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RESUMEN

El “estudio de factibilidad de un centro de crioterapia en la ciudad de Medellin”,
tiene como objetivo evaluar la viabilidad de ofrecer una nueva técnica en el
mercado colombiano, que usa como agente principal las propiedades del frio
para generar cambios fisiologicos en los pacientes. La técnica se conoce como
crioterapia de cuerpo completo, y se basa en la aplicacion de nitrégeno en estado
gaseosos frio, con el fin de generar la disminucion de la temperatura corporal y
de esta manera desencadenar reacciones fisiologicas que han demostrado
beneficios en el mercado objetivo de los deportistas, personas con patologias
cronicas de dolor, tratamientos estéticos y/o procesos posoperatorios.

Para el desarrollo del estudio de factibilidad se abordaron aspectos del mercado,
financieros, técnicos, de personal y legal, para evaluar la posibilidad de ofrecer
una nueva solucion a los nichos de mercado mencionados.

Desde los diferentes puntos de vista con los que se evalud este estudio, se
puede concluir que se evidencia la posibilidad de llevar a cabo la implantacién
del negocio. Desde el punto de vista de mercado, se encontré una alta demanda
existente con un contraste de la poca oferta. Desde el punto de vista financiero,
el proyecto presenta cumplimiento en las proyecciones a cinco afos, con base a
dos escenarios de prondsticos de venta. Desde el enfoque técnico, de personal
y legal, se concluye que existe la posibilidad de contar con el personal necesario,
las instalaciones, los equipos para la operacion diaria, y los aspectos legales son
cumplibles.

Palabras Claves: Factibilidad, crioterapia, nitrdgeno, dolor, criosauna, patologia
y temperatura.
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ABSTRACT

The “Feasibility study of a cryotherapy center in the city of Medellin" have the
objective to evaluate the viability on offering a new technique in the Colombian
market, which uses as the main agent the properties of cold to generate
physiological changes in patients. The technique is known as full body
cryotherapy, and is based on the application of nitrogen in the gaseous state, in
order to generate a decrease in body temperature and in this way trigger
physiological reactions that have a benefit in the target market of athletes, people
with chronic pain conditions, aesthetic treatments and / or post-operative
processes.

For the development of the feasibility study, market, financial, technical,
personnel and legal aspects were discussed, in order to evaluate the possibility
of offering a new solution to the mentioned market niches.

From the different points of view with which this study was evaluated, it is possible
to conclude that the possibility of carrying out the implementation of the business
is evident. From the market point of view, a high demand was found with a
contrast of the low supply. From the financial point of view, the project has been
fulfilled in the five-year projections based on two scenarios of sales forecasts.
From the technical, personnel and legal approach, it is concluded that there is
the possibility of having the necessary personnel, facilities, equipment for daily
operation, and legal aspects are enforceable.

Keywords: Feasibility, cryotherapy, cold, nitrogen, pain, cryosauna , pathology
and temperature
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INTRODUCCION

El problema de esta investigacion se centrd en la busqueda de una metodologia
clara y efectiva que sirviese para analizar, desde diferentes contextos y
componentes, una idea de negocio para tomar la decision sobre su puesta en
marcha.

Los autores encontraron una oportunidad de negocio basada en una terapia
innovadora para el tratamiento de algunas patologias por medio de la aplicacion
del frio como agente de tratamiento. La caracteristica principal de esta terapia,
es la exposicion al cuerpo a bajas temperaturas por cortos periodos de tiempo,
lo cual ha mostrado grandes beneficios para el tratamiento de algunas
patologias.

Para evaluacion de viabilidad de proyectos, se encontré en la literatura un
procedimiento que involucra diferentes estudios puntuales, que facilitan la toma
de decision para el paso a la etapa de gestion, el denominado estudio de
factibilidad.

De esta manera se establecié como objetivo principal realizar un estudio de
factibilidad para la creacién de un centro de crioterapia en la ciudad de Medellin,
por medio del desarrollo de los estudios de mercado, técnico, econémico, de la
organizacion y legal, aplicados a las caracteristicas o particularidades de la idea
de emprendimiento.

El andlisis de factibilidad comenz6 su desarrollo por medio del estudio de
mercado, el cual arrojé como resultado: fraccion de demanda objetivo de 49.853
personas y 26 instituciones (centros de manejo del dolor e instituciones de alto
rendimiento); y un total de once (11) oferentes en todo el territorio colombiano, y
ninguno en el territorio de interés del estudio.

Posteriormente, por medio del estudio técnico, se selecciond, de acuerdo a los
criterios de algunos autores, el modelo ideal de criosauna, denominado “PRO”.
De acuerdo al principio de funcionamiento del equipo, se encontré el nitrégeno
liquido como la materia prima principal del proceso, y por medio del método
cualitativo por puntos, se determiné “ciudad del rio” como localizacién ideal para
el negocio.

Desde el punto de vista del estudio econdémico, se determinaron todos los costos
y gastos de la empresa, se calcularon 13 sesiones diarias como el punto de
equilibrio, y con base a lo anterior y algunas suposiciones, se realizaron, para
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dos escenarios! propuestos, proyecciones del estado de resultados, balance
general, flujos de caja, con los cuales se evaluaron los resultaros de criterios
financieros de Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR),
esta Ultima comparandola con una Tasa de oportunidad referente al mercado.
En concreto, se encontrd, para el escenario uno (1), un VPN de $15.655.825 y
una TIR de 34%; y para el escenario dos (2), un VPN de $39.861.018 y una TIR
de 22%.

Finalmente, se realizaron los estudios de organizacion y legales, el primero sirvid
para determinar que la empresa requiere un total de ocho (8) personas
vinculadas en los diferentes puestos, los cuales cuentan con sus descripciones
y tipos de contratacion.

Con los estudios legales, se definieron los aspectos que debia cumplir la
empresa para entrar en operacion, desde la normatividad para la creacion de la
empresa y el cumplimiento del estandar para la habilitacion 2003:2014 del
ministerio de proteccion social.

El presente documento cuenta con un marco conceptual sobre estudios de
factibilidad, posteriormente a esto, se aplicaron los conceptos sobre la idea de
negocio, y asi evaluar los aspectos correspondientes al mercado, lo técnico, lo
financiero, lo organizacional y lo legal, con el fin de poder concluir la viabilidad y
puesta en marcha de un centro de crioterapia en la ciudad de Medellin

Como objetivo general del proyecto se establecidé realizar un estudio de
factibilidad para la creacion de un centro de crioterapia en la ciudad de Medellin.
Para lograr esto se plantearon tres objetivos especificos: el primero consistié en
analizar los diferentes componentes de un estudio de factibilidad, el segundo fue
analizar los diferentes tipos de crioterapia, y, por ultimo, el tercer, tiene que ver
con la aplicacién de la metodologia de estudio de factibilidad a las caracteristicas
o particularidades de la idea de emprendimiento de un centro de crioterapia.

1 Se definieron dos escenarios, el primero corresponde al cumplimiento del nimero de sesiones igual al
punto de equilibrio (13 sesiones), por otra parte, para el escenario dos se definié que el punto de equilibrio
se alcanzaria de manera escalonada.
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1. MARCO DE REFERENCIA CONCEPTUAL

1.1. ¢QUE ES UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD?

De acuerdo con los autores Sepag &Sepag (2008), un estudio de factibilidad, es
un ejercicio que se lleva a cabo con el fin de analizar el panorama para la
implementacion de una idea de negocio.

Por otro lado, Miranda (2010) plantea que cuando persisten dudas en torno a la
viabilidad del proyecto, en algunos de sus aspectos fundamentales, se procede
a depurar la informacién que permita otorgar mejores y mas confiables soportes
a los indicadores de evaluacion.

Los autores Medina & Cordova (2002) consideran que un estudio de factibilidad
es la etapa de mayor profundizacién. El calculo de las variables financieras y
econdémicas, debe ser lo suficientemente demostrativo y exacto para justificar la
valoracioén de los distintos factores a considerar.

Segun Bernal (2000), en su libro Metodologia de la investigacion para la
administracion y economia, la evaluacion de proyectos es precisamente la
metodologia para determinar las ventajas y desventajas que se pueden esperar
de asignar o no recursos hacia objetivos determinados, y toma como punto de
partida la organizacion, el estudio y el andlisis de los diferentes factores, de
orden: econdmico, técnico, financiero, administrativo e institucional, que deben
ser considerados en la formulacion del proyecto.

El estudio de factibilidad es entonces el analisis que sirve para recopilar datos
relevantes sobre el desarrollo de un proyecto, y asi determinar la viabilidad del
negocio que se esta proyectando, con el proposito de obtener informacion sobre
su rentabilidad y sostenibilidad.

1.2. ¢PARA QUE SE HACE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD?

La evaluacién de proyectos constituye hoy en dia un tema de gran interés e
importancia, ya que mediante este proceso se valoran cualitativa y
cuantitativamente, las ventajas y desventajas de destinar recursos a una
iniciativa especifica. El andlisis de proyecto es un método para presentar el mejor
uso de los recursos escasos de la sociedad. De la correcta evaluacién que se
realice de un proyecto de inversion, depende que los proyectos a ejecutar
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contribuyan al desarrollo a mediano o largo plazo de una empresa en especifico
y en general de la economia de un pais (Almaguer, Marrero, & Rodriguez, 2009).

De acuerdo con Aguirre, (2014), el proceso de formulacion y evaluacion de un
proyecto es util para definir su viabilidad financiera, técnica, legal, comercial,
medio ambiental, etc., a fin de minimizar la probabilidad de fracaso del proyecto.

Ademas del enfoque de sentido comun que el estudio de factibilidad de un
proyecto aporta a la planificacion del mismo, existen muchas otras razones que
impulsan a las empresas a comprometerse con su elaboracion. La realizacion de
un estudio de este tipo es una buena practica empresarial y su aplicacion puede
observarse en todos los negocios de éxito. Las organizaciones que menores
cuotas de fracaso de proyecto presentan, tienen en comun el haber dedicado el
tiempo y los recursos necesarios a examinar a fondo todas las cuestiones y
evaluar su probabilidad de éxito, antes de iniciar el proyecto. Ademas de
minimizar el riesgo, el estudio de viabilidad les ayuda, segun (OBS Business
School, 2016), a:

e Centrarse en el proyecto en si y obtener una perspectiva mas completa
de las distintas alternativas.

e Descubrir nuevas alternativas de negocio o formas de optimizar
resultados.

e Identificar oportunidades de innovar, a través del proceso de
investigacion.

e Detectar los signos que advierten que es mejor no continuar y las razones
que justifican esta cautela.

e Aumentar la probabilidad de éxito al descubrir los distintos factores que,
desde el principio, podria afectar al proyecto y perjudicar a sus resultados.

e Contar con informacion de calidad para llevar a cabo una toma de
decisiones basada en datos objetivos y fiables.

e Disponer de documentacion completa, fruto de la investigacion a fondo
qgue la empresa ha llevado a cabo en diferentes areas.

e Asegurar la financiacion de las instituciones de crédito y otras fuentes
monetarias.

e También contribuye a atraer inversion de capital, uno de los beneficios
mas aplaudidos del estudio de viabilidad de un proyecto.

1.3. COMPONENTES DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

En términos generales, son varios los estudios particulares que deben realizarse
para evaluar la factibilidad de un proyecto: factibilidad de mercado, técnica, legal,
organizacional, financiera. Cualquiera de ellos, que llegue a una conclusion
negativa, determinara que el proyecto no se lleve a cabo, aunque razones
estratégicas, humanitarias u otras de indole subjetiva podrian hacer
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recomendable una opcidn que no sea viable financiera o econémicamente. Sin
embargo, cada uno de los factores sefalados puede, de una u otra manera,
determinar que un proyecto no se concrete en la realidad (Sepag & Sepag,
2008).

De acuerdo con Arboleda (1998), los componentes de un estudio de factibilidad
se consideran como la evaluacién integral de un proyecto, ya que se tienen en
cuenta: lo comercial, lo técnico o funcional, lo legal, lo organizacional, lo
financiero, lo econémico, lo social y lo ambiental.

A continuacién, se desarrollara a profundidad cada uno de los estudios que
componen la evaluacion factibilidad.

1.3.1. Estudio de mercado

Adam Smith (1776) define al mercado como una composicion de cinco
elementos: por lo menos un comprador, un vendedor, una oferta, una retribucion
l6gica a cambio de la oferta y un ambiente adecuado que brinde tranquilidad,
comodidad y que permita la interaccidén positiva entre los elementos.

Por otra parte, de acuerdo al autor Naresh (1970) los estudios de mercado
"describen el tamafio, el poder de compra de los consumidores, la disponibilidad
de los distribuidores y perfiles del consumidor” (p. 83).

La necesidad de realizar el estudio de mercado se basa en lo descrito por el
Instituto Latinoamericano de Planificacién Econémica y Social (1983): “En el caso
de un proyecto, la finalidad del estudio del mercado es probar que existe un
namero suficiente de individuos, empresas u otras entidades econdémicas que,
dadas ciertas condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en
marcha de un determinado programa de produccién - de bienes o servicios - en
un cierto periodo. El estudio debe incluir asi mismo las formas especificas que se
utilizaran para llegar hasta esos demandantes” (p. 2).

De acuerdo a lo anterior y con base a la necesidad especifica, al tratarse de una
idea de innovacién, se procederd a realizar un analisis de los aspectos
concernientes al producto, la demanda, la oferta, el precio, canales de
distribucion y publicidad.
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1.3.1.1. El producto

Realizando un analisis de las definiciones del concepto producto, a continuacion,
se presentan dos definiciones que van muy acordes a la idea de innovacion, que
se desea evaluar.

Mullins, Walker, Boyd & Larreche (2007) definen al producto como un bien,
servicio o idea consistente en un conjunto de atributos, tangibles e intangibles,
que satisfacen al consumidor y se reciben a cambio de dinero o alguna otra
unidad de valor.

Por otra parte, Kotler & Armstrong (2007), proponen su definicion de producto
como todo aquello que se puede ofrecer en el mercado para su atencion,
adquisicién, consumo, que satisface un deseo o una necesidad.

Segun Gregory (2015), dos productos o bienes son sustitutivos o sustitutos
cuando “para los que un incremento en el precio de uno lleva a un incremento
en la demanda del otro” (p. 70), con lo cual se infiere que bien sustituto satisface
las mismas necesidades de los clientes que el producto que ofrece el sector o la
industria.

Teniendo en cuenta el Banco de la Republica de Colombia (2016), los productos
o bienes complementarios son aquellos bienes que tienden a utilizarse en
conjunto; por lo tanto, si baja la demanda de uno (por ejemplo, porque aumenta
Su precio) esto afecta la demanda del otro bien. Un ejemplo de estos bienes son
los carros y la gasolina, pues el uso del carro también requiere del uso de
gasolina; ademas, si el precio de los carros aumenta, esto puede hacer que la
demanda de carros disminuya y, por lo tanto, hacer que la demanda de gasolina
también baje.

De acuerdo con los autores Lamb, Hair, & McDaniel (2011), el ciclo de vida de
un producto se define como una metafora que rastrea las etapas de aceptacion
de un producto, desde su introduccién (nacimiento), hasta su declinacién
(muerte). Un producto progresa a través de cuatro importantes etapas:
introduccidn, crecimiento, madurez y declinacion.

Con base en texto referenciado anteriormente, la primera es la etapa que
corresponde a la introduccion, la cual representa el lanzamiento del nuevo
producto en el mercado; cuando el producto supera esta primera etapa, avanza
a la etapa de crecimiento, en la cual las ventas crecen a una tasa cada vez
mayor, numerosos competidores ingresan al mercado y las empresas grandes
pueden empezar por adquirir pequefias empresas pioneras. En la etapa de

19



crecimiento, las utilidades aumentan con rapidez, llegan a su auge y comienzan
a disminuir cuando la competencia se intensifica. El periodo en el cual las ventas
aumentan a una tasa cada vez menor, sefiala el inicio de la etapa de madurez.
No se pueden atraer nuevos usuarios de forma indefinida y tarde o temprano el
mercado se acerca a una saturacion. Esta es, por lo general, la etapa mas larga
del ciclo de vida del producto. El servicio y la reparacion asumen roles mas
destacados, conforme los fabricantes luchan por diferenciar sus productos de
aguellos de la competencia. Los cambios de disefio del producto tienden a
volverse ornamentales. La ultima etapa del producto se caracteriza por una
disminucién a largo plazo de las ventas que sefala el inicio de la etapa de
declinacién. La tasa de declinacion se rige por qué tan rapido cambian los gustos
del consumidor o se adoptan productos sustitutos. Respecto a esta etapa Peter
Drucker (1969) ha generado el concepto “abandono organizado”, que se basa
en una revision periddica de cada producto o servicio que vende una empresa.
Una pregunta crucial es, “Si no estuviéramos vendiendo ya el producto, ¢lo
introduciriamos ahora? Si la respuesta es no, el producto se debe considerar
cuidadosamente como un candidato para eliminarlo de la mezcla de productos.

1.3.1.2. La demanda

Morcillo (2008) define a la demanda como, las cantidades de un bien que los
consumidores deseen y puedan comprar, se denomina demanda de dicho bien.
Demandar significa estar dispuesto a comprar, mientras que comprar es efectuar
realmente la adquisicion. Asi pues, la demanda refleja una intencion, y la compra
constituye una accion. Un agente demanda un bien cuando lo desea y, ademas,
posee los recursos necesarios para adquirirlo.

Por otra parte, Arboleda (1998), denomina a la demanda, como “la expresion de
la forma en la cual una comunidad desea utilizar sus recursos con el objeto de
satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad, bienestar y
satisfaccion” (p. 51).

De acuerdo con Vega (1991), la demanda actual se define como la capacidad de
compra que el consumidor tiene en determinado momento, en funcion de su
poder adquisitivo y en relacién con los precios de los productos y servicios que
se ofrecen en el mercado. Por lo general, este tipo de demanda es estatica, a
corto plazo por el breve periodo en que se desenvuelve.

Para determinar y cuantificar la demanda actual de un proyecto o de una
empresa, Vega (1991), utiliza dos técnicas: la primera es el potencial de mercado
y la segunda, potencial por territorio, siendo ésta ultima la seleccionada para el
presente estudio. La técnica de potencia por territorio recurre a dos
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procedimientos para predecir la demanda actual, identificacion de compradores
e indices de la demanda.

