultural, la participacion en actividades solidarias o benéficas, y
la mejora del bienestar colectivo. Los impactos negativos que pueden sufrir son: la
contaminacion ambiental por los residuos generados por los servicios de salud, el
consumo excesivo de recursos naturales como el agua o la energia, el deterioro del
paisaje o del patrimonio historico, y la generacion de conflictos o problemas sociales.

e EIl gobierno: es la autoridad que regula y supervisa el sector de la salud y el
cumplimiento de las normas legales y fiscales. Los impactos positivos que recibe son:
el aumento de los ingresos tributarios por la actividad econémica de la empresa, el
apoyo a las politicas publicas de salud y desarrollo sostenible, el fortalecimiento del
sistema sanitario y la seguridad social, y la mejora de los indicadores sociales y
ambientales. Los impactos negativos que puede sufrir son: el incumplimiento o
evasion de las obligaciones legales o fiscales por parte de la empresa, la dificultad para
controlar o sancionar las irregularidades o infracciones que se cometan en el sector, la
competencia desleal o el dumping social con otras empresas 0 paises, y la pérdida de

credibilidad o confianza por parte de los ciudadanos.

Para reducir los posibles impactos negativos y asegurar los impactos positivos sobre estos
grupos de interés, se podrian implementar algunas buenas practicas de responsabilidad social y

ambiental en la empresa, tales como:
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Establecer un codigo ético y un sistema de gestion de calidad que orienten las acciones
y decisiones de la empresa hacia el respeto de los derechos humanos, la excelencia
profesional, la satisfaccion del cliente y la mejora continua.

Implementar un sistema de gestion ambiental que minimice el impacto ecolégico de la
actividad econdmica de la empresa, mediante el uso eficiente de los recursos, la
prevencion y gestion de los residuos, la reduccién de las emisiones y el fomento de las
energias renovables.

Desarrollar un plan de formacion y capacitacion para el personal de la empresa, que
les permita actualizar y mejorar sus conocimientos y habilidades, asi como
sensibilizarlos sobre la importancia de la responsabilidad social y ambiental en su
trabajo.

Establecer canales de comunicacion y participacion con los grupos de interés, que
faciliten el intercambio de informacién, opiniones y sugerencias, asi como la
resolucion de dudas, quejas o reclamos, y el fortalecimiento de las relaciones de
confianza y colaboracion.

Realizar acciones de responsabilidad social corporativa que contribuyan al desarrollo
social y cultural de la comunidad local, como por ejemplo: apoyar proyectos
educativos, culturales o deportivos; participar en camparias solidarias o de
voluntariado; donar equipos o0 materiales a entidades sociales o sanitarias; etc.

Al implementar estas buenas practicas, la empresa estaria aportando a varios Objetivos de

Desarrollo Sostenible (ODS) y sus metas, que forman parte de la Agenda 2030 de las Naciones

Unidas. Algunos de estos ODS y metas son:

ODS 3: Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las
edades. Algunas metas relacionadas son: 3.3 poner fin a las epidemias; 3.4 reducir la
mortalidad por enfermedades no transmisibles; 3.8 lograr la cobertura sanitaria
universal; 3.9 reducir el nimero de muertes y enfermedades por contaminacion; 3.c
aumentar la financiacion de la salud y el nimero de trabajadores sanitarios; 3.d reforzar
la capacidad de todos los paises para la alerta temprana, la reduccién de riesgos y la

gestion de los riesgos para la salud nacional y mundial.
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ODS 4: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover
oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos. Algunas metas
relacionadas son: 4.3 garantizar el acceso igualitario a una educacién técnica,
profesional y superior de calidad; 4.4 aumentar considerablemente el nimero de
personas con las competencias necesarias para acceder al empleo; 4.5 eliminar las
disparidades de género en la educacion; 4.7 garantizar que todos los alumnos adquieran
los conocimientos tedricos y practicos necesarios para promover el desarrollo
sostenible.
ODS 6: Garantizar la disponibilidad y la gestion sostenible del agua y el saneamiento
para todos. Algunas metas relacionadas son: 6.1 lograr el acceso universal y equitativo
al agua potable; 6.2 lograr el acceso a servicios de saneamiento e higiene adecuados;
6.3 mejorar la calidad del agua reduciendo la contaminacion; 6.4 aumentar el uso
eficiente del agua en todos los sectores; 6.a ampliar la cooperacion internacional y el
apoyo prestado a los paises en desarrollo para actividades relacionadas con el agua y
el saneamiento.
ODS 7: Garantizar el acceso a una energia asequible, segura, sostenible y moderna
para todos. Algunas metas relacionadas son: 7.1 garantizar el acceso universal a
servicios energéticos asequibles, fiables y modernos; 7.2 aumentar considerablemente
la proporcion de energia renovable en el conjunto de fuentes energéticas; 7.3 duplicar
la tasa mundial de mejora de la eficiencia energética; 7.a aumentar la cooperacion
internacional para facilitar el acceso a la investigacion y las tecnologias energéticas no
contaminantes.
ODS 8: Promover el crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible, el
empleo plenoy productivo y el trabajo decente para todos. Algunas metas relacionadas
son: 8.2 lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la
diversificacién, la modernizacion tecnoldgica, la innovacion y la creatividad son los
motores de la economia naranja, que busca generar valor agregado social y econémico
a traveés de la produccion de bienes y servicios culturales.
Algunas metas relacionadas son: 8.3 fomentar el desarrollo de actividades productivas,
la creacion de empleo decente, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion; 8.5
lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos; 8.9 promover
99



politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades productivas, la generacion

de empleos decentes, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion.

Estos son algunos de los ODS y metas a los que la empresa estaria contribuyendo con su
actividad econdmica, pero no los Unicos, por lo que continuamente se realizaria una evaluacién de

los mismos, con la intension de solidificar el propdsito de esta.
4.5  Sintesis de Reglamentaciones, leyes, beneficios y obligaciones para TQH

La empresa que se quiere crear se dedica a la habilitacion de servicios de salud a
trabajadores independientes de odontologia general, ortodoncia, endodoncia y periodoncia. Esta
actividad econdmica se enmarca en las industrias creativas o de economia naranja, que segun la
Ley 1834 de 2017 son aquellas que tienen como insumo principal la creatividad, el talento y el
conocimiento, y que generan valor agregado social y econdmico mediante la produccion de bienes

y servicios culturales.

Algunas de las normas, leyes, decretos, reglamentos o procedimientos que regulan o afectan

la actividad econdmica de la empresa son:

En cuanto a la prestacion de servicios de salud, se debe cumplir con el Sistema Unico de
Habilitacion, que es el conjunto de normas, requisitos y procedimientos que deben cumplir los
prestadores de servicios de salud para habilitar sus servicios e infraestructura, con el fin de
garantizar la calidad y seguridad de la atencién a los usuarios.

El Decreto 780 de 2016 es el Unico Reglamentario del Sector Salud y Proteccion Social, y
contiene las disposiciones generales y especificas para el funcionamiento del Sistema General de
Seguridad Social en Salud (SGSSS).

El Decreto 1843 de 2021 reglamenta los articulos 44 y parcialmente el 65 de la Ley 2155
de 2021 y modifica y adiciona unos articulos del Capitulo 22 del Titulo 1 de la Parte 2 del Libro 1
del Decreto 1625 de 2016, Unico Reglamentario en Materia Tributaria, con la finalidad de
actualizarlos con los requisitos y condiciones establecidos en la legislacion vigente para aquellas
empresas que opten por el incentivo tributario de economia naranja previsto en el numeral 1 del
articulo 235--2 del Estatuto Tributario.
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En cuanto a la contratacion laboral, se debe cumplir con las normas del Cédigo Sustantivo
del Trabajo, que regula las relaciones entre empleadores y trabajadores, los tipos de contrato, las
prestaciones sociales, las jornadas laborales, los salarios minimos, las vacaciones, las licencias, los

permisos, las cesantias, las indemnizaciones, entre otros aspectos.

También se debe cumplir con las normas del Sistema General de Riesgos Laborales, que
establece la obligacion de implementar el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo
(SG-SST) para prevenir y controlar los riesgos que puedan afectar la salud de los trabajadores. La
Ley 1562 de 2012 modifica el Sistema General de Riesgos Laborales y define las
responsabilidades, los derechos y los deberes de los empleadores y los trabajadores en materia de

seguridad y salud en el trabajo.

En cuanto al régimen tributario, se debe cumplir con las normas del Estatuto Tributario,
que regula los impuestos nacionales como el impuesto sobre la renta, el impuesto al valor agregado
(IVA), el impuesto al consumo, el impuesto sobre las ventas, entre otros. También se debe cumplir
con las normas tributarias locales como el impuesto predial, el impuesto de industria y comercio

(ICA), el impuesto sobre vehiculos automotores, entre otros.

