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Nombre de la Clinica Odontolégica:

CLINICA ODONTOLOGICA INTEGRAL DE
UNIDADES MOVILES CON ATENCION
DOMICILIARIA



Tema a investigar:

Plan de negocio para la creacion de una clinica odontologica
integral de unidades moviles con atencién domiciliaria.



MISION

La mision de este trabajo es desarrollar un plan de negocios para la
creacion de una clinica odontoldgica integral de unidad movil con
atencion domiciliaria, prestando un servicio garantizado de salud oral a
los clientes con discapacidad del estrato 3 en Bogota.



VISION

La vision de este trabajo es mejorar la calidad de vida en salud oral de
los clientes con discapacidad orientando recursos y aplicando nuevas
tecnologias, la clinica odontoldgica integral de unidades moviles con
atencion domiciliaria se caracterizara en el mercado por ser pionera en
los tratamientos odontoldgicos.



RESUMEN

El trabajo de grado es un plan de negocios para la creacion de una
clinica odontologica integral de unidades moviles con atencion
domiciliaria, que tendra la funcién de prestar los servicios de salud oral
a los clientes con discapacidad del estrato 3 en Bogota.

El plan de negocios fue analizado pensando en las dificultades que
presenta los clientes con discapacidad a la hora de realizar algun
tratamiento odontolégico, como es el desplazamiento, el tiempo y
estado de salud.



RESUMEN

Para satisfacer las necesidades de los clientes con discapacidad se
hace un analisis muy exhaustivo formulando un plan de mercado,
analisis administrativo, analisis técnico y analisis financiero. Se
evidencia el éxito de creacion de una empresa.

En cuanto a los resultados obtenidos en el presente trabajo de grado
se puede demostrar que si es viable un plan de negocios para la
creacion de una empresa.



PALABRAS CLAVES

Sistema de salud: La suma de todas las organizaciones, instituciones y
recursos cuyo objetivo principal consiste en mejorar la salud.

Estructura: Lugar reducido en donde se prestan los servicios de salud
oral.

Unidad movil odontologica: vehiculo acondicionado como consultorio
odontolégico con tecnologia de punta, equipos, implementos vy
materiales para ofrecer tratamiento.

Simbolo: La unidad movil odontolégica simboliza la expectativa de
solucion a problemas de atencion odontologica para los clientes con
discapacidad.



PALABRAS CLAVES

Capacidad: La unidad movil odontoldgica atiende un cliente.

Personal: La unidad movil odontolégica cuenta con un odontologo
general con licencia de conduccion y una higienista oral.

Cobertura: La clinica odontoldgica integral de unidades modviles con
atencion domiciliaria tendra una cobertura para los clientes con
discapacidad en el estrato 3 de Bogota.

Financiacion: La clinica odontoldgica integral de unidades moviles con
atencion domiciliaria se financiara a través de recursos propio
patrimonio privado y créditos bancarios.



INTRODUCCION

El trabajo final de carrera propuesto es un plan de negocios basado en
la creacion de una clinica odontologica integral de unidades moviles
con atencion domiciliaria en Bogota.

Actualmente la odontologia esta en continuo cambio para obtener
mayores beneficios en la utilizaciéon de unidades moviles.

La escasa oferta de unidades odontolégicas moviles en Colombia es
un punto de partida para emprender nuevos caminos a la hora formular
un plan de negocio pensando en los clientes con discapacidad.



INTRODUCCION

Para poder realizar el plan de negocios se llevara a cabo un analisis de
la viabilidad del mercado, analisis administrativo, analisis técnico vy
analisis financiero del proyecto. Describir todas las operaciones
necesarias para la puesta en funcionamiento de la clinica odontologica.

Para finalizar se desarrollaran algunas conclusiones sintetizando los
puntos mas importantes del plan de negocios, para la creacion de una
empresa.



PROBLEMA DE INVESTIGACION

Un plan de negocio para la creacion de una empresa teniendo como
principio fundamental la implementaciéon de una estrategia con el fin de
analizar un plan de mercado, analisis administrativo, analisis tecnico y

analisis financiero.



JUSTIFICACION

La determinacién de formular un plan de negocios para la creacion de
una empresa, satisfaciendo las necesidades que presentan los clientes
con discapacidad en el estrato 3 de Bogota.