Para Vega (1991) la demanda futura es aquella que se espera obtener mediante
la ejecucion de planes de mercadeo de mediano y largo plazo. Para determinar
y cuantificar la demanda futura de un proyecto o de una empresa, comunmente
se usan varias técnicas: Enfoque simple, investigacion del mercado, creacion del
clima, series del tiempo, analisis de variables precursoras de las ventas.

Los métodos anteriormente mencionados tienen en comun el hecho de ofrecer
al empresario y a sus ejecutivos de mercadeo, un proceso ordenado y
sistemético de analisis, en favor de una mejor base para la prediccion de la
demanda, tanto actual como futura; la seleccién de cualquiera de ellos radica en
sopesar sus ventajas y desventajas por un lado y por otro, depende de la misma
realidad de la compafiia en particular, su producto, su mercado, sus limitaciones
econdmicas, su personal ejecutivo (Vega, 1991).

1.3.1.3. Fraccién de la demanda que atendera el proyecto

El mercado cuenta con factores que limitan la demanda de un proyecto, producto
0 servicio, entre ellos se pueden traer a colacion los siguientes: el precio, la
ubicacion, los bienes complementarios, los bienes sustitutivos, la renta de los
consumidores, el cambio en las preferencias de los consumidores, posibles
recesiones econdomicas en el territorio, y la tasa de crecimiento de la poblacion
(Naresh, 1970).

1.3.1.4. Laoferta
De acuerdo con Gregory (2015), la oferta se puede definir como “La cantidad

ofrecida de cualquier bien o servicio es la cantidad que los vendedores quieren
y pueden vender” (p. 56).

Para Medina & Cérdova (2002) analizar la oferta actual, consiste en estudiar las
caracteristicas de la competencia que hay en la actualidad, tanto en las
cantidades ofrecidas como en las condiciones en que se realiza dicha oferta.

Baca (2006), definié los aspectos que se deben tener en cuenta para el analisis
de la oferta:

 Numero de competidores, para establecer el tipo de oferta.
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¢ Identificacidon de los productores que se constituyen en competencia para
el proyecto.

e Ubicacion geografica de dichos productores y de los proveedores actuales
del bien o servicio que se proyecta ofrecer.

e Capacidad instalada y utilizada que tienen los competidores.

e Volumen de bienes que se estan fabricando, de servicios prestados o de
mercancias que se estan comercializando.

e Principales competidores en el mercado y grado de participacion que
tienen.

e Calidad de los bienes y servicios que estan siendo ofrecidos.

¢ Precio de dichos bienes y servicios.

e Servicios especiales que se ofrecen como parte constitutiva e integral del
producto.

e Canales de distribucion utilizados por los competidores, asi como politicas
y estrategias de venta.

e Costos de produccion.

e Tamarfo de las empresas competidoras e inversiones realizadas.

e Numero de trabajadores empleados.

e Planes de expansion que posean.

e Tecnologia utilizada, procesos de produccién empleados.

e Agremiaciones que agrupan a los competidores y posibilidades de
ingresar a ellas.

Blanco (2000), define que la oferta futura cuantifica la cantidad proyectada de un
producto que los fabricantes e importadores estan dispuestos a llevar al mercado
en conformidad con los precios vigentes en el mismo.

Para el calculo de la oferta futura se puede utilizar la misma metodologia
planteada para el calculo de la demanda futura.

1.3.1.5. Precio del producto

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2007), el precio se puede definir como la
cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
bien o servicio.

Segun los mismos autores, existen tres mecanismos para la fijacion de precios,
el primero es la fijacién de precios basada en la propuesta de valor percibida por
el cliente, el cual utiliza las percepciones que tienen los compradores del valor,
y no los costos del vendedor, como elemento fundamental para asignar precios.
El segundo mecanismo, esta basado en los costos y consiste en establecer los
precios segun los costos de produccidn, distribucién y venta del producto, mas
una tarifa justa de utilidades por el esfuerzo y los riesgos. El tercer mecanismo,
es la fijacion de precios, basada en la competencia, e implica establecer precios
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con base en las estrategias, costos, precios y ofertas de mercado de los
competidores. Los consumidores basaran sus juicios sobre el valor de un
producto segun los precios que los competidores cobran por productos similares.

1.3.2. Estudio técnico

De acuerdo con Miranda (2010), uno de los aspectos que mayor atencion
requiere por parte de los analistas, es el estudio técnico que supone: la
determinacion del tamafio mas conveniente, la identificacion de la localizacion
final apropiada y, obviamente, la seleccion del modelo tecnoldgico y
administrativo idéneo que sean consecuentes con el comportamiento del
mercado Y las restricciones de orden financiero.

1.3.2.1. Tamaifio de un proyecto: Capacidad del proyecto o de la empresa

El primer paso o etapa para iniciar el andlisis técnico de un proyecto o empresa,
es definir la unidad a utilizar para determinar el tamafio. De acuerdo con Arboleda
(1998) el tamafio de un proyecto se define como “su capacidad de produccién
durante un periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para
las circunstancias y tipo de proyecto de que se trata” (p. 133).

De acuerdo a los diferentes autores, al considerar el tamafio como una funcién
de la capacidad de produccién se debe distinguir entre capacidad teoérica,
capacidad normal viable y capacidad nominal méaxima. La capacidad teérica es
aguel volumen de producciéon que, con técnicas Optimas, permite operar al
minimo costo unitario (Arboleda, 1998).

La capacidad norma viable se logra en condiciones normales de trabajo,
teniendo en cuenta no soélo el equipo instalado y las condiciones técnicas de la
planta, tales como paros normales, disminuciones de la productividad, feriados,
mantenimiento, cambio de herramientas, estructura de turnos deseada, y
capacidades indivisibles de las principales maquinas; también el sistema de
gestion aplicado. Asi, la capacidad normal viable es el nimero de unidades
producidas por periodo en las condiciones arriba mencionadas. Y, por ultimo, la
capacidad nominal maxima, es aquella que es técnicamente viable, pero que
implica aumentar los niveles normales de los costos de la operacién (Arboleda,
1998).

1.3.2.2. Factores que condicionan el tamafio de la empresa

De acuerdo con Baca (2006), el tamafio éptimo de un proyecto o empresa, se
considera que es su capacidad instalada (capacidad normal viable), y se expresa
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en unidades de produccién por afio. Se considera 6ptimo cuando opera con los
menores costos totales o la maxima rentabilidad econdmica.

1.3.2.3. Demanda del mercado

La demanda identificada y calculada en el estudio de mercado, es el principal
insumo, ya que se puede inferir, de acuerdo a lo expuesto por Baca (2006), que
“el tamafo propuesto puede: ser aceptable cuando la demanda es superior al
tamafio propuesto; o no serd recomendable cuando la demanda es igual al
tamafo propuesto” (p. 84).

De acuerdo con el mismo autor, cuando la demanda es claramente superior al
tamafo propuesto, éste debe ser tal, que solo cubra un bajo porcentaje de la
primera, no mas de 10%, siempre y cuando haya mercado libre.

1.3.2.4. Disponibilidad de insumos y suministros

Para Miranda (2010), la produccion de cualquier bien o servicio requiere de la
disponibilidad de cierta cantidad y calidad de insumos, que se reciben a
determinados precios. El estudio de mercado de insumos y suministros indica la
magnitud de las necesidades de los mismos y la capacidad real de los
proveedores para atender la demanda, tanto de la competencia como la propia.

1.3.2.5. Tecnologia y equipos

Tal como se expuso anteriormente, el objetivo principal de una empresa o
proyecto, es poder desarrollarse con operaciones a bajos costos y maximizar la
utilidad. Uno de los principales desafios es el de contar la tecnologia y equipos
acordes a las necesidades, ya que al utilizar cualquier tipo de técnica o
herramienta del mercado disefiada para reducir o controlar costos, en la
operacion en condiciones reales, los incrementaria.

En conclusion, de acuerdo a lo que expone Baca (2006), la tecnologia y los
equipos tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo de produccion
necesario para ser aplicables.

1.3.2.6. Financiamiento
De acuerdo con Miranda (2010), cuando la capacidad financiera esta por debajo

del tamafio minimo posible, el proyecto no ofrece ninguna viabilidad y debe ser
rechazado o, por lo menos, replanteado. Pero si los recursos financieros
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permiten seleccionar entre varios tamafos alternos, se precisa escoger aquella
escala que garantice costos minimos, obviamente teniendo en cuenta las
restricciones del mercado.

Si el resultado muestra que coexisten restricciones financieras temporales, es
necesario, si los procesos técnicos lo permiten, su desarrollo por etapas.

1.3.2.7. Laorganizacién

Una vez superados los andlisis para determinar el tamafio del proyecto o
empresa, es necesario revisar que se cuente con todo el personal necesario y
apropiado especifico para lo que se esta desarrollando.

1.3.2.8. Determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto

De acuerdo con lo expuesto por Miranda (2010), se puede inferir que el objetivo
de determinar la localizacién del proyecto, es la blusqueda de unas mayores
utilidades o una minimizacion de costos, por medio de la evaluacién de diferentes
variables que determinan el lugar dénde finalmente se ubicaré el proyecto.

Existen gran variedad de metodologias para determinar la localizacion, a
continuacion, se expone el método cualitativo por puntos, que consiste en la
asignacion de factores cuantitativos a una serie de criterios que se consideran
especificamente relevantes al proyecto, lo cual permite realizar una comparacion
cuantitativa de las alternativas de localizacion.

Baca (2006), expone los factores mas representativos de dicho proceso:

e Factores geograficos: relacionados con las condiciones naturales que rigen
en las distintas zonas del pais, como: el clima, los niveles de contaminacion
y desechos, las comunicaciones (carreteras, vias férreas y rutas aéreas).

e Factores institucionales: los que se relacionan con los planesy las estrategias
de desarrollo y descentralizacién industrial.

e Factores sociales: se relacionan con la adaptacion del proyecto al ambiente
y a la comunidad.

e Factores econdémicos: se refieren a los costos de los suministros e insumos
en esa localidad, como: la mano de obra, las materias primas, el agua, la
energia eléctrica, los combustibles, la infraestructura disponible, los terrenos
y la cercania de los mercados y las materias primas.
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1.3.2.9. Ingenieria de proyecto

De acuerdo con Baca (2006), el objetivo del estudio de ingenieria del proyecto
consiste en resolver todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento del
proyecto, desde la descripcion del proceso, adquisicion de equipos Yy
maquinarias, hasta definir la estructura juridica y de organizacion que habra de
tener al proyecto productivo.

1.3.2.10. Proceso de produccién

Es el procedimiento técnico que se utiliza para obtener los bienes y servicios a
partir de los insumos, en otras palabras, se identifica como se realiza la
transformacién de una serie de materias primas para convertirla en articulos
mediante una determinada funcién de manufactura, ya sea para un producto o
servicio.

El principal objetivo para desarrollar el andlisis del proceso de produccién, es la
determinacion de la tecnologia de fabricacion més apropiada y acorde al
proyecto. Para Baca (2006), el concepto de tecnologia de fabricacion se
entendera por tal al conjunto de conocimientos técnicos, equipos y procesos que
se emplean para desarrollar una determinada funcion.

1.3.2.11. Maquinaria y equipos

Para la compra de maquinaria y equipos es necesario recabar informacion para
seleccionarlos de la manera mas adecuada para el proyecto. De acuerdo con
Baca (2006), se debe tener en cuenta la siguiente informacion:

e Proveedor: no cualquier proveedor es el adecuado para la solucién. Se
requiere presentacion formal de las cotizaciones.

e Precio y condiciones de pago: factor importante en el calculo de la
inversion inicial. Se debe tener en cuenta el valor del suministro, los costos
asociados a los fletes y de seguros y los costos para la instalacion y
puesta en marcha.

e Dimensiones: informacion que sera concluyente para determinar la
distribucion de la planta o area del proyecto.

e Capacidad: tal como se trat6 en el apartado 1.3.2.1. del presente trabajo,
la capacidad normal viable se logra en condiciones normales de trabajo,
por lo cual es muy importante determinar el nimero de maquinas que se
adquiera. Cuando ya se conocen las capacidades disponibles, hay que
hacer un balance de lineas para no comprar capacidad ociosa o provocar
cuellos de botella, es decir, la cantidad y capacidad del equipo adquirido
debe ser tal, que el material fluya en forma continua.

e Flexibilidad: esta caracteristica se refiere a que algunos equipos son
capaces de realizar operaciones y procesos unitarios en ciertos rangos y
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provocan en el material cambios fisicos, quimicos o mecanicos en
distintos niveles.

e Mano de obra necesaria para la operacion: es util al calcular el costo de
la mano de obra directa y el nivel de capacitacion que se requiere.

e Costo de mantenimiento: se emplea para calcular el costo anual del
mantenimiento. Este dato lo proporciona el fabricante como un porcentaje
del costo de adquisicion.

e Consumo de energia eléctrica, otro tipo de energia o ambas: sirve para
calcular este tipo de costos. Se indica en una placa que traen todos los
equipos, para sefialar su consumo en watts/hora.

¢ Infraestructura necesaria: se refiere a las preinstalaciones requeridas por
los equipos para su instalacion y posterior correcto funcionamiento.

e EXxistencia de repuestos en el pais: la falta de una pieza o refraccion
requerida para reparar un equipo, acarrea largos tiempos de parada, lo
cual impactara en la capacidad de produccion del proyecto.

1.3.2.12. Equipos e instalaciones

De acuerdo a Miranda (2010), es necesario estudiar la distribucién espacial y la
interna. La primera hace alusion a la distribucion en el terreno de las distintas
unidades de operacion, econdmicos y de bienestar; mientras que la interna,
habla de cada uno de los muebles, maquinarias y equipos que participan en
procesos de transformacion o de prestacion de servicios.

Ambas distribuciones deben estar enfocadas a garantizar condiciones de trabajo
y seguridad adecuadas, y contribuir a la eficiencia en la produccién.

1.3.3. Estudio financiero

Para Baca (2006), el estudio econémico o analisis econémico dentro de la
metodologia de evaluacién de proyectos, consiste en expresar, en términos
monetarios, todas las determinaciones hechas en el estudio técnico. Las
decisiones que se hayan tomado en el estudio técnico en términos de cantidad
de materia prima necesaria y cantidad de desechos del proceso, cantidad de
mano de obra directa e indirecta, cantidad de personal administrativo, nimero y
capacidad de equipo y maquinaria necesarios para el proceso, etc. Ahora
deberan aparecer en forma de inversiones y gastos.

La esencia del estudio econdmico es el analisis de cientos de cifras monetarias,
que a su vez son la base para el calculo de la rentabilidad de la inversion. De
acuerdo con los autores Ochoa y Angel (2012), la evaluacion financiera de un
proyecto es una de las etapas mas importantes, dado que permite evidenciar, Si
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en efecto, el proyecto que se piensa poner en marcha produce beneficios
econdmicos a futuro, derivados de la inversion inicial que se realice.

1.3.3.1. Costos y gastos

El autor Baca (2006) define el costo como un desembolso en efectivo 0 en
especie hecho en el pasado (costos hundidos); en el presente (inversion); o en
el futuro (costos futuros o en forma virtual (costo de oportunidad). A continuacion,
se mencionaran y explicaran los principales rubros a tener en cuenta:

Produccion: de acuerdo con Baca (2006), los costos de produccién no son
més que un reflejo de las determinaciones realizadas en el estudio
técnico. El proceso de costeo en produccion es una actividad de
ingenieria, mas que de contabilidad. El método de costeo que se utiliza
en evaluacion de proyectos se llama costeo absorbente.

Materia prima: un buen calculo de costo de la materia prima debe tomar
en cuenta la merma propia de cada proceso, y para realizar este célculo
correctamente, es necesario revisar el balance de materia prima
respectivo, que se ha presentado en el estudio técnico (Baca, 2006).

Mano de obra: hay que dividir la mano de obra del proceso en directa e
indirecta. La mano de obra directa es aquella que interviene
personalmente en el proceso de produccion, se refiere en especifico a los
obreros. La mano de obra indirecta se refiere a quienes, aun estando en
produccion, no son obreros, tales como supervisores, jefes de turno,
gerente de produccion, etc. En cualquier célculo de mano de obra, ya sea
directa o indirecta, se debe agregar al menos 35% de prestaciones
sociales (Baca, 2006).

Mantenimiento: los promotores del proyecto deberan decidir si esta
actividad se realiza dentro de la empresa o si se contrata un servicio
externo. Los costos de produccion siempre deberan contener un concepto
llamado costos de mantenimiento (Baca, 2006).

Depreciacion y amortizacion: Estos son costos virtuales, es decir, se
tratan y tienen el efecto de un costo, sin serlo. Para calcular el monto de
los cargos se utilizan los porcentajes autorizados por la ley tributaria
vigente en el pais (Baca, 2006).

Administracion: fuera de las otras dos grandes areas de una empresa, que
son produccion y ventas, los gastos de todos los demas departamentos o
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areas que pudieran existir en una empresa, se cargaran a administracion
y costos generales. También deben incluirse los correspondientes cargos
por depreciacion y amortizacion (Baca, 2006).

Venta: la magnitud del costo de venta dependera, tanto del tamafio de la
empresa, como del tipo de actividades que los promotores del proyecto
quieran que desarrolle ese departamento (Baca, 2006).

Financiacion: son los intereses que se deben pagar en relacién con
capitales obtenidos en préstamo. La ley tributaria permite cargar estos
intereses como gastos deducibles de impuestos (Baca, 2006).

Otros: aqui se incluye cualquier otro costo pequefio y no considerado en
los nueve anteriores como, por ejemplo, detergentes, refrigerantes,
uniformes de trabajo, dispositivos de proteccion para los trabajadores,
etc.(Baca, 2006).

1.3.3.2. Necesidades totales de capital (Inversion total inicial: fija y diferida)

Para el autor Baca (2006), la inversion inicial comprende la adquisicién de todos
los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles, necesarios para iniciar las
operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo.

Activos fijos tangibles: se entiende por activo tangible o fijo, a los bienes
propiedad de la empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo,
mobiliario, vehiculos de transporte, herramienta y otros. Se le llama fijo porque
la empresa no puede desprenderse facilmente de él sin que ello ocasione
problemas a sus actividades productivas (Baca, 2006).