Ademas, se puede optar por el beneficio tributario para empresas de economia naranja
previsto en el numeral 1 del articulo 235-2 del Estatuto Tributario, que consiste en una exencién
del impuesto sobre la renta por un término de cinco afios para las rentas provenientes del desarrollo

de industrias creativas o actividades naranja.
5. Analisis econémico (este analisis debe contener maximo 4 paginas)

Tabla 34. Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo.

2.024 2.025
Activo Fijo VR. VALOR VR. VALOR
CANTIDAD | j\jtario | ToTaL | CANTIDAD | ynitario | TOTAL
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Nativa

Portatil y de rapida
configuracion
Lampara con una
duracion hasta de
12.000 horas

$
3.199.000

$
3.199.000

Escritorios
Dos cajones, 150
cm, recubierto de
melanina

$
599.900

$
599.900

$
599.900

$
1.799.700

Archivador
Tipo: Mueble para
oficina
Ancho: 37
centimetros
Material: LAmina
cold rolled cal 24
Alto: 71
centimetros

$
559.900

$
559.900

$
559.500

$
1.119.000

Silla Escritorio
Altura maxima 95.5
cm, peso maximo
soportado 90
kilogramos

$
279.900

$
279.900

$
279.900

$
839.700

Total

$
13.637.700

30.354.400

$

103



5.1 Los ingresos, costos y gastos

Tabla 35. Informacion Contable.

ESTADO DE RESULTADOS

ITEM 2.024 2.025 2.026 2.027
Ventas netas 131.301.000 368.053.875 | 526.317.041| 694.738.494
Costos variables 6.750.000 18.056.250 25.116.244 32.249.257
Costo nomina 74.601.879 236.730.167 | 260.403.184 | 286.443.503
Gastos de Operacion 10.612.610 18.418.109 69.204.560 74.750.170
Gastos de Administracién y
Ventas 25.878.060 41.343.233 52.187.222 63.735.084
Gastos preoperativos 4.000.000 0 0 0
Gastos financieros 0 0 0 0
Utilidad gravable 9.458.451 53.506.116 | 119.405.830 | 237.560.482
Impuesto de Renta 3.310.458 18.727.141 41.792.041 83.146.169
Utilidad neta 6.147.993 34.778.976 77.613.790 | 154.414.313
Reserva legal 614.799 3.477.898 7.761.379 15.441.431
Utilidad del periodo 5.533.194 31.301.078 69.852.411| 138.972.882
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Costos variables 5,1% 4,9% 4,8% 4,6%
Costo nomina 56,8% 64,3% 49,5% 41.2%
Gastos de Operacion 8,1% 5,0% 13,1% 10,8%
Gastos de Administraciény
Ventas 19,7% 11,2% 9,9% 9,2%
Gastos preoperativos 3,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos financieros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Utilidad gravable 7,2% 14,5% 22,7% 34,2%
Impuesto de Renta 2,5% 5,1% 7,9% 12,0%
Utilidad neta 4,7% 9,4% 14,7% 22,2%
Reserva legal 0,5% 0,9% 1,5% 2,2%
Utilidad del periodo 4,2% 8,5% 13,3% 20,0%

La politica de colchon de efectivo de efectivo se establecié en 30 dias, lo cual se cumple

segun las proyecciones debido a la inversion para apoyar el negocio en los primeros afios, esto

otorga un flujo de caja positivo y permite tener un retorno de inversion a 3 afios (Tabla 35).
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6. Anélisis financiero (este analisis debe contener maximo 2 paginas)

6.1  Estado de Resultados y Flujo de Caja

Tabla 36. Flujo de caja 2024.