Se desarrolla un plan de negocios permitiendo explicar los factores
basicos y estadisticos para la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Por
medio de un analisis de mercado, analisis administrativo, analisis
técnico y analisis financiero. Brindando la oportunidad de crecer en el
sector de la salud.



JUSTIFICACION

Por medio de un nicho de mercado se analiza y capta clientes con
discapacidad que demande el servicio odontologico, asi como
establecer politicas que ayuden a estabilizar los precios.

Los clientes que soliciten los servicios ofertados por la empresa se
veran beneficiados por la calidad de los tratamientos realizados, la
comodidad y la atencion prestada.



MARCO TEORICO

El plan de negocios busca dar respuestas adecuadas, en un momento
especifico, a las cinco grandes preguntas que todo empresario, desea
resolver:

e ;Qué esy en qué consiste la empresa?
e /Quiénes dirigiran la empresa?

e (;Cuales son las causas y las razones para creer en el eéxito
empresarial?

e (;Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar
para lograr las metas previstas?

e ;,Qué recursos se requieren para llevar a cabo la empresa y qué
estrategias se va a usar para conseguirlos?y. rouigo vareia 2008

V, Rodrigo Varela. 2008. /nnovacién empresarial arte y ciencia en la creacion de empresa. Colombia : Pearson Educacion de Colombia, 2008. 978-958-699-101-8.



MARCO TEORICO

“En este sentido, el plan de empresa es un proceso que busca darle
identidad y vida propia a la entidad. Es un procedimiento para enunciar
en forma clara y precisa los propodsitos, las ideas, los conceptos, las
formas operativas, los resultados, y en resumen, la vision del
empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo para proyectar la
empresa en el futuro, prever dificultades e identificar posibles

soluciones ante las coyunturas que pudieran presentarse”... rodrigo Vareta.
2008).

V, Rodrigo Varela. 2008. /nnovacién empresarial arte y ciencia en la creaciéon de empresa. Colombia : Pearson Educacion de Colombia, 2008.
978-958-699-101-8.



MARCO TEORICO

“‘Un plan de negocios es un documento fundamental para el
empresario, para una gran empresa. En distintas situaciones de la
vida de una empresa se hace necesario mostrar en un documento
unico todos los aspectos de un proyecto: para su aprobacion por
superiores dentro de la organizacion, para convencer a un
inversionista, para respaldar un pedido de crédito, para presentar una
oferta de compra, para conseguir una licencia o franquicia de una
compania local o extranjera, para interesar a un potencial socio”.

(Lecuona, Danila Terragno. Maria Laura. 2012).

Lecuona, Danila Terragno. Maria Laura. 2012. Tu dinero en tiempo de crisis. COmo armar un plan de
negocios. s.l. : Vi-Da Global, 2012. 9789872731007 .



MARCO TEORICO

Hay demasiados factores que influyen en la actividad diaria de un
empresario desde la economia y mercados en permanente evolucion,
hasta la incertidumbre que crece dia a dia. Para reducir el nivel de
riesgo en el emprendimiento, la actividad del emprendedor debe estar
cada vez mas sistematizada y respaldada por instrumentos de control

y de geStlon .(NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509
(C1055ABC), 2006. - Vol. 1.



MARCO TEORICO

El plan de negocios no se limita solamente a esta etapa, tambien se
trata de una herramienta eficaz en la fase de gestacion del proyecto o
en la gestion diaria; sea:

« Para conseguir financiamiento, tentando a un posible inversionista o
buscando financiacion bancaria.

« Para presentar un proyecto dentro de la empresa, conteniendo el
mismo toda la informacidon necesaria para quién corresponda tomar
la decision de iniciarlo o descartarlo.

« Para conseguir una licencia o franquicia, negocio también conocido
como franchising.



MARCO TEORICO

Para que los emprendedores ordenen y planifiquen su negocio
disminuyendo la incertidumbre y responderse a si mismo algunos
interrogantes que son vitales para el desarrollo del negocio. ;Cual es
mi negocio?, ;Qué infraestructura necesito para el mismo?, ;Como
hago conocer mis productos o servicios?, ; Quiénes son mis clientes y
mis competidores, ;Cuanto es el minimo de ventas para sobrevivir y a
que precio?, ;Qué utilidad deseo obtener?, ;Cuales son mis
necesidades de ﬁnanCiamientO?(NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina :
Viamonte 1509 (C1055ABC), 2006. - Vol. 1.