Activos intangibles: se entiende por activo intangible al conjunto de bienes
propiedad de la empresa, necesarios para su funcionamiento, y que incluyen:
patentes de invencion, marcas, disefilos comerciales o industriales, nombres
comerciales, asistencia técnica o transferencia de tecnologia, gastos
preoperativos, de instalacion y puesta en marcha, contratos de servicios (como
luz, teléfono, internet, agua, corriente trifasica y servicios notariales), estudios
gue tiendan a mejorar en el presente o en el futuro el funcionamiento de la
empresa, como estudios administrativos o de ingenieria, estudios de evaluacion,
capacitacion de personal dentro y fuera de la empresa, etcétera (Baca, 2006).
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1.3.3.3. Ciriterios financieros de evaluacion del proyecto
El primer criterio definido es el Punto de Equilibrio (PE): El autor Baca (2006)

define el punto de equilibrio como el nivel de produccion en el que los ingresos
por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos variables.

El punto de equilibrio se puede calcular de la siguiente manera:

Los ingresos estan calculados como el producto del volumen vendido por su
precio, ingresos = P x Q. Se designa por Costos Fijos a CF, y los Costos
Variables se designan por CV. En el punto de equilibrio, los ingresos se igualan
a los costos totales:
Ecuacion 1. Punto de equilibrio
PxQ=CF+CV (1)

Pero, como los costos variables siempre son un porcentaje constante de las
ventas, entonces el punto de equilibrio se define matematicamente como:

Costos fijos totales

Punto de equilibrio (volumen de ventas) = (Precio unitario — Costo unitario)

Estado de pérdidas y ganancias: de acuerdo a lo planteado por Ross, Westerfield
& Jordan (2013), es el instrumento para medir el desempefio durante cierto
periodo. Calcula la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que
se obtienen restando a los ingresos todos los costos en que incurra la planta y
los impuestos que deba pagar. Cabe aclarar que los ingresos pueden venir de
fuentes externas e internas y no solo de la venta de los productos

Balance general: Ross, Westerfield & Jordan (2013); definen el balance general
como una fotografia o representacion de un momento especifico de la empresa.
Se puede decir que es una manera de organizar y resumir lo que posee una
empresa (activos), lo que adeuda (pasivos) y la diferencia entre ambos (capital)
en un momento dado.
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Flujo de caja: de acuerdo con Salazar & Benjumea (2015); el flujo de caja es el
resultado de restar los egresos de los ingresos de un periodo, y el resultado de
esta operacion se conoce como el valor neto del periodo.

Flujo de caja libre o flujo de caja del proyecto: es un tipo de flujo de caja donde
se hace la suposicion de que todos los dineros son aportados por el inversionista,
y por este motivo, en el proyecto no se evalla el apalancamiento financiero
(Gomez & Diez, 2015).

Flujo de caja libre del inversionista: es un tipo de flujo de caja que supone que
los dineros necesarios para llevar a cabo el proyecto son aportados por el
inversionista o por algun sistema de apalancamiento financiero. (Salazar &
Benjumea, 2015)

Valor Presente Neto (VPN): de acuerdo con Arboleda (1998), el valor presente
neto de un proyecto, a una tasa de interés i, es igual a la sumatoria del valor
presente de los ingresos netos, a una tasa de interés i, menos la sumatoria del
valor presente de los egresos netos, a una tasa de interés i:

e Si VPN <0, El proyecto no se justifica desde el punto de vista financiero. Los
dineros invertidos en el proyecto rinden menos que i.

e Si VPN = 0, El proyecto es indiferente. Los dineros invertidos en el proyecto
rinden exactamente i.

e Si VPN > 0, El proyecto se justifica desde el punto de vista financiero. Los
dineros invertidos en el proyecto rinden mas que i.

Tasa Interna de Retorno (TIR): de acuerdo con la Superintendencia Financiera
de Colombia (2017), la TIR es una herramienta para el analisis de rentabilidad
de flujos de fondos, que se define como la tasa de descuento de los flujos en la
que el valor presente neto se hace igual a cero. Corresponde a la rentabilidad
gue obtendria un inversionista de mantener el instrumento financiero hasta su
extincion, bajo el supuesto que reinvierte los flujos de ingresos a la misma tasa.

De acuerdo a Arboleda (1998), La TIR es la medida mas adecuada de la
rentabilidad de un proyecto

Sii es la tasa de interés de oportunidad del inversionista, entonces:
e SiTIR <1, el proyecto no se justifica desde el punto de vista financiero.

e SiTIR =1, el proyecto es indiferente.
e SiTIR > 1, el proyecto se justifica desde el punto de vista financiero.
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1.3.4. Estudio de la organizacion

De acuerdo con Morales (2010), el estudio organizacional busca determinar la
capacidad operativa de la organizacion duefia del proyecto, con el fin de conocer
y evaluar fortalezas y debilidades y definir su estructura, para el manejo de las
etapas de inversion, operacién y mantenimiento. Es decir, para cada proyecto se
debera determinar la estructura organizacional acorde con los requerimientos
que exija la ejecucién del proyecto y la futura operacion.

Para Arboleda (1998), es de vital importancia que dentro de un estudio de
factibilidad de un proyecto, queden claramente descritos los sistemas de
organizaciéon que deben darse durante las fases de inversién y operacional, con
el maximo grado de detalle en cuanto a tipo de empresa, procedimientos
administrativos, organigramas, descripcion de cargos, costos del personal y
demas costos asociados con la forma de organizacion que se adopte.

De acuerdo con Lopez, Aceves, & Pellat (2014), para desarrollar este estudio,
es necesario determinar los aspectos organizativos que debera considerar una
nueva empresa para su establecimiento, tales como su planeacion estratégica,
Su estructura organizacional, sus aspectos legales, fiscales, laborales, el
establecimiento de las fuentes y métodos de reclutamiento, el proceso de
seleccion y la induccion que se dara a los nuevos empleados necesarios para su
habilitacion.

1.3.4.1. Procesos administrativos

De acuerdo con Baca (2006), la administracion por procesos implica definir cada
uno de los procesos que suceden a lo largo de la cadena de suministros de la
propia empresa, que, en sintesis, analiza los pasos, etapas o actividades que
generan valor para el cliente, quien es el que realmente les interesa a los
propietarios de cualquier empresa.

El principal foco es realizar las actividades generadoras de valor y eliminar
aquellas que no lo hacen. Algunas de ellas consisten en determinar las
necesidades de personal, el organigrama de la empresa, la suscripcion de los
cargos, establecer los perfiles de los cargos y las responsabilidades de los
mismos.
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1.3.5. Estudio aspectos legales

El resultado que se espera con el este estudio, es el de informar si la legalidad
vigente permite, o, por el contrario, impide la realizacién del proyecto (Arévalo,
Martinez, & Gonzélez, 2011).

De acuerdo con las autoras Orejuela & Sandoval (2002), esta parte que compone
el estudio de factibilidad estd enfocada en definir los aspectos que influyen
directamente sobre los desembolsos en los que debe incurrir la empresa, como
son:

o Gastos por constitucion de la sociedad, como tramites municipales,
notariales o del Servicio de Impuestos Internos (SlI).

o Restricciones de exportaciones e importaciones de materia prima y
productos terminados.

o Restricciones legales sobre la ubicacion.

o Disposiciones generales sobre seguridad, higiene y efectos sobre el
medio ambiente, entre otras.

Adicionalmente:

e Requisitos legales (licencias, aprobaciones y permisos, patentes, tramites
DIAN, camara de comercio, impuestos, INVIMA, otros).

e Manejo de contratos: construccion de obras civiles, compra de equipos,
suministros y transporte, asesorias y consultorias, contratos laborales.
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2. ASPECTOS METODOLOGICOS

Los autores, teniendo como base una idea de emprendimiento, empezaron la
busqueda de metodologias 0 maneras para evaluar la viabilidad de la misma,
por medio de revision bibliogréafica se interesaron por conocer la definicion y los
componentes de un estudio de factibilidad, tal como se trat6 en el marco tedrico,
se puede definir este tipo de estudio como un ejercicio que se lleva a cabo con
el fin de analizar el panorama para la implementacion de una idea de negocio,
por medio de sus componentes de analisis de mercado, técnico, financiero, de
la organizacion y legal.

La presente investigacion es de tipo descriptivo, ya que estudia en detalle los
aspectos que influyen en la factibilidad de un centro de crioterapia en la ciudad
de Medellin. Se realizé el andlisis de cada uno de los componentes que hacen
parte del estudio de factibilidad tratado en el marco conceptual del presente
documento. Esto permiti6 tener un conocimiento apropiado para emitir un
concepto sobre la viabilidad y puesta en marcha de la idea de emprendimiento.

Asi mismo, se us6 un enfoque cuantitativo para conocer los datos de la demanda
por prevalencia de patologias, informacion sobre gimnasios e informacion sobre
instituciones de alto rendimiento; y del mismo modo, definir la oferta en el
territorio de interés de este tipo de negocio.

Por otra parte, se utilizé informaciéon secundaria, haciendo una revision
documental, para de esta manera obtener informacion suficiente y relevante
sobre cada uno de los tres segmentos de mercados definidos, las cuales
permitieron aplicar los conceptos de cada uno de los componentes del estudio
de factibilidad, definidos en el marco conceptual.

Las fuentes consultadas para realizar el trabajo de investigacion, se pueden
resumir en:

e Bases de datos y paginas Web especializadas: por medio de las bases de
datos de la Universidad EAFIT, la Camara de Comercio de Medellin, la
Asociacion de Cirugia Plastica, el DANE, FENALCO Antioquia y paginas
web especializadas; se determiné el mercado objetivo de Cryolife.

e Visitas a empresas que actualmente ofrecen el servicio: se realizaron
visitas a dos (2) establecimientos en la ciudad de Bogot4, y una en la
ciudad de Cali, que actualmente ofrecen las terapias que describe el
presente estudio.
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e Visita a empresas fabricantes: se realizaron dos visitas en campo a
fabricantes del criosauna: la primera fue Crio4life, ubicada en la cuidad de
Bogota; y Crioterapia corporal, ubicada en la ciudad de Barcelona,
Espafia.

e Asesores legales: se realizaron visitas a personas con experiencia en
habilitacion de instituciones prestadoras de salud, bajo la normatividad
2003:2014.

e Libros y textos guia: se utilizaron para establecer la definicién y la
metodologia del estudio de factibilidad, y sus componentes.

e Asesores: se contd con un asesor tematico y metodolégico, para llevar a
cabo el desarrollo del estudio de factibilidad

A continuacion, se detallara la metodologia utilizada para el desarrollo de cada
una de las etapas del estudio de factibilidad.

2.1. ESTUDIO DE MERCADO

Por medio de bases de datos y paginas Web especializadas, inicialmente se
determinaron los nichos de mercado que atendera Cryolife, de acuerdo con los
mayores beneficios referenciados de la técnica de crioterapia corporal para
ciertas condiciones o patologias.

Para cuantificar la demanda potencial para cada nicho de mercado, se procedio
a realizar investigacion cuantitativa en bases de datos que referenciaran cada
uno de los segmentos de mercado seleccionados, llevando las cifras al mercado
de la ciudad de Medellin.

Para determinar la existencia de empresas que actualmente ofrecen la técnica
de crioterapia, se procedié a realizar investigacion cuantitativa, por medio de
bases de datos y tres visitas a oferentes actuales.

Posteriormente, con base a los resultados de mercado obtenidos, se cuantifico
la fraccion de la de la demanda que atendera el proyecto, la cual es muy superior
a la oferta en el sitio de interés, donde hoy en dia ningun oferente trabaja con la
técnica objeto del presente estudio.

2.2. ESTUDIO TECNICO

Partiendo del resultado obtenido del estudio de mercado sobre la fraccion de
demanda que atendera el proyecto y la informacion técnica del fabricante sobre
el criosauna, se procedio a determinar la capacidad de Cryolife.
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Por medio de revision bibliografica y apoyo de la empresa espafiola Crioterapia
corporal, se establecieron las especificaciones necesarias para la operacion del
criosauna, conforme a los criterios establecidos por los autores de acuerdo a la
realidad el proyecto. Adicionalmente, se determind, por medio de la metodologia
cualitativa por puntos, la localizacion mas 6ptima del proyecto, que es el
resultado de la mezcla de varios factores, los cuales, al obtener una mayor
calificacién, determinan cuél de las ubicaciones planteadas es la que mejor se
adapta necesidades del proyecto.

Posteriormente, se definié el diagrama de bloques del proceso de prestacion del
servicio, los demas equipos que se requieren para la operacion, y por ultimo, los
requerimientos minimos de espacio para la empresa.

2.3. ESTUDIO FINANCIERO

Para evaluar la viabilidad econdmica, se determinaron varios criterios financieros
acordes a la naturaleza de los flujos de caja el negocio, los cuales, para llegar a
su calculo, requirieron inicialmente la determinacion y cuantificacion de los
diferentes costos y gastos del de la empresa.

Con base en lo anterior, se procedio a calcular el punto de equilibrio, el cual se
define como el nimero de sesiones al mes que debe realizar Cryolife para
mantener su operacion sin afectar el cumplimiento de las obligaciones con sus
empleados, proveedores y socios.

Se determind un horizonte de tiempo acorde a las caracteristicas de
funcionamiento y de inversion de Cryolife de cinco (5) afios, tiempo que se utilizd
para realizar las proyecciones de dos escenarios de estado de resultados,
balance general y flujos de caja, con los cuales se realizaron el calculo de los
criterios financieros de VPN (Valor Presente Neto) y de la TIR (Tasa Interna de
Retorno), basados en una tasa de oportunidad del mercado de 20%. Ambos
criterios se evaluaron de acuerdo a establecido en el marco conceptual.

2.4. ESTUDIO DE LA ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

En cuanto al estudio de la organizacion y teniendo en cuenta las necesidades
del negocio, se definio el talento humano necesario, los roles y perfiles de cada
uno, y con esta informacion, quedo establecida la estructura organizacional para
la operacidon de la empresa. Para realizar el disefio de la estructura, se tuvo en
cuenta el modelo de negocio que tienen las empresas ya establecidas en Bogota
y Cali, de acuerdo a las visitas realizadas.
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En cuanto al estudio legal, se realiz6 una revision de los principales entes de
control para determinar la reglamentacion normativa, de cara a la puesta en
marcha de la empresa, como son la normatividad de habilitacion en salud (Res.
2003:2014), y los requisitos minimos para la constitucion de empresas (Camara
de Comercio de Medellin).

3. APLICACION DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD A LA IDEA DE
EMPRENDIMIENTO

3.1. ESTUDIO DE MERCADO

3.1.1. Antecedentes sobre la crioterapia de cuerpo entero

La Crioterapia de Cuerpo Entero (CCE) fue desarrollada originalmente en Japon
en 1978 para el tratamiento de la artritis reumatoide, y los beneficios se han
estudiado y perfeccionado en Europa desde entonces. (S.L.U, 2015)

La Crioterapia de Cuerpo Entero se ha utilizado en Europa y Japén durante mas
de tres décadas. Multiples estudios de investigacion han sido publicados en
revistas médicas sobre los efectos de la misma, y en muchos paises europeos
como Rusia y Ucrania, los tratamientos estan cubiertos por seguros médicos
(S.L.U, 2015).

Los criosaunas utilizan nitrogeno en estado gaseoso para bajar la temperatura
de la superficie de la piel del cliente hasta 10°C durante un periodo de dos a tres
minutos, alcanzando los -180°C. La piel reacciona al frio y envia mensajes al
cerebro que actia como un estimulante de las funciones de regulacién del
cuerpo, y éste a su vez, ante estas temperaturas se protege enviado gran
cantidad de sangre a los 6rganos vitales. De esta manera, cuando el tratamiento
termina, esa sangre vuelve a todas las partes del cuerpo rica en oxigeno y presta
especial atencién donde hay algun tipo de dafio o dolencia. La exposicion de la
piel a las temperaturas extremas también desencadena la liberacion de
hormonas antiinflamatorias y endorfinas (S.L.U, 2015).

Como medida de seguridad, los criosaunas estan equipados con un monitor de
oxigeno a nivel de la boca, que hace que se corte el suministro de nitrégeno si
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el oxigeno supera una concentracion superior al 0,5%. Con el fin de proteger las
zonas mas sensibles a bajas temperatura, tales como las manos y los pies, la
compafia suministra a los clientes zapatillas y guantes. En los criosaunas, los
clientes también deben usar una mascara facial (para Proteger la nariz y evitar
la inhalacién de aire frio), asi como un sombrero que cubra las orejas (S.L.U,
2015).

Esta técnica puede ser utilizada por todos los pacientes, salvo que exista
indicacién médica expresa que indique lo contrario, y no debera ser utilizada por
pacientes que se encuentren en alguna de las situaciones que se indican a
continuacion:

Enfermedad Cardiovascular grave

Infarto Agudo de miocardio reciente
Derrame cerebral

Hipertension Grave (grado 1)

Insuficiencia Cardiaca severa

Fiebre Elevada de origen desconocido
Tuberculosis Pulmonar activa

Enfermedad De Raynaud

Diatesis hemorragica

Tumores malignos

Anemia severa

Neurosis histérica

Alergia al frio

Embarazo avanzado (a Partir del sexto mes)
Estar Bajo los efectos de alcohol o drogas (S.L.U, 2015)

3.1.2. El producto

Cryolife sera una empresa que ofrecera al mercado un servicio de terapias
basadas en la aplicacién del nitrégeno liquido, como fuente de frio para realizar
sesiones de rehabilitacion deportiva, medicinal y estética en la ciudad de
Medellin. Su enfoque estara orientado en atender instituciones deportivas,
centros de medicina estética, del dolor y alto rendimiento, con el proposito de
brindar a los pacientes los beneficios que produce la terapia en frio en los
tratamientos de algunas condiciones fisicas.

Nichos del mercado objetivo de Cryolife:

¢ Rehabilitacion deportiva: utilizada después de las jornadas deportivas para
generar reacondicionamiento muscular, evitando tiempos prolongados de
fatiga muscular y acelerando el proceso de recuperacion del deportista a
plenitud.
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e Medicinal: terapia para recuperacion en postoperatorios y tratamiento de
patologias cronicas del dolor y cuidados paliativos.

e Estético: tratamiento alternativo para la quema de grasa localizada, y
postoperatorio de cirugias estéticas para acelerar el proceso de
recuperacion.