2024 Tofal
ITEM Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre 2024
Caja Imicial 0| 64.062.000] 62.480.085( 63.356.521| 64.232.956| 65.100.392| 58.854.443| 57.730.878| b8.607.314| 60.905.323| 57.637.690| 65.164.322| 73.654.853[ 64.062.000
Ingresos Metos 8.161.722| 10.620.072| 10.620.072| 10.620.072| 10.620.072| 10.620.072| 10.620.072| 12.220.146| 14.302.170| 17.984.268( 18.948.168| 5.086.224| 141.323.130
TOTAL DISPONIBLE 72.223722| 73.100.157) 73.976.533| 74.853.028| 75.720.464| 69.474.515| 68.350.950| 70.827.460| 75.207.403| 75.621.958| 84.112.450| 79.641.077| 205.385.130
en acivos 0| 1136475 1136475 1135475 1136475 1136475| 1136475 1136475 1136475 1136475 1136475 1.136.475| 1136475 13.637.700
Egresos por compra de maieria prima © insumos 0 535.500 535.500/ 535.500 535.500 535.500/ 535.500/ 535.500 714.000 892.500| 1.249.500( 1.249.500 178.500| 8.032.500
Egresos por némina 0 5.343490| 5343430 5343.400| 5343400 5343480 7343490 5343.400| 5343490 5.343400| 5.343490| 5.343.480| 9343490 T70.121.878
Egresos por gasios de operacion 571667 571667 571.867| 571667 571667 O671.667) 571.667 571.667) 571667 571667 571667 571.667) 6.860.000
Egresos por gastos de admin on y venias 2.156.505| 2.156.505| 2.156.505| 2.156.505| 2.156.505 2156.505| 2.156.505| 2.156.505| 2156505/ 2.156.505| 2.156.505| 2156.505| 25.878.060
Eqresos por gasios preop diferidos 4,000,000 0 0| 0 0 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0
Egresos iva 0 0 0| 0 0] 7.131.384] 0| 0 0| 7.469.166 0| 0 0| 14.600.550
Egresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos por gasios financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Eqresos por pagos de Capial 0 0| 0 0 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0
Egresos i locales 0 0 0| 0 0 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0
Egresos impuesio de renta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 4.000.000| 9743637 0743.637| 9.743.637| 9.743.637| 16.875.021[ 11.743.637| 9743637 0.922.137( 17.569.803| 10.457.637| 10.457.637| 13.386.637| 139.130.689
NETO DISPONIBLE -4.000.000| 62.480.085| §3.356.521| 64.232.956( 65.109.392| 58.854 443| 57.730.878| 58.607.314| 60.905.323| 57.637.600| 65.164.322| 73.654.853| 65.254 441 66.254.441
Aporte de So0ios 68.062.000 0
Prestamo 0
Disiribucion de Excedenies 0
CAJA FINAL 64.062.000( 62.480.085| 63 356.521( 64.232.956| 65.109.392| 58.854 443| 57.730.878| 58.607.314| 60.805.323| 57.837.690| 65164322 73554 853| 66.254 441| 66.254.441
Tabla 37. Flujo de caja 2025.
2025 Total Total Total
ITEM Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto pti Octubre | Noviembre | Diciembre 2025 2026 2021
Caja Inicial 56.254.441| 55.115.946| 54.711.362| 59.619.789| 64.528215| 48.117.909| 47.426.335| 52.334762| 60.965.895| 53.380.868 75.710.359( 100.570.088] 66.254.441 79.304 851 148221516
Ingresos Neics 23.671.258| 30.174.038| 30.174.039( 30.174.039| 30.174.039( 30.174.039| 30.174.039| 34.374.233| 36.839.545| 49.505.054| 52035291 16.245.401| 396.715.016 550.722.585|  746.808.794
TOTAL DISPONIBLE 89.925.690| 85.289.985| 84.885.401| 89.793.828| 94.702.254( 79.291.948| 77.600.374| 86.708.895 100.805.441| 102.885.922| 127.745.650| 116.815.488| 462.959.457 638.027.436|  896.030.309
i acivos 2.520.533) 2520.533| 2.520.533| 2520.533) 2520533 2520533) 2.529.533| 2.520.533| 2520.533| 2.520.533( 2528533 2529.533| 30.354.400 0| 0|
Egresos por compra de maeria prima o insumos | 1.432.463| 1432463 1432.463| 1432463 1432463 1432453 1.432463) 1000050 2387438 3.342413] 3342413 477.488| 21.486.938 20.888.330| 38.376.616|
Egresos por nomina 17.325.514) 20.845.514| 16.845.614| 16.845.5614| 16.845514[ 23.445514) 16.845.514 16.845.5614| 16.845.514| 16.245.514( 16.845.514 30.045.514| 226.426.167 258024784  284.817.263)
Egresos por gasios de operacion 1.012.833) 1012833 1.012833| 1012833] 1012833 1012833) 1012833 1.012833| 1.012833| 1.012833[ 1.012833( 1.012.833] 12.154.000 56.662.780| 53,524 175|
Eqgresos por gasios de adminisiracion y venias 3.445.268( 3445269 3445269| 3445268) 3445269) 3.445269) 3445269 3.445268) 3445289 3445260 3445268 3445269) 41.343.233) 52.187.222)  63.735.084]
Eqgresos por g L 0 0 [} [} [} [} [} 0 [} 0 0) [} 0 [} [}
Egresos iva N 9064140 0 0| 0| 20.318.733] 0| 0| 0| 21.203.888 0 0| 0| 50.586.859 88.452264| 115.688.021
Egresos reiefuenie 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0 0| 0|
Egresos por gasios finandieros 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0 0| 0|
Egresos por pagos de Capial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Eqgresos impuesios locales 0] 1313.010 [} [} [} [} [} 0 [} 0 0) o] 1.313.010) 3.680.539 5.263.170
Eqgresos impuesio de renia 0 0 [} [} [} [} [} 0 [} 0 0) [} 0 [} [}
TOTAL EGRESOS 34.809.752| 30.578.622| 25.265.612| 25.265.612| 45.584.345| 31.860.612 25.265.612| 25.743.100| 47424573 27.175.562 27.175.562 37.510.837| 383.664.606 488.805.920|  567.374.328)
NETO DISPONIBLE 56.115.946| 54.711.362| 59.610.780| 64.628.215| 40.117.009| 47.426.335| 52.334762| 60.965.805| 53.380.868| 75.710.309( 100.570.088 79.304.851| 70.304.851 148.221516)  328.666.982
Aporie de Socios 0 0| 0|
Presiamo 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0
Distribucicn de Excedenies 0 0 [} [}
CAJA FINAL 55.115.945] 54.711.362| 50.619.789( 64528.215] 49.117.909] 47.426.335| 52.334 762| 60.965.895| 53.380.868| 75.710.359| 100.570.088] 79.304.851] 79.304.851 149.221516|  328.655.902