MARCO TEORICO

El objetivo del negocio es el "producto” que conceptualmente, no se
limita a bienes y servicios, puede tratarse tambien de lugares,
aCt|V|dadeS (0) IdeaS (KnOW'hOW). (NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

Todo producto esta destinado a la satisfaccion de un deseo. Cuando
este deseo esta respaldado por el poder adquisitivo, se convierte en
“demanda”.(NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

La distribucion de estas demandas en un espacio comun (no
necesariamente un espacio fisico) conforma lo que se denomina
“mercado’. Asi, el mercado es el conjunto de compradores reales o
pOtenCia|eS del prOdUCtO. (NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509 (C1055ABC), 2006. -
Vol. 1.
NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509 (C1055ABC), 2006. -
Vol. 1.
NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509 (C1055ABC), 2006. -
Vol. 1.



MARCO TEORICO

Cada empresa debe analizar las distintas caracteristicas de los
mercados con que opera, ya que la definicion de los mercados-meta es

el primer paso en el disefio de un plan de negocios. (NORESE ALBERTO

ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

El planteamiento del negocio exige no solo la seleccion del mercado-
meta sino también el conocimiento de la posible segmentacion de ese
mercado, para integrarlo con los datos relativos al entorno
(competencia, proveedores, compradores, e incluso eventuales
productos alternativos) y asi definir la situacion donde ha de

desarrollarse el negocio. (NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios)

NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509
(C1055ABC), 2006. - Vol. 1.

NORESE ALBERTO ENRIQUE Claves para el éxito en los negocios [Libro]. - Buenos Aires. Argentina : Viamonte 1509
(C1055ABC), 2006. - Vol. 1.



MARCO TEORICO

El plan de negocios es el documento que presenta toda la informacién
necesaria para analizar y una idea emprendedora inédita, facilitando el
proceso de toma de decision, permitiendo el seguimiento de las
acciones y adoptando medidas correctivas en caso de desviaciones.

El esquema de contenido de un plan de negocios que se presenta, no
tiene la intencion de convertirse en una regla a seguir, por el contrario,
lo que se busca es definir la forma de trabajo, una guia ejemplificativa

de codmo elabora rIO.(JARAMILLO, ELKIN. Guia de un plan de negocios. Nota Técnica EADA (Escuela de Alta Direccion y
Administracion).

JARAMILLO, ELKIN. Guia de un plan de negocios. Nota Técnica EADA (Escuela de Alta Direccidon y Administracion). Barcelona 2002.Pag.
13/32 sobre detalle de los contenidos de un plan de negocio.



MARCO TEORICO

El marketing segun Philip Kotler “es un proceso por el que las
empresas crean valor para sus clientes y construyen fuertes relaciones
entre ellos, con el proposito de obtener a cambio valor procedente de
los mismOS."(KOTLER PHILIP marketing 3.0)

El marketing se presenta ante el odontdlogo como una herramienta
imprescindible para aumentar el rendimiento de la clinica odontologica
integral de unidades moviles con atencion domiciliaria.

El marketing es un sistema total de actividades empresariales
encaminadas a planificar, fijar precios, promover y distribuir productos
y servicios que satisfacen las necesidades de los clientes actuales y
potenciales.

KOTLER PHILIP marketing 3.0 [Libro]. - Madrid, Espafia : LID, 2012.



MARCO TEORICO

El Plan de Marketing es una herramienta de gestion que tiene en
cuenta toda la informacion obtenida en el analisis del sector y refleja la
estrategia a seguir en relacion con el producto o servicio que se quiere
ofertar.

En éste plan de marketing los principales factores que debe incluir son:

- Segmentacion y definicion del publico objetivo
- Marketing mix, que esta formado por:

» Las caracteristicas del producto o servicio
« La estrategia de precios

« La estrategia de promocion

« La estrategia de distribucion



OBJETIVO GENERAL

Formular plan de negocios para la creacion de unidades moviles de
atencion en salud oral.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las posibilidades de mercado que tiene la propuesta de
ofrecer servicios odontologicos por medio de unidades moviles
odontologicas.