3.1.2.1. Productos sustitutos

A continuacion, se presentan los productos sustitutos en cada uno de los nichos
de mercado mencionados en el apartado anterior.

¢ Rehabilitacién deportiva: técnicas en frio: criomasajes, inmersién de agua
helada y paquetes de hielo.

¢ Medicinal:
» Terapias tradicionales para el tratamiento del dolor (analgésicos,
bloqueos, entre otros).
= Cuidados paliativos: medicamentos para control del dolor.

e Estético:
= Cirugias estéticas como liposuccion y técnicas estéticas invasivas
(cavitacion) y no invasivas (ultrasonido).
= Spa: masajes y otras técnicas para aliviar el dolor luego de cirugias
estéticas. (Ultrasonido, drenajes, tratamiento con calor).

3.1.2.2. Productos complementarios

Como complemento al servicio que ofrecera Cryolife, el mercado ofrece

productos como Gimnasios, centros de alto rendimiento y centros de Spa.

3.1.2.3. Ciclo de vida del producto

Teniendo en cuenta la técnica que Cryolife pretende ofrecer, el ciclo de vida del

producto dependera del area de influencia donde se esté operando:

¢ Ciclo de vida en la ciudad de Medellin: etapa introductoria, con solo un (1)
centro que aplique la técnica.

¢ Ciclo de vida en Colombia: etapa de introduccion, aunque hay pocos centros

que cuentan con la técnica, ciudades como Bogot4, Cali, Medellin,
Villavicencio y Manizales ya ofrecen el producto.
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¢ Ciclo de vida a nivel internacional: etapa en crecimiento, la técnica sigue
siendo algo nuevo y esta siendo introducida en muchos paises, como EEUU,
Inglaterra, Alemania y Espafia.
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Grafico 1. Ciclo de vida del producto

Se puede evidenciar, que tanto a nivel local, nacional e internacional, la técnica
no se encuentra en etapa de madurez y presenta en el lugar de influencia
seleccionado, posibilidad de introduccién al mercado.

3.1.3. La demanda

El foco de atencion que tendra Cryolife es la ciudad de Medellin, por lo tanto,
para efectos del calculo de la demanda, se delimitara al area metropolitana de
Medellin, conformada por los municipios de Caldas, La Estrella, Sabaneta,
Itagiii, Envigado, Medellin, Bello, Girardota, Copacabana y Rionegro.

3.1.3.1. Identificacién de compradores

Basados en el mercado objetivo establecido en el apartado “Nichos del mercado
objetivo de Cryolife” del presente trabajo, se identificaron los compradores de los
servicios de Cryolife, entendiéndose como compradores, la entidad que tendra
relacion comercial, entre ellos:

e Personas que van a gimnasios o centros de acondicionamiento fisico.

e Pacientes con interés de realizarse cirugias plasticas y estéticas, con el
objetivo de hacer mas efectiva la cirugia y un mejor postoperatorio.
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Pacientes con patologias crénicas del dolor.

Clinicas del Dolor y cuidados paliativos.

Instituciones privadas deportivas de alto rendimiento.
Entidades publicas deportivas de alto rendimiento.

3.1.3.2. indices de la demanda

A continuacion, se procede a calcular la demanda insatisfecha en cada uno de
los compradores identificados:

Personas que van a gimnasios o centros de acondicionamiento fisico: de
acuerdo con la Camara de Comercio de Medellin (2016), bajo el cédigo CIIU
9311, correspondiente a “Gestion de instalaciones deportivas”, de la cual hacen
parte los gimnasios o centros acondicionamiento deportivo, en el territorio de
interés existe un total de 135 de establecimientos deportivos.

De acuerdo al estudio realizado por los autores Valencia, Tobon & Bedoya
(2011), el porcentaje de personas que frecuentan un gimnasio privado en la
ciudad de Medellin, es del 4.3%. Por otro lado, de acuerdo con el estudio del
Plan Metropolitano 2008-2020 (Area Metropolitana, 2007), el total de la poblacién
de estrato 1, 2y 3 es de 3.141.166, lo que equivale al 95% de la poblacién total;
por lo tanto, el total de habitantes de los estratos 4, 5y 6 son aproximadamente
165.324, con lo cual el total de las personas que habitan el area metropolitana
es de 3.306.490, lo que implica un total de 142.179 personas que visitan un
centro de acondicionamiento fisico.

Cirugias plasticas y estéticas: de acuerdo con la ISAPS (2016) en su estudio de
Cirugia realizadas en el afio 2015, en Colombia se tienen las siguientes
estadisticas:

¢ Numero de cirugias plasticas: 314.783 (3.3% del total mundial).

¢ Numero de procedimientos estéticos: 233.852 (1.9% del total mundial).

e Total de cirugias en Colombia 2015 plasticas y estéticas: 548.635 (2.5% del
total mundial).
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Tabla 1. Total de procedimientos anuales estéticos no quirirgicos

TOTAL DE PROCEDIMIENTOS ANUALES ESTETICOS NO QUIRURGICOS
TOTAL DE % PARTICIPACION A NIVEL

POSICION PAIS PROCEDIMIENTOS MUNDIAL
1 Estados Unidos de Norteamérica 2,628,275 21.80%
2 Brasil 1,099,945 9.10%
3 Corea Del Sur 711,090 5.90%
4 India 515,033 4.30%
5 México 446,369 3.70%
6 Alemania 309,150 2.60%
7 Italia 279,896 2.30%
8 Colombia 233,852 1.90%
9 Francia 229,511 1.90%

Fuente: elaboracion propia. Traduccion ISAPS (2016)

Tabla 2. Total de procedimientos anuales estéticos quirdrgicos

TOTAL DE PROCEDIMIENTOS ANUALES ESTETICOS QUIRURGICOS
TOTAL DE % PARTICIPACION A NIVEL
POSICION PAIS PROCEDIMIENTOS MUNDIAL

1 Estados Unidos de Norteamérica 1,414,335 14.70%
2 Brasil 1,224,300 12.70%
3 México 461,544 4.80%
4 Corea Del Sur 445,144 4.60%
5 India 420,454 4,40%
6 Colombia 314,783 3.30%
7 Alemania 308,258 3.20%
8 Francia 259,208 2.70%
9 Italia 138,864 1.40%

Fuente: elaboracion propia. Traduccion ISAPS (2016)

e Teniendo en cuenta la terapia que ofrecera Cryolife, basada en el uso del
nitrdgeno liguido como agente activo, se eliminan los procedimientos que
involucran la cara, remocién de pelo y eliminacién de tatuajes, de esta
manera, la nueva cifra total cirugias en Colombia en el 2015, plasticas y
estéticas para el presente estudio, es de 239.333.

De acuerdo con la Sociedad Colombiana de Cirugia Plastica (SCCP), se estima
que del 100% de la demanda de este tipo de intervenciones, Caliy Bogota lideran
con el 35%, mientras que Medellin tiene el 18%, y el 12% restante, se divide
entre otras ciudades (El Tiempo, 2017)
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En la ciudad de Medellin, en el afio 2015, se realizaron un total de 43.079
procedimientos, entre estéticos y cirugias plasticas, este nUmero de pacientes
podrian ser clientes potenciales para utilizar la técnica que ofrecera Cryolife.

Patologias cronicas del dolor: de acuerdo con las revisiones bibliograficas, se
han reportado beneficios con el uso de la técnica de Cryolife para el alivio de
sintomas de condiciones crénicas como Artritis reumatoide, Fibromialgia,
Esclerosis Multiple, Psoriasis, Dermatitis y Osteoporosis. (Polar Cryotherapy,

2013)

A continuacion, se presenta la prevalencia de cada una de estas patologias en
Colombia y la incidencia de casos en el territorio de interés (Area Metropolitana

de Medellin):

Tabla 3. Patologias crénicas e indices de prevalencia en Colombia

Patologia indice de prevalencia en Colombia indice de prevalencia
en el territorio de
interés

Artritis Total prevalencia en Colombia del 0.5 % al 1

reumatoide % (Las2Orillas, 2015) 18,724

Fibromialgia Entre el 1 % y el 3% de la poblacion total

colombiana. 37,448

Esclerosis Colombia reporta de uno a cinco casos por

multiple cada 100.000 habitantes (NefroUros, 2017) | 37

Psoriasis Total prevalencia 800.000 personas.

(Fundacién Colombiana de Psoriasis, 2017) | 60,778

Dermatitis Afecta al 20% de los nifios de menos de 7

afos y se sitla ademas alrededor del 18% en | 342,598
los nifios de 7 a 16 afos. (Medialergia, 2015)
Osteoporosis. | Total prevalencia 1,423,559 personas.
((ACOMM), 2012) 108,152
GRAN TOTAL 567.737

Fuente: Elaboracién propia

Clinicas del Dolor y cuidados paliativos: actualmente, en Colombia existen 18
clinicas reconocidas por la ACED en Bogota, Medellin, Cali, Bucaramanga,
Barranquilla, Pereira, Manizales y Cartagena (Pefates, Duque, & Gonzalez,

2012).
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Instituciones privadas deportivas de alto rendimiento

Se identificaron tres disciplinas deportivas que podrian utilizar la técnica
propuesta, y a su vez, las entidades con las que, de alguna manera, se podria
buscar tener alguna relacion comercial. En cuanto al futbol, se tienen los equipos
profesionales como Club Atlético Nacional, Deportivo Independiente Medellin,
Rionegro Aguilas Doradas y Envigado Futbol Club.

En cuanto al baloncesto, se tienen los equipos Academia de la Montafia y
Arrieros. Por ultimo, en ciclismo, los equipos EPM-UNE y el Medellin Team

En el &rea de influencia, se cuenta con 8 instituciones privadas deportivas de alto
rendimiento.

Entidades publicas deportivas de alto rendimiento

De acuerdo a cada disciplina, dentro del territorio de interés, se tiene un total de
once (11) entidades deportivas de alto rendimiento, entre ellas el Inder, y ligas
de futbol, Bicicross, natacion, atletismo, gimnasia, pesas, tenis de campo,
baloncesto, bolos y voleibol

3.1.3.3. Determinacion de la demanda futura

De acuerdo con Vega (1991), la demanda futura es aquella que se espera
obtener mediante la ejecucién de planes de mercadeo de mediano y largo plazo.

3.1.3.4. Caélculo de la de la demanda futura

De acuerdo con la informacion del DANE el crecimiento estimado de la poblacion
colombiana sera del 1% anual, por lo tanto, se asumira esta rata de crecimiento
para los nichos dede las personas que frecuentan gimnasios o centros de
acondicionamiento fisico, pacientes con interés de realizarse cirugias plasticas y
estéticas, con el objetivo de hacer mas efectiva la cirugia y un mejor
posoperatorio, y pacientes con patologias crénicas del dolor.

Se tomaran sin crecimiento, los siguientes objetivos: clinicas del dolor y cuidados
paliativos, instituciones privadas deportivas de alto rendimiento y entidades
publicas deportivas de alto rendimiento

3.1.3.5. Fraccion de la demanda que atendera el proyecto

De acuerdo a cada uno de los compradores identificados, se define que el
proyecto atendera:
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Personas que frecuentan gimnasios o centros de acondicionamiento fisico: de
acuerdo con los autores Valencia, Tobén & Bedoya (2011), el porcentaje de
personas que frecuentan un gimnasio privado en la ciudad de Medellin, es del
4.3%. Por otro lado, de acuerdo con el estudio del Plan Metropolitano 2008-2020
(Area Metropolitana, 2007), el total de habitantes de los estratos 4, 5y 6 son
aproximadamente 165.324, lo que implica un total de 7.109 personas visitan un
centro de acondicionamiento en dichos estratos.

Cirugias plasticas y estéticas: se eligieron los tipos de procedimientos que, de
acuerdo a la literatura, obtienen mas beneficios con esta técnica.

Tabla 4. Cirugias plasticas y estéticas en el territorio de influencia.

Cantidad de Procedimientos en el
Procedimiento territorio de influencia
Liposuccion 9,292
Aumento de senos 8,080
Abdominoplastia 5,277
Lipoimplante -injerto de grasa- 4,147
Levantamiento de senos 2,938
Reduccion de senos 2,049
Cambio de implantes 1,084
Tratamiento Celulitis 971
Reduccion de grasa no quirdrgica 4,256
tratamiento de venas Varices 269
TOTAL 38,363

Fuente: Elaboracion propia.

Sobre este valor calculado para el territorio de influencia, con el animo de
segmentar aln mas esta poblacién, se establecerd que el 10% de estos
procedimientos son realizados en el mismo momento sobre el mismo paciente,
por lo tanto, se cuenta con una fraccion de demanda que atenderd el proyecto
en este nicho de mercado de 34,526 personas.
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Patologias cronicas del dolor: de acuerdo con el “VIII Estudio Nacional de Dolor
2014: PREVALENCIA DEL DOLOR CRONICO EN COLOMBIA”, de la
Asociacion Colombiana para el estudio del Dolor —Capitulo colombiano, se
atendera la demanda de las patologias mas presentes en nuestro pais (Guerrero
& Gomez, 2014) Alteraciones en hueso y articulaciones con una prevalencia del
23.6%, Fibromialgia con 23.1% y las patologias del sistema Circulatorio, que
tienen una prevalencia en la poblacién del 22.3%.

Tabla 5. Patologias crénicas en el territorio de interés

Patologia indice de prevalencia en |indice de prevalencia en el
Colombia territorio de interés
Artritis En Colombia la prevalencia es 18,724
reumatoide del0.5% al 1%
Fibromialgia Entre el 1 % y el 3% de la 37,448
poblacion total colombiana.
Esclerosis Colombia reporta de uno a cinco 37
multiple casos por cada 100.000
habitantes
Osteoporosis. | Total, prevalencia de 1,423,559 108,152
personas.
TOTAL 164,362

Fuente: Elaboracién propia.

Con el fin de segmentar, aln mas, la demanda que atendera el proyecto y
teniendo en cuenta que este tipo de servicios estd mas enfocado a poblacién de
los estratos 4, 5y 6, los cuales de acuerdo con el estudio del Plan Metropolitano
2008-2020, representan el 5% de la poblacion de la ciudad de Medellin,
aplicando este indice da como resultado 8,218 pacientes con prevalencia de
estas patologias en los estratos 4,5y 6.

Clinicas del dolor y cuidados paliativos: de acuerdo a revision del sector, en la
ciudad territorio de interés, existe un total de siete (7) centros para el cuidado del
dolor y cuidados paliativos: Clinica Del Dolor - Clinica CES, Programa de dolor y
Cuidado Paliativos - Clinica Medellin, Clinica del alivio del dolor - Fundacion San
Vicente de Paul, Instituto Colombiano del Dolor, Clinica Alivian, Dolor y Cuidados
Paliativos - Hospital Pablo Tobén Uribe y Medicina del Dolor y Cuidados
Paliativos - Clinica las Ameéricas

Instituciones privadas deportivas de alto rendimiento: de acuerdo a revision del
sector, en la ciudad de Medellin existe un total de ocho (8) Instituciones privadas
deportivas de alto rendimiento: En cuanto al futbol, se tienen los equipos
profesionales como Club Atlético Nacional, Deportivo Independiente Medellin,
Rionegro Aguilas Doradas y Envigado Futbol Club.
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Entidades publicas deportivas de alto rendimiento: de acuerdo a revision del
sector, en la ciudad de Medellin existe un total de once (11) Instituciones
privadas deportivas de alto rendimiento: el Inder, ligas de futbol, Bicicross,
natacion, atletismo, gimnasia, pesas, tenis de campo, baloncesto, bolos y
voleibol.

3.1.3.6. Resumen de la fraccidén de la demanda que atendera el proyecto.
A continuacion, se resumen las demandas que se atenderan:

Tabla 6. Resumen fraccién de demanda que atenderd el proyecto.

Porcentaje
Total de
Nicho demanda |participacion
Personas que van a gimnasios o centros de
acondicionamiento fisico 7,109 14%
Pacientes con interés de realizarse cirugias
plasticas y estéticas, que pueden utilizar esta
técnica con el objetivo de hacer mas efectiva la
cirugia y un mejor posoperatorio 34,526 69%
Pacientes con patologias crénicas del dolor 8,218 16%
TOTAL 49,853
Porcentaje
Total de
Nicho demanda |participacion
Clinicas del Dolor y cuidados paliativos 7 27%
Instituciones privadas deportivas de alto
rendimiento 8 31%
Entidades publicas deportivas de alto rendimiento | 11 42%
TOTAL | 26

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.4. La oferta

3.1.4.1. Oferta Actual

Se realizd una revision de los establecimientos que ofrecen tratamientos de
crioterapia corporales con nitrogeno liquido y/o criosaunas, y se encontré lo
siguiente:

Cryodlife es una empresa bogotana dedicada a la fabricacién y comercializacion
de maquinas - criosaunas, a la fecha ha vendido un total de diez (10) maquinas
a centros de atencion distribuidos en Colombia, de la siguiente manera: Bogota
cinco (5), Cali (3), Villavicencio (1) y Manizales (1).

En Medellin solo se reporta un centro de atencion que utiliza criosaunas, el
centro IMGAGE MEDICAL GROUP.

3.1.4.2. Productos sustitutivos

Rehabilitacion deportiva: el primer producto sustitutivo en el &mbito deportivo es
el uso de técnicas en basadas en el frio, como lo son los Criomasajes, inmersion
de agua helada y paquetes de hielo. De acuerdo al portal
www.clinicasesteticas.com, en el territorio de interés existe un total de 83 centros
que ofrecen procedimientos estéticos basados en técnicas en frio, diferentes a
la del criosauna.

Por otra parte, se puede considerar gimnasios o centros de acondicionamiento
fisico como otro producto sustitutivo para la idea propuesta, y éstos, de acuerdo
con la Camara de Comercio de Medellin, bajo el cédigo CIIU 9311,
correspondiente a “Gestion de instalaciones deportivas”, donde hacen parte los
gimnasios o centros acondicionamiento deportivo, en territorio de interés, existen
un total de 135 gimnasios.

Ambito medicinal: en primera instancia, se tienen los centros de terapias
“tradicionales” de terapia del dolor. Actualmente, en Colombia existen 18 clinicas
reconocidas por la ACED en Bogot4, Medellin, Cali, Bucaramanga, Barranquilla,
Pereira, Manizales y Cartagena (Pefates, Duque, & Gonzéalez, 2012). De estos,
en el territorio de interés existen un total de siete (7) centros para el cuidado del
dolor y cuidados paliativos.