¢Cuanto dinero y en qué momento(s) lo necesito?

El negocio se inicia en el 2024 con una inversion de $68.062.000, para la compra de activos

fijos se invierten $13.637.700, para la pagina web y la app mdvil $4.000.000. Para el 2025 se

requiere una inversion de $30.354.400 en activos fijos.

¢ Cuéles son las fuentes de financiacion posibles para el proyecto?

Recursos propios, inversion inicial de $68.062.000.
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¢Cuales son las condiciones de acceso a esos recursos?

Una parte efectivo y otra en cuenta de ahorros, valor que sera consignado en la cuenta que

se le asigne a la empresa al momento de la constitucion.

¢Cuales son las posibilidades reales de acceso?

100% posible porque es un valor de efectivo equivalente al efectivo que se tiene en realidad.
6.2  Evaluacion de proyecto

Muestre el flujo de caja neto e incluya el analisis de indicadores para la evaluacion del

proyecto (TIR, VPN, Balance de Proyecto, Periodo de pago descontado).

Tabla 38. flujo de caja neto 2024-2027.

FLUJO DE CAJANETO

Afo 0 2.024 2.025 2.026 2.027
Utilidad Neta (Utilidad 0 6.147.993 34.778.976 | 77.613.790 | 154.414.313
operativa)
Total Depreciacion 0 4.879.200 5.167.140 | 16.557.220 | 16.557.220
Pagos de capital 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA 11.027.193 39.946.116 | 94.171.010 | 170.971.533
1. Flujo de fondos neto del 11.027.193 39.946.116 | 94.171.010 | 170.971.533
periodo
Inversiones de socios 68.062.000 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del 68.062.000 0 0 0 0
periodo
3. Liquidacion de la
empresa
4. (=1-2+3) Flujos de caja -68.062.000 | 11.027.193 39.946.116 | 94.171.010 | 170.971.533
totalmente netos
Balance de proyecto -68.062.000 | -80.856.507 -69.210.169 737.282 | 171.966.863
Periodo de pago 2,99 0,00 0,00 2,99 0,00
descontado
Tasa interna de retorno 62,76%
Valor presente neto 51.773.759
Tasa minima de retorno 35,00%
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6.3 Sensibilidad

La variable mas sensible del proyecto empresarial es el crecimiento de las ventas

presupuestado del afio 1 al afio 2 en un 150% para el servicio de habilitacion y 200% para el servicio

de consultoria, teniendo en cuenta la contratacion de tres personas mas para apoyar este crecimiento

para el aflo 3 un 30% y afio 4 el crecimiento planteado es del 20%, frente a esta variable hay

susceptibilidad de cambios en el proyecto empresarial (Figura 7).
Figura 7. Sensibilidad variable crecimiento de ventas.

ESCENARIO DEL PROYECTO

CRECIMIENTO VENTAS TIR
HABILITACION 150%| 62,76%
CONSULTORIA 200%

BAJAR ESTA VARIABLE

CRECIMIENTO VENTAS TIR
HABILITACION 100%|-22,63%
CONSULTORIA 50%

BAJAR ESTA VARIABLE

CRECIMIENTO VENTAS TIR
HABILITACION 200%)| 99,09%)|
CONSULTORIA 300%

Fuente: elaboracion propia.