Determinar las necesidades técnicas del proyecto.
Establecer las necesidades administrativas del proyecto.

Determinar el comportamiento financiero del proyecto.



METODOLOGIA

Se disena un plan de negocios para la creacion de una empresa y es
de caracter privado contribuyendo al desarrollo cientifico del pais,
garantizando asi la prestacion asistencial a los clientes con
discapacidad del estrato 3 en Bogota.

Se prestara los servicios en salud oral las 24 horas en forma
responsable, eficiente, oportuna, puntual, con calidad y excelencia.



PLAN DE MERCADO



PLAN DE MERCADO

Se determinara las posibilidades del mercado de la siguiente manera:

El estudio econodmico y empresarial en la ciudad de Bogota muestra un
éxito para la apertura de la clinica de unidades moviles en salud oral,
por el alto indice de cliente que demandan el servicio en tratamientos
odontologicos. Posiciona a Bogota como un nicho muy importante a la
hora de emprender un plan de negocio.

En las siguientes entidades se ofrecera el servicio de salud oral con el
fin de captar clientes.



PLAN DE MERCADO

NOMBRE DIRECCION TELEFONO
Fundacion Semilleros de Vida para la Integracién Laboral de las Personas con Calle 186 #. 30 — 57 6788009 — 6797629
Discapacidad.

Fundacién “APRENDER” Carrera 70D Bis #. 732 - 04 2513324 - 4363535
Fundacion Granahorrar Carrera7 #.4-51 3338890 — 3280983
Federacion Colombiana para la Salud Mental Calle 692 #. 10 - 16

Asociacion Colombiana de Tinnitus Transversal 18 #. 79-18 6182320 — 6080788
Anthiros Centro de Rehabilitacion Infantil. Transversal. 67 #. 136 — 75 2815428 - 2926742
Fundaciéon Fe “FUNDAFE” Calle36 #. 6 — 25 2876600

Fundacion Instituto de Adaptacién Laboral “IDEAL” Carrera 46 #. 68 — 13 3114489
Corporaciéon Sindrome de Down Calle 1192 #. 53 -48 6249811

Cooperar Carrera 702 #.68B — 88 2513892 - 2865768




PLAN DE MERCADO

Fundacion Grupo de Apoyo y Orientacion al Nucleo Familiar del Ciudadano Calle 44 #.752 - 06 2633727 - 2456346
Autista “FUNGANA”

Fundacién para la Poblacion Autista Adulta Carrera 71 #.482 - 77 4109392

Centro Educativo Especial Rehabilitacién y Capacitaciéon “RENACER” Carrera 16 #.32 — 78 2451840 - 2853958
Asociacién Colombiana Pro-nifio con Paralisis Cerebral “PROPACE” Carrera 42 #.65 — 85 2253699 - 2500175
Asociacién de Discapacitados del Sur Diagonal 35 Sur #.1 - 20 3673500
Asociacién de Padres de Familia del Programa Comunitario Centro Satélite Carrera 9B Este 102 #.12 Km. 5 Via la Calera 6320492 - 6320782
“AEASOPNES”

Asociacion Hogar Fervor Fe Esperanza Rehabilitacién Vida y Amor Carrera 92 #.15 — 39 Sur 3614890 - 2787568
Centro de Atencidn Basica Integral Renacer Cabi Carrera 77 #.642 - 50 4301958 - 4372912
Centro de Capacitacién Técnica Especial los Angeles Calle 712 #.95 - 29 2527780

Centro de Educacién Especial Creo en Ti LTDA Carrera 492 #.102 — 34 2533905

Centro de Educacidn Especial del Nifio Diferente Carrera 27 #.45 - 31 3378771 - 3683597
Centro de Educacién y Rehabilitacion Santa Maria de la Providencia Calle170 #.19-11 6744512 - 6711118
Centro de Investigacion y Desarrollo Infantil Carrera 19 #.74 — 44 2175067