Por otra parte, como sustitutivo, se tienen las cirugias plasticas, principalmente
para la reduccion de grasa, De acuerdo al estudio de la ISAP, se tiene para el
territorio de interés, un total de 9.292 procedimientos de liposuccion en el ultimo
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afo, realizadas en 74 prestadores de servicios de salud (clinicas, consultorios y
centros estéticos) y 122 profesionales independientes (El Tiempo, 2017).

Ambito estético: en el ambito estético (no quirdrgico), como sustituto a la idea
propuesta, se tienen los procedimientos para reduccion de grasa y celulitis. De
acuerdo al estudio de la ISAP, se tiene para el territorio de interés, un total de
4,256 procedimientos de reduccion de grasa, y un total de 971 tratamientos
contra la celulitis. Actualmente, en el territorio de interés, se cuenta con 800
centros de estética registrados (Sandoval, 2017)

3.1.4.3. Determinacion de la oferta futura

La primera empresa dedicada a la venta y distribucion de criosaunas en
Colombia data del afio 2012, y a la fecha cuenta con cinco (5) maquinas
instaladas en la ciudad de Bogota.

Para la estimacion de la oferta en el territorio de interés, en el cual dicha empresa
no ha vendido ninguna, se estima que en los proximos afios se tenga un
comportamiento como el de la ciudad de Bogota y proyectar cinco (5) maquinas
en los proximos cinco afos, es decir, se asumira una maquina por afio.

3.1.5. Precio del producto

El mecanismo de fijacion de precios sera de acuerdo a los precios que estan en
el mercado, es decir, que se fijara un precio de $130.000 por sesion. De acuerdo
con referenciacion en los once (11) establecimientos que actualmente prestan el
servicio de criosauna, a continuacion, se presentan los valores comerciales de
la terapia:

Rada Cassab (Bogota): Valor por sesion $180.000.

GAIA Spa Medico (Bogotd): Valor por sesién $140.000.

Adriana Barreneche (Bogota): Valor por sesion $160.000.

Bodytech (Bogotd): Valor por sesion $130.000.

Medidolor (Bogota): Valor por sesion $150.000, paquete cinco (5) sesiones
$700.000

Dr. Hassan (Cali): Valor por sesién $160.000.

Sportlab (Cali): Valor por sesion $150.000.

Corpus & Rostrum (Cali): Valor por sesion $160.000.

Fit2Go (Villavicencio): Valor por sesion $145.000.

Centro Ortopédico Vasco (Manizales): No ofrecen por el momento.
IMGAGE MEDICAL GROUP (Medellin): No ofrecen por el momento.
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3.1.6. Mezcla del mercado (4 Ps)

La mezcla se hace para satisfacer necesidades y lograr los objetivos
corporativos. La mezcla se compone por el concepto de producto, precio,
promocion y plaza.

A continuacién, se definira cada uno de estos componentes para Cryolife, el
apartado de plaza se desarrollara en el estudio técnico:

Producto: Cryolife serd una empresa que ofrecera al mercado un servicio de
terapias basadas en la aplicacion del nitrégeno liquido como fuente de frio para
realizar sesiones de rehabilitacion deportiva, medicinal y estético en la ciudad de
Medellin; enfocado en atender instituciones deportivas, centros de medicina
estética, del dolor y alto rendimiento; con el propdsito de brindar a los pacientes
los beneficios que produce la terapia en frio en tratamientos de algunas
condiciones fisicas. Con una propuesta de valor basada en ofrecer asesoria de
un médico especialista para cada uno de los tres nichos de mercado, de manera
que cliente/paciente cuente con un acompafamiento personalizado durante la
programacion, seguimiento y control de las sesiones de la crioterapia.

Precio: Cryolife fijara el precio promedio de una sola sesion en COP$130.000, el
cual seria el precio mas bajo de mercado (COP$152.778 promedio). El precio
variara de acuerdo al tipo de nicho de mercado (definido anteriormente).

Promocion: de acuerdo al nicho de mercado, se tienen diferentes estrategias de
promocién para llegarle al publico objetivo:

Personas que van a gimnasios o centros de acondicionamiento fisico:

e Avisos publicitarios en los gimnasios asociados.

e Sitio web corporativo con blog de preguntas y recomendaciones en general
sobre el acondicionamiento fisico.

Cufas radiales en las diferentes emisoras.

Avisos en las tiendas deportivas de centros comerciales.

Publicidad en redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, entre otros).
Utilizar un influenciador deportista, conocido en el medio, para promocionar la
técnica y a su vez la marca.

Canal de video en YouTube.

¢ Disefar un folleto con los servicios.

¢ Participacion en foros o ferias del sector.

Cirugias plasticas y estéticas:
e Publicidad por medio de los médicos cirujanos de las clinicas de la ciudad.
e Sitio web corporativo con blog de preguntas y recomendaciones en
general sobre el acondicionamiento fisico.
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e Avisos publicitarios en las principales clinicas estéticas de la ciudad.

¢ Publicidad en redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, entre otros).

e Enviar anuncios o mensajes publicitarios via correo electrénico.

¢ Realizar llamadas telefénicas a clientes potenciales para ofrecer el
producto o servicio. Obtener la base de datos de los gimnasios).

e Alquilar un puesto o un stand en ferias o congresos de medicina.

e Pautar en los diferentes eventos de moda de la ciudad.

Patologias cronicas del dolor

e Publicidad en los principales diarios impresos de la ciudad.

Blog en péagina web.

Publicidad en las revistas locales.

Cufas radiales.

Avisos en los canales regionales de la ciudad.

Alquilar un puesto o un stand en ferias o congresos de medicina.

3.2. ESTUDIO TECNICO

3.2.1. Tamafo de Cryolife: capacidad de la empresa

A continuacion, se procedera a definir el tamafio 6ptimo que deberia tener
Cryolife como empresa o negocio, por medio del desarrollo de los cinco (5)
factores, que de acuerdo a la bibliografia tratada en el marco teorico del presente
trabajo de grado, se deben tener presentes:

3.2.1.1. Demanda del mercado

De acuerdo con el apartado 3.1.3 (“La demanda”) del presente trabajo de grado,
se identifico para Cryolife por cada segmento de mercado:

Personas gue van a gimnasios o centros de acondicionamiento fisico: de
acuerdo con el estudio de habitos y preferencias por recreacion y deporte en
Medellin; Una aplicacion de modelos logisticos de los autores Valencia, Tobén 'y
Bedoya (2011), el porcentaje de personas que frecuentan un gimnasio privado
en la ciudad de Medellin, es el 4.3%. Por otro lado, de acuerdo con el estudio del
Plan Metropolitano 2008-2020, el total de habitantes de los estratos 4, 5y 6 son
aproximadamente 165.324, con lo que se puede inferir que un total 7.109
personas que visitan un centro de acondicionamiento en el segmento socio
econdmico de interés.
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Cirugias plasticas y estéticas: de acuerdo con el estudio de mercado del presente
trabajo de grado, se tiene un total de 34,526 procedimientos anuales en el
territorio de interés.

Patologias crénicas del dolor: de acuerdo con el estudio de mercado del presente
trabajo de grado, existen un total de 8,218 pacientes en el territorio de interés.

Clinicas del Dolor y cuidados paliativos: de acuerdo con el estudio de mercado
del presente trabajo de grado, en el territorio de interés existe un total de siete
(7) centros para el cuidado del dolor y cuidados paliativos.

Instituciones publicas y privadas deportivas de alto rendimiento: de acuerdo con
el estudio de mercado del presente trabajo de grado, en el territorio de interés
existen ocho (8) Instituciones privadas y once (11) Instituciones publicas
deportivas de alto rendimiento.

Para llegar a estos segmentos de mercado se utilizaran canales B2B y B2C, de
acuerdo con:

e B2B: gimnasios o centros de acondicionamiento fisico, clinicas del dolor y
cuidados paliativos, Instituciones privadas deportivas de alto rendimiento y
entidades publicas deportivas de alto rendimiento, con un total de 26 clientes
potenciales.

e B2C: pacientes con interés de realizarse cirugias plasticas y estéticas; y
pacientes con patologias crénicas del dolor, con un total de 49,853 clientes
potenciales.

De acuerdo con Baca (2006), cuando la demanda es claramente superior al
tamafo propuesto, ésta debe ser tal que solo cubra un bajo porcentaje de la
primera, no mas de 10%, siempre y cuando haya mercado libre.

Teniendo una demanda del negocio B2C de 49,853 pacientes al afio y B2B de
26 clientes, y segun lo que expone Baca (2006), el tamafio de la empresa debera
apostarle a atender a un numero de 240 pacientes al mes y mantener relaciones
comerciales con 3 de las empresas del negocio B2C.

3.2.1.2. Disponibilidad de insumos y suministros
Para el funcionamiento de la empresa se requieren los siguientes insumos:
e Materia prima principal: nitrégeno liquido.

e Papeleria administrativa: en busqueda de digitalizacion por medio de sistema
de gestion de informacion de paciente.
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¢ Insumos de aseo y mantenimiento bésico.
e Cargo mensual posible administracion del local.

Debido a que el principal insumo es el nitrégeno liquido, éste sera el elemento
critico para la operacién del negocio. Existen tres principales empresas que
ofrecen el producto de manera directa, LINDE COLOMBIA S.A. (alemana),
PRAXAIR (americana) y AIR PRODUCTS (americana). Todas ellas cuentan con
presencia en la ciudad de Medellin, con tiempos de entrega dentro de los limites
de funcionamiento.

De acuerdo al nivel de consumo y de criticidad del insumo, se debe realizar una
comparacion entre los posibles proveedores en relacion precio y oportunidad de
entrega, todo esto en busqueda de alianzas a mediano plazo que permitan que
algunos de estos proveedores realicen el proceso de adecuacion e instalacion
en comodato en el negocio.

3.2.1.3. Tecnologia y equipos

A continuacién, se realiza comparaciéon de dos modelos de criosauna para

seleccionar cudl, a juicio de los autores, es el mas conviene, de acuerdo a los
siguientes criterios:

Tabla 7. Comparacion de alternativas de criosauna

Nivel Siste_m_a de .
Modelo . Panel de | Consumo Suministro | Capacidad
X Seguridad e de
criosauna Control Energético : de (Kg)
ruido -
Nitrogeno
Boton de
parada de
emergencia Dewar 40,
Pro y parada Touchscreen| 1.5 kW 70dB [180y 200 |300 kg
automética Lt
con
apertura
Boton de
parada de
emergencia | Teclado Dewar 40,
Cabin y parada analogo 1.5 kW 70dB 180y 200 |300 kg
de (Membrana) Lt
emergencia
manual

Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con la tabla 7, se puede concluir que ambos modelos operativamente
son iguales, pero los autores, priorizando sobre la variable seguridad, el modelo
seleccionado es el “Pro”, al contar ademas de boton de parada manual, un
sistema de parada automatica con apertura, asegurando una mayor seguridad a
nuestros clientes.

Cabe destacar que la tasa de admision de una criosauna modelo Pro, es de 7 a
20 personas por hora.

En cuanto a tecnologia y equipos, se puede dividir entre el equipo de criosauna
y la dotacion general del local, de acuerdo al siguiente cuadro:

Tabla 8. Tecnologia y equipos

ELEMENTO VALOR
Criosauna* ** $ 122,459,750
Mobiliario de dotacion*** $ 4,978,480
Sistema de gestion de informacién de paciente $ 12,000,000
Adecuaciones locativas $ 20,000,000
TOTAL | $ 159,438,230

Fuente: Elaboracion propia.

Consideraciones:

*Tasa EURO/PES0O=$3.533+150

**Costo de importacion y nacionalizacion Criosauna: 33% valor comercial.
*** Escritorio para recepcion y atencion a pacientes junto con PC (x2).

3.2.1.4. Financiamiento de tecnologia y equipos

A continuacién, se enuncian las fuentes de financiacion por elemento de
tecnologia y equipos.

Tabla 9. Fuentes de financiacion de tecnologia y equipos

ELEMENTO FUENTE DE FINANCIACION
Criosauna Financiacion Bancaria
Mobiliario de dotacién Recursos propios
Sistema de gestion de informacion
de paciente Recursos propios
Recursos propios/negociacion con
Adecuaciones locativas proveedor de LIN

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.1.5. La organizacion

Para definir el personal que compondra la organizacion, es necesario entender,
como serd tratado en al apartado del estudio legal del presente trabajo de grado,
Cryolife es considerado por el tipo de tratamiento que realiza a los pacientes,
como un lugar prestador de salud, lo cual conlleva a cumplir todo lo que exige el
ministerio de salud y proteccién social para habilitar, en este caso, un consultorio
general.

Consulta Externa General

Estandar Criterio

Cuenta con profesional de la salud, de acuerdo con los servicios que

se oferten.

Si oferta consulta prioritaria, cuenta con el profesional de acuerdo

con el servicio ofertado.

Figura 1. Talento que exige la resolucion de habilitacion 2003: 2013 para
consultorios generales Ministerio Proteccion Social (2013)

Talento Humano

De acuerdo a lo anterior, el equipo estara conformado por el talento humano que
exige la norma, segun el tipo de pacientes (definidos en el estudio de mercado),
y los que se consideran como esenciales para la prestacién del servicio con el
fin de generar la ventaja competitiva de la empresa.

A continuacioén, se enunciara el personal propio a la operacién de Cryolife,
entendiéndose como el dia a dia del negocio y para el cumplimiento de la
resolucién de habilitacion para instituciones prestadoras de salud (Resolucién
2003:2014):

Administrador del negocio

Recepcionista/secretaria

Auxiliar de enfermeria

Profesional médico de acuerdo a especialidad de mercado (médico

deportdlogo, médico medicina crénica y del dolor)

e Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia
de calidad para mantener documentacion y procesos para habilitacion de
instituciones prestadores de salud (RES. 2003:2014)

e Personal técnico de mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de
informacion de pacientes, equipos de computo y oficios varios

e Contador publico

e Community Manager
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3.2.1.6. Determinacion de la localizacion éptima del proyecto

Por medio del método cualitativo por puntos, se procede a realizar el analisis de
mejor localizacion para Cryolife.

Factores geograficos: de acuerdo al estudio de mercado, Cryolife se enfocara
en los estratos socio econdmicos 4, 5 y 6. Por otro lado, debera estar
localizado en un éarea alejada a zonas industriales, pero con cercania a
desarrollos urbanisticos de clinicas y hospitales, centros deportivos y clinicas
del dolor.

Disponibilidad de materia prima.

Nivel Escolar de la mano de obra.

Factores econdémicos: precio del local, bien sea comprado o alquilado
Facilidades locativas: condiciones del local, deberd estar ubicado en
instalaciones que compartan los servicios de pargueadero, aseo, vigilancia y
zonas comunes.

Tabla 10. Factores que influyen en la eleccion del local

FACTOR PESO
1. Factores geograficos 0.35
2. Disponibilidad de Materia prima 0.15
3. Nivel escolar de la mano de obra 0.15
4. Factor Econémico: Precio local 0.25
5. Facilidades locativas: Condiciones del local 0.10

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se enuncian tres alternativas de localizacion del proyecto:

Tabla 11. Alternativas de localizacion

Namero |Alternativa Ubicacién Estrato
: Ubicacion: Loma El Tesoro
Consultorios Centro . .
comercial el tesoro con Transwversal  Superior, Carrera|Estrato: seis (6)
1 ) 25A # 1A Sur —45.
Ciudad - del . RIO: Edificio Ubicacion: Calle 19 a No. 44 25 Estrato: Cinco (5).
2 Salud y senicios.
3 Office 3/33 Ubicacion: Av. 33 con carrera 76 Estrato: Cinco (5).

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 12. Método cualitativo por puntos para la ubicacion del local

Caificacion Caificacion ponderada

Consultorios Centro |Ciudad del Rio: Edificio |Office |Consultorios Centro |Ciudad del Rio: Edificio |Office

Factor [Peso comercial el tesoro  |Salud y servicios 333 |comercial el tesoro [Salud y servicios 333
1 0.45 8 10 7 3.6 45| 3.15
2 0.15 7 10 9 1.05 15/ 1.35
3 0.20 6 10 9 1.2 2| 18
4 0.20 6 10 9 1.2 2| 18
5 0.20 10 8 6 2 16/ 12
Total 1.2 9.05 11.6] 93

Fuente: Elaboracion propia.

El resultado del método cualitativo por puntos, muestra que la localizacion mas
Optima para el proyecto es “Ciudad del Rio”.

3.2.1.7.

Ingenieria de proyecto

Proceso de produccion: Cryolife serd una empresa enfocada en prestar un
servicio a los clientes identificados en el estudio de mercado, haciendo uso de
los beneficios de la crioterapia corporal de cuerpo entero.

A continuacion, se mostrara el diagrama de bloques del proceso de produccion
de Cryolife para la prestacion del servicio:
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Paciente Nuevo Paciente Regular

Recepcionistaclasifica e
paciente (medicinal, dolor o Paciente llega a la recepcion
geporie

Paciente solicita
cita

Recepcionista revisa e
ingresa al paciente al sistema

Paciente pasa a primera revision
con el Especialista de acuerdo a
la_clasificacion inicial

Se programa el criosauna de
acuerdo a revision anterior

Aucxiliar de enfermeria entrega
elementos de proteccion al
paciente: bata, botas y gorro.

Paciente es conducido al
criosauna

Finaliza la sesion y es
conducido a vestier

Paciente pasa a segunda Paciente solicita siguiente
revision con el Especialista de sesion de acuerdo a indicacion
acuerdo a la clasificacion inicial del especialista

Figura 2. Diagrama de bloques proceso de produccién Cryolife

3.2.1.8. Maquinaria y equipos
Para la investigacion de las capacidades de los diferentes equipos que

intervienen en todo el proceso productivo de Cryolife, se comienza con el analisis
de los proveedores de los principales recursos:

Tabla 13. Analisis de proveedores

NUM PROVEEDOR RECURSO DIRECCION
1|Linde Colombia S.A|Nitrégeno Liquido Calle 29 No 44-06, Medellin - Colombia
2|Cryo4life Criosauna: Venta y Mantenimiento preventivo/correctivo [CI. 98 #9-41, Bogota, Cundinamarca, Colombia
3|Servinte Historia Clinica Electrénica Cra. 37* #2 Sur — 101, Medellin - Colombia

Fuente: Elaboracion propia.