Teniendo en cuenta que en este proyecto es intensivo en mano de obra calificada

(profesionales apoyo), es una variable para considerar en el analisis es el precio de estos salarios,

teniendo en cuenta la contratacion para el afio 2025.

Figura 8. sensibilidad variable mano de obra calificada.

ESCENARIO DEL PROYECTO

VALOR MANO DE OBRA CALIFICADA TIR
PROFESIONAL | $ 2.500.000] 62,76%
SUBE EL VALOR DE LA VARIABLES

VALOR MANO DE OBRA CALIFICADA TIR
PROFESIONAL | $ 3.500.000] 28,71%
SUBE EL VALOR DE LA VARIABLES

VALOR MANO DE OBRA CALIFICADA TIR
PROFESIONAL | $ 2.000.000| 74,42%

Fuente: elaboracién propia.
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7. Road Map del Negocio

El periodo de arranque, antes de 45 clientes ya esta en curso, después de 45 clientes a partir
del tercer trimestre del 2024. El periodo improductivo que exige el primer ciclo de produccion es
de 1 mes. Este tiempo corresponde al periodo estimado entre la fecha de firma del acta de inicio
del contrato y la produccion del primer lote de servicios de habilitacion y consultoria
organizacional. Durante este tiempo, se realizaran las siguientes actividades durante el 2024:

e Contratacion y capacitacion del auxiliar administrativo.

e Adquisiciony configuracion del equipo de computo, el software especializado y los
materiales de oficina necesarios para el desarrollo de las actividades.

e Estandarizacion de los protocolos, los formatos, los instrumentos y los reportes que
se utilizaran para el proceso de habilitacion y acreditacion de los servicios de salud.

e Identificacidn y seleccidn de los clientes potenciales para la consecucion de los 23
clientes requeridos para cumplir con la estrategia de crecimiento proyectada a 45

clientes y 56 servicios vendidos.
El plan de implementacion es el siguiente:

Figura 9. Plan de implementacion.

Primer Bimestre de
2024

Primer Bimestre de
2024

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con la Figura 9, el primer bimestre de 2024: se realizara el estudio de
factibilidad técnica, legal, financiera y de mercado de la empresa, asi como su impacto social y
ambiental. Se definira la estructura organizacional, el portafolio de servicios, el modelo de negocio
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y la estrategia de mercadeo de la empresa. Se realizara el proceso de constitucion formal de la
empresa ante las entidades competentes. Se iniciara la operacion de la empresa con menos de 45

clientes, ofreciendo el servicio de habilitacion de servicios de salud y el reporte de novedades.

Se contratara una persona para llevar a cabo labores administrativas que permitan liberar
tiempo de trabajo y enfocarse en la consecucion de nuevos clientes. Se alcanzara el punto de
equilibrio con 45 clientes.

Y finalmente, em el primer bimestre de 2025: se evaluara el desempefio, la rentabilidad y
el crecimiento de la empresa, mediante el seguimiento y el control de los indicadores de gestion,
las metas y los estandares de calidad. Se identificarn y evaluaran las oportunidades y las amenazas

del entorno, y se disefiaran e implementaran las acciones correctivas o preventivas que se requieran.

Se contrataran dos profesional y dos auxiliares administrativos, se capacitaran y se
habilitara un nuevo portafolio de servicios, que incluira el PAMEC, el reporte de novedades en la
plataforma REPS, las auditorias internas, los planes de mejoramiento, la consultoria
organizacional, la consultoria contractual y las asesorias personalizadas, y se iniciara el primer

ciclo de produccion con este nuevo equipo y portafolio de servicios.

Se consolidara el posicionamiento y la reputacion de la empresa en el mercado, y se
fomentara la fidelizacion y la recomendacion de los clientes. Se proyectara el crecimiento de la
empresa para el segundo semestre de 2025, y se formularan y evaluaran los proyectos o inversiones

gue se necesiten.
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8. Conclusiones

El proyecto de Total Quality Healthcare es una propuesta innovadora y viable para ofrecer
una solucion integral y personalizada para habilitar, mejorar y acreditar los servicios de salud de
los profesionales independientes y las instituciones prestadoras de servicios de salud, mediante un
grupo de profesionales idéneos y calificados, que reducen el margen de error y el tiempo requerido

para el proceso.