Centro de Rehabilitacién MYA Transversal 61 #.180 — 15 6711237 - 6711070
Centro de Rehabilitacion Superar LTDA Carrera 19 #.63 — 36 2126678 - 5444009




PLAN DE MERCADO

Fundacién Pro Desarrollo del Ciudadano Especial Transversal 502 #.1252 - 64 6178896
Fundacién Centro de Rehabilitacion para Adultos Ciegos “CRAC” Calle 8 Sur # 31b-31 7209046 - 7209055
Federacion Nacional de Sordos de Colombia “FENASCOL” Avenida (Cr.) 13 # 80 — 60 2561467 — 2561468
Asociacién Colombiana de Sordos-Ciegos “SURCOE” Carrera 162 # 80 — 25 2562862 — 2186014
Instituto Nacional para Ciegos “INCI” Carrera 13 #.34-91 2329029 - 5740980
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar Carrera 68 #64C—75 4377630 — 3241900
Corporacién Otoldgica Investigacion y Rehabilitacién “OIR” Carrera 13 #.63 -39 3101499 -3477170
Fundacion Rehabilitacidn Integral “FRINE” Calle 44 #.17 —-45 2325233 - 3231444
Asociacién Distrital de Sordomudos de Bogota “ASORDIS” Calle 90 #.95 — 87 2281319
Fundacion Red Punto Vision Avenida 68 #.20 — 97 2620991
Cooperativa de Trabajo y Servicio de Invidentes Cootransin LTDA Calle 3 #.24-47 4073704 — 5999335
Unién Musical de Ciegos Calle 23 #.16A - 05 3428349
Asociaciones Hogares Luz y Vida Calle 72 #.0-33 2800868 - 5659683




PLAN DE MERCADO

Fundacioén Social Latinoamericana F.S.L Transversal 1 #.25 - 40 3643749 - 3643749
Corporacion Promotora de Actores Socioculturales con limitaciones Avenida 19 #. 8 —81 2821993
“CORPROCULTURAL"

Fundacién Arcreluzo Carrera 452 #.59 - 62 3156402

Instituto Nuestra Sefiora de la Sabiduria para Nifios Sordos “INSAE” Calle 20 Sur #.102 - 51 2394218 - 3665222

Se estima que de las 42 entidades se capten minimo 820 clientes para
la empresa.



ANALISIS ADMINISTRATIVO



ALCANCE DE ATENCION UNIDAD
MOVIL ODONTOLOGICA

El alcance de intervencion de la unidad movil odontologica comprende
a todos los clientes con discapacidad del estrato 3 en Bogota, que
demande el acceso al servicio de salud definiendo su diagndstico,
pronaostico y tratamiento respectivo.



SUSTENTO LEGAL

En cumplimiento a la resolucion numero 00002003 de 2014 la
prestacion de servicios de salud en unidades moviles, deben ser
habilitadas como unidades extramurales adscritas a las IPS o unidades
fijas, elaborando los correspondientes planes de auditoria para el

mejoramiento de la calidad. (Resolucion 00002003 de 2014. Habilitacién de unidades moviles
en salud, paginas: 174, 175, 176,177 y 178).

La resolucion 1164 adopta el “Manual de procedimientos para la
gestion integral de residuos hospitalarios y similares en Colombia -
MPGIRH". (Resolucion 01164 de 2000. Manual de Procedimientos
para la Gestion Integral de los residuos hospitalarios y similares,

paginas: 15, 16, 17,18, 19 y 20). MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCION SOCIAL

resolucion numero 00002003 DE 2014. paginas: 174, 175, 176,177 y 178. - Bogota : [s.n.], 2014. (Resolucion
01164 de 2000. Manual de Procedimientos para la Gestion Integral de los residuos hospitalarios y similares,
paginas: 15, 16, 17,18, 19 y 20).



El talento humano de la empresa devengara el siguiente salario:

TALENTO HUMANO SALARIO
Odontélogo 2.600.000
Higienista oral 1.500.000

Odontdlogo especialista 40%

El especialista devengara el 40% de tratamientos realizados y
terminados.