Luego de identificado los proveedores por recursos, es necesario identificar los
equipos y recursos que intervienen en cada una de las etapas productivas:

Tabla 14. Equipos y recursos para la operacion

ACTIVIDAD DESCRIPCION DE ACTIVIDAD EQUIPO NECESARIO
2|Recepcionista clasifica el paciente (medicinal, dolor o deporte) Sistema historia clinica electronica
4|Recepcionista revisa e ingresa el paciente al sistema Sistema historia clinica electronica
6|Se programa el criosauna de acuerdo a revision anterior Criosauna cargado con nitrégeno liquido

11|Paciente solicita siguiente sesidn de acuerdo a indicacion de especialista Sistema historia clinica electronica

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.1.9. Edificios e instalaciones

Las instalaciones de Cryolife seran un local alquilado de no menos de 35 m?,
localizado en la ciudad del rio y contara con las areas de recepcionista, sala de
espera, consultorio médico especializado y cuarto para el criosauna, este ultimo
con todas las adecuaciones exigidas por el fabricante, en cuanto a recambios de
atmosfera de aire.

3.3. ESTUDIO FINANCIERO

3.3.1. Costos y gastos del proyecto

3.3.1.1. Produccion

Cryolife es una empresa de servicios, por lo tanto, los costos y gastos de
produccioén corresponderan a lo necesario para ofrecer el servicio de crioterapia.
A continuacion, se desglosa cada uno de estos rubros:

Materia prima; se consideran como materia prima para prestar el servicio
de la crioterapia: el nitrégeno liquido, la luz eléctrica y el agua.

Nitrogeno liquido: la principal materia prima es el nitrégeno liquido, el cual es
vendido en dos presentaciones, en contenedores “dewar” de 40 litros y tanques
de baja presiéon de 180/200 litros.

A continuacion, se detalla su consumo por terapia (por paciente):
. Consumo para el proceso de enfriamiento: 3kg.
. Consumo por minuto: 1Kg.

De acuerdo a la literatura, el promedio del tiempo de duracién de las sesiones
es de tres (3) minutos. Por lo tanto, el consumo total entre el proceso de
enfriamiento y los tres minutos de sesién, es de 6Kg de nitrégeno liquido.

La unidad de comercial para el nitrégeno liquido (LIN) esta dada en litros, y su
conversion a kg equivale a que 1 litro de nitrégeno corresponde a 0.80840744
Kg. De acuerdo con esto, el consumo por sesion (por paciente) en litros equivale
a 7,422 litros de LIN.

El precio comercial por litro de (LIN) esta en COP$1.000, por lo tanto, el valor de
nitrégeno liquido por sesién (por paciente) es de COP$7.422.

Energia eléctrica y agua: se estima un consumo mensual en kW del local (sin
criosauna) de 212kW; por otra parte, el consumo en kW del criosauna (por hora)
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es de 1.5kW. EIl valor por kW en la zona donde estaria ubicado el local, de
acuerdo al estudio técnico, es de COP$468.810/kW

Asumiendo que el horario de atencion a pacientes esde 8 am — 12 pmy 2 pm —
5:00 pm; se estiman los siguientes consumos:

Tabla 15. Consumo de energia del local

Consumo del local (sin criosauna)

Consumo mensual (kW) 212

Valor por kW 468.81
Valor total mensual por el local $ 99,388
Contribucién energia (20%) $ 19,878
Valor estimado mensual consumos del local $ 119,265

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16. Consumo de energia del criosauna

Consumo del criosauna

Consumo en kW 1.5

Horas de Funcionamiento 7

Consumo en kW por mes (20 dias laborales) 210

Valor por kW 468.81
Valor total mensual por criosauna $ 98,450
Contribucién energia (20%) $ 19,690
Valor estimado mensual consumos del local $ 118,140

Fuente: Elaboracién propia.
Por lo tanto, el valor estimado de energia eléctrica es de COP$237.405, y en

cuanto al consumo de agua, se utilizaran como valores de referencia, los valores
de un local con caracteristicas similares, con un valor mensual de COP$30,000.

Mano de obra: para el célculo de la mano de obra, se establece que Cryolife
opera de lunes a viernes de 8:00 am a 5:00pm.

Mano de obra directa:
Administrador del negocio: valor mensual de un administrador del negocio de
COP$3,000,000, asumiendo un 35% de prestaciones sociales, el valor mensual

queda en COP$4.050.000.

Auxiliar de enfermeria: Este personal sera contratado de tiempo completo. El
salario promedio mensual para un(a) auxiliar de enfermeria en la ciudad de
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Medellin es de COP$800,000 (Universidad Nacional de Colombia, 2014,
asumiendo un 35% de prestaciones sociales, el valor mensual queda en
COP$1,080,000.

Profesional médico, de acuerdo a especialidad de mercado: se dispondra de un
médico deportologo y un médico de medicina crénica y del dolor, los cuales se
programaran de acuerdo a los tipos de pacientes que visitaran el centro. Valor
mensual médico deportdlogo (Medicina Fisica y Rehabilitacion) COP$
3,434,834, asumiendo un 35% de prestaciones sociales, el valor mensual queda
en COP$4,637,026. Valor mensual médico especialista en medicina crénica y
del dolor (Medicina Fisica y Rehabilitacion) COP$ 5,748,000, asumiendo un 35%
de prestaciones sociales, el valor mensual queda en COP$7,759,800.

Recepcionista/secretaria: Valor mensual de un(a) secretaria(o) o recepcionista
es de COP$771,686, asumiendo un 35% de prestaciones sociales, el valor
mensual gueda en COP$1,041,776
(https://co.indeed.com/salaries/Recepcionista-Salaries).

Personal técnico para mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de
informacion de pacientes, equipos de computo y oficios varios: valor mensual
técnico afin es de COP$974,408 (Indeed, 2017), asumiendo un 35% de
prestaciones sociales, el valor mensual queda en COP$1,315,451.

Mano de obra indirecta

Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia de
calidad para mantener documentaciébn y procesos para habilitacion de
instituciones prestadores de salud (RES. 2003:2014): La forma del contrato
laboral que se tendra es por prestacion de servicios, con una tarifa fija mensual
de COP$800,00; el valor ya incluye las prestaciones sociales.

Contador publico: la forma del contrato laboral que se tendra es por prestacion
de servicios, con una tarifa fija mensual de COP$1,000,000; el valor ya incluye
las prestaciones sociales.

Mantenimiento: el costo de mantenimiento se enfoca en el criosauna,
estimandose el valor anual en el 5% sobre el valor total de la maquina
(COP$122,459,750), por lo tanto, el valor anual es aproximadamente de
COP$6,122,987 al afio.

3.3.1.2. Depreciacién y amortizacion

De acuerdo con el estudio técnico, a continuacion, se detallaran los tiempos y
valores anuales de depreciacion, de acuerdo al método de la linea recta.
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Tabla 17. Depreciacion

Tiempo de valor anual

ELEMENTO VALOR depreciacion L
~ depreciacion

(afios)
Criosauna $ 122,459,750 10| $ 12,245,975
MObI_lI,aI’IO de (Eiotac!on: Escritorio para recepciony $ 4,978,480 10 $ 497,848
atencion a paciente junto con PC (x2)

Sistema de gestion de informacion de paciente $ 12,000,000 10| $1,200,000
Total valor anual| $ 13,943,823

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.1.3. Administracioén

Se cuento con tres cuentas para para los aspectos administrativos, el valor canon
de arriendo local por COP$1,800.000, el valor de la cuota de administracion ya
se cuenta incluida; la papeleria administrativa que se estiman COP$40.000 por
mes; y los insumos de aseo y mantenimiento basico del local que se estiman
COP$30.000 por mes.

3.3.1.4. Venta

Cryolife contard con un Community Manager, el cual tendra las siguientes

funciones:

e Creacion de contenido atractivo y de calidad para las redes sociales.

e Gestionar el blog corporativo de la empresa.

e Monitorizar todas las publicaciones y novedades del sector de la
empresa, convirtiéendose en los ojos de la empresa en Internet.

e Seguir y monitorizar sus propias publicaciones, analizando su aceptacién por
parte de los usuarios.

e Crear relaciones estables y duraderas con los fans para conseguir
involucrarlos.

¢ |dentificar a los prescriptores.

Se vinculara a la empresa por medio de contrato de prestacion de servicios, por
valor fijo mensual de COP$1,000,000.

3.3.1.5. Financiacioén

De acuerdo al estudio técnico, el Unico elemento que sera financiado sera el
criosauna.

A continuacion, se presenta la simulacion del crédito que sera utilizado:
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Tabla 18. Simulacioén crédito Criosauna

Monto a Financiar $122,500,000
Tasa (EA) 15.28%
Plazo 5 afios
Valor Cuota anual $36,786,216
Valor Cuota Mensual $3,065,518

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial $104,431,784 | $83,602,744 | $59,591,027 | $31,910,319
Desembolso $ 122,500,000
Amortizacion $ 18,068,216 | $ 20,829,040 | $24,011,717 | $27,680,707 | $31,910,319
Saldo Final $104,431,784 | $ 83,602,744 | $59,591,027 | $31,910,319 | $ 0
Cuota $36,786,216] $36,786,216| $36,786,216| $36,786,216| $36,786,216
Tasa de Interes 15.28% 15.28% 15.28% 15.28% 15.28%
Intereses $18,718,000] $15,957,177| $12,774,499| $9,105,509| $4,875,897

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.1.6.

Seguros

En cuanto al tema de seguros, Cryolife contara con cuatro modalidades de
seguros para su funcionamiento:

Tabla 19. Discriminacién seguros

Po6liza de Maquinaria y Equipo

Tipo de seguro Valor Asegurado Prima anual
Seguro de Responsabilidad
Civil para Profesionales de la Hasta
Salud COP$500.000.000 | COP$2.500.000
Hasta

COP$130.000.000

COP$2.600.000

Pd6liza de Muebles y Enseres

Hasta
COP$17.000.000

COP$170.000

Podliza de Arrendamiento

Cubre para el pago
de canon y dafos
sobre inmueble

COP$6.500.000

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.1.7. Otros

El primer item corresponde a los costos de constitucién de la empresa:
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Tabla 20. Costos de constitucion de la empresa

Notaria $ 8,000

RUE $ 4,000

Derechos de inscripcion $ 31,000

Inscripcidn en los libros de Camara de Comercio $ 10,300

Registro en Camara de Comercio (0.7% sobre el

capital suscrito*) $ 310,591
Total| $ 363,891

*Capital suscrito: COP$44,370,119
Fuente: Elaboracién propia

Otros costos corresponden a los elementos de proteccion contra el frio durante
la terapia: Gorro, toalla, pantuflas y bata, los cuales se estiman COP$120.000
mensuales. En cuanto a uniformes de dotacion para la recepcionista y la auxiliar
de enfermeria, se estima un valor semestral de COP$1.000.000.

3.3.2. Necesidades totales de capital (Inversién total inicial: fija y diferida)

A continuacién, se presentan los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles
necesarios para iniciar las operaciones de Cryolife.
3.3.2.1. Activos fijos tangibles

A continuacion, se presentan y cuantifican los activos fijos necesarios para la
operacion de Cryolife:

Tabla 21. Activos fijos para la operacién

ELEMENTO VALOR

Criosauna* $ 122,459,750

Mobllu_arlo de dotacion (Escritorio para recepcion y atencion $ 4,978,480
al paciente, y dos computadores)

Sistema de gestidén de informacion de paciente $ 12,000,000

TOTAL |$ 139,438,230

Fuente: Elaboracién propia

3.3.2.2. Activos intangibles

Como activos intangibles de la naciente empresa, se incluyen los valores de
adecuaciones locativas para la puesta en funcionamiento, tanto del area
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administrativa, como el area donde se realiza el tratamiento con el criosauna
para asegurar todo lo que exige la resoluciébn 2003:2014 para habilitacion
arquitectonica y dotacion.

Tabla 22. Activos intangibles para la operacion

ELEMENTO VALOR
Adecuaciones locativas para cumplimientos de
habilitacion en salud**** $ 20,000,000

Fuente: Elaboracion propia.

3.3.3. Criterios de evaluacion del proyecto

3.3.3.1. Punto de Equilibrio (PE)

A continuacién, se resumiran todos los rubros del proyecto, de acuerdo a lo
tratado en los apartados anteriores, llevando cada uno de ellos a las unidades
de medida requeridas para el célculo.

Tabla 23. Costos del proyecto

TIPO DECOSTO/GASTO RUBRO UNIDAD VALOR
Materia prima* POR SESION $ 7,422
Energia eléctrica* POR SESION $ 791
Agua* POR SESION $ 100
Total Mano de obra directa $ 19,884,053
Auxiliar enfermeria $ 1,080,000
Personal medico deportologo $ 4,637,026
Personal medico Dolor] MENSUAL | $ 7,759,800
Recepcionistal $ 1,041,776
Administrador del negocio $ 4,050,000
Personal Técnico de mtto y oficios varios $ 1315451
Total Mano de obra indirecta $ 2,310,249
Aseguramiento de la calidad MENSUAL $ 1,000,000
Contador publico $ 800,000
Mantenimiento $ 510,249
Total Costo administracion $ 2,850,833
Arriendo local $ 1,800,000
ADMINISTRACION Seguros|] MENSUAL | $ 980,833
Papeleria| $ 40,000
Insumos de aseo y mtto basico local $ 30,000
VENTA Community manager MENSUAL |$ 1,000,000
Total Otros $ 3,457,694
Impuestos Sobre Patrimonio $ 105,510
Elementos de proteccion para sesiones| MENSUAL | $ 120,000
Cuota mensual prestamo bancario criosauna $  3,065518
OTROS Uniformes de dotacion $ 166,667

*Para estos rubros, se estimo inicialmente un total de 10 sesiones por dia.
Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo a lo anterior, se realizo reclasificacion de costos, para poder realizar
el célculo del punto de equilibrio, obteniéndose:

Tabla 24. Reclasificacién de costos

COSTO VARIABLE UNITARIO | $ 8,313
COSTO FIJO MENSUAL $ 29,502,830
Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo al estudio de mercado, se fija el precio por sesién de
COP$130.000+IVA, y se procede al céalculo de las cantidades de sesiones para
alcanzar el punto de equilibrio

Costos fijos totales

Punto de equilibrio (volumen de ventas) = (Precio umitario — Costo unitario)

29,502,830
(130,000 — 8,313)

Punto de equilibrio (volumen de ventas) =

Punto de equilibrio
= 242 sesiones mensuales , lo que equivalen a 12.12 sesiones diarias

Para los siguientes apartados de las proyecciones, se utilizara por reajuste, un
total de 13 sesiones diarias y 20 dias laborales al mes.

3.3.3.2. Proyecciones financieras escenario 1

El escenario 1 corresponde, a la suposicion de que el punto de equilibrio se
alcanza desde el primer afio de gestion.

Estado de resultados escenario 1: a continuacion, se presenta el estado de
resultados proyectando cinco (5) afios de funcionamiento de la empresa.

Notas y aclaraciones:

e Se asumen un total de 240 dias habiles laborales por afio (20 dias por mes).

e El nimero de procedimientos para el afio 1, se tomara el valor ajustado
resultante del punto de equilibrio (13 sesiones diarias). Para los afios
posteriores, se utilizara el crecimiento de la demanda establecido en el estudio
de mercado del presente trabajo (1% de incremento cada afo).

e El precio de venta por procedimiento se utilizara el definido en el estudio de
mercado ($130.000). Para los afios posteriores se asumird un incremento del
3.5% por afo.
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e Para los afos posteriores al primero, en el valor de los insumos, se asumira

un incremento del 3.5% por afno.

e Para los afos posteriores al primero, en el valor de la mano de obra directa,
se asumira un incremento del 3.5% por afio.
e Para los afios posteriores al primero, en el valor de gastos de publicidad, se
asumira un incremento del 3.5% por afio.
e Para los afios posteriores al primero, en el valor de gastos de sueldos y
salarios de oficina, se asumira un incremento del 3.5% por afio.
e Para los afios posteriores al primero, en el valor de gastos del arriendo del
local, se asumira un incremento del 3.5% por afio.

Tabla 25. Estado de resultados escenario 1

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por venta
Numero de procedimentos al afio 3,120 3,151 3,183 3,215 3,247
Valor por procedimiento 130,000 134,550 139,259 144,133 149,178
\entas 405,600,000 | 423,967,050 | 443,262,193 | 463,388,636 | 484,380,934
Costo de venta
Costos insumos 25,937,652 26,845,470 27,785,061 28,757,538 29,764,052
Costo de mano de obra directa 238,608,636 | 246,959,938 | 255,603,536 | 264,549,660 | 273,808,898
Total costos de venta| 264,546,288 | 273,805,408 | 283,388,597 | 293,307,198 | 303,572,950
UTILIDAD BRUTA| 141,053,712 | 150,161,642 | 159,873,595 | 170,081,438 | 180,807,984
Gastos de operacion
Gastos de venta
Gastos de publicidad 12,000,000 12,420,000 12,854,700 13,304,615 13,770,276
Gastos diversos de ventas (imprevistos 1%) 4,056,000 4,239,671 4,432,622 4,633,886 4,843,809
Total de gastos de \ventas 16,056,000 | 16,659,671 | 17,287,322 [ 17,938,501 | 18,614,085
Gastos administrativos
Gastos de sueldos y salarios de oficina 27,722,987 28,693,292 29,697,557 30,736,971 31,812,765
Gasto de depreciacion- equipo oficina y criosauna 13,943,823 13,943,823 13,943,823 13,943,823 13,943,823
Gasto de materiales de oficina 4,280,000 4,280,000 4,280,000 4,280,000 4,280,000
Gasto Seguros 11,770,000 11,770,000 11,770,000 11,770,000 11,770,000
Gasto Arriendo 21,600,000 22,356,000 23,138,460 23,948,306 24,786,497
Total gastos administrativos| 79,316,810 | 81,043,115 | 82,829,840 | 84,679,100 | 86,593,085
Total de gastos de operacion| 95,372,810 [ 97,702,785 | 100,117,162 | 102,617,601 | 105,207,170
UTILIDAD OPERATIVA| 45,680,902 | 52,458,857 | 59,756,434 | 67,463,836 | 75,600,813
Gasto bancario SOLO INTERESES 18,718,000 15,957,177 12,774,499 9,105,509 4,875,897
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS| 26,962,902 | 36,501,680 | 46,981,934 [ 58,358,327 | 70,724,916
Imporenta 9,437,016 12,775,588 16,443,677 20,425,415 24,753,721
UTILIDAD NETA| 17,525,886 | 23,726,092 | 30,538,257 | 37,932,913 | 45,971,196

Fuente: Elaboracién propia.
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Balance general escenario 1: a continuacion, se presenta el balance general
proyectando cinco (5) afios de funcionamiento de la empresa.