El proyecto tiene un potencial de mercado y de impacto social y ambiental positivo, ya que
responde a una necesidad y una oportunidad identificadas en el sector salud, que consisten en
facilitar el ingreso y asegurar la permanencia de los prestadores de servicios de salud en el sistema
de salud, ahorrando tiempo, reduciendo costos, riesgos legales y reputacionales, garantizando
estabilidad y posicionamiento en el mercado, y contribuyendo al mejoramiento de la calidad y la

seguridad de los servicios de salud, y al cumplimiento de la normatividad vigente.
El proyecto requiere de una inversion inicial de $68.062.000

La empresa tiene dos escenarios posibles, segn el nimero de clientes que logre conseguir:
menos de 45 clientes 0 mas de 45 clientes. Estos escenarios implican diferencias y cambios en la
estructura organizacional, el portafolio de servicios, el modelo de negocio y la estrategia de
mercadeo de la empresa, asi como en la inversion inicial, el punto de equilibrio, la rentabilidad y
el crecimiento de la empresa. Sin embargo, lo que se mantiene igual en ambos escenarios es la
mision, la vision, los valores, los objetivos, la propuesta de valor y la garantia de satisfaccion de la

empresa, que son la base y la esencia de esta.

Cuando la empresa tiene menos de 45 clientes, se encuentra en una etapa de validacion y
ajuste de la idea y el modelo de negocio, ofreciendo un portafolio de servicios basico, que consiste
en la habilitacion de servicios de salud y el reporte de novedades. La empresa opera con el
emprendedor y un auxiliar administrativo, y el creador se encarga de atender a los clientes y de
realizar las actividades de habilitacion y reporte de novedades. La empresa cobra una tarifa fija por

cada servicio que requiera habilitar el cliente.

Cuando la empresa tiene mas de 45 clientes, se encuentra en una etapa de consolidacion y

crecimiento de la empresa.
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Para el tercer afio de operacion con la contratacion de dos profesionales y dos auxiliares
administrativos se habilita un portafolio de servicios ampliado, que incluye el PAMEC, el reporte
de novedades en la plataforma REPS, las auditorias internas, los planes de mejoramiento, la

consultoria organizacional, la consultoria contractual y las asesorias personalizadas.

La empresa opera como una sociedad por acciones simplificada (SAS), y contrata a un
equipo de auditores de calidad en salud o administradores en salud y auxiliares administrativos,
que se encargan de atender a los clientes y de realizar las actividades de habilitacion, PAMEC,
reporte de novedades, auditorias internas, planes de mejoramiento, consultoria y asesoria. La
empresa cobra una tarifa variable segin el nimero y la complejidad de los servicios que requiera
cada cliente. La empresa se promociona mediante la segmentacion y la diferenciacion del mercado,
la comunicacién del valor agregado y la satisfaccion de las necesidades y expectativas de los

clientes.

El proyecto implica algunos riesgos que se deben identificar y gestionar adecuadamente,

tales como:

El riesgo de no conseguir el numero suficiente de clientes para alcanzar el punto de
equilibrio y la rentabilidad esperada. Para mitigar este riesgo, se debe realizar una segmentacion y
una prospeccion del mercado, una diferenciacion y una comunicacion efectiva de la propuesta de

valor, y una fidelizacion y una recomendacion de los clientes actuales.

También el no cumplir con los tiempos y los estandares de calidad acordados con los
clientes para la habilitacion y consultoria de sus servicios de salud. Para mitigar este riesgo, se debe
contar con un equipo de trabajo capacitado y comprometido, un protocolo y un instrumento de
evaluacion y seguimiento de las actividades, y una retroalimentacién y una solucién oportuna de

las observaciones o no conformidades detectadas.

Enfrentar demandas o reclamos legales por parte de los clientes o de terceros, relacionados
con la prestacién de servicios de salud. Para mitigar este riesgo, se debe establecer una alianza con
una compaiiia de seguros de responsabilidad civil, que brinde cobertura en caso de que se presenten
incidentes o errores que puedan dar lugar a litigios, y se debe cumplir con la normatividad legal,

tributaria, sanitaria y ambiental vigente.
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Adicional, el proyecto requiere de un especial énfasis y cuidado en las siguientes etapas del
proceso, para garantizar las condiciones de operacion y la entrega de la propuesta de valor a los

clientes:

La etapa de anélisis de la realidad, que consiste en recopilar y analizar la informacién
relevante sobre el sector salud, el mercado, la competencia, los clientes, los proveedores, los
recursos, los riesgos y el impacto del proyecto. Esta etapa es fundamental para validar la idea y el
modelo de negocio, y para ajustar la propuesta de valor a las necesidades y expectativas de los

clientes.