ANALISIS TECNICO

Las unidades moviles en salud constan de dos areas principales
denominadas compartimento del conductor y compartimento del
paciente, las cuales deben ser independientes, y delimitados total o
parcialmente garantizando como minimo la comunicacion visual y
auditiva entre si a través de acceso directo, ventana o puerta (no
plegables), de facil limpieza y desinfeccion, lisa, impermeable, sélida y
uniforme, teniendo en cuenta que se debe garantizar la privacidad en
la atencion del paciente.



ANALISIS TECNICO

D

[ ear-—a

Unidad movil en salud oral 2 Carroceria el Sol



Servicios ofertados por la empresa con sus respectivos
precios.

Valor consulta 20.000
Radiografia panoramica 23.000
Radiografia periapical 4.000
Profilaxis limpieza adultos 60.000
Profilaxis nifios 30.000
Resinas 60.000
Sellante 20.000
Endodoncia uniradicular 100.000
Endodoncia biradicular 160.000
Endodoncia multiradicular 240.000
Exodoncia simple 80.000
Exodoncia de tercer molar 150.000
Coronas prefabricadas acero inoxidable 70.000
Pulpotomia 30.000
Pulpectomia 30.000
Blanqueamiento dental 200.000
Ortodoncia 1.400.000
Implantologia 1.600.000
Oclusion y ATM 350.000
Periodoncia 240.000
Ortopedia 1.000.000
Odontopediatria 160.000




Protesis removible en cromo — cobalto

Protesis parcial removible 280.000
Unidad a remplazar 35.000
Barra de refuerzo con gancho colado 180.000
Unilaterales Eiker 180.000
Onlay o caras oclusales en metal cada una 35.000
Rejilla colada 130.000
Refuerzo interior colado sin ganchos 130.000
Gancho colado suelto cada uno 100.000
Gancho en Wipla 35.000




Protesis fija

Corona metal porcelana vita Ivoclar 220.000
Corona metal porcelana ceramico llI 200.000
Recargo hombro cerdmico collar Less 70.000
Incrustacidén metal base 1 superficie 110.000
Incrustacién metal base 2 o mas superficies 150.000
Ndcleo método indirecto metal base 90.000
Colado nucleo método directo 70.000
Preparacién para soporte de removible 45.000
Montaje anclaje de semiprecision 150.000




Protesis

Prétesis total dientes Biodent 280.000
Prétesis parcial 1 a 6 dientes 240.000
Prétesis parcial 7 o mas dientes 280.000
Paladar transparente 70.000
Agregar Molloplast 160.000
Acrilico alto impacto Ivoclar 180.000
Removible en poliamidas o flexite plus 450.000
Gancho color diente cada uno 110.000
Resina acetalica 450.000




Provisionales

000000

0000000000000

Placa de blanqueamiento (- 80.000

Placaenldtex | 80.000




Lista de cotizacion unidad movil
odontologica

NOMBRE PRECIO

Vehiculo 150.000.000
Unidad odontoldgica 10.000.000
Insumos odontolégicos 30.000.000
Materiales odontoldgicos 30.000.000
Equipos odontoldgicos 30.000.000
Mantenimiento del vehiculo en general 20.000.000




Equipamiento de la unidad movil

odontoldgica

NOMBRE PRECIO

Computador 4.000.000
Televisor 8.000.000
Sala de espera 10.000.000
Mueble de recepcidn 1.000.000
Teléfono 500.000

Internet 1.200.000
Software 500.000

Céamaras de seguridad 2.000.000
Celulares 2.000.000




ANALISIS FINANCIERO



El analisis financiero es la version cuantificada de un plan de negocio,
los numeros son esenciales al momento de tomar decisiones. Para que
la empresa tenga éxito es necesario fijar pautas permanentes en el
desarrollo de su labor. Es importante llevar los registros contables y las

auditorias de los ingresos.