Tabla 26. Balance general escenario 1

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos 162,628,476 | 150,355,105 | 138,165,556 | 126,051,270 | 114,015,367
Disponible 2,253,333 2,355,373 2,462,568 2,574,381 2,691,005
Cartera 33,800,000 35,330,588 36,938,516 38,615,720 40,365,078
Inventarios 1,080,736 1,118,561 1,157,711 1,198,231 1,240,169
Propiedad, planta y equipo 125,494,407 | 111,550,584 97,606,761 83,662,938 69,719,115
Activos 139,438,230 | 139,438,230 | 139,438,230 | 139438230 | 139,438,230
Depreciacion acumulada 13,943,823 27,887,646 41,831,469 55,775,292 69,719,115
PASIVOS 104,431,784 | 85,839,866 | 61,906,449 | 34,306,781 2,480,338
Deuda Financiera 104,431,784 83,602,744 59,591,027 31,910,319 0
Proveedores - 2,237,122 2,315,422 2,396,462 2,480,338
PATRIMONIO 58,196,692 | 64515239 | 76,259,107 | 91,744,489 | 111,535,029
Capital 40,670,806 40,670,806 40,670,806 40,670,806 40,670,806
Utilidades del periodo 17,525,886 23,726,092 30,538,257 37,932,913 45,971,196
Utilidades Retenidas 118,341 5,050,044 13,140,770 24,893,028
Fuente: Elaboracion propia.
Flujos de caja escenario 1
Tabla 27. Supuestos para los Flujos de caja escenario 1
Supuestos sobre Capital de Trabajo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja minima (dias) 2 2 2 2 2
Dias Cartera 30 30 30 30 30
Dias Inventario 15 15 15 15 15
Dias de Proveedores 0 30 30 30 30

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 28. Flujos de caja escenario 1

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EBITDA 59,624,725 66,402,680 73,700,257 81,407,659 89,544,636
Cambio en Capital de Trabajo - 34,880,736 668,709 |- 1,568,779 |- 1,636,684 |- 1,707,420
Cartera - 33800,000|- 1530588|- 1,607929|- 1677204|- 1,749,358
Inventario - 1,080,736 |- 37,826 |- 39,150 |- 40,520 |- 41,938
Proveedores - 2,237,122 78,299 81,040 83,876
Imporenta - 9437016 |- 12,775588 |- 16,443,677 |- 20,425415|- 24,753,721
Capex(Inversion en activos Fijos) - 139,438,230

Flujo de Caja Libre -124,131,256 | 54,295,801 | 55,687,801 | 59,345561| 63,083,495
Desembolso de deuda 122,500,000 - - - -
Repago de Deuda - 18,068,216 |- 20,829,040 |- 24,011,717 |- 27,680,707 |- 31,910,319
Intereses - 18,718,000 |- 15,957,177 |- 12,774,499 -  9,105509 |- 4,875,897
Flujo de Caja de la deuda 85,713,784 |- 36,786,216 |- 36,786,216 |- 36,786,216 |- 36,786,216
Aportes 40,670,806 - - - -
Divendos -|- 17407546 |- 18,794,389 |- 22447531 |- 26,180,655
Flujo de Caja de los socios 40,670,806 |- 17,407,546 |- 18,794,389 |- 22,447,531 |- 26,180,655
Flujo de Caja del Periodo 2,253,333 102,039 107,195 111,814 116,624
caja inicial 2,253,333 2,355,373 2,462,568 2,574,381
Caja final 2,253,333 2,355,373 2,462,568 2,574,381 2,691,005
Faltantes de Caja 163,170,806 - - - -
Deuda 122,500,000

Equity 40,670,806 - - - -
Caja minima 2,253,333 2,355,373 2,462,568 2,574,381 2,691,005
Excedentes - 17,407,546 18,794,389 22,447,531 26,180,655
Flujo de Inwersionista - 40,670,806 | 17,407,546 | 18,794,389 | 22,447531| 26,180,655
Aportes - 40,670,806 - -

Dividendos - 17,407,546 18,794,389 22,447,531 26,180,655

Fuente: Elaboracion propia.

Valor Presente Neto (VPN) escenario 1: De acuerdo con el balance general y los
flujos de caja proyectados, se procede a calcular el Valor Presente Neto del flujo
de caja de los inversionistas, teniendo como base una tasa de oportunidad del
20% EA.

Tabla 29. Valor Presente Neto escenario 1

Flujo de Inwersionista - 40,670,806 | 17,407,546 | 18,794,389 | 22,447531| 26,180,655
Aportes - 40,670,806 - -
Dividendos - 17,407,546 18,794,389 22,447,531 26,180,655
Tasa de oportunidad 20%
VPN 15,655,825

Fuente: Elaboracion propia.
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El Valor Presente Neto es mayor que cero, por lo tanto, se puede decir que el
proyecto se cumple con el primer criterio financiero propuesto.

Tasa Interna de Retorno (TIR) escenario 1: De acuerdo con el balance general y
los flujos de caja proyectados, se procede a calcular la Tasa Interna de Retorno
(TIR) del flujo de caja de los inversionistas, teniendo como base una tasa de

oportunidad del 20% EA.

Tabla 30. Tasa Interna de Retorno (TIR) escenario 1

Flujo de Inwersionista - 40,670,806 | 17,407546 | 18,794,389 22,447,531| 26,180,655
Aportes - 40,670,806 - -
Dividendos - 17,407,546 18,794,389 22,447,531 26,180,655

Tasa de oportunidad

20%

TIR Accionista

34%

Fuente: Elaboracion propia.

La Tasa Interna de Retorno es superior al costo de oportunidad de los
inversionistas, por lo tanto, se puede decir que el proyecto cumple con el

segundo criterio financiero propuesto.

Indicadores escenario 1

Tabla 31. Indicadores Financieros escenario 1

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Razon Corriente 1.05 1.06 1.07 1.08
Razon Rapida (PRUEBA ACIDA) 0.55 0.56 0.57 0.58
Endeudamiento 64.21% 57.09% 44.81% 27.22% 2.18%
Margen de utilidad 7% 9% 11% 13% 15%
ROA 21% 33% 48% 70% 101%
ROE 46% 57% 62% 64% 63%

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.3.3.

Proyecciones financieras escenario 2

El escenario 2 corresponde a la suposicion de que el punto de equilibrio se
alcanza de manera escalonada.

70



Estado de resultados escenario 2: A continuacion, se presenta el estado de
resultados proyectando cinco (5) afios de funcionamiento de la empresa.

Notas y aclaraciones:

e Se asume un total de 240 dias habiles laborales por afio (20 dias por mes).

e Este escenario plantea que el nimero de sesiones diarias de los primeros
dos afios, sera inferior al punto de equilibrio calculado en el apartado 3.3.3.1.
(13 sesiones). A continuacion se presenta el detalle de como se plantea la
evolucién del nimero de sesiones por dia, a través de los cinco afos:

Tabla 32. Evolucién de nimero de sesiones de manera escalonada.

Anol| Ao 2| Ao 3| Ao 4| Aho 5

Porcentaje sobre Punto
Equilibrio 60%| 90%| 120%| 150% | 180%
Numero de sesiones por dia 7 11 15 19 23

Fuente: Elaboracién propia.

e El precio de venta por procedimiento que se utilizara, seré el definido en el
estudio de mercado ($130.000). Para los afios posteriores se asumira un
incremento del 3.5% por afio.

e Para los afios posteriores al primero, el valor de los insumos se asumira con
un incremento del 3.5% por afo.

e Para los afos posteriores al primero, el valor de la mano de obra directa se
asumira con un incremento del 3.5% por afio.

e Para los afios posteriores al primero, el valor de gastos de publicidad se
asumira con un incremento del 3.5% por afio.

e Para los afos posteriores al primero, el valor de gastos de sueldos y salarios
de oficina se asumira con un incremento del 3.5% por afio.

e Para los afos posteriores al primero, el valor de gastos del arriendo del local
se asumira con un incremento del 3.5% por afio.
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Tabla 33. Estado de resultados escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por venta
Numero de procedimentos al afio 1,680 2,640 3,600 4,560 5,520
Valor por procedimiento 130,000 134,550 139,259 144,133 149,178
Ventas 218,400,000 | 355,212,000 | 501,333,300 | 657,247,956 | 823,462,505
Costo de venta
Costos insumos 13,966,428 14,455,253 14,961,187 15,484,828 16,026,797
Costo de mano de obra directa 238,608,636 246,959,938 255,603,536 264,549,660 273,808,898
Total costos de venta| 252,575,064 | 261,415,191 | 270,564,723 | 280,034,488 | 289,835,695
UTILIDAD BRUTA|- 34,175,064 93,796,809 | 230,768,577 | 377,213,468 | 533,626,810
Gastos de operacion
Gastos de venta
Gastos de publicidad 12,000,000 12,420,000 12,854,700 13,304,615 13,770,276
Gastos diversos de ventas (imprevistos 1%) 2,184,000 3,552,120 5,013,333 6,572,480 8,234,625
Total de gastos de \ventas 14,184,000 | 15,972,120 | 17,868,033 | 19,877,094 | 22,004,901
Gastos administrativos
Gastos de sueldos y salarios de oficina 27,722,987 28,693,292 29,697,557 30,736,971 31,812,765
Gasto de depreciacion- equipo oficina y criosauna 13,943,823 13,943,823 13,943,823 13,943,823 13,943,823
Gasto de materiales de oficina 4,280,000 4,280,000 4,280,000 4,280,000 4,280,000
Gasto Seguros 11,770,000 11,770,000 11,770,000 11,770,000 11,770,000
Gasto Arriendo 21,600,000 22,356,000 23,138,460 23,948,306 24,786,497
Total gastos administrativos| 79,316,810 | 81,043,115 | 82,829,840 | 84,679,100 | 86,593,085
Total de gastos de operaciéon| 93,500,810 | 97,015,235 | 100,697,873 | 104,556,194 | 108,597,986
UTILIDAD OPERATIVA|-127,675,874 |- 3,218,426 | 130,070,704 | 272,657,274 | 425,028,824
Gasto bancario SOLO INTERESES 18,718,000 15,957,177 12,774,499 9,105,509 4,875,897
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS |- 146,393,874 |- 19,175,602 | 117,296,205 | 263,551,765 | 420,152,927
Imporenta 1,236,415 1,787,735 41,053,672 92,243,118 147,053,524
UTILIDAD NETA|-147,630,289 |- 20,963,337 76,242,533 | 171,308,647 | 273,099,403

Fuente: Elaboracion propia.
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Balance general escenario 2: A continuacion, se presenta el balance general
proyectando cinco (5) afios de funcionamiento de la empresa.

Tabla 34. Balance general escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos 145,645,615 | 144,398,520 | 143,464,337 | 143,401,413 | 144,254,799
Disponible 1,213,333 1,973,400 2,785,185 3,651,378 4,574,792
Cartera 18,200,000 29,601,000 41,777,775 54,770,663 68,621,875
Inventarios 581,935 602,302 623,383 645,201 667,783
Propiedad, planta y equipo 125,650,347 | 112,221,817 98,277,994 84,334,171 70,390,348
Activos 139,438,230 | 139438230 | 139438230 | 139,438,230 | 139,438,230
Depreciacién acumulada 13,787,883 27,216,413 41,160,236 55,104,059 69,047,882
PASIVOS 104,431,784 | 84,807,348 | 60,837,792 | 33,200,722 1,335,566
Deuda Financiera 104,431,784 83,602,744 59,591,027 31,910,319 0
Proveedores - 1,204,604 1,246,766 1,290,402 1,335,566
PATRIMONIO 41,213,831 | 59,591,171 | 82,626,545 | 110,200,691 | 142,919,232
Capital 188,686,206 | 229,412,302 | 229,412,302 | 229,412,302 | 229,412,302
Utilidades del periodo - 147472375 |- 22,348,756 76,242,533 | 171,308,647 | 273,099,403
Utilidades Retenidas - 147,472,375 |- 223,028,291 |- 290,520,258 |- 359,592,472
Fuente: Elaboracién propia.
Flujos de caja escenario 2
Tabla 35. Supuestos para los Flujos de caja escenario 2
Supuestos sobre Capital de Trabajo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja minima (dias) 2 2 2 2 2
Dias Cartera 30 30 30 30 30
Dias Inventario 15 15 15 15 15
Dias de Proveedores 0 30 30 30 30

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 36. Flujos de caja escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EBITDA - 113,732,051 10,725,397 | 144,014,527 | 286,601,007 | 438,972,647
Cambio en Capital de Trabajo - 18,781,935 |- 10,216,763 12,155,694 |- 12,971,070 |- 13,828,630
Cartera - 18,200,000 |- 11,401,000 12,176,775 |- 12,992,888 |- 13,851,212
Inventario - 581,935 |- 20,368 21,081 |- 21,818 |- 22,582
Proveedores - 1,204,604 42,161 43,637 45,164
Imporenta - 1234441 |- 3,688,447 41,053,672 |- 92,243,118 |- 147,053,524
Capex(Inversion en activos Fijos) - 139,438,230

Flujo de Caja Libre -273,186,656 |- 3,179,813 | 90,805,161 | 181,386,909 | 278,090,492
Desembolso de deuda 122,500,000 - - - -
Repago de Deuda - 18,068,216 |- 20,829,040 24,011,717 |- 27,680,707 |- 31,910,319
Intereses - 18,718,000 |- 15,957,177 12,774,499 |- 9,105,509 |- 4,875,897
Flujo de Caja de la deuda 85,713,784 |- 36,786,216 |- 36,786,216 |- 36,786,216 |- 36,786,216
Aportes 188,686,206 40,726,096 - - -
Divendos - - 53,207,160 |- 143,734,501 |- 240,380,862
Flujo de Caja de los socios 188,686,206 | 40,726,096 |- 53,207,160 |-143,734,501 |-240,380,862
Flujo de Caja del Periodo 1,213,333 760,067 811,785 866,193 923,414
caja inicial 1,213,333 1,973,400 2,785,185 3,651,378
Caja final 1,213,333 1,973,400 2,785,185 3,651,378 4,574,792
Faltantes de Caja 311,186,206 40,726,096 - - -
Deuda 122,500,000

Equity 188,686,206 40,726,096 - - -
Caja minima 1,213,333 1,973,400 2,785,185 3,651,378 4,574,792
Excedentes - -| 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862
Flujo de Inwersionista -188,686,206 |- 40,726,096 | 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862
Aportes - 188,686,206 |- 40,726,096 -

Dividendos - - 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862

Fuente: Elaboracién propia.

Valor Presente Neto (VPN) escenario 2: De acuerdo con el balance general y los
flujos de caja proyectados, se procede a calcular el Valor Presente Neto del flujo
de caja de los inversionistas, teniendo como base una tasa de oportunidad del

20% EA.

Tabla 37. Valor presente neto escenario 2

Fuente: Elaboracion propia.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de Inwersionista -188,686,206 |- 40,726,096 | 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862
Aportes - 188,686,206 |- 40,726,096 -
Dividendos - - 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862
Tasa de oportunidad 20%
VPN 39,861,018



El valor presente es mayor que cero, por lo tanto, se puede decir que el proyecto
se cumple con el primer criterio financiero propuesto.

Tasa Interna de Retorno (TIR) escenario 2: de acuerdo con el balance general y
los flujos de caja proyectados, se procede a calcular la Tasa Interna de Retorno
(TIR) del flujo de caja de los inversionistas, teniendo como base una tasa de

oportunidad del 20% EA.

Tabla 38. Tasa Interna de Retorno (TIR) escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de Inversionista -188,686,206 |- 40,726,096 | 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,862
Aportes - 188,686,206 |- 40,726,096 -
Dividendos - - 53,207,160 | 143,734,501 | 240,380,362

Tasa de oportunidad

20%

TIR Accionista

22%

Fuente: Elaboracién propia.

La Tasa Interna de Retorno es superior al costo de oportunidad de los
inversionistas, por lo tanto, se puede decir que el proyecto cumple con el
segundo criterio financiero propuesto.

Indicadores escenario 2

Tabla 39. Indicadores Financieros escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Razon Corriente 1.64 2.23 2.83 3.43
Razon Rapida (PRUEBA ACIDA) 1.14 1.73 2.33 2.93
Endeudamiento 71.70% 58.73% 42.41% 23.15% 0.93%
Margen de utilidad -67% -5% 23% 40% 51%
ROA -117% -17% 119% 313% 597%
ROE -355% -32% 142% 239% 294%

Fuente: Elaboracion propia.

3.4.

3.4.1. Necesidades de personal

ESTUDIO DE LA ORGANIZACION

En el estudio técnico se definid el personal que requiere Cryolife para su
operacion. A continuacion, se vuelven a enunciar:

e Administrador del negocio.
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Auxiliar de enfermeria.

Médico deportdlogo.

Médico especialista en medicina cronica y del dolor.

Recepcionista/secretaria.

Personal técnico para mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de

informacion de pacientes, equipos de computo Yy oficios varios.

e Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia
de calidad.

e Contador publico.

e Community Manager.

3.4.2. Diseiio de la estructura organizacional Cryolife

3.4.2.1. Organigrama

ACCIONISTAS
Administador del Negocio —
Auxiliar de - ; Recepcionista/jll Personal Mtto Contador eCommunity

Figura 3. Organigrama

3.4.2.2. Descripcién de los cargos

Administrador del negocio: gestionar el cumplimiento de los diferentes procesos
0 areas que componen la empresa, asegurando la satisfaccion de los clientes y
demas grupos de interés.

Auxiliar de enfermeria: proporcionar los cuidados de enfermeria de forma integral
a todos los clientes (usuarios) que requieran de los mismos.