La etapa de constitucion formal de la empresa, que consiste en realizar los tramites, los
requisitos, los documentos y las obligaciones que se deben cumplir para formalizar la empresa ante
las entidades competentes. Esta etapa es clave para garantizar la legalidad, la tributacién y la
contabilidad de la empresa, y para obtener los permisos, las licencias y las autorizaciones

requeridas para el inicio de las actividades de la empresa.

La etapa de gestion de la calidad y la seguridad de los servicios de salud, que consiste en
verificar que los profesionales independientes y las instituciones prestadoras de servicios de salud
cumplan con los estandares de calidad, seguridad y bioseguridad exigidos por el Ministerio de
Salud y Proteccidn Social. Esta etapa es critica para proteger la salud y la vida de los pacientes que
acuden a estos servicios, asi como la reputacion y la responsabilidad legal de la empresa y de los

clientes.
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Anexos
Memorias curso Prototipado y experimentacion
Hipotesis de deseabilidad — Necesidad del Cliente

Hipétesis 1

VIRTUAL

$% ICEST
£ ICEST | VIRTUAL

necesitan ser asesorados para no
tenetpmblemasen preshuéndelossemuos

independientes ser asesorados para
tener problemas en la hab|||tacnon y prestacion
de los servicios. A AA

en el poco
Data Reliability:
PR

2 los de
pro epe lent&sdelasaludme cotlocmlemoharmmdoduamelafamaaonamaem-
neoesnten hahlltzbssemuosdesalud,,m abity

.b‘ . o

; les
b eSS PR
Iossemuosdesahd

Los profesionales 'ndependiemeshemnlamoes'daddesefasesomdos
en los procesos de habilitacion y prefieren hacerlo de esta

e Required

manera.
Action Requlred

Si al menos el 60% de los
dientes de la salud
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Hipdtesis 2

$ ICEST | VIRTUAL

$# ICEST | VIRTUAL

independientes Elsastenlc?:I{os d) =
es misional) y carece
de conocimientos administrativos y de calidad.
para habilitar los servicios de salud. AAA

El de los es asistencial (|
AR e L
servicios de salud.

Los i il de la salud no cuentan con
e

para habilitar de manera auténoma los servicios. Data Reliability:
PN

% de profesionales i os
de la salud que tienen el "dolor” de la Itade
conocimiento para hd)ilhrlossemaoschsalond

o0

1

para salir a emp
Action Required:

uw & &

Si al menos el 70% de los
profesionales i dientes de lasalud
entrevistados cof la hipétesis sin mencionarlz
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Hipdtesis de Factibilidad — Capacidad de Produccién

% ICEST | VIRTUAL

% (CEST | VIRTUAL

Prueba Piloto

Realizar una prueba piloto con la habilitacion de un servicio
S delasaluda,
ulmﬁmemodelosrequuosww. P

Que nos toma entre 4 y 6 dias habilitar un servicio de salud
a partir del cumplimiento de los requisitos minimos
por parte del usuario.

Jhonatan Jiménez R.

Total Quality Healthcare cu con la capacidad para
mbnharlossemuosdesaludeme4y6dlasapam
delmllmentoderaqusnosmmmosporpane

Contamos con ces, documentacion y experiencia para cumplir
con los dias de habllihccon de la hipotesis. Data Reliability:

% & @

Dependemos de que el usuario cumpla con las condiciones
y requisitos minimos para cumplir con los dias de habi;la[uénR i
ction equ red:

Hi confirmada, a del imiento de los
leqpmsustos minimos por fz(em — usuario, Total Quality
Healthcare toma entre diaparahablﬁtarmservmdesdud
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Hipotesis de Viabilidad — Lo que el cliente esta dispuesto a pagar.

% ICEST | VIRTUAL

pro salud que
necasten hablllta' los servu:los,de salud o que
tengan habilitados los servicios, . = , 4 &

lossemaosdesaludyestendlspuestosapagar
o000

o~ ndSidmenosael(ilg‘);glledlos
rofesional ?endienws e u
gmrewstados rma la hipotesis sin menciona:

& ICEST

UNIYERSIDAD

VIRTUAL

ICESI

Los profesionales independientes estan dispuestos a pagar
mas de $1. SogldWOpalamhlnauéndeada

nii

estan dispuestos a pagarhas!a $25
pala la habilitacion de servi
Actson Required:

uw @
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