BALANCE FINANCIERO

ACTIVOS CORRIENTES

BANCOS 0
CAIA 0
INVENTARIOS 60.000.000
CUENTAS POR COBRAR SOCIOS 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 60.000.000

ACTIVOS FIJOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Equipo de oficina (muebles y enseres) 11.000.000
Equipo de computacidn y comunicacion 18.200.000
Equipo odontoldgico-cientifico 190.000.000
Otros activos 0
Depreciacion 95
TOTAL ACTIVOS FIJOS 219.200.000
TOTAL ACTIVOS 279.200.000

PASIVO CORRIENTE ANUAL

Obligaciones financieras 20.000.000
Impto. por pagar 0
TOTAL PASIVO 20.000.000
PATRIMONIO

Aportes de capital 200.000.000
Utilidad 22.613.200
TOTAL PATRIMONIO 222.613.200

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 242.613.200




El analisis financiero de la empresa en el primer afio muestra un activo
total de 279.200.000 pesos. El total de pasivos 20.000.000 de pesos.
El total de pasivo y patrimonio 242.613.200 pesos.



BALANCE FINANCIERO

INGRESOS

Ventas 171.590.856
Costo variable 107.147.280
Utilidad bruta 64.443.576
Gastos de operacién

Honorarios 86.400.000
Mantenimiento del vehiculo 20.000.000
Servicios 15.873.600
Publicidad 1.188.000
Gastos legales 14.378.400
Mantenimiento y reparacion 7.623.600
TOTAL GASTOS DE OPERACION 145.463.600
Gastos diversos

Aseo y vigilancia 7.272.000
Utiles de papeleria 15.480.000
OTROS 14.206.800
TOTAL GASTOS DIVERSOS 36.958.800




El primer afno de la empresa muestra la utilidad bruta 64.443.576
pesos. El total de gastos de operacion 145.463.600 pesos. El total
gastos diversos 36.958.800 pesos.



DISCUSION DE RESULTADOS

La falta de estudios para desarrollar un plan de negocios en la
creacion de una empresa es un factor que dificulta el analisis del
proyecto.

El presente proyecto muestra un plan de negocios para la creacion de
una empresa, en el primer ano se dio apertura a la clinica
fundamentalmente por los ingresos, patrimonio y crédito bancario.



DISCUSION DE RESULTADOS

Se demostrd que los ingresos anuales a lo largo del tiempo presentan
una mayor rentabilidad y sostenibilidad, debido a que cada ano las
ventas aumentaban en un 50% al del ano anterior, volviendo mas
apetecida la clinica a la hora de realizar algun tratamiento
odontoldgico.

Los costos variables en el primer afno estuvieron por encima del umbral
esperado arrogando una tasa bruta baja.

De los 56 clientes que asisten a consulta odontolégica mensualmente,
el 90.54% de los pacientes terminan con éxito su tratamiento
odontoldgico.



CONCLUSIONES

El plan de negocios para la creacion de una empresa es viable en el
estudio de mercado, analisis administrativo, analisis técnico y analisis
financiero.

Lo que se buscd principalmente con este plan de negocios fue
identificar y conocer la factibilidad para la creaciéon de una empresa.



CONCLUSIONES

Uno de los aspectos mas importantes a considerar en el presente plan
de negocios, es la necesidad que presentan los clientes con
discapacidad a la hora de requerir alguna atencion odontologica.

El comportamiento financiero del proyecto es excelente presenta una
sostenibilidad a lo largo del tiempo.



RECOMENDACIONES

El plan de negocios que se realizo presentd una proyeccion interesante
para la creacion de una empresa, es recomendable iniciar el proyecto
a través de la financiacion con entidades bancarias y/o capital propio.
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ANEXOS



Porcentaje de participacion
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No. Tratamientos mensuales
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Costos unitarios
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Materiales por consulta
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MOD Honorarios por consulta
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Total costo variable por consulta
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Valor de tratamiento por consulta
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Margen de contribucion unitario
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Valor servicios minimos a realizar
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Ventas proyectadas mensuales

3,000,000

2,500,000

2,000,000

1,500,000

1,000,000

500,000

l | ‘ | ‘ | | i
1 = ,

G 2 G 2 N G N2

& & Q > & Ny .
\\\ & f—:\o \ﬂ‘}% '\@Q & & & w & o8 N &
3 & g S Q ) S «© A ) K o R
< o AN 2 o 2 Q N 0 N N &
Q <<§‘b R & 06 &OQ Q\’b & ' o @ Ie)

& & & ¢ N Q N

& R O S o

R )



Ventas proyectadas minimas mensuales
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Costos de ventas proyectadas mensuales
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Costos de ventas proyectadas anuales
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