Médico deportdlogo: proporcionar, con base a los conocimientos en medicina
deportiva, tratamientos integrales a todos los clientes (usuarios) que requieran
de los mismos.
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Médico especialista en medicina crénica y del dolor: proporcionar los
conocimientos en medicina crénica y del dolor tratamientos integrales a todos los
clientes (usuarios) que requieran de los mismos.

Recepcionista/secretaria: satisfacer las necesidades de comunicacion de los
usuarios, atendiéndolos en sus requerimientos de informacion y programacion
de citas, para servir de apoyo a las actividades administrativas de la empresa.

Personal técnico para mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de
informacion de pacientes, equipos de computo y oficios varios: asegurar que los
equipos utilizados y las areas fisicas de la organizacion funcionen correctamente
y de manera eficiente.

Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia de
calidad: dirigir, planificar, organizar y controlar los procesos, procedimientos y
actividades relacionadas con la gestién de la calidad; asi como orientar, dar
seguimiento y verificar su funcionamiento y aplicacion, con el fin de garantizar el
cumplimiento de los estandares y favorecer la mejora continua

Contador publico: planificar las actividades contables de la compafiia,
controlando y verificando los procesos de registro, clasificacion y contabilizacion
del movimiento contable a fin de garantizar que los estados financieros sean
confiables y oportunos.

Community Manager: soportar a los accionistas en el desarrollo de estrategias
de comunicacion y marketing en nuevos medios sociales, asi como en las
diferentes actividades contempladas en el proyecto. De igual manera, debe
administrar, gestionar y moderar las comunidades virtuales, haciendo uso de los
canales de comunicacion establecidos en torno al logro del plan estratégico de
medios sociales asignado.

3.4.2.3. Perfiles

Administrador del negocio: graduado en Administracion de empresas y/o afines.
Auxiliar de enfermeria: graduado de enfermeria o auxiliar de enfermeria.

Médico deportdlogo: profesional en medicina especialista en medicina deportiva.

Médico especialista en medicina cronica y del dolor: profesional en medicina
especialista en medicina cronica y del dolor.

Recepcionista/secretaria: titulo técnico en atencidén al usuario, recepcionista o
secretariado.
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Personal técnico para mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de
informacion de pacientes, equipos de cémputo y oficios varios: técnico
electromecanico, sistemas, y/o afines.

Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia de
calidad: técnico en aseguramiento de la calidad.

Contador publico: contador publico o carreas afines.

Community Manager: persona con conocimiento de mercadeo digital.

3.4.2.4. Responsabilidades

Administrador del negocio:

Ser el enlace efectivo entre la direccion y el personal.

Supervisa al personal de apoyo administrativo y sus deberes.

Asegurar de que todo el trabajo sea realizado correctamente por los
subordinados.

Crear programas de trabajo para el personal de apoyo que supervisa
directamente.

Establecer los procedimientos y politicas de gestion administrativa, llamadas
telefénicas y el movimiento de la empresa.

Ordenar y controlar los suministros para la oficina y el uso del teléfono, asi
como mantenerse al dia con las cuentas de gastos.

Auxiliar de enfermeria:

Recepcion del paciente en las salas en las que les va a realizar el estudio.
Informacién sobre las pruebas que se van a realizar.

Procedimiento de consentimiento informado.

Indicacién de la prueba y decision del tipo de prueba que se va a realizar
Cuidados basicos del paciente durante el proceso.

Monitorizacién y vigilancia del paciente durante los procedimientos.
Mantenimiento del material necesario para sus actividades.

Médico deportdlogo:

Elaboracion de la planificacion de los controles médicos, de acuerdo a la
planificacion de las terapias enfocada en el tema deportivo

Control y planificacion del programa, de acuerdo a la evolucion de las
terapias y el programa propuesto.

Responsable de la supervision del area médica con el fin de que se cumpla
con lo planificado.

Realizar historiales clinicos.
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Médico especialista en medicina crénica y del dolor:

Elaboracion de la planificacién de los controles médicos, de acuerdo a la
planificacion de las terapias enfocada en el tema crénico y del dolor.
Control y planificacion del programa, de acuerdo a la evolucion de las
terapias y el programa propuesto.

Responsable de la supervision del area médica, con el fin de que se cumpla
con lo planificado.

Realizar historiales clinicos.

Recepcionista/secretaria:

Recibir las llamadas entrantes y canalizarlas a las distintas areas de la
empresa.

Efectuar las llamadas que le sean requeridas, en tiempo oportuno,
manteniendo informados a los usuarios del status de su solicitud.

Enviar, recibir y archivar documental digital y fisico.

Mantener un registro de las llamadas.

Gestionar la distribucion de la correspondencia externa recibida.

Recibir a los visitantes, propiciando la atencion por parte de la persona
requerida, cuidando los aspectos de seguridad establecidos en la empresa
para el ingreso de visitantes.

Personal técnico para mantenimiento del criosauna, sistema de gestion de
informacion de pacientes, equipos de computo y oficios varios:

Velar por que las instalaciones de la empresa se encuentren en perfecto
estado de orden y limpieza.

Velar por el buen funcionamiento de los sistemas de computo, sistema de
gestiéon de informacién y criosauna, con la finalidad de brindar un ambiente
estable y seguro a todo el personal que labora en la empresa.

Velar por reparaciones o trabajos de mantenimiento a ser ejecutados en las
instalaciones de la empresa.

Asegurar la realizacion de los procesos de mantenimiento, de acuerdo al
Sistema de Gestion de la Calidad de la Organizacion y a la normativa
vigente.

Elaboracion de presupuestos de gastos, que permitan tener mayor
organizacion y control en sus funciones.

Personal de aseguramiento de la calidad enfocado en el sistema de garantia de
calidad:

L]

Cumplir la politica de calidad de la empresa.

Segquir los indices de calidad implantados para la evaluacién y control de
productos y procesos.

Realizar el manual de calidad de la compafiia y cuantas modificaciones sean
necesarias, siguiendo las normas y reglamentaciones pertinentes.

Aplicar la normativa de calidad en lo referente a productos, materias primas
y procesos. Inspeccionar el producto terminado, a fin de asegurarse de que
sea conforme a la normativa vigente.
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Contador publico:

« Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto
de activos, pasivos, ingresos y egresos, mediante el registro numérico de la
contabilizacion de cada una de las operaciones; asi como la actualizacion de
los soportes adecuados para cada caso, a fin de llevar el control sobre las
distintas partidas que constituyen el movimiento contable y que dan lugar a
los balances y demas reportes financieros.

« Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan
correctamente los datos fiscales de la empresa, que cumplan con las
formalidades requeridas.

» Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema
computarizado administrativo para mantener actualizadas las cuentas por
pagar.

* Revisar el calculo de las planillas de retencién de Impuesto sobre la renta
del personal emitidas por los empleados, y realizar los ajustes en caso de no
cumplir con las disposiciones.

+ Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas, mediante
el registro de facturas emitidas y recibidas a fin de realizar la declaracién de
IVA.

» Elaborar los comprobantes de diario, mediante el registro oportuno de la
informacion, siguiendo con los Principios contables generalmente
aceptados, a objeto de obtener los estados financieros.

« Cualquier otra actividad fijada por el Gerente Administrativo de la empresa.

e Cumplir y hacer cumplir todas las recomendaciones de tipo contable,
administrativo y fiscal, formuladas por el Contralor Interno, Asesor fiscal /
financiero.

+ Llevar todos los movimientos o registros contables al Programa, que es el
software utilizado por la organizacién para dicha actividad.

« Elaboracion de cheques para el recurso humano de la empresa, proveedores
y Servicios.

» Llevar libros contables (Diario, mayor e inventarios).

« Control y ejecucion de solvencias de Seguro Obligatorio.

* Realizacién de la relacién de las Cuentas por Cobrar y por Pagar.

Community Manager:

+ Creacion de contenido atractivo y de calidad para las redes sociales.

» Gestionar el blog corporativo de la empresa.

« Monitorizar todas las publicaciones y novedades del sector de la empresa,
convirtiéndose en los ojos de la empresa en Internet.

«  Seguiry monitorizar sus propias publicaciones, analizando su aceptacion por
parte de los usuarios.

« Crear relaciones estables y duraderas con los fans para conseguir
involucrarlos.
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3.5.ESTUDIO LEGAL

3.5.1. Organizacion juridica

Cryolife saldra a la luz como una sociedad por acciones simplificadas, SAS,
principalmente porque esta figura juridica permite la realizacion de cualquier
actividad empresarial desde pequeiias, medianas y grandes empresas; y en
segunda medida, brinda a los empresarios las ventajas de las sociedades
anonimas, y en algunos aspectos, las mejora.

3.5.2. Requisitos legales

El servicio que prestara Cryolife por medio de la criocamara y el suministro de
nitrégeno liquido en forma de spray frio, cuenta principalmente con dos riesgos
a los pacientes:

e El primero corresponde a quemaduras por el nitrégeno liquido, cuando la
criocamara, por alguna razén, no convierta el nitrégeno liquido en spray
gaseoso.

e El segundo son atmosferas enriquecidas de nitrégeno, debido a alguna
fuga del Nitrogeno y un mal funcionamiento de los sistemas de sensado y
control de la criocamara, que impidan la activacion de los sistemas de
extraccibn del exceso de nitrdgeno; lo cual podria generar un
desplazamiento del oxigeno del cuarto, y ocasionar asfixia al paciente.

De acuerdo con lo anterior, es necesario denominar el servicio como un
tratamiento médico, y por tal motivo es objeto de vigilancia y control por parte del
Ministerio de Salud y Proteccién Social.

En Colombia todo establecimiento que preste servicios o tratamientos de salud
a pacientes, debe cumplir con la reglamentacién existente para obtener la
habilitacion del servicio.

La Resolucion 2003 de 2014, define los procedimientos y condiciones de
inscripcion de los Prestadores de Servicios de Salud y de habilitacion de
servicios de salud, ya sea para consultorios, clinica u hospitales.
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El objetivo de la resolucion 2003:2014, es la de fijar criterios y condiciones
bésicas, que deben cumplir todos los prestadores de servicios de salud, para
garantizar estandares minimos de obligatorio cumplimiento, con el fin de
asegurar que los servicios se presten en condiciones que minimicen los riesgos
de seguridad para el paciente.

La habilitacion se otorga inicialmente por un periodo de 4 afios. Sin embargo,
como un requisito obligatorio, el proceso de autoevaluacion que deben hacer los
prestadores cada afio. En caso de no hacerlo, constituye una alarma para las
Direcciones Departamentales y Distritales de Salud, encargadas de programar y
ejecutar un plan de visitas de verificacion de los servicios habilitados.

De acuerdo con la pagina web de la gobernacion de Antioquia, estas son las
condiciones para solicitar la visita para obtener la habilitacién (Antioquia, 2016):

10. Inscripcion en el registro especial de prestadores de servicios de salud

Descripcion:
Habilitacion como prestador de servicios de salud ante el Ministerio de Proteccidn Social mediante distintivo y
constancia de condicidn de habilitacién seglin servicios a prestar.

Tiempo de respuesta: 1 dia.

Lugar: Centro de Atencién a la ciudadania, S6tano Externo - Gobernacidn de Antioquia, taguilla 12.

Costo: (Si requiere de constancia de habilitacidn) § 7.000
Requisitos:
Diligenciar Formulario luego nacerse presente en la Gobernacion de Antioguia sotano externo, Taguillas 7, By

13 Habilitacién

Figura 4. Requisitos para solicitar visita de verificacion para la operacion

3.5.3. Manejo de contratos

A continuacion, se mostraran los tipos de contrato del personal definido en el
apartado de estudio técnico:
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Tabla 40. Tipos de contrato para el personal

CARGO

TIPO DE CONTRATO

Administrador del negocio

Contrato a término indefinido

Auxiliar de enfermeria

Contrato a término indefinido

Médico deportdlogo

Contrato por prestacion de

servicios
Médico especialista en medicina cronica y del[Contrato por prestacion de
dolor servicios

Recepcionista/secretaria:

Contrato a término indefinido

Personal técnico para mantenimiento del
criosauna, sistema de gestion de informacion de
pacientes, equipos de cédmputo y oficios varios.

Contrato a término indefinido

Personal de aseguramiento de la calidad|Contrato por prestacion de

enfocado en el sistema de garantia de calidad servicios

Contador piblico. Conﬁrgto por prestacion de
servicios

Community Manager. Conﬁrgto por prestacion de
Servicios

Fuente: Elaboracién Propia.

4. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

Tabla 41. Cronograma de implementacion

Item: Actividad

FEBRERO

ABRIL MAYO JUNIO JuLio

AGOSTO |SEPTIEMBRH

1|12|3[4]1]2[3

41 1{2|3|4]1)2|3[4]1|2|3])4]1|2|3[4]1]|2[3[4]1]|2|3]|4]1]|2

4

Constitucion legal de la empresa

Blsqueda y negociacion local de trabajo de acuerdo a estudio técnico

Negociacién préstamo bancario del criosauna

Compra del criosauna y llegada a Medellin-Colombia

Negociacién con los proveedores de la materia prima.

Proceso de seleccion del personal e la organizacion.

Contratacion del personal

Capacitacion general del personal

Levantamiento de toda la informacién de procesos y requerimientos sanitarios

1
2
3|
4
5
6| Adecuaciones local de trabajo
7
1
2|
8|
9|

Proceso de habilitacién en salud

10| Inicio de campafias de expectativa de la marca

11|Apertura del local

Fuente: Elaboracién propia.
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5. CONCLUSIONES

Toda la informacién utilizada en el marco tedrico y las diferentes fuentes,
fueron un pilar fundamental para contextualizar a los autores en cuanto al
tema de investigacion, a la manera de abordarlo y a interpretar los datos
eficientemente para beneficio del estudio de factibilidad.

Para evaluar la viabilidad en la toma de decision para la puesta en marcha de
la idea de negocio, se aplico la metodologia expuesta en el capitulo 2.
“Aspectos metodoldgicos”, en la cual se realizaron las evaluaciones de
mercado, técnico, financiero, legal y de la organizacion, de acuerdo a la
seleccidén de cada uno de los autores citados en el marco tedrico expuesto,
por lo que se puede concluir que estos estudios ofrecen una perspectiva
integral que ayudo a los autores a comprender el problema de manera eficaz,
y de igual manera, a plantear el desarrollo y puesta en marcha de la idea de
negocio

De acuerdo con el estudio de mercado, Cryolife cuenta con una demanda
potencial de 49,853 personas que componen los tres nichos de mercado,
deportistas, cirugias estéticas y patologias cronicas de dolor; y un total de 26
instituciones entre clinicas para cuidado paliativo y del dolor, e instituciones
privadas y publicas de alto rendimiento. De igual manera, el estudio arrojé
como informacién de la oferta, que en Colombia existen un total de 10
criosaunas instalados, y en la ciudad objetivo del estudio, no existe registro
de algun criosauna instalado, por lo anterior, se puede concluir que el proyecto
cuenta con una demanda potencial totalmente insatisfecha, ya que no existe
oferta, lo que ratifica la viabilidad del proyecto desde punto de vista del
mercado.

Desde el punto de vista técnico, el mercado ofrece las facilidades Optimas
requeridas en cuanto a la localizacion, espacio, personal y equipos, esto
debido a que estara ubicado en medio de los principales lugares donde se
encuentran los clientes potenciales, que son: El Poblado y Laureles, estara
muy cerca al proveedor del nitrogeno y estara ubicado en una torre médica,
adicionalmente porque cuenta con los espacios necesarios para la operaciéon
de los equipos y el personal necesario esta disponible en el mercado.

De acuerdo con el estudio financiero, el punto de equilibrio de Cryolife es de
13 sesiones diarias, sin importar si ese valor se alcanzaba desde el primer
mes o0 de manera gradual, los criterios financieros definidos para evaluar el
proyecto, con base una tasa de oportunidad del 20% EA, arrojan Valores
Presentes Netos (VPN) positivos y una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior
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a la tasa de oportunidad del mercado (20% EA), estos resultados hacen
concluir que, desde el punto de vista financiero, es un negocio viable

EL objetivo general y los objetivos especificos relacionados con “La
realizacion de un estudio de factibilidad para la creacién de un centro de
crioterapia en la ciudad de Medellin, analizando los diferentes componentes y
estudios y los tipos de crioterapia”, se lograron satisfactoriamente, ya que
permiten obtener el conocimiento necesario para aplicarlo en la puesta en
marcha del emprendimiento y con argumentos suficientes para enfrentar el
reto.

Desde el punto de vista legal, Cryolife no tendria impedimento alguno para
operar, dado que no existe reglamentacion que impida el tipo de terapia, y
s6lo se deben cumplir las normatividades legales existentes para la
habilitacién del servicio como una IPS (Institucion Prestadora de Salud).

Reuniendo los cuatro estudios que establecieron la metodologia para
determinar la factibilidad de la idea de negocio, los autores concluyen que esta
idea de emprendimiento es viable para proceder con la entrada en operacién

Los autores pueden concluir que el centro de crioterapia en Medellin sera un
producto 100% innovador, ya que ademas de no existir en la ciudad, es un
servicio que ofrece resultados, evidenciados para los tres nichos de mercado
objetivo.
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6. RECOMENDACIONES

Con el fin de atraer un mayor mercado objetivo, se debe analizar
complementar el servicio de crioterapia corporal, al contemplar combinar la
técnica de cuerpo entero con productos complementarios tratados en el
estudio de mercado.

Al tratarse de un proyecto de emprendimiento, es importante evaluar opciones
de financiamiento y asesoria, con programas que existan en la ciudad de
Medellin para innovacion y creacién de empresas.

Se debe plantear la necesidad de crear paquetes promocionales para cada
nicho de mercado, donde involucre un nimero y un tipo de sesiones
diferenciales entre ellos, para de esta manera atraer una mayor cantidad de
usuarios de la técnica.

Para crear una mayor fidelizacién con los clientes, se deben evaluar ademas
de los paquetes promocionales, programas de fidelizacion que le generen
algun tipo de beneficios al usuario, ya sea con los productos propios de
Cryolife, como con otras empresas aliadas.

Para el momento de la puesta en marcha de la idea de negocio, es importante
evaluar la posibilidad de vincular socios o accionistas, para de esta manera
facilitar el acceso a recursos en el momento de constitucién y creacion de la
empresa
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